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Resumen Ejecutivo

El Sector de Seguros en el Pert ha logrado un desarrollo sostenible los Gltimos 10
afios, con tasas de crecimiento anual por encima del promedio mundial, soportado por el
crecimiento econdmico, normativa, estabilidad y la disminucion de la pobreza, incluso a
pesar de su bajo ratio de penetracion en el PBI peruano. Con esta base el sector tiene 6ptimas
perspectivas de crecimiento para los proximos cinco afos, existiendo oportunidades en nichos
de mercado no explotados, informalidad y bono demogréfico entre otros, sin embargo
también se muestran riesgos que podrian frenar dicho impulso. El analizar y entender dichas
fuerzas operantes fuera y dentro del sector ayudara a definir prioridades estratégicas y
tacticas, esa es la propuesta en este Plan Estratégico, que en cinco afos, es decir, en el 2021 el
sector asegurador peruano producira primas que representen un 2.5% del PBI cumpliendo a
cabalidad su compromiso con la sociedad que es dar soporte y fomentar una cultura de
proteccion que minimice el impacto econdmico ante desastres naturales y financieros,
logrando que se tengan planes e inversiones a largo plazo para el desarrollo y crecimiento de
los individuos, familias, industrias y el Perd.

Este Plan Estratégico formula cuatro objetivos de largo plazo enfocados en
produccion de primas, rentabilidad, microseguros en sectores de menor ingresos Y el
incremento de viviendas, locales industriales y empresas de servicio aseguradas contra
desastres, en base a ello se formularon 18 estrategias referidas al producto, al cliente, a los
canales de ventas, a la cultura de seguros, a la formulacion de leyes, descentralizacion del
sector, obteniéndose ocho estrategias que conforman con los objetivos de corto plazo los

hitos para lograr la vision formulada.
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Abstract

The Insurance Division in Peru has made sustainable development the last 10 years,
with annual growth rates above the world average supported by economic growth, regulation,
stability and poverty reduction; even despite its low rate of infiltration in the Peruvian PBI.
On this basis the sector has excellent prospects for growth over the next five years, existing
opportunities in unexploited place markets, informality and demographic bonus among
others; however risks that could slow this momentum are also shown, analyzing and
understanding these task forces on and within the sector will help define strategic and tactical
priorities. That's the proposal in this Strategic Plan, that in five years in 2021 the Peruvian
insurance industry to produce premium representing 2.5% of PBI complying fully its
commitment to society is to support and promote a culture of protection that minimizes the
economic impact to natural and financial disasters, making plans and investments to long-
term development and growth of individuals, families, industries and Peru as a country.

This Strategic Plan positions forward four long-term goals focused on premium
production, profitability, micro insurance in low- income sectors and the increase in housing,
industrial premises and service companies insured against natural disasters, based on that 18
strategies related to product, customer, sales channels, the insurance culture, to the
formulation of laws, decentralization of the sector were made, resulting in eight strategies

that conform to the objectives of short-term milestones formulated to achieve the vision.
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El Proceso Estratégico: Una Vision General

El plan estratégico desarrollado en el presente documento fue elaborado en funcion al
Modelo Secuencial del Proceso Estratégico. El proceso estratégico se compone de un
conjunto de actividades que se desarrollan de manera secuencial con la finalidad de que una
organizacion pueda proyectarse al futuro y alcance la vision establecida. La Figura O muestra
las tres etapas principales que componen dicho proceso: (a) formulacion, que es la etapa de
planeamiento propiamente dicha, en la que se procurara encontrar las estrategias que llevaran
a la organizacion de la situacion actual a la situacion futura deseada; (b) implementacién, en
la cual se ejecutaran las estrategias retenidas en la primera etapa, es la etapa méas complicada
por lo rigurosa que es; y (c) evaluacion y control, cuyas actividades se efectuaran de manera
permanente durante todo el proceso para monitorear las etapas secuenciales y, finalmente, los
Objetivos de Largo Plazo (OLP) y los Objetivos de Corto Plazo (OCP); aparte de estas tres
etapas existe una etapa final, que presenta las conclusiones y recomendaciones finales. Cabe
resaltar que el proceso estratégico se caracteriza por ser interactivo, pues participan muchas

personas en €l, e iterativo, en tanto genera una retroalimentacion repetitiva.

I FORMULACIGN/PLANEAMIENTO Il ivPLEMENTACION/DIRECCION I concLusion I
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¥
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dela = Politicas

= Recursos

= Motivacién

= Responsabilidad social

= Medio ambiente/ecologia

Vision Objetivos Proceso
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Figura 0. Modelo secuencial del proceso estratégico.
Tomado de El Proceso Estratégico: Un Enfoque de Gerencia (3a ed. rev., p. 11), por F. A.
D Alessio, 2015, Lima, Peru: Pearson.
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El modelo empieza con el andlisis de la situacion actual, seguido por el
establecimiento de la vision, la mision, los valores, y el codigo de ética; estos cuatro
componentes guian y norman el accionar de la organizacion. Luego, se desarrolla la Matriz
de Intereses Nacionales (MIN) y la evaluacion externa con la finalidad de determinar la
influencia del entorno en la organizacion que se estudia. Asi también se analiza la industria
global a través del entorno de las fuerzas PESTE (Politicas, Economicas, Sociales,
Tecnoldgicas, y Ecolodgicas). Del andlisis PESTE deriva la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (MEFE), la cual permite conocer el impacto del entorno por medio de las
oportunidades que podrian beneficiar a la organizacién y las amenazas que deben evitarse, y
cémo la organizacion esta actuando sobre estos factores. Tanto del anélisis PESTE como de
los competidores se deriva la evaluacion de la organizacion con relacion a estos, de la cual se
desprenden la Matriz del Perfil Competitivo (MPC) y la Matriz del Perfil Referencial (MPR).
De este modo, la evaluacién externa permite identificar las oportunidades y amenazas clave,
la situacion de los competidores y los Factores Criticos de Exito (FCE) en el sector industrial,
lo que facilita a los planificadores el inicio del proceso que los guiara a la formulacion de
estrategias que permitan sacar ventaja de las oportunidades, evitar y/o reducir el impacto de
las amenazas, conocer los factores clave para tener éxito en el sector industrial, y superar a la
competencia.

Posteriormente, se desarrolla la evaluacion interna, la cual se encuentra orientada a la
definicidn de estrategias que permitan capitalizar las fortalezas y neutralizar las debilidades,
de modo que se construyan ventajas competitivas a partir de la identificacion de las
competencias distintivas. Para ello se lleva a cabo el anélisis interno AMOFHIT
(Administracion y gerencia, Marketing y ventas, Operaciones productivas y de servicios e
infraestructura, Finanzas y contabilidad, recursos Humanos y cultura, Informatica y

comunicaciones, y Tecnologia), del cual surge la Matriz de Evaluacién de Factores Internos
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(MEFI). Esta matriz permite evaluar las principales fortalezas y debilidades de las areas
funcionales de una organizacion, asi como también identificar y evaluar las relaciones entre
dichas &reas. Un analisis exhaustivo externo e interno es requerido y crucial para continuar el
proceso con mayores probabilidades de éxito.

En la siguiente etapa del proceso se determinan los Intereses de la Organizacion, es
decir, los fines supremos que esta intenta alcanzar la organizacién para tener éxito global en
los mercados donde compite, de los cuales se deriva la Matriz de Intereses Organizacionales
(MI10), la que, sobre la base de la vision, permite establecer los OLP. Estos son los resultados
que la organizacion espera alcanzar. Cabe destacar que la “sumatoria” de los OLP llevaria a
alcanzar la vision, y de la “sumatoria” de los OCP resultaria el logro de cada OLP.

Las matrices presentadas en la Fase 1 de la primera etapa (MIN, MEFE, MEFI, MPC,
MPR, y MIO) constituyen insumos fundamentales que favoreceran la calidad del proceso
estratégico. En la Fase 2 se generan las estrategias a través del emparejamiento y
combinacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades, y amenazas junto a los resultados
previamente analizados. Para ello se utilizan las siguientes herramientas: (a) la Matriz de
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, y Amenazas (MFODA); (b) la Matriz de la Posicién
Estratégica y Evaluacion de la Accion (MPEYEA); (c) la Matriz del Boston Consulting
Group (MBCG); (d) la Matriz Interna-Externa (MIE); y (e) la Matriz de la Gran Estrategia
(MGE).

La Fase 3, al final de la formulacién estratégica, viene dada por la eleccion de las
estrategias, la cual representa el Proceso Estrategico en si mismo. De las matrices anteriores
resultan una serie de estrategias de integracion, intensivas, de diversificacion, y defensivas
que son escogidas mediante la Matriz de Decision Estratégica (MDE), las cuales son
especificas y no alternativas, y cuya atractividad se determina en la Matriz Cuantitativa del

Planeamiento Estratégico (MCPE). Por ultimo, se desarrollan la Matriz de Rumelt (MR) y la
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Matriz de Etica (ME) para culminar con las estrategias retenidas y de contingencia. Después
de ello comienza la segunda etapa del plan estratégico, la implementacion. Sobre la base de
esa seleccion se elabora la Matriz de Estrategias versus Objetivos de Largo Plazo (MEOLP),
la cual sirve para verificar si con las estrategias retenidas se podran alcanzar los OLP, y la
Matriz de Estrategias versus Posibilidades de los Competidores y Sustitutos (MEPCS) que
ayuda a determinar qué tanto estos competidores seran capaces de hacerle frente a las
estrategias retenidas por la organizacion. La integracion de la intuicion con el analisis se hace
indispensable, ya que favorece a la seleccion de las estrategias.

Después de haber formulado un plan estratégico que permita alcanzar la proyeccion
futura de la organizacion, se ponen en marcha los lineamientos estratégicos identificados. La
implementacion estratégica consiste basicamente en convertir los planes estratégicos en
acciones y, posteriormente, en resultados. Cabe destacar que una formulacién exitosa no
garantiza una implementacion exitosa, puesto que esta ultima es mas dificil de llevarse a cabo
y conlleva el riesgo de no llegar a ejecutarse. Durante esta etapa se definen los OCP y los
recursos asignados a cada uno de ellos, y se establecen las politicas para cada estrategia. Una
nueva estructura organizacional es necesaria. El peor error es implementar una estrategia
nueva usando una estructura antigua.

La preocupacion por el respeto y la preservacion del medio ambiente, por el
crecimiento social y econémico sostenible, utilizando principios éticos y la cooperacion con
la comunidad vinculada (stakeholders), forman parte de la Responsabilidad Social
Organizacional (RSO). Los tomadores de decisiones y quienes, directa o indirectamente,
formen parte de la organizacion, deben comprometerse voluntariamente a contribuir con el
desarrollo sostenible, buscando el beneficio compartido con todos sus stakeholders. Esto
implica que las estrategias orientadas a la accion estén basadas en un conjunto de politicas,

practicas, y programas que se encuentran integrados en sus operaciones.
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En la tercera etapa se desarrolla la Evaluacion Estratégica, que se lleva a cabo
utilizando cuatro perspectivas de control: (a) aprendizaje interno, (b) procesos, (c) clientes, y
(d) financiera; del Tablero de Control Balanceado (balanced scorecard [BSC]), de manera
que se pueda monitorear el logro de los OCP y OLP. A partir de ello, se toman las acciones
correctivas pertinentes. En la cuarta etapa, después de todo lo planeado, se analiza la
competitividad concebida para la organizacion y se plantean las conclusiones y
recomendaciones finales necesarias para alcanzar la situacion futura deseada de la
organizacion. Asimismo, se presenta un Plan Estratégico Integral (PEI) en el que se visualiza
todo el proceso a un golpe de vista. EI Planeamiento Estratégico puede ser desarrollado para
una microempresa, empresa, institucion, sector industrial, puerto, ciudad, municipalidad,

region, Estado, departamento, pais, entre otros.

Nota: Este texto ha sido tomado de El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia (3a ed.

rev., p. 10-13), por F. A. D"Alessio, 2015, Lima, Peru: Pearson.
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Capitulo I: Situacion General del Sector Seguros en el Peru

El valor de analizar el entorno lejano, al identificar e interpretar lo que esta
sucediendo en el contexto global y regional, para luego focalizar la atencion en el entorno
cercano-nacional, son el insumo inicial y referencial para todo sector u organizacion; en
especial, para las compafiias aseguradoras, pues con ello cuantifican sus riesgos, lo que hace
evidente oportunidades y amenazas que repercutiran en su rentabilidad y sostenibilidad. A
partir de ello, éstas pueden ofrecer al mercado tarifas-primas, asi como optimizar la gestion
financiera sobre las mismas. La informacidn revisada en este capitulo, de manera relevante,
breve y selectiva, marcara el inicio del proceso de investigacion introductoria al plan
estratégico (D’ Alessio, 2012).

1.1 Situacion General

La relacion media global entre el desarrollo econémico (PBI per cépita) y el
desarrollo del mercado del seguro (participacion de las primas en el PBI) para el 2014 se
actualizo en la curva S desarrollada con analisis de regresion, utilizando datos de mas de 140
paises (Swiss Re, 2015).

La curva S, (ver Figura 1), revela que el gasto en seguros crece con mayor rapidez en
los paises cuyo PBI per cépita esta entre los 5,000 USD a 35,000 USD, pues tienden a
recuperar posiciones en términos de compra de cobertura de seguro. Sin embargo, en paises
con menores y mayores niveles de ingresos, la elasticidad de ingresos de la demanda de
seguro esta cercana a uno, y acompafia en linea al PBI (Swiss Re, 2015).

La relacion descrita en la Figura 1 se explica porque, en paises con bajos ingresos, la
capacidad adquisitiva y conciencia del seguro son demasiado bajos para que la demanda por
seguros crezca a mayor ritmo que los ingresos, y en aquellos paises cuyos ingresos son mas
elevados se ha alcanzado un grado de saturacion tal que las personas pueden retener riesgos y

no adquirir primas para pagarlos.
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Figura 1. Curva S, 2014.
Tomado de “El Seguro mundial 2014: vuelta a la vida,” por Compafiia Suiza Reaseguros
[Swiss R], 2015.

El volumen global de primas vendidas en el afio 2015 fue de 4.6 billones de dolares
americanos, al hacer una revision por regiones geogréaficas se observa que Europa concentra
el mayor volumen de primas en USD, el 32%, y en lo que respecta a paises, Estados Unidos
de América representa el 29%, Japon el 10%, China 9% y Gran Bretafia 7% sobre el mismo
mercado global, es decir, mas del 50% de la emision de primas se concentra en estos cuatro
paises (Swiss Re, 2016).

La rentabilidad del sector de vida global tuvo una ligera baja en el 2015, con un ROE
de 12% respecto al 13% del afio 2014. En lo que respecta a seguros de no vida, esta se ha
mantenido baja desde la crisis de 2008 debido a los reducidos rendimientos de la inversion y
a los resultados técnicos negativos entre los afios 2008 y 2012; de manera global, la
rentabilidad general del seguro de no vida, descendi6 desde el 9.0 % en 2014 al 7.2 % en

2015 (Swiss Re, 2016). En contexto, estas rentabilidades estan muy por debajo del promedio

del sector asegurador en el Pert, como se explica méas adelante.
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Figura 2. Rentabilidad sobre el patrimonio.
Tomado de “El seguro mundial en 2015: crecimiento sostenido en un escenario de
disparidades regionales,” por Compafiia Suiza de Reaseguros, 2016.

En lo que respecta al gasto medio per capita en seguro, se tiene para mercados
avanzados 3,444 USD, mientras que para mercados emergentes solo 135 USD. De igual
forma, se aprecia la penetracion general de seguros respecto al PBI, observandose una gran
brecha entre los mercados avanzados con 7.2%, versus los mercados emergentes con 2.9%
(Swiss Re, 2016).

Chile, Colombia, México y Pert son los paises integrantes de la Alianza del Pacifico,
organismo de perfil preponderantemente econdémico-comercial, cuyo propésito fundamental
es constituirse en un area que aliente el mayor crecimiento, el desarrollo y la competitividad
de sus economias. Evaluada como bloque, esta posicionada como la octava economia a nivel
mundial, con una poblacion de 214.1 millones de habitantes y un PBI acumulado de 2,154
mil millones de délares americanos, que representa mas del 38% del PBI de América Latina 'y

el Caribe, con una tasa de crecimiento del PBI estimada de 3.8% en promedio para el afio

2015, mayor al promedio global (Ernst & Young Global, 2015).
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Entre los paises de la Alianza del Pacifico, México ostenta el mayor volumen de
primas en ddlares americanos, dicho aporte representa el 53%, explicado en su mayor PBI
respecto a los otros paises miembros. Asimismo, se aprecia una distribucion (ver Figura 3)
muy proporcional entre los ramos de vida y no vida, y en la que se hace evidente una
tendencia a la paridad entre una y otra; salvo el caso de Colombia, donde las primas de no

vida representan el 70% del total.

mVida (M USD) m No Vida (M USD)

Peru

Colombia

Chile

México

- 5,000 10,000 15,000 20,000 25,000 30,000

Figura 3. VVolumen de primas en USD y distribucion por ramos 2015.
Tomado de “El seguro mundial en 2015: crecimiento sostenido en un escenario de
disparidades regionales,” por Compafiia Suiza de Reaseguros, 2016.

Con respecto a la densidad de primas de seguros en los paises de la Alianza del
Pacifico, es decir, performance en la participacion y crecimiento del sector en la economia de
cada pais, destaca Chile, con un gasto per capita de 629 USD y una penetracion de 4.74%
como participacion de las primas en su PBI; en contraparte, el sector asegurador en Per( solo
participa con el 1.92% de su PBI con un gasto per capita de 115 USD (ver Figura 4).

La diferencia comparativa entre Chile y los otros paises de la Alianza del Pacifico se
debe al mayor poder adquisitivo de sus habitantes y a que el PBI per capita chileno triplica al
peruano. Ademas, se tiene mayor participacién de la banca en los procesos econdmicos

regulares, por ende, la generacidon de empleo formal es de 80% versus solo un 30% de empleo

formal en el Perd.
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Figura 4. Densidad y penetracion en los paises de la Alianza del Pacifico 2015.
Tomado de “El seguro mundial en 2015: crecimiento sostenido en un escenario de
disparidades regionales,” por Compafiia Suiza de Reaseguros, 2016.

En el sector de seguros peruano a diciembre de 2015 (Asociacion Peruana de
Empresas de Seguros [APESEG], 2015) operaban 19 empresas, cinco de ellas dedicadas a
ramos generales y de vida; seis, con enfoque en Ramos Generales; y ocho, exclusivamente, a
ramos de vida; donde se hace notorio que en tres empresas los ramos de vida operan de
manera independiente al resto de la compafiia. En los Gltimos afios el crecimiento de las
primas tanto de los ramos generales como de vida ha tenido crecimientos sostenidos de
aproximadamente un 15%; el ramo de seguros generales o de no vida es, en promedio, el

52% de las primas, mientras que el ramo de vida representa el 48% (ver Figura 5).
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Figura 5. Evolucion de primas por ramo en millones de soles.

Tomado de “Boletin Estadistico Diciembre 2015,” por Superintendencia de Banca, Seguros y
AFP (SBS), 2015 ¢
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=28#).
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En el afio 2015 la Superintendencia de Banca y Seguro y AFP (SBS) autorizé la
organizacion de dos compafiias mas: COFACE, en ramos generales, y Aseguradora del
Istmo, en ramos generales y de vida. Asimismo, se autorizé el inicio de operaciones de la
empresa Crecer (seguros de vida), aunque todavia los indicadores de esta empresa no han
sido reportados; mientras que el grupo financiero Diviso anuncio la creacion de una
compafiia de seguros que se denominara Trevia (APESEG, 2015).

También, en los ultimos nueve afos, se observa una tendencia al alza continua de la
penetracion de las primas sobre el PBI del Per(; este ratio, en el afio 2015, al tercer trimestre,
representa un importante 1.9% del PBI, indicador que representa una expansion muy
significativa respecto a inicios de siglo, pero que se mantiene por debajo del promedio de

paises latinoamericanos como Brasil, Chile, Colombia y México (ver Figura 6).
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Figura 6. Prima de Seguros en % del PBI Per.
Tomado de “Informe trimestral del sistema asegurador - Cuarto Trimestre 2015,” por
Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG) 2015
(http://www.apeseg.org.pe/estadisticas/2015/Resultados_Sistema_Asegurador_4T15.pdf).

En términos per capita, la densidad (primas promedio por habitante) sigue en aumento
pero con una velocidad moderada, este valor se ha incrementado lentamente, y ya ha

superado los 110 USD (ver Figura 7). EI mercado asegurador peruano, al cierre de 2015,

presentd aln una concentracion en dos empresas, toda vez que el 54.6% del total de primas es

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




producido por Rimac y Pacifico (viday generales), lo que disminuy6 ligeramente dicha
participacion respecto al 2014 que fue 55.1%, esto debido basicamente a la ganancia relativa

de mercado que mostraron Mapfre Per(, Interseguro y La Positiva (Equilibrium, 2016).
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Figura 7. Densidad de primas promedio por habitante en dolares.
Tomado de “Informe trimestral del sistema asegurador — Cuarto Trimestre 2015,” por
Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG) 2015

(http://www.apeseg.org.pe/estadisticas/2015/Resultados_Sistema_Asegurador_4T15.pdf).

La concentracién del mercado de seguros en el Pert a noviembre de 2015 en el ramo
de seguros generales o no vida, esta dado en cuatro empresas: Rimac, Pacifico, Mapfre y La
Positiva, las cuales representan en conjunto mas del 90% en primas (ver Figura 8); para el
mercado peruano se tiene una incidencia marcada en coberturas vehiculares, SOAT,
incendios, terremotos y asistencia médica.

En el caso de los seguros de vida, la concentracion se da en seis empresas, las cuales
representan casi el 90% de primas. Como se observa en ambos ramos, existen pocos
competidores, el 90% de las primas estan concentradas entre cuatro y seis empresas, opuesto
a lo que ocurre en paises de la region (ver Figura 9).

En cuanto a los resultados del mercado asegurador, incluyendo los ramos de no vida y
vida, entre diciembre de 2014 y diciembre de 2015, el indice de siniestralidad directa

(Siniestros de primas de seguros netas anualizados / Primas de seguros netas anualizadas)
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aumento de 42.6% a 43.4%; el indice de siniestralidad retenida (Siniestros retenidos
anualizados / Primas retenidas anualizadas) disminuyé al pasar de 41.7% a 41.0%; y el indice
de siniestralidad cedida (Siniestros cedidos anualizados / Primas cedidas anualizadas)

aumento de 45.9% a 50.8% (SBS, 2016) (ver Figura 10).
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Figura 8. Evolucidn de participacion de mercado de seguros no vida (%).

Tomado de “Boletin Estadistico Noviembre 2015,” por Superintendencia de Banca, Seguros
y AFP (SBS), 2015 a.
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).
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Figura 9. Evolucidn de participacion de mercado de seguros vida (%).

Tomado de “Boletin Estadistico Noviembre 2015,” por Superintendencia de Banca, Seguros
y AFP (SBS), 2015 a
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).
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Figura 10. Evolucion de indices de siniestralidad %.

Tomado de Evolucion del Sistema de seguros al 1V Trimestre de 2015 por Superintendencia
de Banca, Seguros y AFP (SBS), 2016b

(https://www.shs.gob.pe/app/stats_net/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.aspx?p=27#).

A diciembre de 2015, el ROE fue de 18.3%, nivel similar al registrado en el mismo
mes del afio anterior. Por otra parte, el ROA pasé de 7.6% a 6.9% entre diciembre de 2014 y
diciembre de 2015. Asimismo, el indice de manejo administrativo (Gastos anualizados /
Primas retenidas anualizadas) pasé de 19.4% a 19.3% en el mismo periodo (SBS, 2016). El
desempefio de estos a lo largo de cinco afos se aprecia en la Figura 11.
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Figura 11. Evolucidn de indices de rentabilidad e IMA %.

Tomado de “Evolucion del Sistema de seguros al IV Trimestre de 2015” por
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), 2016

(https://www.sbs.gob.pe/app/stats_net/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.aspx?p=27#)
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1.2 Conclusiones

En el entorno asegurador mundial existen dos escenarios econémicos bien marcados,
las economias avanzadas y las emergentes, el Peru se ubica dentro de los paises emergentes;
aqui se empiezan a evidenciar diferencias importantes en produccion de primas, tasa de
penetracion sobre el PBI, gasto per cépita, concentracion de mercado y rentabilidad, que
deben ser interpretadas a detalle por el sector asegurador peruano para capitalizar
oportunidades.

Los paises que tienen mayor poblacion presentan mayores volimenes de primas
vendidas como Brasil (45%) y México (14%), mientras que en Pert solo el 2%, en el
contexto de paises latinoamericanos que solo vende el 4% del volumen mundial de primas.
Ello evidencia que el enfoque sobre el cual se debe trabajar esta en los ratios de eficiencia,
mas que en el volumen de primas.

El gasto en seguros crece con mayor rapidez en los paises cuyo PBI per céapita esta
entre los 5,000 USD a 35,000 USD, como es el caso peruano, pues tienden a recuperar
posiciones en términos de compra de cobertura de seguro. Es importante también tener en
cuenta que los referentes y benchmarks mundiales y regionales, sea como empresas
individuales 0 como sectores, tienen rentabilidades mucho menores que el sector asegurador
peruano, ello basado en el tamafio de sus operaciones y coberturas, lo que permite apreciar
una relacidén inversa entre retorno de la inversion y crecimiento en produccién de primas con
respecto a la masificacion del seguro.

El sector asegurador peruano tiene una baja penetracion a pesar de que en los ultimos
afios ha ido creciendo, como muestra el cierre en 2015 con 1.9% del PBI y el crecimiento de
las primas de seguros en 15.7%; cabe resaltar que al expresar las primas en dolares, dicha

expansion se modera hasta sélo 1.2%.
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Capitulo I1: Vision, Mision, Valores, y Codigo de Etica
2.1 Antecedentes

La formulacién de la vision del sector es la etapa méas importante del plan estratégico
porque implica un enfoque de largo plazo basado en una evaluacion precisa de la situacion
actual y futura de la industria (D’ Alessio, 2012). El sector de seguros tiene un futuro
prometedor, afirmacion que se basa en la combinacion de los factores de crecimiento,
inversion y baja penetracion que tiene el sector a través de sus empresas durante los ultimos
afios. Por ello, la visién propuesta se enfoca en lograr su crecimiento en primas, rentabilidad
y llegar a contribuir significativamente al PBI del pais y, por tanto. a su desarrollo como parte
de responsabilidad social.

La misién, como afirmé D’Alessio (2012), es el impulsor del sector hacia la futura
situacion deseada, ya que describe cémo atendera la industria a los mercados en los que
actla. En este sector se tiene que atender al mercado de Seguros Generales y al de Seguros de
Vida. El principal objetivo es la proteccion de activos frente a eventos que involucren un
riesgo y pérdida. Las empresas del sector deben ser responsables en el manejo de las
inversiones de las primas, responder oportuna y eficientemente a los siniestros, al cumplir
con los contratos del seguro en beneficio del asegurado; de la misma manera, las empresas de
seguros de vida deben cuidar la economia de sus clientes y brindarles soluciones que protejan
aquello que valoran; y la vez, como sector, el cumplimiento de objetivos.

Los valores norman, encausan el desempefio de sus funcionarios y constituyen el
patrén de actuacion que guia el proceso de tomas de decisiones (D’Alessio, 2012). Aquellos
relacionados con la industria, tienen que ver con la calidad de los productos ofrecidos, con el
cumplimiento de los contratos y las normas legales, con el beneficio percibido por el
consumidor, el cual debe ser igual 0 mayor al precio de la prima, relacionado con la atencion

y respeto brindados en los momentos de necesidad cruciales del asegurado.
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El cddigo de ética afirma los valores del sector, establece el consenso minimo de lo
ético y enfatiza los principios de la organizacion (D’Alessio, 2012); debe establecer las
conductas deseadas y no deseadas del sector. Con ello, se crea una cultura sectorial sélida,
que permita un desarrollo estratégico exitoso. Para el sector asegurador, este codigo de ética
debe incluir elementos que normen la conducta entre sus integrantes, el actuar con
transparencia en sus operaciones y el trato con sus consumidores, tener una sana competencia
y respeto a las normas y leyes.

2.2 Vision

Al 2021, el sector asegurador peruano serd referente de la Alianza del Pacifico al tener
una tasa de penetracion de primas sobre su PBI de 2.5%, con altos indicadores en
sostenibilidad econdmica - financiera, dando soporte al crecimiento de la clase media,
generando bienestar y maximo valor para la sociedad, colaboradores y accionistas.

2.3 Mision

El sector asegurador peruano integra a empresas aseguradoras instaladas en el pais
representadas por la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG). Estas empresas
gestionan los riesgos de sus clientes dando soporte y fomentando una cultura de proteccion
que minimiza el impacto econémico ante desastres naturales y financieros, ofreciendo
productos de calidad que se adecuan a las necesidades de la sociedad de manera eficiente y
rentable.

2.4 Valores

Las politicas estratégicas y los planes de accion que se tuviesen de acuerdo a la
naturaleza del sector estaran fundamentados en los siguientes valores, los cuales, a su vez,
son un comun denominador en las principales empresas del sector:

e Honestidad.

e Transparencia.
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e Responsabilidad.
e Compromiso.
e Vocacion de servicio.
e Excelencia profesional.
e Integridad.
e Trabajo en equipo.

2.5 Codigo de Etica

Los lineamientos éticos para el sector deben cumplir con lo siguiente:

e Promover la diversidad, igualdad de oportunidades y respeto.

e Fomentar el respeto a los derechos del colaborador y consumidor.
e Fomentar la seguridad y salud.

e Proteccién de informacion de los clientes y empresas.

e Transparencia en las acciones e integridad en el mercado.

e Proteccién del medio ambiente y responsabilidad social.

Cumplir con leyes y regulaciones.

2.6 Conclusiones

Al considerar el crecimiento del sector en los Gltimos afios, las inversiones y la poca
penetracidn que tiene aun el sector en relacidn a los paises de la region, especialmente con los
de la Alianza del Pacifico, se propone una vision para el afio 2021, la cual busca, como
sector, el ser reconocida como uno de los referentes de la Alianza del Pacifico por su mayor
crecimiento de la tasa de penetracion de las primas por PBI, a nivel nacional, para
convertirse en uno de los sectores mas importantes que contribuyan al crecimiento econémico

y bienestar de la sociedad.
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Para lograr la vision se cuenta con la razén de ser de la industria, que es la mision, la
cual consiste en gestionar riesgos de sus clientes, ofrecer productos de calidad en funcién a
sus necesidades, utilizar multiples canales de acceso con excelencia y rapidez de respuesta.
Los valores y codigos de ética haran posible tender los caminos desde el presente, o situacion

actual, hacia el futuro, o situacion deseada, al contar con productos innovadores y accesibles.
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Capitulo I11: Evaluacion Externa

En este capitulo se desarrollé a detalle el anlisis segin el modelo tridimensional de
las naciones, el analisis competitivo del pais, el andlisis del entorno PESTE (politico,
econdmico, social, tecnolégico y ecoldgico), y el analisis de la organizacion y sus
competidores asi como sus referentes. De esta manera, se determind la influencia del entorno
en el sector, asi como esta repercutiria en su desempefio en funcion a las oportunidades que
podrian beneficiarlo y las amenazas que deben evitarse, analizando cémo el sector esta
actuando sobre estos factores (D’ Alessio, 2012).

3.1. Analisis Tridimensional de las Naciones

Segun Hartmann (1957), las relaciones internacionales contemplan las interacciones
entre paises que incluyen movimiento de personas, bienes y servicios, tecnologia y
conocimientos, informacion e ideas a través de sus fronteras. El objetivo de analizar estas
interacciones mediante el modelo de Frederick Hartmann es conocer la influencia del entorno
internacional y la posicion que tiene el pais frente a ello, al evaluar tres dimensiones: (a)
intereses nacionales, (b) factores del potencial nacional, y (c) principios cardinales.

Para el desarrollo del presente plan estratégico, se debe tener en cuenta que el analisis
de la relacion de los paises, a través de la aplicacion de la teoria tridimensional, no es para
realizar un plan estratégico del pais; por el contrario, es para que permita evaluar la influencia
de estas interacciones nacionales en el sector del cual se esta desarrollando el plan
estratégico. La intencién es encontrar las oportunidades y amenazas que este analisis ofrezca
al sector, en este caso, Seguros en el Peru. Es necesario tener presente que el sector
asegurador basa su crecimiento o decremento en el desempefio econdmico de los paises
donde opera, existiendo una marcada correlacion con la economia y politicas nacionales.

Un gran eje que soporta las dimensiones del modelo son la vision, mision y objetivos

que la nacion plantea, informacion muy relevante que se aprecia en el Plan Estratégico de
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Desarrollo Nacional Per( hacia el 2021 (Centro Nacional de Planeamiento Estratégico
[CEPLAN], 2011), en el cual se declara la vision, situacion futura deseada, del Peru para el
afio 2021:
Somos una sociedad democratica en la que prevalece el Estado de derecho y en la que
todos los habitantes tienen una alta calidad de vida e iguales oportunidades para
desarrollar su maximo potencial como seres humanos. Tenemos un estado moderno,
descentralizado, eficiente, transparente, participativo y ético al servicio de la
ciudadania. Nuestra economia es dinamica, diversificada, de alto nivel tecnolégico y
equilibrada regionalmente, con pleno empleo y alta productividad del trabajo. El pais
favorece la inversion privada y la innovacion, e invierte en educacion y tecnologia
para aprovechar competitivamente las oportunidades de la economia mundial. La
pobreza y la pobreza extrema han sido erradicadas, existen mecanismos
redistributivos para propiciar la equidad social, y los recursos naturales se aprovechan
en forma sostenible, manteniendo una buena calidad ambiental (p. 10).
3.1.1. Intereses nacionales. Matriz de Intereses Nacionales (MIN)
Desde la vision que se plantea para el Pert hacia el afio 2021, se desarrollan para mejor
entendimiento, elaboracién y medicion, seis ejes estratégicos que ademas evidencian la
correspondencia de alguno de ellos con las politicas del acuerdo nacional Plan Bicentenario
El Per( hacia el 2021 (2011). Estos ejes estratégicos y sus politicas engloban los intereses
que el Perd busca conseguir (ver Tabla 1). Para una comprensién mayor de la forma en que
estos intereses nacionales estan articulados, es necesario conocer los objetivos de manera
tangible (ver Tabla 2). Estos se mediran en base a seis indicadores lideres para hacer
seguimiento y monitoreo al cumplimiento de los objetivos nacionales estratégicos Plan
Bicentenario EIl Per( hacia el 2021 (2011). Paises como EE.UU., China y Canada basan su

vital influencia en los flujos econdmicos que se generan a traves de la interaccion con el Perd,
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por el crecimiento de la economia, exportaciones, importaciones e inversiones, todo en el
marco de los tratados de libre comercio establecidos, estos paises tienen una apreciable
contribucion en la inversion y desarrollo del sector minero, el cual representa mas del 50% de
las exportaciones totales; de igual manera, conjuntamente con los paises miembros de la
Alianza del Pacifico y la Union Europea, colaboran e influencian en el incremento de la
productividad, lo que hace del Peri més competitivo. La participacion de la inversion
extranjera en el Per( es mayor que el promedio de la regidn, y se evidencia la alta influencia
de otros paises en la economia nacional (ver Figura 12).

Tabla 1

Ejes Estratégicos del Peru

Ejes Estratégicos

Democracia y Estado de derecho Eje 1: Derechos humanos e inclusion social

Equidad y justicia social Eje 2: Oportunidades y acceso a los servicios

Estado eficiente, transparente y

descentralizado Eje 3: Estado y gobernabilidad

Competitividad del pais Eje 4: Economia diversificada, competitividad y empleo

o Eje 5: Desarrollo territorial e infraestructura productiva
Enfoque territorial y desarrollo

sostenible Eje 6: Ambiente, diversidad bioldgica y gestion de riesgo de desastres.

Nota. Tomado de EI Plan Estratégico de Desarrollo Nacional “Peru hacia el 2021” por CEPLAN, 2015.

T I I
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Figura 12. Inversion extranjera directa en América Latina en % del PBI 2013.
Tomado de Guia de Negocios e Inversion en el Perd, 2015-2016,” por Ernst and Young
(E&Y), 2015.
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Tabla 2.

Objetivos Nacionales e Indicadores del Per(

Linea de
Eje Objetivo nacional estratégico Indicador lider Fuente base l;/(l)eltg 2/(|J82ti
(2014)
Ejercicio efectivo de los derechos i

1 humanos y dignidad de las personas, con Indice de Desarrollo PNUD 0.74
inclusion social de la poblacion mas Humano (DH) (2013) 0.74 0.76
pobre y vulnerable

Garantizar el acceso a servicios de
calidad que permitan el desarrollo pleno -

2 de las capacidades y derechos de la uﬂ;&ﬁ;ﬁggg? PNUD (206(1);) 0.04 0.02
poblacion, en condiciones equitativas y ' '
sostenibles

Desarrollar y consolidar a WGI -

3 gobernabilidad democrética y una fuerte Indice de Efectividad Banco

Gubernamental 2.73 2.90 3.03

institucionalidad publica (*) Mundial
Desarrollar una economia diversificada - . Banco
4 Y sofisticada con crecimiento sostenible Pséeﬁeéeczg'r;a ﬁgaggf; Sse Mundial,
en una estructura descentralizada P constantes Fc)ie ’2005) MEF, 9,875 10,412 12,852
generadora de empleo digno CEPLAN
Porcentaje de la
Territorio cohesionado y organizado en part;mr%ac:gg gﬂt\(/)alor
5 ciudades sostenibles con provision greg INEI

departamental 50.84 50.71 51.30
(exceptuando Lima) sobre
el valor agregado total.

asegurada de infraestructura de calidad

Aprovechamiento eficiente, responsable

y sostenible de la diversidad bioldgica, EPI (siglas en inglés de

asegurando una calidad ambiental Enviromental Universidad 45.05

adecuada para la vida saludable de las de Yale (2012) 46.37  49.06
. Performance Index)

personas y el desarrollo sostenible del

pais

Nota. Tomado de EI Plan Estratégico de Desarrollo Nacional “Peri hacia el 2021” por CEPLAN, 2015. (*) El indicador

tiene un rango de valores entre -2.5 a 2.5. Este ha sido reescalado a un intervalo entre 0 y 5: el menor valor implica peor

desempefio en dicho indicador, mientras que 5 se refiere al mejor desempefio.

Otros paises considerados en la Matriz MIN, que también influyen directamente en
funcidn a la balanza comercial y son de vital importancia son China, EE.UU., Suiza, Canada,
Brasil y México, siendo estos los mayores socios para exportaciones e importaciones como
se puede ver en la Tabla 3 y Tabla 4.

La relacién con los paises colindantes o de America Latina como la Alianza del
Pacifico, CAN, MERCOSUR, UNASUR contribuye comercialmente mejorando la
competitividad y poder de negociacion en ciertos aspectos, puesto que en conjunto pueden

obtenerse mayores ventajas comparativas, e intrinsecamente, al estar relacionados, buscando
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beneficios comunes, mejoran las relaciones bilaterales, incluso se hace mas llevaderos hasta
los conflictos territoriales. Segun el Ministerio de Relaciones Exteriores del Perd, las
relaciones que el Estado Peruano establece con los paises de América del Norte también estan
orientadas a combatir la corrupcién y el narcotréfico, en el contexto de compartir con estos
paises una base de principios y valores comunes, como son la proteccién y defensa de la
democracia, los derechos humanos y la institucionalizacion del libre comercio (Ministerio de
Relaciones Exteriores del Perd, 2015).

Tabla 3.

Exportaciones Anuales Acumuladas a Noviembre 2015

Frecuencia

Pais Destino Total (Valor FOB en Frecuencia  Acumulada
miles de délares) % %
China 7°332,901 27 27
Estados Unidos 4°965,252 18 45
Suiza 2°694,471 10 55
Canada 2°305,901 8 64
Japon 1°118,559 4 68
Espafia 1°089,019 4 72
Corea del Sur 1°077,711 4 76
Brasil 1°071,802 4 80
Chile 1°069,123 4 84
Alemania 910,353 3 87
Otros 3°523,035 13 100

27°158,127 100

Nota. Tomado de Informe anual de exportaciones e importaciones Peri 2015 por Superintendencia Nacional de Aduanas y
de Administracion Tributaria [SUNAT], 2015 (http://www.sunat.gob.pe/estad-comExt/modelo_web/Bol2015.htm).

Todos estos intereses nacionales influyen de manera directa en el sector de seguros en
el Perd; y en la matriz MIN se valora la interaccion de estos intereses con otros paises y se
observa cdmo éstos pueden influenciar al sector de seguros en el Peru. Se debe tener en
cuenta que los sectores de seguros por paises no estan en disputa directa, por ello es que no se
considera relevante el nivel de supervivencia en la matriz MIN para el desarrollo del presente
plan estratégico, puesto que, al aplicar dicho analisis al sector, estos son juegos de suma no
cero, y, por el contrario, benefician al pais y sus sectores; por ejemplo, la Alianza del Pacifico
ha tomado la determinacion de contratar un seguro conjunto para gestionar el riesgo de

desastres naturales. La oportunidad de hacer ello como alianza radica en tener una mejor y
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mas econdmica prima-tarifa que beneficie a los paises miembros; por ello, y aplicado al
sector de seguros, es que se considera Vital en el punto seis de la matriz MIN (ver Tabla 5),
tan similar como se considera a Brasil por compartir gran parte de la biodiversidad amazénica
e influenciar con sus medidas ambientalistas.

Tabla 4.

Importaciones Anuales Acumuladas a Noviembre 2015

Frecuencia.

Pais Origen Total (Valor FOB en  Frecuencia ~ Acumulada
miles de ddlares) % %
China 7°574,615 23 23
Estados Unidos 6°713,876 20 43
Suiza 1°657,160 5 48
Canada 1°539,937 5 53
Japén 1°127,759 3 56
Espafia 1°158,403 3 60
Corea del Sur 1°070,757 3 63
Brasil 979,097 3 66
Chile 922,228 3 69
Alemania 887,586 3 71
Otros 9°481,731 29 100
33°113,149 100%

Nota. Tomado de Informe anual de exportaciones e importaciones Pert 2015 por Superintendencia Nacional de Aduanas y
de Administracion Tributaria [SUNAT], 2015 (http://www.sunat.gob.pe/estad-comExt/modelo_web/Bol2015.htm).

Tabla 5.

Matriz de Intereses Nacionales (MIN) del Peru

Interés Nacional Supervivencia Vital Importante  Periférico
(Critico) (peligroso) (serio) (molesto)
AP*

Defensa nacional EEUU*

. Venezuela**
Lucha contra el terrorismo

Venezuela**
AP**

Lucha contra el narcotrafico

Autosuficiencia energética

*
Seguros AP

Nota. ** refiere interés opuestos, * refiere intereses comunes, AP refiere a siglas de Alianza del Pacifico conformada por
Chile, Colombia, México y Perd.

3.1.2. Potencial nacional
Para que una nacion logre alcanzar sus intereses nacionales debe identificar el
potencial que tiene, analizando que fortalezas y debilidades influenciaran en el desarrollo del

pais, Hartmann (1957) listo siete dominios: (a) demografico, (b) geogréafico, (c) econémico,
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(d) tecnolégico y cientifico, () historico, psicoldgico y socioldgico, (f) organizacional y
administrativo, y (g) miliar.

Demografico. Segun datos oficiales que registro el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica [INEI] (2007) del Censo Nacional del afio 2007 (ver Figura 13), la poblacion
peruana fue de 28°220,764 habitantes, con una densidad poblacional de 21 habitantes por
kilometro cuadrado y una tasa de crecimiento promedio anual de 1.8% para la Selva y Costa
y 0.9% para la sierra. Se evidencia la oportunidad de aprovechar el bono demogréfico,
aprovechando la capacidad de su poblacion de producir y consumir, ya que el 65% de la
poblacion tiene una edad entre 15 y 64 afios y su poblacion econdmicamente activa hacia el
afo 2012 es de 72.8%. Segun la Guia de negocios e Inversion en el Pert 2015-2016 este alto
porcentaje de fuerza laboral extendera su periodo de maximo registro hasta por tres décadas y
media mas favoreciendo una mayor produccién, consumo, ahorro e inversion, y ello aportara
en oportunidades de crecimiento del sector asegurador por la ejecucion de inversiones

publicas y privadas que cubriran la demanda de este periodo (Ernst & Young, 2015).
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Figura 13. Piramide de la poblacion censada (1972 y 2007).
Tomado de “Informe Censal 2007 del Peru,” por Instituto de Estadistica e Informética
[INEI], 2015.
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Con respecto a la transformacion de la estructura social en el Per, la distribucién por
estratos referente a la poblacion en zona urbana que significa un 77% ha tenido un importante
cambio comparandolo con el afio 2000, disminuyd los niveles de pobreza y se generd una
clase media con mayor predominio (ver Figura 14); ello colabora potencialmente con el

crecimiento del sector asegurador, pues existe mayor poder adquisitivo en la poblacion.

Mivel socio econdmico - Mivel socio econdmico -
Perd Urbano (20000 Peard Urbano (20133
MSE A
3%
NSE AB MNSE B
— 14%
MHEE < NSE C

20% Soay

Figura 14. Transformacion de la estructura social en el Perd.
Tomado de “Guia de Negocios e Inversién en el Pert, 2015-2016,” por Ernst & Young
[E&Y], 2015.

Geografico. Los diferentes pisos climéticos que ofrece la geografia peruana, desde
zonas costeras, maritimas, andinas y amazonicas, ofrecen una amplia diversidad y
oportunidad en favor del desarrollo e inversiones, ademas de la diversidad de recursos que
pueden ser aprovechados (ver Tabla 6). El Pert ocupa el puesto 19 en el mundo con respecto
a extension, cuenta con 1°285,215 km2, donde la region natural de la selva tiene el 60.3%
(INEI, 2015).
Tabla 6.

Superficie del Territorio Nacional

Region natural  Superficie Km2  Superficie %

Costa 150,872.82 12
Sierra 358,988.94 28
Selva 775,353.84 60

1,285,215.60 100%

Nota. Tomado de “Estado de la Poblacion Peruana 2015, por el Instituto de Estadistica e Informética [INEI], 2015.
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Otro factor importante a considerar es la ubicacion geoestratégica del Per( en
América del Sur, al estar al centro de cara al pacifico, posee potencial si es que mejora en
infraestructura el hub de la region en comunicaciones y transporte, lo que haria posible
comunicarse con mayor facilidad con toda la cuenca del Océano Pacifico, y si logran
concertar ideas con Brasil podrian ambos convertirse en paises bioceanicos a través de
carreteras o el rio Amazonas.

El territorio peruano cuenta con 128 millones de hectéreas, de las cuales ocho
millones de hectareas son potenciales para cultivo agricola, 18 millones tiene potencial para
pastos, 49 millones tiene potencial para actividades forestales sostenibles y 54 millones son
tierras protegidas; asimismo, el mar peruano tiene una gran riqueza ictiolégica, y el Perl es
considerado uno de los primeros paises pesqueros del mundo (Prolnversion, 2015).

Econdmico. El crecimiento del Peru ha tenido altibajos (ver Figura 15), pero ha sido
siempre positivo sostenidamente durante los ultimos 10 afios. Bajo esta premisa, y
conociendo la correlacién existente en los seguros y el PBI del pais en cuestion, se aprecia un

gran potencial de aprovechamiento del sector asegurador.
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Figura 15. Tasa de crecimiento del Per( — evolucion altimos 10 afios.
Tomado de “Guia de negocios e Inversion en el Pert 2016/2017,” por Ernest & Young
[E&Y], 2016.

El Peru es un pais que gira entorno a la mineria, tal como se observa en el nivel de

exportaciones, que es mas del 50% del total. Ello beneficia al sector seguros, puesto que para
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desarrollar infraestructura y servicios, se necesitan mayores coberturas. Por el buen
desempefio sostenido de la economia, es que el Peru tiene uno de los indicadores riesgo pais
maés bajo de la region, 200 puntos bésicos en diciembre 2015, lo que lo posiciona como el
segundo mas bajo de Latinoamérica; representando menos de la mitad del promedio regional

(ver Figura 16).
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Figura 16. Indicador de riesgo pais en puntos basicos 2016.
Tomado de la “Guia de negocios e Inversion en el Pert 2016/2017,” por Ernst & Young
[E&Y], 2016.

Al tener el Per( apertura y economia abierta al mundo, en los Gltimos afios se han
negociado acuerdos de libre comercio con grandes y medianos mercados. Al afio 2015, mas
del 90% de las exportaciones peruanas estan refrendadas por Tratados de Libre Comercio
(TLC), estos constituyen un valioso instrumento para captar la inversion extranjera, hacer a
las empresas participes de la mejora de la productividad y transferencia tecnoldgica por tener
mejores precios en bienes de capital importados. El Per es miembro activo del Foro de
Cooperacion Asia Pacifico (APEC), junto con otras 20 economias, y también es miembro de
ALADI y estado asociado del MERCOSUR; esta pronto a entrar en vigencia las normativas y

soporte de la Alianza del Pacifico. En la Figura 17 se muestran los acuerdos de libre

comercio que se tienen vigentes al 2015, asi como los potenciales acuerdos.
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Figura 17. Estado de acuerdos comerciales 2015.
Tomado de la “Guia de negocios e Inversion en el Pera 2016/2017,” por Ernst & Young
[E&Y], 2016.

Tecnoldgico y cientifico. Es positiva la presencia de tratados de libre comercio con
otros paises avanzados, que permiten importar tecnologia, puesto que el nivel de
investigacion y desarrollo en el Peru es deficiente; EE.UU., Japon y Corea del Sur invierten
cerca del 3% de su PBI y la Unién Europea cerca de 2% mientras que en Latinoamérica
apenas es 0.5% del PBI. En paises desarrollados las empresas invierten entre 200 y 700
dolares americanos por habitante, en tanto en Latinoamérica los maximos en inversién en
tecnologia son Argentina, Brasil y Chile, con 50 délares por persona en promedio, en tanto
México gasta 33 ddlares. Esta es una oportunidad que debe explotarse, pues favorecera todos
los sectores inmersos en el quehacer industrial (CEPAL, 2015). En la Figura 18 se observa la

distribucion del gasto en 1+D que se ejecuta en América Latina, donde no se tienen datos

concretos de Perd, lo que evidencia la falta de interés y politicas al respecto.
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Figura 18. Composicion del gasto en | y D por fuente de financiamiento.
Tomado de “América Latina y Caribe rezagada en Investigacion y Desarrollo 2014,” por
Comision Econdmica para América Latina y el Caribe [CEPAL] 2014.

Histdrico, psicoldgico y socioldgico. En el Per existe diversidad étnica, cultural y
linglistica, eso da soporte a tener mayores oportunidades de desarrollo en cada region del
pais. La poblacién peruana es mayoritariamente mestiza, y la tercera parte indigena; el 40%
de esta Gltima corresponde a las comunidades quechua y aimara; en el Amazonas existen 40
pueblos nativos, y ademas, en todo el territorio, coexisten comunidades asiaticas y negras
(SERVINDI, 2005). Esta multiculturalidad es una fortaleza, puesto que mediante ella, los
pueblos tienen capacidad de adaptacion a los distintos ecosistemas, pero a la vez es una
debilidad el no entenderlas o gobernarlas adecuadamente, lo que da origen a conflictos
sociales. Muchas veces estos obedecen a relaciones asimétricas que se establecen entre las
distintas comunidades (SERVINDI, 2005).

Organizacional y administrativo. El pais es una republica constitucional de

representacion democratica con un sistema multipartidario, existe un congreso unicameral de

130 miembros, las propuestas de ley pueden ser presentadas tanto por el poder ejecutivo
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como por el legislativo, estas se convierten en ley una vez que son aprobadas por el Congreso
y promulgadas por el Presidente de la Republica (Ernst & Young, 2015). Uno de los
principales catalizadores del crecimiento del sector asegurador son estas leyes que desde el
gobierno y bajo la misma vision favorezcan una cultura de manejo de riesgos en el pais, en
funcion a que se consolide el sector otorgando mayores beneficios a la poblacion. El
organismo encargado de la regulacion y supervision de los Sistemas Financiero, de Seguros y
del Sistema Privado de Pensiones, es la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP
(Administradora de Fondos de Pensiones) (ver Figura 19). Otro factor importante para el

sector asegurador es el soporte del poder judicial y el combatir de manera asertiva la

informalidad.
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Figura 19. Estructura Organica Basica — Primer y segundo nivel organizacional.
Tomado de “Organigrama,” por SBS y AFPs, 2016
(http://www.sbs.gob.pe/principal/categoria/organigrama/44/c-44).
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Militar. De acuerdo al Centro Nacional de Planeamiento Estratégico (CEPLAN,
2011), se muestra diferentes categorias de orden y seguridad, las cuales estan siendo
consideradas para el Pert, como lo es el orden interno que se refiere a aquella situacion de
equilibrio y orden en todos los campos de la vida nacional, politico, econémico y social que
garantizan el funcionamiento y la estabilidad del estado, teniendo como responsables a la
Policia Nacional de Peru (excepcionalmente las Fuerzas Armadas - Estado de Emergencia).
Los rezagos del terrorismo todavia estan impactando en las zonas de emergencia, donde se
van tomando medidas; sin embargo, siguen permaneciendo por ausencia de organismos del
Estado y por tratarse de territorios agrestes y alejados como es el caso del VRAE y el Valle
del Huallaga.

El nivel de la capacidad operativa de las Fuerzas Armadas no es el 6ptimo,
basicamente por la obsolescencia de los equipos, la falta de programas de renovacion y los
bajos niveles de alistamiento. Cabe destacar, sin embargo, que hay avances como la ejecucién
del Ndcleo Bésico de Defensa, lo que mejora los niveles de control y vigilancia de los
espacios aéreo, maritimo y terrestre (CEPLAN, 2011).

3.1.3. Principios cardinales

Los principios cardinales son cuatro: (a) influencia de terceras partes, (b) lazos
pasados y presentes, (c) contrabalance de intereses, y (d) conservacion de los enemigos
D’Alessio (2012).

Influencia de terceras partes. Se identifica al Estado como un ente altamente
influyente, supervisor y regulador, mediante la Superintendencia de Banca, Seguros (SBS);
esta presencia es positiva para proteger y darle bienestar al asegurado, pero debe regularse de
tal forma que no dificulte el crecimiento del sector. Otro sector influyente son las empresas
del propio sistema financiero, como bancos, cajas, financieras, etc., pues en su mayoria las

empresas del sector asegurador son subsidiarias de conglomerados financieros que sirven
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intereses probablemente diferentes que impidan el desarrollo del sector lo que genera
conflicto, ademas, podrian aprovecharse sinergias, mas aun si son vinculadas.

Lazos pasados y presentes. Mediante acuerdo multilateral en la Alianza del Pacifico
se buscan minimizar las primas por desastres naturales al buscar un seguro para todos los
paises miembros de la Alianza negociado como un bloque, que, de hecho, es mas atractivo a
empresas aseguradoras globales.

Contra balance de intereses. Puede ser afectado como sector por los competidores y
sustitutos, en niveles socioecondmicos muy altos, pueden manejar el riesgo a perdidas con
sus ahorros, y en sectores pobres, simplemente usardn mecanismos de proteccién como la no
exposicion al riesgo, por ejemplo, los créditos formales practicamente no existen. De igual
forma el estado, manteniendo fondos de contingencia cubre riesgos ante desastres naturales y
otros gubernamentales.

Conservacion de los enemigos. Como sector no presenta enemigos internacionales,
basicamente porque el Peru tiene una politica de apertura a la inversion, lo que incrementa de
esta manera la competitividad entre las empresas que lo conforman, las cuales se van
incrementando en los Gltimos afios.

3.1.4. Influencia del anlisis en el sector

Luego de analizar la teoria tridimensional de las relaciones internacionales, se puede
identificar que el impacto interno y externo se daria de forma positiva para el sector
asegurador peruano; debido a que el Perd, al tener fuertes intereses nacionales ligados al
bienestar, salud y bdsqueda de controlar la vulnerabilidad ante desastres, sumado a
condiciones que favorecen el crecimiento del sector asegurador, como son las politicas
economicas Yy fiscales, asi como el crecimiento de la clase media tanto en Lima como en

provincias, tendra un gran impulso en soportar el crecimiento del sector asegurador, puesto
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que todavia hay nichos de mercado insatisfechos o poblaciones no conectadas por no llegar a
ofrecerles el producto adecuado, claro estd, tiene que pasar por un proceso de disefio del

del producto adecuado y posteriormente llegar al consumidor potencial.

3.2. Analisis Competitivo del Peru

A continuacion se analizé las cuatro fortalezas del poder nacional que pueden crear
ventajas para competir: (a) condiciones de los factores; (b) condiciones de la demanda; (c)
estrategia, estructura y rivalidad entre las empresas; y (d) sectores relacionados y de apoyo
(Porter, 1990).

3.2.1. Condiciones de los factores

Los factores condicionantes del Perd segiin D" Alessio (2012) son: (a) asimétricamente
ubicado en el globo terrestre, (b) territorio geograficamente adverso, (c) costa propicia para el
desarrollo portuario, (d) gran riqueza natural no explotada y (e) relativo poco interés de los
paises desarrollados. Un factor importante para el crecimiento del sector asegurador es la
diversidad de recursos naturales, desde minerales y gas hasta bosques y recursos marinos que
tiene el Peru, en base al desarrollo y produccion de su industria y su aprovechamiento
eficiente que aln no se encuentra explotada; es decir, que existe una brecha productiva por
aprovechar y para el sector asegurador significaria mas industrias y empresas con activos
para asegurar.

El tener un territorio geogréaficamente adverso aumenta los costos de transporte, de
desarrollar nuevos centros de atencion y de capacitacion de los aseguradores. Otro factor es la
vulnerabilidad a riesgos catastréficos por ubicarse el Perd en el Cinturon de fuego del
Pacifico, segun el Instituto Geofisico del Peru (2015), la ocurrencia de terremotos es
frecuente y de gran magnitud en América del Sur, estos tienen su origen en la interaccion de
las placas tectonicas que estan en continuo movimiento, lo que requiere la necesidad de la

poblacion e instituciones de asegurar sus bienes e inversiones.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




31

El Peru actualmente, al igual que la mayoria de las naciones, presenta, como dijo
D’Alessio (2012), un entorno actual que se caracteriza por presentar un entorno competitivo
en el cudl se desenvolveran las organizaciones en los proximos afios. Algunas de las
caracteristicas del entorno actual son: (a) globalizacién de los mercados, (b) economias de
libre mercados, (c) desaparicion de las barreras y del proteccionismo de los Gobiernos, (d)
privatizacion de las empresas, (¢) mas mercados menos gobiernos (f) gobiernos protegen al
consumidor (g) libre y leal competencia, (h) las fuerzas del mercado regulan la demanda e (i)
alta competitividad.

Si bien es cierto que el Per0 tiene la mayoria de estas caracteristicas no puede
competir en todo su potencial porque, en contraparte, se evidencian falencias en pilares como
Desarrollo de Instituciones, Innovacion e Infraestructura, esta Gltima ofrece una oportunidad
para el sector asegurador, puesto que al existir un déficit en el Peru, es necesario ejecutar
proyectos y tomar capitales por ello, lo que hara que el sector seguro actle directamente en el
desarrollo del mismo y aseguramiento de sus activos (AFIN Proyectos de inversion en cartera
solo cubririan el 41% de brecha de infraestructura, 2015).

Segun Asociacion para el fomento de la infraestructura nacional (2015) en el Plan
Nacional de Infraestructura para el periodo 2016-2025 se han detectado proyectos de
inversion en fuentes oficiales por un total de 66,012 millones de d6lares americanos, pero eso
solo alcanzaria para cubrir el 41% de la brecha de infraestructura existente en el Peru.

Segun World Economic Forum (2015), en el Reporte de Competitividad Global 2015-
2016, son 12 pilares fundamentales sobre los cuales se basa el nivel de competitividad de un
pais (ver Figura 20). Segun la investigacion, el Peru se ubica en el puesto 69 de 140 paises en
el mundo, tercero en paises de América del Sur y en sexto lugar considerando todos los
paises de Latinoamérica y el Caribe; esto ofrece una ventaja competitiva frente a otras

naciones para captar capitales extranjeros y desarrollar el sistema financiero, uno de los
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pilares mas solidos es la estable posicién macroeconémica que para el sistema asegurador
significa contar con factores que beneficien su desempefio y crecimiento.

3.2.2. Condiciones de la demanda

Debe de tenerse en consideracidn que existen clientes tanto institucionales como
personas naturales, unos més ligados al sector de seguros generales y otros al de seguros de
vida; los primeros centran su demanda de seguros al desarrollo econémico del pais y el
desarrollo del sector financiero, asi como el manejo de las inversiones que se realicen bajo
ese contexto macroecondémico, pues a mas obras, proyectos de inversion, mayores seran los
activos en juego y los créditos y financiamientos a proteger; en funcién de que la economia
crezca en el Pert, como lo viene haciendo sostenidamente durante los ultimos diez afios, el

ramo de seguros generales ird creciendo también.
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Figura 20.Pilares de la competitividad del Peru frente a América Latina y el Caribe.
Tomado de “Global Competitiveness Report 2015-2016,” por World Economic Forum
(WEF), 2015 (http://www.cdi.org.pe/pdf/IGC/2015-
2016/Global_Competitiveness_Report_2015-2016.pdf).
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En lo que respecta a la demanda de seguros de vida, es decir a las personas naturales;
el entorno macroecondmico positivo le permitiria tener mayor poder adquisitivo, lo cual se
esta dando también en el Perd, pues se observa una clase media mas robusta, ademas del
bono demografico que debe aprovecharse en beneficio de la economia nacional, también se
tiene como factor determinante positivo para la demanda de seguros la educacion financiera,
seguros y manejo del riesgo que todo ciudadano debe tener (Outreville, 1996), de igual
forma, Hofstede (1995), en sus estudios, encontrd que la capacidad de aseguramiento de las
personas dependia de la cultura del pais y de la aversion al riesgo de las personas; por
consiguiente, existen muchos factores sociales que interpretar, desde la religion, historia,
tipos de gobierno, practicas econdmicas, etc. En el Peru se estd dando un crecimiento
sostenible lo que genera una mayor demanda por seguros personales, de vida y ahorro,
vehiculares y de asistencia médica.

Segun Min Li (2008) los factores mas relevantes que influencian en la demanda de un
seguro de vida son la edad, el ingreso, el patrimonio neto, el tamafio de la familia, el estado
civil, el nivel de educacion, el nimero de hijos, el tipo de empleo y el acceso a la propiedad:;
agrupo a estos de la siguiente manera: (a) demograficos: edad, educacion, tamafio de la
familia, empleo y otros (raza, salud, estado civil); (b) econdmicos: ingresos, patrimonio neto,
la tasa de interés y la inflacion, acceso a la propiedad, costos del seguro; y (c) psicoldgicos:
aversion al riesgo, tipo de trabajo, estima personal, ética, fatalismo, preferencia religiosa.

Segun Seguros de vida en el Pert ¢como tomar la mejor decision frente a las opciones
que ofrece el mercado? (2013), mediante una encuesta sobre el mercado asegurador peruano
difundida en el XIX Encuentro Asegurador Internacional, en el Peru el segmento més
importante del pablico asegurado se encuentra entre los 35 y 45 afios de edad, donde,
dependiendo del nivel socioecondmico, tiene distintos conceptos en mente, con referencia

desde la proteccion frente a las perdidas hasta los sistemas de salud gubernamentales.
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3.2.3. Estrategia, estructura, y rivalidad de las empresas

Segin APESEG (2015), al cierre de diciembre de 2015, operaban en el sector de
seguros en el Per( 19 empresas, seis se dedican exclusivamente al ramo de seguros generales,
ocho enfocadas en seguros de vida y cinco empresas producen ambos ramos; aunque cabe
resaltar que tres de las empresas dedicadas al ramo de vida en realidad solo operan de manera
independiente del resto de la compafiia que también produce seguros generales bajo otra
empresa. Actualmente esta estrategia de separacion patrimonial esta siendo cuestionada, y si
bien es cierto, todavia ante registros publicos continua asi, algunas estan trabajando de
manera conjunta haciendo sinergias, reduciendo costos y tratando de generar mayor
rentabilidad en funcion a la nueva capacidad de las empresas como conjunto, ejemplo de ello
es el trabajo desarrollado por Pacifico Vida y Pacifico Seguros Generales, que al
reorganizarse el afio 2013 lograron reestructurarse obteniendo en muy corto tiempo
importantes resultados financieros.

Uno de los grandes desafios que el sector asegurador peruano enfrenta es la poca
sensibilidad que han tenido las empresas para desarrollar sus productos y los
cuestionamientos de los potenciales consumidores frente al valor que perciben y/o encuentran
en ellos; de las ocho estrategias retenidas finalmente, cuatro de ellas estan asociadas a
enfrentar este problema, lo que hace notar la importancia de este cuestionamiento, en primer
lugar, al trabajar en reforzarse competencias y habilidades del talento humano que se tiene en
los profesionales del sector, para que ellos puedan transmitir y educar a los potenciales
consumidores sobre los productos y sus beneficios, al crear comunidades, sean talleres o
virtuales, y transferir conocimientos para lograr una comunicacion mas personalizada, puesto
que el vender un seguro significa que el consumidor tenga confianza en el producto y le

genere valor.
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En cuanto a la distribucion de la produccion de primas totales en el mercado peruano,
a diciembre de 2015, son solo cinco los grupos empresariales que concentran el 87.6%,
Rimac, Pacifico, Mapfre, Interseguro y La Positiva, los cuales tienen posiciones estratégicas
y ventajas competitivas bien definidas y orientadas hacia sectores especificos de la economia
nacional y segmentos poblacionales. Las otras 11 empresas que producen primas lo hacen en
nichos de mercado mucho mas especificos, como son cauciones, sepelio entre otros, donde
cada una en promedio aporta 1% de la produccién de primas totales en Peru, hecho que hacer
posible apreciar en estos nichos una produccién de primas reducidas pero con un enorme
potencial.

Con respecto a la rivalidad de las empresas dentro del sector, esta no es muy fuerte
debido a que hay nichos desatendidos en el mercado peruano, y los que se tienen todavia
tienen un desarrollo incipiente; ello se aprecia en el bajo porcentaje de penetracion de la
produccion de primas sobre el PBI del Per( y en el bajo consumo per capita de seguros de la
poblacion que es mas bajo que el promedio de Latinoamérica. Ademas, por el crecimiento
dado a nivel macroeconémico y recomposicién de las clases sociales hacia niveles mas altos,
se va dando la oportunidad de mercados aun no desarrollados, como los empresariales y
personales en las provincias del Peru, es por ello que el sector, mediante APESEG, no tendria
por qué estar en condiciones de competencia extrema, esto favoreceria a que el sector aiine
esfuerzos en favor de la produccién de primas beneficiando a que todos los peruanos puedan
minimizar el impacto de los riesgos inherentes a todas sus actividades y desastres naturales.

En el Perd, en cuanto a atencion médica, se tiene una demanda desatendida con
respecto al promedio latinoamericano, y el sistema nacional de salud, MINSA o ESSALUD,
tienen grandes carencias y falencias en su disefio de atencion, lo que se hace evidente en
Limay, en provincias, se agudiza ain mas. Este hecho es una oportunidad que las empresas

aseguradoras deben aprovechar para poder brindar mayores beneficios de salud a la poblacion
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peruana, ampliando negocios y marcando presencia en todo el pais, desde esta plataforma
también se puede producir mas primas.

3.2.4. Sectores relacionados y de apoyo

Los sectores u organizaciones que se encuentran relacionados y aportan deben
considerarse por ramos; en lo que respecta al sector de vida, al tratarse de una relacion y
expectativa a muy largo plazo, la rentabilidad y calce con la siniestralidad esta ligada al
sector financiero (mercado de valores, bonos soberanos, deuda a largo plazo, fondos mutuos,
etc.) e inversiones, en su mayoria inmobiliarias que también son grupos extranjeros. Por otro
lado estén los seguros de no vida, donde destacan, entre otros, los sectores de salud privada,
farmacia y automotriz; por ende, se tienen asociados los principales centros de atencion
médica, lldmese clinicas de grupos peruanos e internacionales y las principales
concesionarias con sus talleres exclusivos a una marca especifica, sin el ingreso de otros
proveedores multimarca en la linea de negocio. Las empresas reaseguradoras, en su mayoria,
son proveedores extranjeros de gran potencial econémico y son competitivas
internacionalmente, aportan eficiencia, prontitud y rapidez en sus productos.

3.2.5. Influencia del andlisis en el sector seguro

En lineas generales, como parte de un analisis mas cercano, se aprecia una influencia
positiva por las oportunidades que se presentan para el sector asegurador peruano, ya que
tiene una rentabilidad sobre el patrimonio que duplica la rentabilidad promedio sobre las
empresas aseguradoras mundiales; esta es una primera ventaja para poder desarrollar el
mercado, de igual forma, los indicadores financieros, como el de solvencia cefiidos a
términos internacionales. Sin embargo, al no masificarse la venta de seguros, como si ocurre
en otros paises como la Unidn Europea o Estados Unidos, a pesar de que la rentabilidad es
mayor, las utilidades reales pueden ser menores. Es posible que esa sea la razon por la que no

Ilegan empresas o0 grupos extranjeros a competir en el Per(, porque no existe mayor
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competitividad en el sector. Por el lado de la demanda, esta genera una oportunidad, puesto
que el ratio de penetracién con respecto al PBI es uno de los més bajos de la regién, lo cual
también se aprecia en los niveles de consumo per capita respecto a seguros, por lo que es
importante se desarrolle productos que brinde la oportunidad a todas las personas con el
desarrollo de productos para microseguros y atencion médica y se den programas de
culturizacion del seguro. El sector financiero es un sector relacionado al sector asegurador
por los seguros de desgravamen de sus créditos, de apoyo por ser un canal importante de
distribucion de los seguros y por las inversiones que se gestionan con las primas de vida y
pensiones de largo plazo.
3.3. Analisis del Entorno PESTE

Este analisis nos permite tener un panorama externo, para determinar las
oportunidades y amenazas que tiene el sector, para ello se analizard 5 fuerzas: (a) politicas;
gubernamentales y legales; (b) econdémicas y financieras; (c) sociales, culturales, y
demograficas; (d) tecnoldgicas y cientificas; y (e) ecoldgicas y ambientales.

3.3.1. Fuerzas politicas, gubernamentales, y legales (P)

“Son las fuerzas que determinan las reglas, tanto formales como informales, bajo las
cuales debe operar la organizacion” (D’ Alessio, 2012, p. 107). En la industria de los seguros
estas fuerzas influyen en mayor o menor grado sobre sus actividades, la de sus proveedores y
compradores determinando los limites de desempefio del sector.

En el Perd, el proceso de desregulacion de los seguros se inici6 en el afio 1991 y con
el Decreto Legislativo N° 770 - "Ley General de Instituciones Bancarias, Financieras y de
Seguros” de octubre de 1993, se liberaliz6 el mercado de seguros y se establecio la libertad de
contratar seguros en el extranjero, de fijar tarifas y contenido de polizas; se elimino el
monopolio de los reaseguros y se fomentd la competencia en el sistema financiero y de

seguros, que propicio la inversion extranjera. Desde entonces, el sector asegurador empezo a
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crecer, lo que incremento la cantidad de las empresas privadas de seguros, las fusiones y
adquisiciones de empresas nacionales y extranjeras, y las inversiones.

Con respecto a la politica regulatoria, Ley 26702 Ley General del Sistema Financiero
y de Sistema de Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca Seguros y AFPs,,
establece como ente regulador a la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), cuyo
objetivo principal es preservar los intereses de los depositantes, de los asegurados, y de los
afiliados al Sistema Privado de Pensiones (SPP).

La liberalizacién, con la misma ley de las instituciones bancarias y financieras,
propicio el otorgamiento de créditos para personas y empresas, Yy trajo consigo los
desgravdmenes que son microseguros de los créditos otorgados por la banca. Segun la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), su contratacion no ha sido determinada
como obligatoria por las normas vigentes; sin embargo, la mayoria de las empresas del
sistema financiero lo exigen como condicion necesaria para el otorgamiento de un crédito.

Dentro de las leyes que benefician al sector, la Ley Marco de Aseguramiento
Universal en Salud (AUS), promulgada en el afio 2009, establece como objetivo que toda
persona residente en el pais debe contar con un seguro de salud que le permita acceder a
prestaciones de tipo preventivo, recuperativo, y de rehabilitacion. Su implementacion ha sido
gradual, y segun lo indicé el Ministerio de Salud MINSA (2015), ha logrado incorporar al
sistema a 16.7 millones de personas que no contaban con seguro a través del Sistema Integral
de Salud (SIS). Esta ley representa una oportunidad para el sector, porque le permitiria
captar a una demanda importante actualmente no atendida de sectores socioecondémicos C y
D.

Otras leyes que se dieron como la creacion de los fondos mutuos previsionales AFP,
o las Entidades Prestadoras de Salud EPS, la Ley de Seguro de Trabajo para actividades de

alto riesgo SCRT, el seguro obligatorio de seguros vehiculares de responsabilidad civil
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SOAT, el Reglamento de Comercializacion de Seguros aprobado por la SBS, entre otros,
marcaron pautas muy importantes para el crecimiento del sector. El Seguro Complementario
de Trabajo de Riesgo (SCTR), que ampara a todos los trabajadores cuyas actividades han
sido calificadas como actividades de alto riesgo, complementa a la cobertura de Salud que se
tiene a través de ESSALUD o la EPS y a la cobertura de Pensidn y Sobrevivencia que se
tiene con la ONP o la AFP. El Seguro complementario de trabajo de riesgo Salud (SCTR
salud) y Pension (SCTR pension) se contratan con el estado o a través de una compafiia de
seguros. (SBS, 2015) Sin embargo, la parte VI del Convenio 102 de la Organizacion
Internacional del Trabajo [OIT], ratificado por el Per( en 1961, sefiala la obligacién de
garantizar la prestacion de servicios de atencion en caso de accidentes de trabajo y
enfermedad profesional. De acuerdo a las Estadisticas del INEI y de la Superintendencia de
Banca, Seguros y AFPs, el sector cubierto por el SCTR es bastante pequefio si lo
comparamos con la poblacion adecuadamente empleada, la diferencia es de una proporcion
de uno a siete; es decir, de siete trabajadores sélo uno esta protegido por el SCTR. La
universalizacion del SCTR se constituye en una proteccion cualitativa para los trabajadores
que tendran cubiertos estos riesgos en el trabajo y por otro sera un ingreso mayor para las
entidades aseguradoras tanto privadas como publicas.

El Comité de Supervision Bancaria de Basilea (BCBS, sigla de Basel Committee on
Banking Supervisidn), constituido por representantes de las autoridades de supervision
bancaria de los bancos centrales del G12 cuya funcidn principal es fortalecer la solidez de los
sistemas financieros formulando normas de supervision y directrices que recomiendan buenas
practicas en la supervision bancaria, publico en Junio de 2004 un nuevo acuerdo de Capital o
comunmente llamado Basilea 11, que redisefia los requerimientos minimos de capital que
aseguren la proteccion de las entidades frente a los riesgos financieros y operativos,

considerando la calidad crediticia de los distintos prestatarios, y por ende, el riesgo ante el
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incumplimiento. Estas normas, después de un largo proceso de adecuacion entraron en
vigencia el afio 2010 en el Pert, mediante el Reglamento para el Requerimiento de
Patrimonio Efectivo por Riesgo de Crédito aprobado por la Resolucion SBS Nro. 14354-
2009 Mientras tanto, el BCBS reformaba Basilea Il a raiz de la crisis financiera internacional
suscitada el 2008 que evidencid la necesidad de fortalecer ain més la regulacion, supervision
y gestion de riesgo del sector financiero, actualmente llamada Basilea 11, que propone
mayores exigencias, cuyos principales elementos estan orientados a mejorar la capacidad del
sistema financiero de absorber shocks en escenarios de estrés econémico y financiero. La
implementacién en el Perd de estas normas se reglamentara por intermedio de la SBS, quien
esta evaluando la situacion y el impacto de estas en el sistema financiero.

Bajo el mismo esquema de Basilea 11, para las empresas aseguradoras se normé
Solvencia Il que la SBS esta implementando de manera gradual con éxito hasta llegar al
100% en el afio 2019, las aseguradoras en el Perl son de las pocas en Latinoamérica que ya
tenian mayores coberturas de capital que lo exigible por ley, muy cerca de lo requerido por
Solvencia I1lI; entonces, no genera un impacto dramético en el sistema ni sus consumidores
(Superintendencia de Banca y Seguros y AFP Republica del Pert, 2011).

La SBS aprobo el Reglamento Marco de Comercializacion de Productos de Seguros
donde “las empresas podran promover, ofrecer y comercializar sus productos por intermedio
de las empresas del sistema financiero, al utilizar su red de oficinas para el contacto con los
clientes y para la distribucion de sus productos...” (Resolucion SBS Nro. 2696, 2010), y con
previa autorizacion de la SBS las empresas aseguradoras podran acceder a los canales no
tradicionales de puntos de venta como retails y online. También, con la Ley 285879 Ley
Complementaria a la Ley de Proteccion del Consumidor en materia de Servicios Financieros
(2005) se reglamento la transparencia de la informacion que las empresas deben brindar a

sus usuarios antes de la venta o de suscribir contratos. Esta informacién debe ser relevante en
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cuanto a los beneficios, riesgos y calidad de los servicios o bienes que se ofrecen, conforme a
las regulaciones de la SBS.

El seguro obligatorio de seguros vehiculares de responsabilidad civil SOAT se cred
en el 2002 y es un seguro de accidentes personales que cubre a todas las victimas de un
accidente de trénsito, en cuanto a los gastos medicos de atencion de ocupantes o terceros no
ocupantes de un vehiculo, por lesiones corporales, muerte o invalidez permanente. La
diferencia con un seguro convencional es que con el SOAT no se tiene que determinar
previamente la responsabilidad para ejecutarse, es de accion inmediata. Este seguro, al ser
obligatorio, constituye un ingreso fijo y mayor cada afio por la creciente venta de vehiculos
(SBS, 2015).

Un problema actual sobre la ejecucion de grandes proyectos de inversion en el ambito
minero y de infraestructura, es la demora con los permisos, entre los cuales esta la Ley 29785
de la Consulta Previa (reglamentada en Abril 2012) reconocida en el convenio Nro. 169, de la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT); que norma el derecho a la Consulta Previa a
los pueblos indigenas u originarios respecto a las medidas legislativas y administrativas que
les afecten; esta ley se ha dado para que las comunidades se integren, pero muchas de ellas
prefieren no hacerlo creando conflictos que se prolongan en el tiempo lo que retrasa
proyectos de inversion que beneficiaria a todos los peruanos y al sector asegurador.

Los seguros de vida han mostrado un gran dinamismo desde el 2010, principalmente
los segmentos de rentas vitalicias y productos individuales; sin embargo, la Ley 30425
aprobada por el decreto supremo 054-97EF 2016, da como opciones al afiliado que partir de
los 65 afios de edad podra elegir entre percibir la pension que le corresponda en cualquier
modalidad de retiro, o solicitar a la AFP la entrega hasta el 95.5% del total del fondo
disponible en su Cuenta Individual de Capitalizacion (CIC) en las armadas que considere

necesarias. El afiliado que ejerza esta opcion no tendra derecho a ningun beneficio de
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garantia estatal, y se extiende a los afiliados que se acojan el régimen especial de jubilacion
anticipada. Al aprobarse esta Ley afect6 a las Rentas Vitalicias administradas por las
aseguradoras modificando radicalmente el segmento previsional y de retiro perjudicando al
sector asegurador.

En febrero de 2016 la SBS, regulador peruano de la Banca, Seguros, reglamento6 sobre
las inversiones elegibles de las empresas de seguros considerando estandares ligados a
Solvencia Il en la resolucién SBS Nro. 1041-2016, y beneficio principalmente a los clientes
de seguros de vida y de rentas vitalicias, pues en la medida que impone nuevas exigencias al
sistema en funcién al capital y el manejo del riesgo, flexibiliza el manejo y mejora las
probabilidades de rentabilidad sobre los portafolios de inversion de las empresas
aseguradoras, pues la norma anterior establecia que toda inversion de los fondos
administrados requeria autorizacién de la SBS y muchas veces esta se daba cuando la
oportunidad de inversion habia pasado; con el nuevo procedimiento las empresas solo tendran
que notificar a la SBS sobre sus operaciones, siempre que el instrumento no esté
explicitamente prohibido por el reglamento, como seria el caso de los bonos con calificacion
crediticia inferior a BBB (“Aseguradoras podran mejorar su rentabilidad sin descuidar
calidad de sus carteras,” 2016).

La industria aseguradora creceria mas si hubiera menos informalidad, esta definicion
entendida como el conjunto de empresas, trabajadores y actividades que operan fuera de los
marcos legales y normativos que rigen la actividad econémica. Para ello, es necesario que se
fomenten politicas que favorezcan la formalizacion de las micro empresas (MYPE) cuya tasa
de informalidad bordea el 75%. Como indicé Alva (2015), se han dado beneficios tributarios
que no son suficientes pues existe desconfianza de los ciudadanos, el costo de la formalidad y
barreras burocraticas que desalientan al microempresario a formalizarse. En el Peru, segun el

INEI, el 75% de los trabajadores de la poblacion economicamente activa (PEA) trabaja en
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empleos informales y contribuyen con 19% al PBI con una baja productividad, cuatro de cada
diez no tienen seguro de salud, y siete no cuentan con cobertura de pensiones. Para que la
informalidad disminuya se necesitan politicas que impulsen la formalizacion, disminuyan sus
costes, desburocraticen el proceso de formalizacion, programas para incrementar la
productividad y la calidad de productos y procesos, mayor acceso a mercados e
internacionalizacion y mejora de la calidad de la educacion y la capacitacion de los
trabajadores (“Siete de cada diez trabajadores estan en la informalidad,” 2016).

Respecto a las politicas monetarias y fiscales de los ltimos afios, el Banco Central de
Reserva del Pertl (BCRP) condujo una politica monetaria con libertad cambiaria, con
variaciones aplicadas en los momentos necesarios de intervencion. A principios del nuevo
milenio, como dijo Seminario (2013) en la Revista Moneda del BCRP, se introdujo un nuevo
sistema para administrar el segmento denominado en moneda nacional: el régimen de metas
de inflacion, una politica a favor de la tasa de interés, que permitia con mayor eficacia regular
la dindmica de una economia, al reducir la tasa de referencia en un escenario de
desaceleracion de la actividad econdmica, influido por una menor confianza empresarial,
condiciones externas menos favorables y una implementacion mas lenta de la inversién
publica.

Las medidas adoptadas por el BCRP contribuyeron a garantizar que las expectativas
se ubicaran en el rango meta de inflacion y a la recuperacién econdmica del pais al obtener el
grado de inversién mas alto de la region después de Chile (A3 alta capacidad de repago)
otorgado por las agencias prestigiosas como la Standard & Pool’s (2015), Fitch Rates y la
Moody’s (ver Tabla 7).

Las decisiones que en el futuro pueda adoptar la Reserva Federal de Estados Unidos y

el Banco Central Europeo, junto con la posicion que adopten las autoridades petroleras de
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Arabia Saudi, impactaran de lleno en las economias de los paises; sin embargo, en el Peru,
por su estabilidad, el impacto serd menor y mejorable.

Todo lo recién expuesto referido al factor politico, gubernamental, y legal permite
definir las siguientes oportunidades: régimen de inversion abierto, confianza de los inversores
en invertir en el Per(, Ley de Aseguramiento Universal de Salud lo que permitir4 acceder a
nuevos sectores, politicas econdmicas y fiscales que contribuyen a sostener el crecimiento del
pais; y amenazas a la informalidad, y la nueva Ley de disposicion de los fondos
previsionales.

Tabla 7.

Calificacién del Grado de Inversion del Perd

Pais S&P Fitch Woody's
Chile AA- AA- Aa3
Perd BBB+ BBB+ A3
México BBB+ BBB+ A3
Colombia BBB BBB Baa2
Brasil BBB- BBB Baa2
Uruguay BBB- BBB- Baa2
Bolivia BB BB- Ba3
Paraguay BB BB- Ba2
Ecuador B+ B B3
Venezuela CCC+ CCC Caa3
Argentina Sdu RD Caal

Nota. Tomado de Guia de Negocios e Inversiones del Peri 2015/2016 por Ministerio de Relaciones Exteriores, 2016
(http://www.rree.gob.pe/promocioneconomica/invierta/Documents/Guia_de_Negocios_e_Inversion_en_el_Peru_2015 2016

.pdf).
3.3.2. Fuerzas econdmicas y financieras (E)

Como afirmé D’ Alessio (2012) las fuerzas econdmicas y financieras tienen una

incidencia directa en el poder adquisitivo de los clientes del sector asegurador, son las que

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




45

determinan las tendencias macroeconomicas, las condiciones de financiamiento y las
decisiones de inversion; y son importantes para las actividades del comercio internacional.
Con las condiciones econdmicas del libre mercado y las alzas de los precios de los minerales
la economia peruana tuvo un crecimiento sostenido en el periodo 2002-2014 con un PBI
promedio de 5.87% y una inflacion promedio de 2.68%, segln datos del Banco de reserva del
Per( (2015), lo que produjo condiciones de estabilidad y promocion de la inversion que
favorecio al sector asegurador porque la demanda de seguros de vida, salud y de créditos
crecio debido al incremento de la poblacion econdmicamente activa con mejores salarios y al
incremento de las empresas y sus activos con un indice promedio de riesgo pais en el 2015 de
2.01%.

En 2015 el PBI crecié 3.3%, debido a los mejores resultados observados en la mineria
metalica por la expansion de Cerro Verde e inicio de operaciones de Las Bambas. Para 2016,
segun el reporte Marzo 2016 Panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2016-2017,
se mantuvo la proyeccion de crecimiento de 4.0%, con mayor contribucion al crecimiento de
los sectores. La demanda interna en el 2015 creci6 a 3% respecto al 2014 que fue de 2.1%.
Las exportaciones crecieron 3.3% en el 2015 respecto a las de 2014 que fue de 0.8%. Las
importaciones también crecieron a 2.4% en el 2015 respecto al 1.5% en el 2014.

La inversion privada del afio como porcentaje del PBI disminuy6 a 19.3%, 0.8 puntos
porcentuales, menor al ratio observado en 2014 que fue de 20.1%. Para 2016 se mantiene la
proyeccion de crecimiento del PBI de 4.0%, y para los afios 2017 y 2018 se proyecta un
crecimiento del PBI de 4.6% y 4.2%, respectivamente; este crecimiento sera impulsado
principalmente por los sectores primarios. Hacia 2018 se prevé un mayor ritmo de
crecimiento de los sectores no primarios impulsados por una mayor tasa de crecimiento de la

construccion (por los proyectos de infraestructura) y la recuperacion de la manufactura no
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primaria (por mayor demanda externa y por el crecimiento de la inversion privada). Este
crecimiento del PBI favorece al sector de seguros.

Respecto al déficit de cuenta corriente, segun el Reporte de Inflacion del BCRP (2016
marzo), reporte de inflacion marzo 2016 panorama actual y proyecciones macroecondémicas
2016-2017 en el 2015 se observo un déficit en cuenta corriente de la balanza de pagos de
4.4% del PBI, mayor al observado en 2014 que fue de 4.1%. Para el afio 2016 se proyectd un
menor déficit en cuenta corriente de 3.9%, en un entorno de mayor volumen de exportaciones
tradicionales y un ligero crecimiento de los términos de intercambio; se proyecto, también,
una reduccion del déficit de cuenta corriente de 3.9% en 2016 a 3.0% en 2017. El escenario
de proyeccion contempla que el déficit ird reduciéndose gradualmente en los préximos 3 afios
hasta situarse en 2.5% del PBI en 2018, segun el Reporte de Inflacion Junio 2016 del BCRP
del panorama actual y proyecciones macroeconémicas 2016-2018.

Respecto al indice de Confianza del Consumidor, en los Gltimos afios ha ido
creciendo; sin embargo, el 2015, segun Notas de Estudio del BCRP (2016), tuvo periodos de
caida; en cambio, en el 2014, las expectativas fueron a mejoras durante el afio. Los
indicadores de expectativas empresariales, que sustentan la evolucion de la inversion privada,
y la confianza del consumidor mostraron mejoria, segun indic6 (“Reservas Internacionales
Netas cierran el 2015 en US$ 61,529 millones” (2015,31 diciembre)). Lo mismo sucedié con
las expectativas de los empresarios sobre la situacion del sector y de la economia a doce
meses, lo que también mejoro el indice de situacion financiera de las empresas, y favorecio al
sector de seguros.

Asimismo, el aumento del poder adquisitivo de la clase media permite que el mercado
local se dinamice, lo que representa una oportunidad para que el sector de seguros atienda a
ese grupo de personas. Por otro lado, las reservas internacionales netas se siguen acumulando,

y asi, al 31 de diciembre de 2015, representaron un volumen de $ 61,529. Este nivel es
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equivalente al 32% del PBI lo que supone una proporcién mayor de la que registran Chile,
Colombia, México; estas reservas garantizan la solidez de la economia peruana ante
situaciones adversas (Banco Central de Reserva del Perd, 2015).

Respecto a la tasa de inflacidn, en 2015 se ubicé en 4.4 % lo que reflejo
principalmente alzas en los precios de alimentos y tarifas eléctricas. La inflacion, sin
alimentos y energia, es decir, descontando el impacto de estos rubros de alta volatilidad de
precios, ascendio a 3.46%, principalmente por el alza en educacion y tarifas de agua potable,
asi como de algunos rubros asociados al tipo de cambio, como compra de vehiculos y alquiler
de vivienda. Asimismo, las expectativas de inflacion para 2016 se han incrementado
gradualmente hasta ubicarse por encima del limite superior del rango meta de 2% (Banco
Central de Reserva del Per(, 2015). En este contexto, el Directorio mantuvo la tasa de
referencia en 4.25% desde el mes de marzo 2016 y reiterd que se encuentra atento a la
proyeccion de la inflacion y sus determinantes para considerar, de ser necesario, ajustes
adicionales en la tasa de referencia que conduzcan a la inflacion al rango meta.

Para el 2015-2017 se tienen proyectos de inversion privada principalmente en los
sectores minero, energético y de infraestructura por un monto de $ 40,100 millones, segin
datos del Banco Central de Reserva del Per(, (2016); para el sector asegurador, estas
inversiones son fundamentales porque son intensivas en inversiones de capital.

El acceso de las personas al crédito presenta una relacion directa entre la demanda de
créditos obtenidos y la de pdlizas de seguros, debido al seguro de desgravamen exigido por el
banco y la demanda por la pdliza de seguros del bien adquirido. En su altimo reporte de
competitividad, y en lo que concierne a variable de acceso al crédito, el Foro Economico
Mundial indica que el Peru se situa en el puesto 69 de un total de 140, ocupa el sexto lugar
entre los paises de Latinoamérica y el Caribe; y continta tercero en Sudameérica después de

Chile y Colombia (Foro Economico Mundial, Informe de Competitividad, 2015). La tasa de
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crecimiento anual de los créditos al sector privado en el 2015 fue de 10.5%, y los de mayor
crecimiento han sido los créditos de consumo (Banco Central de reserva del Pert, 2015).
Todo lo expuesto, referente al factor econdémico y financiero, permite definir las siguientes
oportunidades como son: estabilidad econdmica y crecimiento sostenido, accesibilidad al
crédito y condiciones econdmicas de libre mercado, que favorecen los proyectos de inversion
privada.

3.3.3. Fuerzas sociales, culturales, y demograficas (S)

Una de las variables principales dentro del analisis de esta fuerza, es la poblacién que,
de acuerdo al ultimo censo realizado el afio 2007, es de 28°220,764 habitantes (ver Figura
21). Para el 2021, se proyecta que la poblacion en el Pert sera de 33°149,016, y para el 2026
de 34°718,378 habitantes, con bastante similitud en la proporcion de hombres y mujeres (ver
Figura 22). La evolucion de los ingresos promedio mensual proveniente del trabajo, los
cuales permiten evaluar la factibilidad de poder pagar una prima de seguro, de acuerdo al

censo realizado por INEI (ver Figura 23).
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Figura 21. Poblacion peruana censada Pert 2007.
Tomado de Boletin Estadistico 2015 por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], 2016 (https://www.inei.gob.pe).
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Figura 22.Poblacion estimada y proyectada por sexo.
Tomado de “Boletin Estadistico 2015,” por Instituto Nacional de Estadistica e Informética

[INEI], 2016 (https://www.inei.gob.pe).

El ingreso en el periodo 2004-2013 en Lima Metropolitana paso de S/. 994.3 a S/.
1,554.1, como en el resto del pais, también va en aumento, de S/ 668.0 a S/ 1,176.1; y a nivel
de areas de residencia, la zona urbana crece de S/ 788.9 a S/ 1,317.12 y la rural crece de S/
309.6 a S/ 623.3; importante evolucion que se convierte en una oportunidad para el mercado
de seguros. La reduccion en la pobreza a nivel de porcentaje respecto al total de la poblacion
de cada afio, segun censo publicado por INEI, en Lima Metropolitana para el 2013 fue de
12.8%, mientras que en el resto del pais de 29%, y se redujo en el periodo 2004-2013, de

58.7% a 23.9% (ver Figura 24).
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Figura 23. Ingreso promedio mensual proveniente del trabajo por INEI.

Tomado de “Boletin Estadistico 2015,” por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], 2016 (https://www.inei.gob.pe).
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Figura 24. Poblacion en situacion de pobreza monetaria.
Tomado de “Boletin Estadistico 2015,” por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], 2016 (https://www.inei.gob.pe).

Por otro lado, la pobreza extrema en ese mismo periodo se redujo de 16.4% a 4.7%);
dentro de los departamentos con mayor pobreza como resultado del censo mayor al 25% se
encuentra Amazonas, Ayacucho, Huancavelica, Huanuco, Loreto, Madre de Dios, Pasco,
Piura, Puno, San Martin, Tumbes y Ucayali; lo que convierte a esta variable de incidencia de
la pobreza en un referente para medir la accesibilidad de obtencion de primas de seguro.

El enfoque econémico, que comparten el Banco Mundial y el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID), establece cortes segun el ingreso diario per capita (en PPP). Para estos
organismos, la clase media gana entre US$10 y US$50. Por encima esta la clase alta y por
debajo la clase vulnerable entre US$4 y US$10, y los pobres por debajo de US$4. Segin un
estudio del Banco Mundial de 2013, la clase media en América Latina representaba el 30%
de la poblacidn, y de 24% en el PerQ. Otro estudio del BID, publicado en mayo de 2016,
estimd la clase media de la regién también en 30%, y la clase media peruana en 26%. Con
informacidn mas actualizada y similar metodologia, la Camara de Comercio de Lima calcula
que la clase media es ahora 29% (Torres, 2015).

Al revisar la evolucion del sistema de seguros al cuarto trimestre de 2015 (SBS, 2015

a), se observa que la siniestralidad anualizada entre diciembre 2014 y diciembre 2015, tuvo
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variaciones, el indice de siniestralidad directa (Siniestros de primas de seguros netas
anualizados / Primas de seguros netas anualizadas) aument6 de 42.6% a 43.4%, el indice de
siniestralidad retenida (Siniestros retenidos anualizados / Primas retenidas anualizadas)
disminuy0 al pasar de 41.7% a 41.0%, y el indice de siniestralidad cedida (Siniestros cedidos

anualizados / Primas cedidas anualizadas) aumentd de 45.9% a 50.8% (ver Figura 25).
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Figura 25. Indices de siniestralidad (%) — sistema de seguros.

Tomado de “Evolucion del Sistema de Seguros al 1V Trimestre de 2015,” por la
Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS)
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).

Respecto a la siniestralidad por riesgos, los seguros generales tuvieron un incremento
de su siniestralidad directa, pasando de 35.6% a 38.3%, debido principalmente a la mayor
siniestralidad registrada en los rubros de incendio y lineas aliadas y robo y asalto, los cuales
registraron una variacion positiva de 14.3 y 8.0 puntos porcentuales, respectivamente.

Por otro lado, la siniestralidad de los seguros de accidentes y enfermedades cayo en
2.1 puntos porcentuales, pasando de 54.5% a 52.4%, debido principalmente a la menor
siniestralidad de accidentes personales y SOAT, la cuales disminuyeron en 5.4 y 2.8 puntos
porcentuales con relacion a diciembre 2014, respectivamente.

Asimismo, la siniestralidad de los seguros de vida cayo de 31.7% a 30.3% debido
principalmente a la menor siniestralidad de los riesgos de vida ley trabajadores y sepelio de
largo plazo que decrecieron en 5.2 y 2.8 puntos porcentuales entre diciembre 2014 y

diciembre 2015, respectivamente. Finalmente, la siniestralidad de los seguros del SPP
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aumento en 1.5 puntos porcentuales debido a la mayor siniestralidad de las pensiones de
sobrevivencia y a las pensiones de invalidez que aumentaron en 10.4 y 5.2 puntos
porcentuales en el ultimo afio, respectivamente (SBS, 2015 a), por lo que se debe considerar
como oportunidad a la siniestralidad, y lo que deben buscar las empresas del sector es vender
mas para recuperar los gastos ocasionados por la misma.

Al analizar la variable de seguridad ciudadana, y de acuerdo al informe anual 2015 de
seguridad ciudadana realizado por el Instituto de Defensa Legal, desde el 2011 hasta el 2015,
la inseguridad y la delincuencia siguen siendo percibidas por la ciudadania peruana como uno
de los problemas mas importantes del pais. En Lima Metropolitana se puede observar que se
presenta los niveles mas altos de victimizacion por delincuencia, aproximadamente el 60% de
los entrevistados en estudios realizados por LAPOP Barometro de las Américas 2014 afirman
que algin miembro de su hogar fue victima de la delincuencia en el Gltimo afio; alrededor de
un tercio de los entrevistados, 30.6%, (ver Figura 26) admite haber sido victima de algin acto

delincuencial en los doce meses previos a la encuesta.
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Figura 26. Victimizacion por delincuencia en el Pert 2006-2014.

Tomado de “Resumen Ejecutivo Cultura politica de la democracia en Per( y en las
Américas,” por USAID, 2014

(http://www.vanderbilt.edu/lapop/peru/AB2014 Peru_Resumen_Ejecutivo_Final W _042215

pdf).
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Por otro lado, la evolucién de la tendencia de las denuncias por robo de vehiculos,
segun departamento en el periodo 2004 — 2014, va de 10,663 a 17,988 (ver Figura 27); lo que
convierte a Lima en la ciudad con mayor denuncias, 6,244 en el afio 2006, lo que represento
el 61% a nivel nacional, y para el afio 2014 fueron 5,975 denuncias, lo que represento el 33%
del total de denuncias, cuya disminucion porcentual se debi6 a que departamentos como
Huénuco, Loreto y Ucayali crecieron en denuncias con 6%, 12%, y 12% respectivamente en
el afio 2014, mientras que en el afio 2006 no llegaban ni al 5%); esta informacion permite
inferir la oportunidad de poder ingresar a provincias por encontrarse estas en una etapa de

desarrollo y crecimiento.
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Figura 27. Denuncias por robo de vehiculos 2004-2014 en el Per.
Tomado de “Boletin Estadistico 2015,” por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
[INEI], 2016 (https://www.inei.gob.pe).

Debido a que la esperanza de vida de la poblacion peruana aumenté en 15 afios en las
ultimas 4 décadas (INEI, 2015), y dio como resultado para el hombre 87 afios y para la mujer
90 afios. La SBS presento nuevas Tablas de Mortalidad, las cuales tomaron vigencia el afio
2016. Dichas tablas muestran el calculo matematico de las probabilidades de vida de un

grupo determinado de generaciones, si bien aun no se precisa el verdadero impacto y efecto

en las pensiones, es importante tenerlas en consideracion al estar relacionadas con los
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ingresos, ya que a setiembre de 2015 los pensionistas de SPP alcanzan 157, 640 personas de
las cuales 55.1% corresponden a pensionistas de Jubilacion (SBS, Sistema Privado de

Pensiones, 2015 b) (ver Figura 28).
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Figura 28. NUmero de pensionistas de jubilacion, invalidez y sobrevivencia.
Tomado de “Sistema Privado de Pensiones Setiembre 2015,” por Superintendencia de Banca,
Seguros y AFPs [SBS], 2016
(https://intranet1.sbs.gob.pe/estadistica/financiera/2015/Setiembre/SP-0003-se2015.PDF).
Por otro lado, al revisar el porcentaje del total de la poblacion afiliada al seguro de
salud, en el periodo 2004 — 2013 (ver Figura 29), se puede observar que la tendencia de
crecimiento anual es positiva con 65.5% en el 2013, representado por el 71.8% en el area
rural y 58.5% en el area urbana; sin embargo, existen también otros seguros como el Seguro
Integral de Salud (SIS), que cuenta con coberturas de salud de menor costo; seguros privados,
los cuales tienen un monto anual maximo por persona y financian todo o una parte de los
gastos por prestaciones, ademas que las aseguradoras disponen de clinicas propias que les da
una ventaja comparativa; y por ultimo, algunas clinicas que ofrecen planes prepagados.
Aumentar la cultura de seguros requiere esfuerzos sostenidos, por lo que dentro de su
misioén la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG), busca difundir la
prevencion y cobertura de riesgos, al considerar que los medios de comunicacion juegan un

papel importante al hablar sobre la necesidad de seguros para las familias, empresas y para el

Estado (Mor6n, 2015). Por otro lado, de acuerdo al estudio sobre el grado de conocimiento y
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percepcidn de seguros publicado por la SBS (Chiappe, 2013), el nivel de confianza en las

aseguradoras es bajo con base a 1,640 entrevistas (ver Figura 30).
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Figura 29. Afiliados al seguro de salud, segiin &mbito geogréafico, 2004-2013 por INEI.
Tomado de “Estadistico 2015,” por Instituto Nacional de Estadistica e Informatica [INEI],
2016 (https://www.inei.gob.pe).

De acuerdo a lo visto en las fuerzas sociales, como oportunidades en el sector seguros
se encuentran el crecimiento de la poblacion, el aumento progresivo del ingreso promedio

mensual, el crecimiento de la clase media, la reduccion de pobreza y la siniestralidad; y como

amenaza, la poca cultura de seguros.

Figura 30. Gasto en inversion y desarrollo del PBI 2006.

Tomado de “Informacion de Unesco,” por Comision Econdmica para América Latina y el
Caribe CEPAL, 2016
(http://www.cepal.org/noticias/paginas/8/33638/innovacionparaeldesarrollo.pdf).
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3.3.4. Fuerzas tecnoldgicas y cientificas (T)

La inversion por parte del Per( en actividades de Investigacion y Desarrollo como
porcentaje de los recursos econdmicos es minimo en comparacion con otros paises, solo el
0.15% del PBI, mientras que Chile destina el 0.50% (ver Figura 31), ratio relacionado con la

competitividad, generacién de empleo y el crecimiento de mediano y largo plazo.
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Figura 31. Consolidado de emergencias a nivel nacional segun fenémeno 2002-2014.
Tomado de “Boletin Estadistico Virtual de la Gestion Reactiva, ” por Instituto Nacional de
Defensa Civil [INDECI], 2015
(http://www.indeci.gob.pe/objetos/secciones/MTc=/Mjl0/lista/Nzc0/1201501271213481.pdf)
Sin embargo, las expectativas de los clientes, asi como de las herramientas de las que
disponen crecen de forma acelerada, esperando del consumo de una pdliza de seguros una
experiencia similar a la que viven en otros productos; la agilidad en entender e incorporar las
nuevas necesidades del cliente respondiendo con una oferta de servicio adecuada es clave.
Por lo que la tecnologia en el sector de seguros debe estar orientada a la eficiencia y calidad,

cliente, distribucidn e internacionalizacion; por ejemplo, mediante nuevos canales que

permita tener mayor relacion con las aseguradoras, las cuales deben considerar la revolucion
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tecnoldgica para la definicion de productos, servicios y estrategias de comercializacion.
(Everis, 2014).

Se puede deducir de la fuerza tecnoldgica y cientifica que es una amenaza por el bajo
nivel de inversién en investigacion y desarrollo que realiza el estado; sin embargo, a nivel
privado existe gran oportunidad de crecimiento en penetracion de primas la cual requiere
inversion por parte de las empresas aseguradoras.

3.3.5. Fuerzas ecoldgicas y ambientales (E)

La adaptacion al cambio climético es, segin el Grupo Intergubernamental de expertos
sobre el cambio climatico (IPCC), el ajuste en los sistemas naturales o humanos en respuesta
a los estimulos climéticos reales o esperados, o a sus efectos, que modera el dafio o aprovecha
las oportunidades. EIl Peru esté incluido entre los diez paises mas vulnerables del mundo al
cambio climético y presenta cuatro de las cinco caracteristicas de vulnerabilidad: (a) zonas
costeras bajas, (b) zonas aridas y zonas semiéridas, (c) zonas expuestas a inundaciones,
fendmenos de sequia y desertificacion, y (d) ecosistemas montafiosos fragiles (Oft, 2012). El
Boletin Estadistico Virtual de la Gestion Reactiva, puesto a disposicion por El Instituto
Nacional de Defensa Civil (INDECI), muestra la serie cronoldgica de emergencias
clasificadas por fenémenos, del periodo enero 2003 hasta diciembre 2014.

Para el afio 2030, bajo un escenario con cambio climatico, se alcanzaria un nivel de
PBI real total entre 5.7 y 6.8%, menor al que se tendria sin cambio climético (Vargas, 2009),
es indispensable contar con informacién tangible que permita realizar estimaciones que
serviran como soporte para el disefio de politicas que redistribuya de mejor manera los
recursos nacionales e internacionales a los que pueda acceder.

Después de lo mencionado en este punto sobre las fuerzas ecologicas y ambientales
que pueden afectar al sector de seguros, es previsible un mayor potencial para el desarrollo

del sector microseguros de agricultura, y en general el crecimiento del sector asegurador
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como reaccion a los efectos negativos de los fendmenos naturales, al considerar una
oportunidad en la diversificacion de productos.
3.4. Matriz Evaluacién de Factores Externos (MEFE)

El objetivo de la presente matriz es contar con una lista de oportunidades que podrian
beneficiar al sector, asi como de las amenazas que deben evitarse; el objetivo es identificar a
las méas importantes, y permitir resumir y evaluar la informacion como resultado del analisis
PESTE, para luego cuantificar dichos resultados en la identificacion de las oportunidades y
amenazas que ofrece el entorno.

De la matriz se puede observar que el sector responde muy bien; es decir, cuenta con
un puntaje de cuatro, al impacto del Régimen de inversidn abierto que favorece la inversién
extranjera lo que beneficia el crecimiento del sector; la estabilidad macroeconémica,
crecimiento sostenido, politicas econdmicas y fiscales son estables; existe incremento de la
siniestralidad (trafico, infraestructura vial, comportamiento conductor); por otro lado, la
respuesta es pobre con puntaje igual a uno, debido a la baja cultura de seguros en el pais y
dos por la falta de confianza en los seguros por parte de la poblacién.

El puntaje de 2.27, indica que el Sector no esta respondiendo de forma excelente a las
oportunidades, al dejar de aprovechar algunas, y no esta neutralizando de forma 6ptima a las
amenazas que se presentan (ver Tabla 8), tanto las ponderaciones como los valores asignados
a los factores determinantes de éxito se consideraron en funcion a las entrevistas realizadas
(ver Apéndice A).

3.5. El Sector de Seguros y sus Competidores

3.5.1. Poder de negociacion de los proveedores

Las reaseguradoras son los proveedores que tienen poder de negociacion al decidir si
aceptan o no diversificar el riesgo que las aseguradoras le solicitan. EI reaseguro es un

contrato de seguro bajo el cual la aseguradora adquiere cobertura de otra aseguradora en
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cuanto a su propio riesgo frente al asegurado (Cardona, 2009). Pueden ser de dos tipos; el
facultativo, en el cual el reasegurado retiene un porcentaje del riesgo en el pais de emision de
la poliza y cede el riesgo a la compaiiia reaseguradora. Por otro lado, el reaseguro “treaty” o
contrato de seguro automatico, en el cual el reasegurado puede cubrir proporcionalmente o no
el riesgo, por ejemplo el contrato “exceso de pérdida” el cual se cubre cuando el monto del
siniestro llega a un determinado valor de acuerdo al contrato.

Tabla 8.

Matriz EFE para el Sector Seguros

Oportunidades Peso Valor Ponderacion

Régimen legal de inversion abierto que favorece
1 lainversi6n extranjera beneficiando el 0.08 3 0.24
crecimiento del sector.

Flexibilizacion del sistema financiero, mayor
colocacidn de créditos — seguros y gestion
oportuna de inversiones.

Estabilidad macroeconémica, crecimiento

3 sostenido, politicas econémicas y fiscales 0.10 3 0.30
estables, menor riesgo pais.

Avance tecnoldgico - Insurtech — que flexibiliza
4 la operatividad de las aseguradoras, venta por 0.09 2 0.18
internet, apps, etc.
Crecimiento sostenido de la clase media y

0.07 3 0.21

S reduccion niveles de pobreza. -0 2 fite

6 Demanda de cobertura por fenémenos naturales 0.07 2 0.14
y cambio climético.

7 Incremento del parque automotor impulsada por 0.06 3 0.18
la venta de vehiculos nuevos.

8 Incremento de la inseguridad ciudadana. 0.05 3 0.15
Amenazas

1 Creciente Informalidad de la economia. 0.07 2 0.14

2 Crisis Financiera externa que afecte rentabilidad 0.07 2 0.14
y gestion del sector.
Impacto por nuevas regulaciones al sistema

3 como los retiros de fondos por la 0.08 2 0.16
Ley de disposicion de los fondos previsionales.

4 Baja cultura de seguros en el pais. 0.09 1 0.09

5 Falta de confianza en los seguros por la 0.08 2 0.16
poblacion.

Total 1.00 2.27
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A nivel global, las primas brutas del mercado de reaseguros alcanzaron los 104
billones de ddlares de los cuales aproximadamente el 25% proviene de Latinoamérica (Fitch
Ratings, 2015). En Latinoamérica, se ha dado un comportamiento con tendencia positiva
impulsado por un incremento en el porcentaje de las primas cedidas, comisiones acotadas e
indices de siniestralidad mas bajos (Fitch Ratings, 2015) como se observa en la Figura 32;
también se puede apreciar que en Latinoamérica el pais con mayor produccién es Brasil, y
Per( ocupa el puesto siete (ver Tabla 9).

Adicionalmente, en el caso del ramo de automdviles, los principales proveedores son
los talleres de reparacion, los cuales representan casi el 90% de los gastos que incurren las
aseguradoras en cubrir los siniestros; por ello, las aseguradoras ven como socios estratégicos
a los talleres y establecen alianzas para construir una red de talleres afiliados que ofrecen
beneficios en cuanto a calidad de servicio y tiempos de atencién para el cliente, beneficios en

cuanto adelanto de pagos para los talleres y reduccion de costos para las aseguradoras.
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Figura 32. Comparativo entre las primas brutas, retenidas y el PBI en Latinoamérica.
Tomado de “Global Reinsurance Guide 2015,” por Fitch ratings [FR], 2015.
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Tabla 9.

Primas Emitidas por Pais de Latinoamérica

(USD Mil.) (%)
Ceded Non GWP Ceded
GWP  Premium Proportional Breakdow  Premiums
(USb (USD Reinsurance Cesion  Cesion life/non- Breakdown
millions) Mil.) (USD Mil.) life  non.life life life/non.life
Argentina 8,773 884 NA 4 16 48/52 19/81
Bolivia 418 178 6 24 49 32/68 -
Brazil 69,810 3,012 NA 1 11 58/42 9/91
Chile 11,769 1,589 183 2 45 68/32 9/91
Colombia 10,149 1,730 242 7 31 58/42 2377
Costa Rica 1,036 NA NA - - 51/49 -
Dominican 745 30 NA 19 11 29/71 42/58
Ecuador 1,659 874 51 33 60 28/72 17/83
El
Salvador 541 194 NA 25 47 53/47 38/62
Guatemala 683 206 NA 18 46 46/54 25/75
Honduras 367 NA NA - - 49/51 -
México 27,638 4,933 291 5 38 60/40 15/85
Nicaragua 157 47 NA 36 33 30/70 32/68
Panama 1,159 584 30 22 59 40/60 20/80
Perd 3,279 764 NA 9 41 56/44 2377
Venezuela 14,011 1,472 199 9 20 52/48 33/67

Nota. Tomado de “Global Reinsurance Guide 2015,” por Fitch Ratings [FR], 2015.

En lo que respecta a asistencia médica, las clinicas desempefian un papel importante
en la atencién de los asegurados. Tal es asi que uno de los grandes problemas del sector sigue
siendo la brecha en infraestructura. Si el numero de afiliados creciera por encima del 3%, “no
habria donde atenderse”, senald Gaston Laurie Gerente divisional de salud de la consultora
Total Market Solutions (“EI mercado privado de salud movera US$1.200 millones el 2015,”
2015).

Dentro de los intermediarios y auxiliares de seguros, se encuentran a los corredores de
seguros y/o reaseguros, los ajustadores de siniestros y/o peritos de seguros. Los corredores
son aquellos que intermedian en la contratacion de seguros, tienen la funcién de informar a la
empresa de seguro sobre las condiciones de riesgo, asi como informar al asegurado las

clausulas del contrato. En el caso del ajustador de siniestros, dentro de sus funciones se
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encuentra el determinar el importe que corresponde indemnizar con arreglo a las condiciones
de la pdliza. Por el lado de los peritos, dentro de sus funciones se encuentran examinar y
calificar un bien previo al aseguramiento, alertar las probabilidades de ocurrencia de un dafio
0 pérdida. Todas estas funciones se desprenden de la Ley 26702 (Gobierno del Perd, 1996).
La oferta de actuarios en el Pert es muy limitada, es muy poca la oferta comparada con la
demanda de actuarios, tanto en los ramos de vida como seguros generales. Se debe desarrollar
este sector, tanto en educacion local como en representatividad.

3.5.2. Poder de negociacion de los compradores

En la industria de seguros existen dos tipos de compradores, las personas naturales y
las personas juridicas, en estas Gltimas encontramos a las empresas privadas o el gobierno.
Las personas naturales son muy sensibles al precio por lo que si el pago de una prima supone
un porcentaje del ingreso de la persona, no gastara en ello, situacion similar sucede con una
MYPE. Segun el gerente general de Magallanes, una clara sefial de ello es que actualmente la
oferta se concentra en la capital, en segmentos medios y altos (“Los retos del mercado de
seguros para personas,” 2015). Otro punto a destacar es la condicién de intangibilidad de los
seguros, los compradores no pueden experimentar los beneficios del seguro hasta que no
sucede el evento adverso. Es por ello que en algunas poélizas, como el seguro de vehiculo, se
agregan servicios adicionales como las asistencias para que el asegurado pueda experimentar
los beneficios.

Es necesario diversificar la oferta de productos existente en el sector, ingresar a otros
segmentos economicos Yy tener una oferta diferenciada para los diferentes tipos de cliente. Se
debe tomar la experiencia de las microfinancieras en la bancarizacion para desarrollar y
distribuir microseguros con un modelo similar en todo el Perq, sostiene Eduardo Moron,
presidente de la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG, 2015). La creacion

de nuevos mercados en provincias significara un reto para las aseguradoras ya que se debera

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




63

hacer un ajuste en la rentabilidad (Arce & Baltazar, 2015). La Superintendencia de Banca,
Seguros (SBS) trabaja en tres iniciativas: modificar la ley de microseguros para flexibilizar
la comercializacion, la flexibilizacion de la regulacion para la entrada de nuevos
competidores, y la educacion de seguros que en acuerdo con las aseguradoras seran
detonantes del crecimiento del sector (“Los retos del mercado de seguros para personas,”
2015).

3.5.3. Amenaza de los sustitutos

El ahorro es el principal sustituto del seguro y, segun la encuesta sobre Cultura
Financiera, solicitada por la SBS, el 31,8% de peruanos ahorra para imprevistos y/o

emergencias, que es la razon de existir del seguro (ver Figura 33).
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Figura 33. Objetivos del ahorro.

Tomado de “Primera Encuesta sobre la Cultura Financiera,” por la Superintendencia de
Banca, Seguros [SBS], 2009 http://www.encuestas.com.pe/encuesta-sobre-cultura-financiera-
del-peru-sbs/.

En el ramo de salud, se divide en el sector publico donde se encuentra el Ministerio de
Salud con el SIS y ESSALUD (ver Figura 34), en el sector privado se encuentran las
entidades prestadoras de salud (EPS) y las entidades prestadoras de servicios de salud
prepagados (ESSP), estos brindan directamente el servicio, es decir, no necesitan

intermediarios. Justamente las EPS son las que vienen ganando la batalla a los seguros, pues
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ya representan el 56% del mercado de salud privada (Inga, 2015). Sin embargo, el sector

privado sélo representa el 2.12% del total (Ministerio de Salud del Perd, 2013).
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Figura 34. Cobertura y aseguramiento en el sistema de salud 2012.
Tomado de “Analisis de Situacion de Salud del Perd,” por el Direccion General de
Epidemiologia del Ministerio de Salud del Peru, 2013.

3.5.4. Amenaza de los entrantes

Segun la ley general del sistema financiero y del sistema de seguros, para el
funcionamiento de las empresas y sus subsidiarias se requiere un capital social aportado en
efectivo de acuerdo al alcance, en el caso se trate de una empresa de seguros y reaseguros es
necesario la suma de 9.5 millones de soles, si s6lo opera un ramo de 2.7 millones de soles o
3.7 millones de soles en caso opere ambos ramos de riesgos generales y de vida. Esto
constituye una fuerte barrera de entrada para los nuevos ingresantes, por ello es necesario
diversificar el riesgo para aprovechar las economias de escala y minimizar el riesgo. Ademas,
las empresas de seguros, por lo general, son parte de un grupo economico importante lo que
permite tener un respaldo financiero importante ante épocas de adversidad.

Para el inicio de operaciones de la empresa aseguradora y/o reaseguradora, se siguen

los siguientes pasos: primero, es necesario elaborar una solicitud, incluyendo informacion y
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requisitos de caracter formal asi como el certificado de dep6sito de garantia, con ello el
Banco Central emitiré su opinion, y dentro de una plazo no mayor de 90 dias se emitira la
resolucién que autoriza o deniega la organizacion de una empresa. Posteriormente, la SBS
expide la resolucion autoritativa y otorga un certificado de autorizacion de funcionamiento.

3.5.5. Rivalidad de los competidores

Dada la situacion actual, donde las empresas aseguradoras que concentran la
participacién de mercado son pocas, se da un ambiente competitivo muy agresivo. Esto se
observa en las guerras de precios de los afios 2012 y 2013. Esto sumado a la poca diversidad
de productos, hace que el ambiente en donde se compite sea méas estrecho, circunstancias que
no apoyan al crecimiento acelerado del sector ni que se eleve la penetracion del seguro sobre
el PBI.

Las principales compafiias de seguros al priorizar su rentabilidad en el afio 2015,
dejaron que su participacion caiga frente a otras mas nuevas empresas, como son las
aseguradoras de nicho, las cuales se estan especializando en segmentos masivos. La
competencia con el exterior se da principalmente en operaciones grandes, en las que es
conveniente, por economias de escala, la realicen empresas transnacionales con el apoyo de
brokeres, como son los reaseguradores del exterior AON, Marsh Rehder (Hurtado, 2015).
3.6. El Sector de Seguros y sus Referentes

En cuanto al sector de seguros peruano, se toma como referencia en la region al
sistema de los paises de la Alianza del Pacifico la cual lo conforman, ademas del Perd, Chile,
México y Colombia. De acuerdo con Ernst Young (2015), el Pert sobresale sobre los demaés
paises en cuanto al comportamiento del PBI; este es un factor importante para el sector, ya
que con una capacidad de gasto importante de la persona, habra espacio para que consuman

seguros (ver Figura 35). Sin embargo, como ya se ha comentado anteriormente, al observar la
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densidad de las primas, es decir en % sobre PBI, se ve que el Perd tiene un 1.8%, inferior al

resto de paises.
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Figura 35. PBI per capita medido en Power Purshing Parity PPP (afio 2000=100)

Tomado de “Guia de Negocios e Inversion de la Alianza del Pacifico 2015/2016,” por Ernst
Young [EY], 2015 (http://www.ey.com/Publication/vwLUAssets/EY -guia-de-negocios-de-la-
alianza-del-pacifico/$FILE/EY -guia-de-negocios-de-la-alianza-del-pacifico.pdf).

Al revisar referentes por regiones geograficas se observa que en el 2015 Europa
concentra el mayor volumen de primas en USD, el 32% del volumen global de primas
vendidas, también tiene un gasto per cépita alto y una mayor penetracion de mercado
respecto al PBI (Swiss Re, 2016). El volumen de inversiones es muy significativo, derivado
de la necesidad de invertir para cumplir con las obligaciones de pagar prestaciones en un
futuro incierto, frente al cobro de las primas de los contratos de seguros (Barros, 2007); es
por ello que se considera a la Union Europea también como un Referente para el sector en el
Peru.

Al 2021, el sector asegurador peruano sera referente de la Alianza del Pacifico al tener

una tasa de penetracion de primas sobre su PBI de 2.5% con altos indicadores en
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sostenibilidad econdmica - financiera, dando soporte al crecimiento de la clase media,
generando bienestar y maximo valor para la sociedad, colaboradores y accionistas.
3.7. Matriz del Perfil Competitivo (MPC) y Matriz del Perfil Referencial (MPR)

Con la informacion provista del anélisis de las cinco fuerzas de Porter, se puede
evaluar el sector con respecto a sus competidores; se usa la Matriz de Perfil Competitivo, que
identifica a los principales competidores de la organizacion, sus fortaleza y debilidades con
relacion a la posicion estratégica de una organizacion modelo, y una organizacion
determinada como nuestra (D’Alessio, 2012); para la industria se identificaron los siguientes
factores criticos de éxito:

e Adecuada gestion del riesgo: Es importante contar con una adecuada gestion del
riesgo, ya sea utilizando a los reaseguradores como evaluando técnicamente la
prima pura de riesgo, esta debe incluir los supuestos del sector, dada la coyuntura
actual. Un adecuado analisis de éste permitira ampliar la cuota de mercado
generando rentabilidad. Este es un factor clave de éxito si se logra bajar los precios
a productos de mayor calidad.

e Uso adecuado de la tecnologia de la informacion: Es la espina dorsal del sistema
productivo de las entidades financieras y, en particular, del sector asegurador, si se
disefian apoyando adecuadamente las estrategias de las empresas, permiten mejorar
la calidad del servicio y la agilidad en las respuestas a los clientes. Igualmente, los
sistemas inter organizativos realmente permiten extender la gestién combinada de
negocios especializados, al aprovechar la sinergia de todos los productos y
servicios prestados a los mismos clientes.

e Competitividad en el precio: Como se menciond en el analisis de los compradores,
el seguro es muy sensible al precio, si este ocupa un porcentaje del ingreso del

ciudadano, simplemente no gastara en él. Se contara con un precio competitivo y se
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aprovechara las economias de escala para aumentar los volimenes de ingresos y de
rentabilidad. Es un factor competitivo aun en los paises desarrollados donde ese
costo forma parte de sus presupuestos.

e Diversidad de productos: Globalmente los sectores aseguradores tratan de llegar a
todos los mercados y satisfacer toda la demanda diversa, para ello se tiene que
crear productos acordes a estas demandas. El contar con una diversidad de
productos para las empresas aseguradoras peruanas les permitira llegar a cubrir
mas segmentos de mercado, los Ilamados microseguros para sectores C y D, 0
ampliar el mercado a sectores que aun no cuentan con un seguro.

e Marco regulatorio adecuado: Los seguros en todos los paises tienen que tener un
marco regulatorio adecuado, como la SBS en el Perd, que permita el control y
otorgue flexibilidad a la comercializacion de diversos seguros, la flexibilidad en la
regulacion, la entrada de nuevos competidores o la creacion de nuevos canales de
distribucion. Igualmente, la Unidn Europea tiene un marco regulatorio que controla
a todos las empresas aseguradoras de los paises que la conforman. Es un factor
clave de éxito en la medida que ejerza sus funciones.

e Imagen de solvencia: Es la percepcion que le garantiza a los asegurados que las
empresas aseguradoras cuentan con la solvencia adecuada para hacer frente ante
una eventualidad y que en un futuro su inversion no se pierda.

Matriz del Perfil Competitivo (MPC). Esta matriz es una herramienta que permite
identificar al principal competidor del sector que son los bancos; y presenta alguna de sus
fortalezas y debilidades; relacionado con la posicién estratégica de un organizacién modelo
que para este plan es el sector asegurador de la Unidn Europea, conformado por paises como
Reino Unido, Alemania, Italia y Francia, sector muy regulado tanto a nivel nacional como a

nivel de la Union Europea (UE) y tiene las empresas aseguradoras mas rentables con mayor
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capitalizacidn, ingresos y beneficios netos en el mundo (“Las diez aseguradoras mas grandes
del mundo por capitalizacion en el 2014,” 2015). En la Tabla 10 se muestra las variables del
perfil competitivo y sus valores.

Tabla 10.

Matriz del Perfil Competitivo del Sector Seguros

Seguros Perd  Ahorros Bancos Seguros Union

Europea

Factores Criticos de Exito Peso Valor Res.  Valor Res. Valor Res.
1 Adecuada gestion del riesgo 0.15 3 0.45 4 0.60 4 0.60
2 gg(?nﬁg;?:%% (Ijae Ilr?formacién 0.18 2 0.36 4 0.72 4 0.72
3 Competitividad en el precio 0.21 2 0.42 4 0.84 4 0.84
4 Diversidad de productos 0.16 2 0.32 3 0.48 4 0.64
5 Marco regulatorio adecuado 0.15 3 0.45 3 0.45 4 0.60
6 Imagen de solvencia 0.15 3 0.45 3 0.45 4 0.60

Total 1 2.45 3.54 4

Nota. 4 fortaleza mayor, 3 fortaleza menor, 2 debilidad menor y 1 debilidad mayor.

Matriz del Perfil Referencial (MPR). Para elaborar la Matriz Perfil Referencial, se
compard los sectores del pais Chile, miembro mejor posicionado dentro de los paises de la
Alianza del Pacifico, en cuanto a penetracion sobre el PBI y participacion de mercado en
volumen de primas brutas; y la Unién Europea (ver Tabla 11).

Tabla 11.

Matriz del Perfil Referencial del Sector Seguros

Per( Chile Union Europea

Factores Criticos de Exito Peso  Valor Res. Valor  Res. Valor Res.

1 Adecuada gestion del riesgo 0.15 3 0.45 4 0.60 4 0.60
2 gj?aﬁiigﬁiidéen'a Tecnologia 15 0.36 3 054 4 0.64
3 Competitividad en el precio 0.21 2 0.42 4 0.84 4 0.84
4 Diversidad de productos 0.16 2 0.32 3 0.48 4 0.64
5 Marco regulatorio adecuado 0.15 3 0.45 4 0.60 4 0.76
6 Imagen de solvencia 0.15 3 0.45 3 0.45 4 0.52
Total 1.00 2.45 3.51 4.00

Nota. 4 fortaleza mayor, 3 fortaleza menor, 2 debilidad menor y 1 debilidad mayor.
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3.8. Conclusiones

A partir de la vision del Peru al 2021 y los seis objetivos estratégicos elaborados por
en el (CEPLAN, 2011) se identifican como factores de potencial nacional que soportaran el
crecimiento del pais, el bono demografico, ya que se tiene mayor proporcion activa
laboralmente, y la transformacion de la estructura social, pues se disminuyeron
sosteniblemente los niveles de pobreza y se generd una clase media con mayor predominio,
que colabora potencialmente con el crecimiento del sector asegurador al existir mayor poder
adquisitivo en la poblacién. De igual forma, el aspecto econdmico, geogréfico, y la
interrelacion con la Alianza del Pacifico, al declarar ésta la necesidad de obtener un seguro
contra riesgos naturales en conjunto.

Con respecto al anélisis de los determinantes de Competitividad del Pais, se observan
grandes retos que se lograran si es que se aplica una seria reforma estructural, desde el sector
educacion hasta infraestructura, para disminuir la brecha en servicios basicos y tecnolégicos,
que permitiran al Perd incrementar su productividad y posicionarse de manera mas
competitiva frente a la region y el mundo. Los factores externos en sus cincos aspectos
influyen en el sector en la medida que ofrecen oportunidades para su desarrollo y crecimiento
u amenazas que paralizan o retroceden su crecimiento y penetracion de los seguros en todo el
pais. Se han dado leyes que han favorecido al sector, la principal es la que ha liberalizado el
sector y el de finanzas y ha propiciado la entrada de nuevas empresas peruanas y extranjeras,
la apertura a créditos bancarios que igual han favorecido al sector por los desgravamenes.
Asimismo, la creacion de las AFPs, cuyas pensiones vitalicias estan a cargo de las
aseguradoras. La informalidad es una amenaza latente desde hace muchos afios en el Perl ya
que se pierden oportunidades para crecer en todos los sectores, y es un problema del pais

cuya solucion no depende del sector asegurador.
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Capitulo IV: Evaluacion Interna
4.1. Andlisis Interno AMOFHIT

La evaluacion interna esta enfocada en encontrar estrategias para capitalizar las
fortalezas y neutralizar las debilidades. En consecuencia, lo més importante para una
organizacion es identificar sus competencias distintivas, las cuales son las fortalezas de la
misma, que no pueden facilmente igualarse o ser imitadas por la competencia. (D’Alessio,
2012).

4.1.2. Administracion y gerencia (A)

La Ley 26702 regula la actividad del sector de seguros, en ella participan las empresas
aseguradoras y reaseguradoras, los corredores de seguros, la Superintendencia de Banca,
Seguros y AFP (SBS) y la asociacion peruana de empresas de seguros (APESEG). En el
reglamento de organizacion y funciones de la SBS se desprende que es el organismo
encargado de la regulacion y supervision de los sistemas financiero, de seguros y del sistema
privado de pensiones, asi como de prevenir y detectar el lavado de activos y financiamiento
del terrorismo. Asi también, su objetivo primordial es preservar los intereses de los
depositantes, de los asegurados y de los afiliados al SPP. EI marco regulatorio actual es
utilizado por la SBS para ejercer sus funciones, controla las actividades de comercializacion
de las empresas de seguros y reaseguros.

Por otro lado, la APESEG que tiene como funciones representar a las asociadas, al
actuar en nombre de ellas ante los sectores publico y privado, en asuntos de interés general
para la actividad aseguradora del pais, concertar esfuerzos con el sector publico y de seguros
y reaseguros, en concordancia con los intereses del gremio, de la economia y desarrollo social
del pais; y coordinar la orientacion de esfuerzos hacia el desarrollo del sector asegurador

peruano al aumentar la productividad para incrementar las posibilidades de competir con
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éxito en los diferentes mercados globales. Para ello, los directivos y gerentes de la APESEG
deben tener competencias idoneas para definir el rumbo y las estrategias del sector.

A pesar de poseer un marco regulatorio adecuado, las nuevas necesidades del sector
hacen necesaria una reforma del mismo, que permita una mayor flexibilidad en la regulacion
del ingreso de nuevos participantes, flexibilizar la comercializacion de nuevos productos,
sobre todo en lo que respecta a canales de distribucion o la masificacion de los microseguros.

4.1.2. Marketing y ventas (M)

Las empresas del sector seguros en la actualidad estan considerando, dentro de sus
planes estratégicos, invertir en marketing y ventas, ya que contribuye de gran manera a su
ciclo operativo, al analizar el producto, precio, plaza y promocion.

Para la asociacion Peruana de Empresas de Seguros (APESEG) el producto en la
industria de seguros es el siniestro que es la manifestacion concreta del riesgo asegurado, que
produce unos dafios garantizados en la péliza hasta determinada cuantia; también define al
riesgo en la terminologia aseguradora para expresar dos ideas diferentes: (a) riesgo como
objeto asegurado, y (b) riesgo como posible acontecimiento, cuya aparicion real o existencia
se previene y garantiza en la péliza; por otro lado, también define al seguro como una
actividad econémico-financiera que presta el servicio de transformacion de los riesgos de
diversa naturaleza a que estan sometidos los patrimonios, en un gasto presupuestable, que
puede ser soportado facilmente por cada unidad patrimonial.

De acuerdo a la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), las lineas de
seguros que pertenecen a Ramos Generales son 30 (ver Tabla 12); por otro lado, a nivel de
Ramos de Accidentes y Enfermedades, se muestran cuatro lineas; y finalmente, en Ramos de
Vida, se muestra cinco de Seguros del Sistema Privado de Pensiones (ver Tabla 13), y 10
lineas de seguros de vida (ver Tabla 14). Para efectuar la evaluacion de los riesgos de

seguros, son considerados dos factores: (a) frecuencia y severidad de los reclamos y (b)
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fuentes de incertidumbre en el calculo de pagos de futuros reclamos. Por otro lado, es
importante tener en cuenta el riesgo del mercado, que se refiere al riesgo de tener pérdidas en
posiciones dentro y fuera de la hoja de balance, derivadas de movimientos en los precios del
mercado; se incluye a los riesgos pertenecientes a los instrumentos relacionados con tasas de
interés, riesgo cambiario, cotizacion de las acciones, “commodities”, y otros.

Si se hace un analisis de la oferta de seguros en el pais, revisando las opciones de las
principales aseguradoras, se observa que hay poca diversidad, los seguros mas
comercializados son los denominados enlatados, quiere decir aquellas con una oferta Unica,
para personas y empresas. Segin APESEG (2017), existe un seguro con el cual te puedes
cubrir en cada etapa de tu vida, sin embargo no se detalla lo que respecta a las coberturas, lo
cual puede ser un punto importante al momento de decidir la compra de un seguro,
dependiendo de las coberturas que se necesite, puede haber combinaciones innumerables para
los clientes, generando mayor atractividad hacia el producto.

Tabla 12.

Lineas de Seguros Ramos Generales

Lineas de Seguros - Ramos Generales

Incendio Todo Riesgo Equipo para Contratistas
Lineas Aliadas Incendio Calderas

Terremoto Robo y Asalto

Lucro Cesante Deshonestidad Frente a la Empresa
Cristales Comprensivo Contra Deshonestidad (3D)
Transportes Seguro de Bancos (BBB)

Maritimo - Cascos Animales

Aviacion Domiciliario

Vehiculos Responsabilidad Civil

Lineas Aliadas Vehiculos Cauciones

Todo Riesgo para Contratistas Crédito Interno

Rotura de Maquinaria Crédito a la Exportacion

Lucro Cesante Rotura de Maquinaria  Multiseguros

Montaje Contra Todo Riesgo Agricola

Todo Riesgo Equipo Electrénico Miscelaneos

Nota. Tomado de “Boletin Estadistico de seguros,” por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), n.d.c.

(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).
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Tabla 13.

Lineas de Seguros Ramos de Accidente y Enfermedades

Lineas de Seguros - Ramos de Accidentes y Enfermedades

Accidentes Personales Asistencia Médica

Seguro Obligatorio de Accidentes de
Transito (SOAT)
Nota. Tomado de “Boletin Estadistico de seguros,” por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), n.d.c.
(http://www.shs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).

Escolares

Tabla 14.

Lineas de Seguros Ramos de Vida

Lineas de Seguros - Ramos de Vida

Seguros de Vida Seguros del Sistema Privado de Pensiones
Vida Individual de Largo Plazo Renta de Jubilados
Vida Grupo Particular Seguros Previsionales 1/
Vida Ley Trabajadores Segurp de Invalidez, Sobrevivencia y Gastos de
Sepelio
Desgravamen Pensiones de Invalidez
Sepelio de Largo Plazo Pensiones de Sobrevivencia

Vida Individual de Corto Plazo

Sepelio de Corto Plazo

Vida Ley ex-trabajadores

Renta Particular

Seguro Complementario de Trabajo

de Riesgo

Nota. Tomado de “Boletin Estadistico de seguros,” por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), n.d.c.
(http://www.shs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).

Existen 19 empresas de seguros en el pais de acuerdo a la SBS, donde Rimac, Pacifico
y Mapfre tienen la mayor participacion del mercado, el porcentaje a noviembre de 2014 se
observa en la Figura 36.
Para la promocidn, comercializacién y contratacion de pélizas de seguros, la Ley
26702, establece los siguientes canales de distribucion para los productos de seguros:
e Venta Directa: Personal que reporta directamente a la empresa aseguradora,
también se realiza la venta mediante internet, oficinas propias, teléfono, mailing,

expendedoras, acuerdos de distribucion; y sus caracteristicas son: (a) posibles
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ventajas de la relacion directa entidad, (b) aseguradora y asegurado en lo relativo a
comunicacion, (c) agilidad en los tramites, (d) gran control de la actividad por parte
de la aseguradora, (e) supone una excesiva inversién econémica inicial y (f) altos

costes fijos.

oo 2EOUMOS SUra
i ..la Pasitiva vida

: ... Mapfre PeraVida
: Otros

B

Rimac -~

Pacffico

23,25%

: Mapfre Perd
{...la Positiva

Figura 36. Participacién en el mercado de seguros a noviembre 2014.

Tomado de “Conozca los planes de Rimac Seguros en el Peru,” por Flores, H, 2015
(http://lwww.americaeconomia.com/negocios-industrias/conozca-los-planes-de-rimac-
seguros-en-el-peru).

e Banca seguros: Las aseguradoras pueden utilizar los establecimientos de las
empresas del sistema financiero para ofrecer sus productos a los clientes de dichas
empresas, para lo cual cuentan con oficinas bancarias, operadores de
Bancaseguros, Corredurias de Seguros, Alianzas (estratégicas o de participacion);
cuyas caracteristica son: (a) oferta de productos aseguradores, se efecta desde las
redes de distribucion de las entidades bancarias y sus sociedades participadas
especialistas en seguros; (b) gran capilaridad y facilidad de penetracion; (c) acceso

a gran numero de clientes potenciales; (d) confianza del cliente en la institucion,

poder de influencia del banco sobre el cliente por lo que, en ocasiones, se percibe
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la venta de seguros como cierta imposicion, y en otras, escasa o deficiente
formacion en temas de seguros; (e) productos limitados; (f) canal bien visto por las
aseguradoras porque los acuerdos comerciales que suscriben tienen una alta
estabilidad; y (g) uso habitual de soportes de alto nivel tecnolégico.

e Corredores de seguros: Empresas inscritas en el registro de la SBS con el fin de
comercializar productos; cuyas caracteristicas son: (a) determinada
profesionalidad; (b) aportan un alto valor afiadido al producto en la medida en que
estén bien formados; (c) especializacion en seguros de empresas; (d) sensibilizados
hacia los nuevos productos aseguradores; (e) facilidad de captacion para las
aseguradoras, dificultades de relacion de la aseguradora con el corredor y con el
asegurado; (f) mayores comisiones; y (g) gran libertad de decision y eleccion.

El canal virtual es uno de los focos en la comercializacion de seguros para las
empresas del sector en la actualidad, debido a que su objetivo principal es atraer nuevos
clientes y retener a los que ya se tiene; por otro lado, la posibilidad de ampliar la base del
mercado es a partir la captacion de nuevos sectores, mediante la descentralizacion y llegar a
provincias con microseguros, que de acuerdo a la SBS, es aquel seguro que protege a la
poblacidn de bajos ingresos frente a los riesgos (personales o patrimoniales) que puedan
afectarlos.

De lo expuesto, se resalta como fortalezas a la comercializacion y distribucion
diversificada, y como debilidad a la concentracion del mercado en pocas empresas. De lo
expuesto, se resalta como debilidad a la comercializacion y poca distribucion diversificada, y
a la concentracion del mercado en pocas empresas.

4.1.3. Operaciones y logistica. Infraestructura (O)

Dentro de las operaciones del sector se encuentran tres actividades principales: venta

de seguros, gestion de los reclamos y el manejo de las reservas. En cuanto a la venta de los
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seguros es importante destacar el papel que desempefian los canales de distribucion para
llegar al cliente. Los canales de seguros tradicionales como son los corredores de seguros y
las fuerzas de ventas se han mantenido en el tiempo, a ellos se han unido los seguros del
sector bancario, a raiz de los créditos vehiculares por ejemplo. Ultimamente se esta
impulsando canales de mayor accesibilidad y més flexibles como son via telefonica o
internet. Estos medios pueden llegar a masificar los seguros dados los bajos costos y la fuerte
masificacion que se puede lograr.

Por otro lado, se esta impulsando la utilizacion de la p6liza electrénica en reemplazo
de la péliza fisica, lo que significaria que el asegurado la tenga a la mano y oportunamente
asi, como disminucion en costos para la empresa de seguros asi como beneficios para el
medio ambiente por el ahorro en papel. Por otro lado, la nueva Ley del contrato de Seguros
del 2012 permite la renovacion automatica, lo que quiere decir que un contrato de seguros se
renueva automaticamente, en las mismas condiciones vigentes en el periodo anterior, siempre
que contenga la clausula de renovacion automaética (“Conoce la nueva Ley del Contrato de
Seguros,” 2012). En el caso de que el asegurador considere incorporar modificaciones en la
renovacion del contrato debera cursar aviso por escrito al contratante con un plazo no menor
de 45 dias previos al vencimiento del contrato, y detallar las modificaciones en forma
destacada.

Respecto a la gestion de reclamos, el primer punto a revisar es la siniestralidad, el
gasto por cobertura a los siniestros es la razon de ser de los seguros. La siniestralidad es el
gasto mas importante y en el que los actuarios juegan un papel predominante, como se vera
maés adelante. El gasto en siniestros es el gasto incurrido en la reparacion, sustitucion o
indemnizacion respecto al bien o persona coberturada. La siniestralidad es el ratio de gastos a
la prima directa, ya sea el caso de prima bruta o prima retenida. En el afio 2012 y 2013 se

experimento altos indices de siniestralidad lo que comprometio la rentabilidad del sector, es
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por ello que las empresas se enfocaron més en la rentabilidad lo que hizo que los ratios de
crecimiento en los siguientes afos disminuyeran.

Para ello hay un andlisis actuarial fino que se debe elaborar para calcular la prima
pura de riesgo. Hace falta desarrollar ain maés la actividad actuarial en el Per(, formacion y
adopcion de estandares internacionales en lo que al sector se refiere. La labor de los actuarios
es fundamental en la administracion de los riesgos (mortalidad, longevidad, morbilidad,
catastroficos, financieros, etc.), dando soporte para el crecimiento sostenible y permanencia
de distinto tipo de empresas en el tiempo. Un dato importante es que la oferta de actuarios
solo cubre el 1% de la demanda, segun Ignacio del Barco, miembro del comité para América
Latina de la Asociacién Actuarial Internacional (Corzo, 2015). Por otro lado, existen reservas
que son parte del pasivo que las empresas de seguros deben gestionar. De acuerdo a la Ley
26702, articulo 306, se deben constituir mensualmente las siguientes reservas:

e De siniestros, incluyendo los ocurridos y no reportados, de capitales vencidos y de

rentas o beneficios de los asegurados pendientes de liquidacion o pago.

e Matematicas, sobre seguros de vida o renta.

e De riesgos en curso o de primas no devengadas.

e De riesgos catastroficos y de siniestralidad incierta.

e De seguros médicos, de salud o de asistencia médica

En la Tabla 15 se muestran las reservas de primas y siniestros al cierre de 2015, como
se indica, se reservaron 24,182 millones de soles y 4,588 millones de soles, respectivamente.
El reaseguro es una herramienta que las aseguradoras tienen a disposicidn para gestionar el
riesgo que estan asegurando. Sin embargo, como se mencioné anteriormente, el Peru sélo
cede el 10% de sus primas, muy inferior a los demas paises de la Alianza del Pacifico, cuyos

porcentajes llegan inclusive al 30%, como es el caso de México.
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Tabla 15.

Reservas Técnicas por Siniestros y Primas por Empresa de Seguros

Reservas Técnicas por Siniestros Reservas Técnicas por Primas
Siniestros Reportados
Pendientes Pendientes Gastos de Ocurridos Riesgos Riesgo Mateméticas
de de pago liquidacion yno Catastréficos Total en de Vida Total
liquidacion Pag q Reportados Curso

Ace 39 - 1 53 7 99 57 31 88
Cardif 34 1 1 7 - 43 30 2 32
Crecer
Seguros - - - 0 - 0 - - -
PPS 302 21 6 57 34 419 533 - 533
Pacifico
Vida 268 - 12 188 - 469 42 4750 4792
HDI
Seguros 2 - - 0 - 2 5 - 5
Insur 7 - - 0 - 7 8 - 8
Interseguro 52 40 0 37 - 129 32 4427 4459
Positiva 221 3 3 19 1 247 293 - 293
Positiva
Vida 104 38 5 132 - 278 - 2361 2361
Mapfre 342 12 5 -8 7 358 400 - 400
Mapfre
Vida 84 - 1 45 - 129 0 707 707
Ohio Vida 123 - - 39 - 162 - - -
Protecta 6 - 0 10 - 16 1 486 486
Rigel 32 - - 7 - 39 - - -
Rimac 1351 42 41 494 17 1945 969 4947 5916
Secrex 11 - - 0 - 11 7 - 7
Seguros
Sura 63 - 0 8 - 71 0 4095 4095
Vida
Cémara 122 1 - 39 - 162 - - -
Total 3163 158 76 1126 65 4588 2377 21806 24182

Nota. Las cifras se encuentran en millones de soles.
Tomado de “Boletin Estadistico Sector Seguros 2015,” por Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), 2015
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).

Cabe resaltar que hay costos que incurrir y hay que evaluar como se compensa este
gasto. Por lo mencionado, se considera como debilidad el masificar canales de distribucién
alternativos, el alza en siniestralidad puede comprometer el crecimiento del sector, poco
desarrollo de la actividad actuarial, fuerte capital de la empresa comprometido en reservas y
débil cultura del reaseguro. Por lo mencionado, se considera como debilidad el masificar
canales de distribucion alternativos, el alza en siniestralidad puede comprometer el
crecimiento del sector, poco desarrollo de la actividad actuarial, fuerte capital de la empresa

comprometido en reservas y débil cultura del reaseguro. Como fortaleza, se puede considerar
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el know how adquirido en la fijacion técnica de la prima, la cual puede ser mejorada si se
desarrolla ain més la actividad actuarial.

4.1.4. Finanzas y contabilidad (F)

El ente regulatorio peruano, la SBS (2015 b) exige determinados requerimientos
patrimoniales que las empresas de seguros deben cumplir: patrimonio efectivo, patrimonio de
solvencia, margen de solvencia, fondo de garantia.

Como se aprecia, el capital y cobertura cumplen un papel fundamental para el sector
asegurador. A diciembre de 2015, el sistema asegurador peruano tuvo un patrimonio efectivo
de 5,017.8 millones de nuevos soles, cifra 17.9% superior al monto de 4, 256.8 millones de
soles registrado en diciembre del afio 2014. Por otra parte, el patrimonio requerido crecio en
15,1%, y registrd 3,739.2 millones de soles a diciembre 2015. En consecuencia, se obtuvo un
incremento del indice de solvencia del sistema asegurador, el cual estaba en diciembre de

2014 en 1,31 veces a 1,34 veces en diciembre 2015 (SBS, 2015 b), como se puede apreciar en

la Figura 37.
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Figura 37. Patrimonio efectivo e indice de solvencia del sistema asegurador peruano.

Tomado de “Boletin Estadistico Sector Seguros 2015,” por Superintendencia de Banca,
Seguros y AFPa (SBS), 2015
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).
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Las obligaciones técnicas mostraron un crecimiento anual de 18.6%, mientras que las
inversiones Yy activos elegibles del sistema aplicables para cubrir dichas obligaciones
registraron un crecimiento de 16.8% comparando diciembre 2015 contra diciembre 2014. Por
lo tanto, el superavit registrado fue de S/. 1,236.3 millones de soles al cierre de 2015. El ratio
de cobertura de obligaciones técnicas - medido como la participacion de las inversiones y
activos elegibles aplicados respecto de las obligaciones técnicas - se ubicé en 1.041 veces a
diciembre de 2015, cifra inferior al 1.058 registrado el afio anterior (SBS, 2015 b), como se
aprecia en la Figura 38.
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Figura 38. Cobertura de obligaciones técnicas del sistema asegurador peruano.
Tomado de “Boletin Estadistico Sector Seguros 2015,” por Superintendencia de Banca,

Seguros y AFPs (SBS), 2015
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).

El ratio de liquidez corriente del sistema -medido como la participacién del activo
corriente respecto del pasivo corriente- se ubico en 1.16 veces en diciembre 2015, ratio
inferior a diciembre 2014, cuyo nivel fue de 1.29 veces. Asimismo, el ratio de liquidez

efectiva del sistema -medido como la participacion del rubro caja y bancos respecto del

pasivo corriente- fue de 0.16 veces en diciembre 2015, inferior al 0.17 veces resultante en

diciembre 2014 (SBS, 2015 b) (ver Figura 39).
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Figura 39. Ratio de liquidez del sistema asegurador peruano a diciembre de 2015.

Tomado de “Boletin Estadistico Sector Seguros 2015” por Superintendencia de Banca,
Seguros y AFPs (SBS), 2015

(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).

Liquidez Comriente

Liquidez Efectiva

El ROE (Rentabilidad anualizada / Patrimonio promedio de los Gltimos 12 meses) fue
de 18.3%, nivel similar al registrado al cierre del afio anterior. A su vez, el ROA
(Rentabilidad anualizada / Activos promedio de los ultimos 12 meses) paso de 7,6% a 6,9%
entre diciembre 2014 y diciembre 2015. Asimismo, el indice de manejo administrativo

(Gastos anualizados / Primas retenidas anualizadas) paso de 19.4% a 19.3% en el mismo
periodo (SBS, 2015) (ver Figura 40).
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Figura 40. Indicadores de rentabilidad y gestion del sistema asegurador peruano.

Tomado de “Boletin Estadistico Sector Seguros 2015,” por Superintendencia de Banca,
Seguros y AFPs (SBS), 2015

(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).

Aunado a los indicadores de rentabilidad, el resultado de inversiones anualizado

crecid en 8,8% al pasar de un monto de 1,839.7 millones de soles a 2,001.3 millones. De esta
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manera, el ratio de “Resultado de Inversiones Anualizado / Inversiones Promedio Anual”
pasé de 7,6% a 6,9%, dado que las inversiones promedio aumentaron en 19,7%. Por otra
parte, el resultado técnico present6 una ganancia de S/. 855,8 millones a diciembre 2015
(SBS, 2015 b) (ver Tabla 16). En conclusion, se considera como fortaleza del sector,
indicadores financieros con resultados positivos, tanto en el indice combinado, de
rentabilidad y solvencia.

Tabla 16.

Principales Resultados Anualizados a Diciembre de 2015

Principales Resultados
(anualizados, en millones de nuevos soles)

dic-14 dic-15 Var. Abs Var. %
Resultado técnico 635.9 855.7 219.7 34.6
Resultado de inversiones 1,839.7 2,001.7 161.6 8.8
Utilidad 914.6 1,033.5 118.9 13,0
ROE (%) 18.3 18.3 0.1
ROA (%) 2.9 2.8 -0.1

Nota. Tomado de “Boletin Estadistico de seguros,” por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), 2015
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=25#).

4.1.5. Recursos humanos (H)

Como los productos que ofrece el sector asegurador son servicios, es muy importante
la calidad del recurso humano que debe estar capacitado para atender a los clientes y a los
proveedores con el fin de mantener relaciones duraderas basadas en la confianza mutua,
dandole informacion precisa y transparente, ademas de oportuna, de las operaciones que se
manejan basados en la ética. Las empresas saben de la importancia de capacitar y desarrollar
sus habilidades, formar equipos de alto rendimiento para conseguir los objetivos
organizacionales.

Existen recursos humanos altamente calificados en actividades empresariales pero con
falta de conocimiento y experiencia en la actividad aseguradora propiamente dicha. Esto se

debe a que no existe la carrera de ciencias actuariales en pre grado y mucho menos en post
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grado, y esta carencia afecta a la parte operativa de las empresas. El trabajo de actuario lo
hacen generalmente economistas con postgrados en el extranjero.

La retencion y fidelizacion del talento es uno de los retos para el area de Recursos
Humanos de las empresas del sector asegurador, por lo que fue uno de los temas que
centraron la mesa redonda “Retos de RRHH en el sector asegurador” organizada por
Randstad el pasado mes de abril de 2015, y en la que participaron los responsables de
Recursos Humanos de Generali, Linea Directa, Santalucia, Aviva, Europ Assistance y
Admiral Seguros; en la que se comento sobre la necesidad de acercar la Universidad a la
realidad de las empresas mediante didlogo entre la Universidad , el estudiante y la empresa,
con el objetivo de mejorar los perfiles de valor para la empresa a presente y futuro, y también
se pueda alinear el talento con la empleabilidad (Randstad, 2015).

De lo expuesto, se tendria como debilidad la falta de capacitacion y desarrollo
personal de los colaboradores, bajo nivel de profesionalizacion y experiencia gerencial en lo
que respecta al negocio de seguros y la falta de profesionales en ciencias actuariales.

4.1.6. Sistemas de informacion y comunicaciones (1)

Los sistemas de informacion y comunicaciones permiten que la toma de decisiones
sea de forma oportuna y acertada, tanto dentro de la organizacion, es decir, para clientes
internos, como para los clientes externos, al poder brindarles la informacion que necesitan.
Los sistemas de informacion van evolucionando junto con los cambios tecnoldgicos, por lo
que las empresas deben buscar nuevos sistemas de informacion y comunicaciones que se
adapten a dichos cambios que iran surgiendo como parte de la modernizacion, como son los
nuevos canales de comercializacion y distribucion alternativos.

Estos sistemas deben ofrecer soporte y facilitar conexion para: (a) flexibilizar y
robustecer la generacion de productos, (b) ampliacion de la red de canales de venta, (c)

automatizacion de procesos, (d) trazabilidad en las operaciones, (e) reduccion de tiempos de
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procesamiento, (f) integracion con terceros, y (g) servir de plataforma para utilizar nuevas
herramientas y tecnologia (SISTRAN, 2016). Si se tiene un sistema robusto, integrado,
interactivo y a su vez &gil en estas facetas, las aseguradoras podran ofrecer un mejor servicio
en base al mejor entendimiento de la demanda y servicio post venta para la fidelizacion del
cliente.

En el Per( una de las primeras empresas que asumid invertir en sistemas de
informacion en funcion de posicionarse y afrontar los nuevos retos de esta era digital fue
Pacifico Seguros, al instalar e implementar con éxito Guidewire InsuranceSuite™ el afio
2014, permitiéndole una mas rapida plataforma de ventas, administracion de pdlizas,
facturacion, gestion de reclamos y los médulos de Gestion de Datos del Cliente y Rating
Management™ de Guidewire. Una de las principales razones para la implementacion de este
sistema es que permite tener mayor expansion de canales de distribucion, abarcando mas alla
de los corredores y agentes tradicionales, ademas de proporcionarle al personal de la empresa
una plataforma tecnoldgica intuitiva e integrada que les permite realizar el trabajo en forma
rapida y eficiente (Business wire, 2014).

Las empresas que forman parte del sector deben considerar dentro de sus planes
estratégicos y proyectos la inversion en el mediano y largo plazo en la innovacion en éstas
variables para mejorar el seguimiento a sus indicadores de eficiencia y rentabilidad; ejemplo
de ello se tiene a la empresa Rimac, la cual ha concretado una alianza con IBM para utilizar
una nueva herramienta tecnoldgica de nombre Watson, el cual es un sistema de tecnologia
cognitiva que procesa una enorme cantidad de informacién como un humano (Flores, 2015).
Por otro lado, actualmente también es otra alternativa el canal virtual, debido a que las
personas valoran su tiempo, tener un app permitira en pocos pasos adquirir un seguro,

mediante una computadora, tablet o celular; por lo que se puede deducir que a nivel de
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sistemas de informacion y comunicaciones en el sector es considerado como una debilidad la
falta de sistemas de informacion y comunicacion a todo nivel.

4.1.7. Tecnologia e investigacion y desarrollo (T)

El global summit for insurance innovation, tiene como objetivo alcanzar a los
directivos de las aseguradoras las mejoras y avances en el campo de la innovacion, sobre todo
respecto a la digitalizacion del modelo de negocio. Segun Carlos Palmieri, managing director
de la CP consulting en Espafia, en este foro, entre otras cosas, se discute las preferencias del
consumidor de seguros, casos de innovacion, en particular las de distribucion y el negocio
telematico. En 2015, inici6 operaciones en el Per( el SeguroSimple.com, una empresa de
corredores de seguros virtual, asesorada por Endeavor, que busca ofrecer una propuesta de
valor diferenciada para el cliente. EI elemento diferenciador es que se utiliza tecnologia para
simplificar la contratacién de la péliza de seguro.

La nueva forma de ver, entender e interactuar en el mundo, un ecosistema digital, esta
irrumpiendo desde hace afios en la industria de Seguros haciendo que se cambien paradigmas
de procesos, productos y clientes, pues estos se caracterizan, a diferencia de generaciones
anteriores, por ser nativos digitales. Por ello las empresas aseguradoras deben aprovechar el
potencial que los datos ofrecen para garantizar un producto a la medida de las nuevas
generaciones explorando nuevos modelos de negocio y llevando de la mano excelencia
operacional. En el mundo y con mayor énfasis en paises con mercados muy desarrollados
econdmicamente, se esta potenciando el crecimiento del insurtech, comunidad de negocios
formada por las compafiias de seguros, gigantes de la tecnologia y startups disruptivas
buscando innovar y encontrar mayores oportunidades en la era digital (EVERIS, 2016).

El poder de utilizar nuevas tecnologias como los blockchains, big data o cloud
computing para crear dentro del sector de los seguros nuevas maneras de vender primas,

ofertando productos, generando un mayor valor agregado en el servicio al cliente, quien en su
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mayoria seran de la generacion milénica, cuya interface digital principal serd el Internet de
las Cosas (IoT) y cuyo estandar de vida se enmarcara en el modelo econémico que ofrece la
economia colaborativa alinearan la necesidad de innovacién del insurtech, las empresas de
este sector recaudaron 650 millones de dolares americanos en el primer trimestre de 2016, en
comparacion con los 171 millones de ddlares americanos obtenidos en el primer trimestre de
2015. Esto supone el 10% de los 6,700 millones de ddlares americanos recaudados por el
sector fintech en el primer trimestre de 2016 (KPMG, 2016).

Por otro lado, en el Perd, hay una corriente denominada la transformacion digital de
los seguros, que se centra en tres palancas, de acuerdo a Everis (2014): la social media,
involucramiento de los clientes en los disefios de nuevos productos y la fuerte diferenciacion
usando atributos emotivos méas que las coberturas de los seguros. La omnicanalidad, que
aprovecha la interaccién permanente del publico con sus dispositivos moviles; y las analytics,
que saca provecho de los enormes volimenes de informacion, transacciones, etc.; con las
cuales se podran definir estrategias para la fidelizacién, retencion y crecimiento del negocio.
4.2. Matriz Evaluacién de Factores Internos (MEFI)

La matriz EFI permite resumir y evaluar las principales fortalezas y debilidades en las
areas funcionales de un negocio, y a la vez permite identificar y evaluar las relaciones entre
esas areas. Es importante contar con un juicio intuitivo en su desarrollo, puesto que el
entendimiento cabal de los factores incluidos es mas importante que los valores resultantes
(D’Alessio, 2012). Se puede observar que se obtiene un puntaje total de 2.20 (puntaje menor
al promedio) (ver Tabla 17), el cual indica que existe aun potencial de desarrollo para mejorar
su posicion interna, tanto las ponderaciones como los valores asignados a los factores
determinantes de éxito se consideraron en funcién a las entrevistas realizadas (ver Apéndice

Ay B).
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Tabla 17.

Matriz EFI para el Sector Seguros

Fortalezas Peso Valor Ponderacion

Indicadores financieros positivos: indice combinado,

Fl rentabilidad y solvencia. 0,15 4 0,60
F2  Fijacion técnica de la prima de manera actuarial. 0,11 3 0,33
F3  Gestidn de riesgos por el conocimiento del mercado. 0,11 3 0,33
Debilidades

D1 EZ\I;[Z 3: rg;ir(;c:.de productos para las diferentes necesidades 0,14 5 0,28
D2  Falta interaccién entre compafiias de seguros. 0,05 1 0,05
D3  Poco uso de herramientas analiticas y tecnolégicas. 0,11 1 0,11
D4  Falta de desarrollo y explotacién de canales de venta. 0,10 1 0,10
D5  Falta de procesos mas eficientes y flexibles. 0,08 2 0,16
D6  Falta de profesionales de seguros. 0,06 1 0,06
D7  Falta de empresas que generen competencia. 0,09 2 0,18

Total 1 2,20

Nota. 4 fortaleza mayor, 3 fortaleza menor, 2 debilidad menor y 1 debilidad mayor.

4.3. Conclusiones

El sector asegurador peruano tiene un potencial de crecimiento por sus fortalezas en
cuanto a los indicadores financieros que estan en positivo, debido principalmente a las
exigencias a las empresas del sector por parte de la SBS de tener un capital alto de ingreso y
de cobertura; asimismo, gestiona las inversiones de los seguros de vida al ser éstas otra fuente
de ingreso; por tanto, su rentabilidad esta asegurada, ademas el sector fija las primas de
acuerdo a los andlisis técnicos y gestiona los riesgos. En cuanto a las debilidades del sector,
faltan profesionales de seguros porque no existe en Lima instituciones de ensefianza que si
tienen otros paises de la region. También falta oferta de productos sencillos entendibles por la
mayoria de los asegurados y que propicien mayor uso, desarrollar nuevos canales de ventas,
tener procesos mas eficientes y flexibles y se requiere mayor uso de herramientas analiticas y

tecnoldgicas asi como una mayor cooperacion e interaccion entre las empresas del sector.
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Capitulo V: Intereses del Sector de Seguros y Objetivos de Largo Plazo

5.1. Intereses del Sector de Seguros

El sector seguros, que lo componen las empresas aseguradoras y reaseguradoras del
pais, y que estan representadas por la Asociacion Peruana de Empresas de Seguros
(APESEGQG), tiene como intereses generar beneficios para sus stakesholders, para ser
competitivo y generar mayores retornos para los inversionistas y, por tanto, una
maximizacién del valor de la empresa y un negocio sostenible, que le apuesta a la eficiencia
de los empleados, a la lealtad de los clientes, a la fidelidad de los proveedores, a la buena
reputacion en la sociedad y con ello, a la maximizacion del valor de las compafiias de seguros
,y por ende, a la sostenibilidad de la industria del seguro en general; para lograr un impacto
social a través de la venta de microseguros, que satisfagan necesidades de ahorro a largo
plazo y disminucion de riesgo en los segmentos de menores ingresos. También es de interés
para el sector que las personas, empresas e industrias tengan asegurados sus viviendas y
locales ante la ocurrencia de un sismo, incendio, inundaciones, que ocasionarian dafios de un
valor econémico muchas veces inmanejables para sus economias. De esta forma, como lo
indico Pacific Credit Rating (2016), en su informe sectorial, el ingreso de las nuevas
aseguradoras asi como los planes de expansion y fortalecimiento de las oficinas actuales al
interior del pais de las empresas permitiran dinamizar el mercado de seguros en provincias. A
la par, se espera una difusion intensiva de los productos ofertados por las compafiias de
seguros, a través de sus canales de ventas, asi como una mayor cultura de cobertura por los
seguros en la ciudadania.

Las compaiiias de seguros buscaran mejorar sus niveles de eficiencia operativa a
través de incentivar su fuerza de ventas que permita captar una mayor participacion a traves
de un mayor primaje en productos diversos, simples, transparentes y accesibles, con altos

estandares de calidad, servicio y transparencia, y generar perspectivas positivas y
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atractividad, y de esa manera incrementar el prestigio e imagen de la actividad aseguradora al
impulsar el desarrollo y crecimiento sostenido del mercado de seguros, sin dejar de generar
rentabilidad para los accionistas.

5.2. Potencial del Sector de Seguros

El sector asegurador peruano tiene un potencial de crecimiento en cuanto existe una
gran penetracion que alcanzar, es decir, una gran demanda no atendida, sobre todo en
provincias y en los niveles socio econdémicos C y D, y que esta en capacidad de atenderla en
cuanto a la fortaleza financiera que tiene el sector con indicadores financieros positivos de
solvencia y cobertura y con las gestiones de inversiones que realiza con las primas de los
seguros de vida, que le permiten tener ingresos sostenibles. Ademas, el sector fija las primas
de acuerdo a los andlisis técnicos y gestiona los riesgos. Es decir, el sector puede, con este
potencial, arriesgar mas para crecer y coberturar mas empresas y personas que en las
condiciones actuales de estabilidad econémica y el crecimiento de la clase media, que
constituyen una demanda potencial, al cual también se suma el ingreso de nuevas empresas
aseguradoras, el cual permitira incrementar la tasa de penetracion se seguros.

Para ello debera ganar su confianza y brindar un servicio de calidad mediante canales
adecuados para llegar a mas consumidores por menor costo y propiciar la cultura de adquirir
un seguro, al aprovechar el aumento de la bancarizacién y los avances tecnol6gicos, que son
un gran potencial en la actualidad. El sector tiene también un gran potencial en la libertad de
contratacion de reaseguros que le permite tener una mayor capacidad de inversion y de cubrir
MAs riesgos.

5.3. Principios Cardinales del Sector de Seguros
Para reconocer las oportunidades y amenazas, D’ Alessio (2012) estableci6 cuatro

principios cardinales de una organizacion: (a) la influencia de las terceras partes,
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identificando al Estado como un tercero altamente influyente por ser esta industria regulada y
supervisada por la SBS, la defensoria del asegurado, las organizaciones de proteccion al
consumidor, también se encuentran los bancos, financieras y cooperativas; (b) lazos pasados
y presentes, referido a que la industria de seguros generales se encuentra en desarrollo debido
a la escasa cultura del seguro en el pais, a la desconfianza por parte de los clientes para
asumir el riesgo de invertir en un seguro que les pueda fallar cuando mas lo necesiten, y al
crecimiento del pais; (c) contrabalance de los intereses entre los de la industria y los intereses
de los posibles competidores y sustitutos, como ejemplo de ello se tienen a los bancos que
promueven el ahorro individual de las personas y por otro lado venden seguros; y (d)
conservacion de los enemigos, lo que permite en este sector la competitividad, a la vez que se
complementan en busqueda del bienestar social.

5.4. Matriz de Intereses del Sector de Seguros (MIS)

Se elaboré la matriz de intereses del sector de seguros, donde destacé como aspecto
vital, el incremento de la penetracion de las primas de seguros de vida y no vida, la
produccion de microseguros y seguros contra desastres naturales y mejorar los niveles de
eficiencia operativa, con ello se alcanzara un crecimiento sostenido en el tiempo (ver Tabla
18).

Tabla 18.

Matriz de Intereses del Sector Seguros

Vital Importante Periférico
(peligroso) (serio) (molesto)
Incrementar la produccién de microseguros. X
Incrementar la produccion de primas de X
seguro contra desastres naturales.
Incrementar la produccidn de primas de X

seguros de vida y no vidal

Obtener mejores indicadores de establidad
financiera en solvencia, siniestrabilidad, X
gastos administartivos y rentabilidad.
Nota. Vital =Es relevante, Importante= Afecta adversamente y Periférico= Solo consecuencias marginales.
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5.5. Objetivos de Largo Plazo

e OLP1: Al 2021 se producirdn microseguros por S/. 150 millones al asegurar a 3.5
millones de personas. Al cierre de 2015 se produjo S/. 26 millones asegurando a
894 mil de personas.

e OLP2: Al 2021 las viviendas aseguradas contra desastres naturales seran 830,000
representando el 12% del total de viviendas actuales (al 2015 fue el 3.3%) que
significara un ingreso de S/. 4,300 millones; los locales industriales asegurados
seran 40,000 que representa el 30% del total de locales actuales (al 2015 fue 7.8%)
que significara un ingreso de S/.200 millones y; las empresas de servicios
aseguradas seran 37,000 que representa el 13% del total de empresas actuales (al
2015 fue 3.6%) que significara un ingreso de S/.400 millones.

e OLP3: Producir 9,000 millones USD en primas de seguros al afio 2021, con una
tasa de penetracion con respecto al PBI de 2.5%. Considerando que el 2015 se
produjeron 3,616 millones de dolares con una tasa de 1.9% (al 2015 fue de 3,500
millones USD).

e OLP4: Al 2021 se tendran indicadores de estabilidad financiera en un 10% mejor
que del sector seguros en el Perd el afio 2015, que en solvencia fue de 1.32,
siniestralidad 42%, gastos administrativos 21% y una rentabilidad mayor al 12%.

5.6. Conclusiones

El problema de la falta de crecimiento de la industria de seguros en el Peru es la
desconfianza y la poca educacion de seguros que tiene la mayoria de la poblacion. Para lograr
un incremento en ventas y en rentabilidad sera necesario estrategias internas, estrategias
genericas competitivas y estrategias externas alternativas. El sector asegurador tiene

oportunidades en la estabilidad macroecondmica de los Gltimos diez afios y expectativas de
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crecimiento econdmico en los siguientes cinco afios, y una solida fortaleza financiera que
contribuirdn a lograr los objetivos planteados.

Se incluye también dos objetivos que beneficiardn a la poblacion; uno que esta
dirigido a los sectores de menores ingresos de Lima y provincias, a los cuales se llegara con
microseguros a través de nuevos canales como los retails y centros comerciales que estan
operando Yy se siguen construyendo en las provincias principales de las regiones, previa
campafias de ventas y de concientizacion a la poblacién de las bondades de los productos
ofrecidos. El otro objetivo beneficiara a la poblacién en el sentido de que se incrementara el
namero de viviendas, locales industriales y empresas de servicios que tendran un seguro
contra desastres naturales que les dara tranquilidad econdmica ante la ocurrencia de estos

eventos.
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Capitulo VI: El Proceso Estratégico
6.1. Matriz de Fortalezas Oportunidades Debilidades Amenazas (MFODA)

Esta matriz comprende cuatro cuadrantes donde se emparejan las fuerzas y debilidades
que se obtuvieron en el Andlisis Interno (MEFI), y las oportunidades y amenazas dadas por la
Matriz de evaluacion externa (MEFE). En cada cuadrante (FO, FA, DO, y DA) se generan
estrategias externas, e internas al combinarse los factores criticos (D Alessio, 2012) (ver
Tabla 19).

Estrategias FO:

e FOL1: Atraer conocimiento de empresas mundiales de seguros y reaseguros

exitosas.

e FO2 Crear un seguro conjunto contra desastres naturales con los paises de la

Alianza del Pacifico

e FO3: Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Per( en base al crecimiento

de la clase media y nuevas necesidades del mercado.

e FO4: Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais

mediante un producto que ofrece mas coberturas como vida, salud entre otros

e FO5: En los créditos hipotecarios el seguro del inmueble no debe estar ligado al

crédito

e FOG6: Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra desastres

naturales en base al crecimiento de la clase media mediante campafias permanentes
de concientizacion.

Estrategias DO:

e DOL1.: Desarrollar nuevos productos aprovechando las nuevas tecnologias, para las

diferentes necesidades del mercado.
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e DO2: Aprovechar herramientas tecnolégicas para el manejo y explotacion de la
informacion (ventay resultado) y fidelizacion de clientes.

e DO3: Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, mediante
convenios con las principales financieras de cada ciudad, basados en informacion
de nimero de asegurados, monto de primas y siniestros.

e DO4: Aprovechar las herramientas tecnoldgicas, para hacer procesos méas
eficientes

Estrategias FA:

e FAL: Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de
cambios en las legislaciones.

e FA2: Incrementar la participacion de las inversiones del sector seguros en
proyectos publico-privados de infraestructura.

e FAS3: Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de activos
dirigidos a las empresas informales para contribuir a su formalizacion

e FAA4: Promover un mayor y mejor acercamiento a los clientes por parte del
personal de atencion y los corredores de seguros a fin de generar confianza

Estrategias DA:

e DAL: Desarrollar campafias de concientizacion y prevencion con el apoyo de
gremios empresariales y alianzas con INDECI, ademas estableciéndose una
comunicacion interinstitucional sistematica actuando oportunamente en caso de
desastres naturales.

e DAZ2: Crear programas para la formacion integral de profesionales de seguros

(APESEG) fomentando la formacion de mayoristas de brokers acercando mas a

sus clientes a las empresas aseguradoras.
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e DA3: Promover iniciativas con vista a mejorar la estructura de gestion

organizacional.

e DAA4: Incorporar de manera formal el tema de riesgos en profesiones de educacion

superior.
6.2. Matriz de la Posicion Estratégica y Evaluacion de Accion (MPEYEA)

A partir de la combinacion de los factores se determina la posicion estratégica del
sector asegurador: Fortaleza financiera (FF), con la cual enfrenta condiciones econémicas
adversas; Ventaja competitiva (VC), que determina las ventajas sobre los competidores;
Fortaleza de la industria (FI), que muestra el nivel competitivo de la industria; y la
Estabilidad del entorno (EE), que apoya a la fortaleza financiera. Con estos factores se
forman cuatro cuadrantes, cada uno representa una de las siguientes posturas: conservador,
agresivo, competitivo, y defensivo (ver Tabla 20).

Para determinar la posicion estratégica del sector seguros se calcularon los valores de
Vector Direccional (Tabla 21), que dio como resultado que la posicion estratégica basica del
sector es competitiva (Figura 38). En esta posicion estratégica, el sector puede hacer las cosas
mejor que sus competidores; segun D’ Alessio, (2012), esta postura es tipica de una industria
atractiva y lo es porque, a pesar del entorno y de la baja penetracion, es rentable.

El sector, en un entorno inestable, “goza de una ventaja competitiva. Su factor critico
es la fortaleza financiera, es tipica de una industria atractiva y requiere estrategias enfocadas
en las fusiones concéntricas, fusiones aglomeradas, reconversion y diferenciacion”
(D’Alessio, 2012, p.311). Analizando el poligono de la Figura 41, el sector tiene como buena
fortaleza financiera, muy buena fortaleza de la industria, entorno inestable, y aceptable

ventaja competitiva.
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6.3. Matriz Interna Externa (MIE)

La Matriz Interna Externa deriva de la matriz BCG, y también es resultado de la
mezcla entre los valores de las matrices de evaluacion interna y externa. De ésta matriz
resultan tres regiones, a las que se les asigna diferentes estrategias. En la region 1 (cuadrantes
I, I1'y IV) se sugiere invertir para crecer; en la region dos (cuadrantes 11, V, VII) se sugiere
invertir selectivamente y gestionar las utilidades y, por ultimo, en la regién tres (cuadrantes
VI, 11y V) se sugiere invertir para crecer; en la region dos (cuadrantes I11, V, VII) se sugiere
invertir selectivamente y gestionar las utilidades y, por ultimo, en la regién tres (cuadrantes
VI, VIl 'y IX) se sugiere cosechar y desinvertir recursos; considerandose exitosa aquella
organizacion que logra manejar su portafolio de negocios alrededor de la regién uno. Los
datos de la Tabla 22 se utilizan para ubicar la posicién del sector de seguros en la matriz
interna — externa (ver Figura 42). El sector asegurador peruano se ubica en la region dos y
cuadrante V, lo cual sugiere que se cuente con estrategias de Penetracion en el Mercado y
Desarrollo de Productos. Las estrategias seleccionadas que se derivan del cuadrante

competitivo (ver Tabla 23).

¥

b
CONSERVADOR AGRESIVO
¥ 7 §

S Vector Resultante
DEFENSIVO COMPETITIVO
i
EE

Figura 41. Matriz PEYEA del sector seguros.
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Tabla 19.

Estrategias FO de la Matriz de FODA, Sector Seguros del Peru

Fortalezas Debilidades
1 Indicadores financieros positivos: indice combinado, rentabilidad y solvencia. Falta de ofertas de productos para las diferentes necesidades de la demanda.
2 Fijacion técnica de la prima de manera actuarial. Falta de interaccidn entre las compafiias de seguros.

3

Gestion de riesgos por el conocimiento del mercado.

~N o o0 WN P

Poco uso de herramientas analiticas y tecnolégicas.
Falta de desarrollo y explotacion de canales de venta.
Falta de procesos mas eficientes y flexibles.

Falta de profesionales de seguros.

Falta de empresas que generen competencia.

Oportunidades

FO. Explote

DO. Busque

Régimen de inversion abierto que favorece la inversion extranjera beneficiando el

Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las diferentes

1 . FO1 Atraer conocimiento de empresas mundiales de seguros y reaseguros exitosas. DO1 .
crecimiento del sector. P g y g necesidades del mercado.
5 Flexibilizacion del sistema financiero, mayor colocacion de créditos — seguros y FO?2 Crear un seguro conjunto contra desastres naturales conjuntamente con los paises DO2 Aprovechar herramientas tecnoldgicas para el manejo y explotacion de la informacion
gestion oportuna de inversiones. de la Alianza del Pacifico. (venta y resultado) y fidelizacion de clientes.
- o . . . - . . . . Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, mediante convenios con las
Estabilidad macroeconémica, crecimiento sostenido, politicas econémicas y Desarrollar micro seguros atractivos, para todo el Peru en base al crecimiento de la L - - - - i p
3 fiscales estables, menor riesgo pais que propicia las inversiones FO3 clase media y nuevas necesidades del mercado R L ilglaros d° cada ciudad, basados en informacion de namero de asegurados,
' go pals que prop ' y ' monto de primas Yy siniestros.
Avance tecnoldgico - Insurtech — que flexibiliza la operatividad de las Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais . - f e
4 g b P FO4 - J 9 9 . P DO4  Aprovechar las herramientas tecnoldgicas, para hacer procesos mas eficientes.
aseguradoras, como venta por internet, apps, etc. mediante un producto que ofrece méas coberturas como vida, salud entre otros.
5 Crecimiento sostenido de la clase media y reduccion niveles de pobreza. FO5 En los créditos hipotecarios el seguro del inmueble no debe estar ligado al crédito.
Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra desastres naturales
6 Demanda de cobertura por fendmenos naturales y cambio climatico. FO6 en base al crecimiento de la clase media mediante campafias permanentes de
concientizacion.
7 Incremento del parque automotor impulsada por la venta de vehiculos nuevos.
8 Incremento de la inseguridad ciudadana.
Amenazas FA. Confronte DA. Evite
. A . ; Desarrollar campafias de concientizacion y prevencidn con el apoyo de gremios
. . . . Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios en . Paj yP! - et gremios
1 Creciente informalidad en la economia. FAl las legislaciones DAl empresariales y alianzas con INDECI, ademas estableciéndose una comunicacion
g ' interinstitucional sistematica actuando oportunamente en caso de desastres naturales.
S . . Crear programas para la formacion integral de profesionales de seguros (APESEG)
T . - - Incrementar la participacion de las inversiones del sector seguros en proyectos - - . -
2 Crisis Financiera externa que afecte rentabilidad y gestion del sector. FA2 - - DA2 fomentando la formacion de mayoristas de brokers acercando mas a sus clientes a las
publico-privados de infraestructura.
empresas aseguradoras.
Impacto por nuevas regulaciones al sistema como los retiros de fondos por la Ley Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de activos dirigidos a S . . . .
3 - L, L FA3 . L LY DA3 Promover iniciativas con vista a mejorar la estructura de gestion organizacional.
de disposicion de los fondos previsionales. las empresas informales para contribuir a su formalizacion.
. . Promover un mayor y mejor acercamiento a los clientes por parte del personal de . . ., .
4 Baja cultura de seguros en el pais. FA4 yor y mej porp P DA4 Incorporar de manera formal el tema de riesgos en profesiones de educacion superior.

5 Falta de confianza en los seguros por la poblacion.

atencion y los corredores de seguros a fin de generar confianza.
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Tabla 20.

Matriz PEYEA para la Industria de Seguros

Posicion Estratégica interna Posicién Estratégica externa
Fortaleza financiera (FF) Estabilidad del Entorno (EE)
Retorno de la inversién 4 Cambios tecnologicos 5
Apalancamiento 2 Tipo de cambio 3
Liquidez 5 Variabilidad de la demanda 2
Capital requerido 5 Estabilidad Politica y Legal 4
Flujo de caja 3 Barrera de entrada al mercado 5
Facilidad de salida del mercado 1 Rivalidad/presion competitiva 2
Riesgo involucrado en el negocio 1 Elasticidad de los precios de lademanda 1
Economia de experiencia 3 Presion de los productos sustitutos 1
Déficit cuenta corriente 2
Total Promedio 3 Total Promedio — 6 -3.22
Ventaja Competitiva (VC) Fortaleza de la Industria (FI)
Participacion en el mercado 2 Potencial de crecimiento 5
Calidad del producto 4 Potencial de utilidades 5
Ciclo de vida del producto 5 Estabilidad financiera 5
Lealtad del consumidor 3 Conocimiento tecnolégico 3
Conocimiento tecnol6gico 2 Intensidad del capital 5
Velocidad en la introduccion de nuevos
productos 2 Facilidad de entrada al mercado 3
Poder de negociacién de los
Control sobre proveedores y distribuidores 3 proveedores 5
Total Promedio — 6 -3 Total Promedio 4.43
Nota. X=FI+VCy Y=EE+FF.
Tabla 21.
Calculo del Vector Direccional
Valor X Valor Y
Promedio Factores determinantes FI 4.43
Promedio Factores determinantes VC -3
Promedio Factores determinantes EE -3.22
Promedio Factores determinantes FF 3

1.43 -0.22
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Tabla 22.

Estrategias Derivadas de la Matriz PEYEA

Tipo de Estrategia Estrategias

Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Peru en base al
crecimiento de la clase media y nuevas necesidades del mercado.
DO1 Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas
tecnologias, para las diferentes necesidades del mercado.

FO3

FO4 Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas
Intensivo desarrollo de rurales del pais mediante un producto que ofrece méas coberturas
Mercados e Intensiva como vida, salud entre otros.
Penetracion en el mercado FO6  Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra

desastres naturales, en base al crecimiento de la clase media
mediante campafias permanentes de concientizacion.

FA3 Desarrollar campafias de difusidn de las ventajas del seguro de
activos dirigidos a las empresas informales para contribuir a su
formalizacién.

Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos
FAl de cambios en las legislaciones.

Aprovechar herramientas tecnoldgicas para el manejo y
D02 explotacion de la informacion (venta y resultado) y fidelizacion
de clientes.
Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, ,
mediante convenios con las principales financieras de cada ciudad,
basados en informacion de nimero de asegurados, monto de
primas y siniestros.

Intensiva Penetracion en el FO2 Crear un seguro conjunto contra desastres naturales conjuntamente
Mercado con los paises de la Alianza del Pacifico.

Desarrollar campafias de concientizacion y prevencion con el
apoyo de gremios empresariales y alianzas con INDECI, ademas
estableciéndose una comunicacion interinstitucional sistematica
actuando oportunamente en caso de desastres naturales.

Crear programas para la formacion integral de profesionales de
DA2  seguros (APESEG) fomentando la formacion de mayoristas de
brokers acercando més a sus clientes a las empresas aseguradoras.

Promover un mayor y mejor acercamiento a los clientes por parte
FA4 del personal de atencion y los corredores de seguros a fin de
generar confianza.

Atraer conocimiento de empresas mundiales de seguros y
reaseguros exitosas.

Intensiva Desarrollo de
Productos

DO3

DAl

Alianza estratégica

FO1

Tabla 23.

Matriz Interna — Externa del Sector de Seguros

Total de puntaje ponderado

Matriz
EFE 2.21
EFI 2.20
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Total Ponderado EFI

Fuerte Promedio Déhil
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Figura 42. Matriz externa - interna del sector de seguros.

6.4. Matriz de la Gran Estrategia (MGE)

La Matriz GE ayuda a evaluar y afinar la eleccion apropiada de estrategias para la
organizacion, en primer lugar, se determina la situacion de un negocio o sector a partir de la
combinacidn del crecimiento del mercado y la posicion competitiva en que se encuentra; para
luego ubicar al sector en uno de los cuatro cuadrantes con los que cuenta y se sugiere
determinadas estrategias. Para el caso de seguros cuyo crecimiento es mayor a 15% anual y
cuya posicion competitiva es fuerte, se ubicaria en el cuadrante | (Figura 43), para este
cuadrante se recomienda disefiar estrategias intensivas e integracion.

6.5. Matriz de Decision Estratégica (MDE)

En funcion a cada matriz generada anteriormente (FODA, PEYEA, IE y GE) se
presenta el calce con las estrategias alternativas y especificas, estas, al estar agrupadas,
evidencian repeticion, al retener las que en suma obtuvieron mayor repeticion, que serviran
de insumo para mejor enfoque del presente proceso. Para el sector asegurador se retuvieron
10 estrategias de 18 planteadas inicialmente (ver Tabla 24). Las estrategias seleccionadas

fueron aquellas que aparecian cuatro veces 0 mas en las matrices descritas anteriormente.
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Ripido Crecimiento del Mercado
Cuadrante 11 Cuadrante I

Desatrollo de Productos
Desatrollo de Mercados
Penetracion en el Mercado
Integracion Vertical hacia Adelante
Posicion Integracion Vertical hacia Atrés Posicion
Competitiva Competitiva
Débil Fuerte

Cuadrante III Cuadrante IV
Lento Crecimiento del Mercado

Figura 43. Matriz de la gran estrategia del sector de seguros.

Tomado de “Evolucion del Sistema de Seguros al IV Trimestre de 2015,” por
Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs, 2016
(http://www.sbs.gob.pe/app/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.asp?p=27#).
6.6. Matriz Cuantitativa de Planeamiento Estratégico (MCPE)

Ya teniendo una priorizacion en funcion a la matriz MDE, se analizara mediante la
matriz MCPE cudles de los factores claves de éxito del sector asegurador peruano se
interrelacionan con mayor fuerza a las oportunidades y amenazas de la evaluacién externa y
fortalezas y debilidades de la evaluacién interna. Para ello se califica el atractivo relativo de
las estrategias seleccionadas (ver Tabla 25), aquellas que el nivel de ponderacién esta encima
de un valor de cinco seran aceptadas para continuar el proceso, y se discriminara a criterio en
funcidn al contexto unas pocas estrategias con valor de cuatro. Con el desarrollo de esta
matriz se identificaron ocho estrategias de las diez identificadas inicialmente en la Matriz DE,
las cuales son: (a) desarrollar micro seguros atractivos, para todo el Per( en base al
crecimiento de la clase media y nuevas necesidades del mercado; (b) incrementar la baja
cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais mediante un producto que ofrece

mas coberturas como vida, salud entre otros; (c) incrementar la baja cobertura de seguros de

viviendas contra desastres naturales, en base al crecimiento de la clase media mediante
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campanfas permanentes de concientizacion; (d) desarrollar nuevos productos, aprovechando la
nuevas tecnologias, para las diferentes necesidades del mercado; (e) aprovechar herramientas
tecnoldgicas para el manejo y explotacion de la informacion (venta y resultado) y
fidelizacion de clientes; (f) consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, ,
mediante convenios con las principales financieras de cada ciudad, basados en informacién
de numero de asegurados, monto de primas Yy siniestros; (g) desarrollo de productos
innovadores que minimicen los impactos de cambios en las legislaciones; y (h) desarrollar
campanas de difusion de las ventajas del seguro de activos dirigidos a las empresas
informales para contribuir a su formalizacion.

6.7. Matriz de Rumelt (MR)

El objetivo de la matriz de Rumelt, es evaluar si las estrategias retenidas en la matriz
CPE cumplen los principios de: (a) consistencia, donde la estrategia no debe presentar
objetivos y politicas mutuamente inconsistentes; (b) consonancia, donde la estrategia debe
presentar una respuesta adaptativa al entorno externo; (c) ventaja, debe proveer la creacién o
mantenimiento de las ventajas competitivas; y (d) factibilidad, la estrategia no debe originar
un sobrecosto ni generar problemas sin solucion. Para el sector asegurador peruano, se
retuvieron ocho estrategias que pasaron las cuatro dimensiones y quedaron dos de
contingencia (ver Tabla 26).

6.8. Matriz de Etica (ME)

Segun esta matriz se verifica que todas las estrategias propuestas no violan los
aspectos relacionados con los derechos, la justicia ni el utilitarismo. El analisis se aprecia en
la Tabla 27. En el caso de derechos, la mayoria de las estrategias son neutrales o promueven,
en menor cantidad, los derechos humanos. En el caso de justicia, todas las estrategias son
consideradas justas, mientras que en el caso de utilitarismo, las estrategias son consideradas

excelentes.
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Tabla 24.

Matriz de Decision Estratégica del Sector de Seguros en el Per(

Estrategias Especificas FODA PEYEA IE GE TOTAL RETENIDAS
1 Atraer conocimiento de empresas mundiales de seguros y reaseguros exitosas. X X 2
2 Crear un seguro conjunto contra desastres naturales conjuntamente con los paises de la Alianza del Pacifico. X X 4 X E9 Contingencia
3 Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Per( en base al crecimiento de la clase media y nuevas necesidades del mercado. X X 4 El
4 Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais mediante un producto que ofrece mas coberturas como vida, salud entre otros. X X 4 X E2
5 En los créditos hipotecarios el seguro del inmueble no debe estar ligado al crédito. X 1
6 Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra desastres naturales, en base al crecimiento de la clase media mediante campafias permanentes X X X X 4 X E3
de concientizacién.
7 Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las diferentes necesidades del mercado. X X X X 4 X E4
8 Aprovechar herramientas tecnoldgicas para el manejo y explotacion de la informacién (venta y resultado) y fidelizacion de clientes. X X X X 4 X E5
9 Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, , mediante convenios con las principales financieras de cada ciudad, basados en informacion X X X X 4 X E6
de nimero de asegurados, monto de primas y siniestros.
10 Aprovechar las herramientas tecnolégicas, para hacer procesos mas eficientes. X 1
11 Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios en las legislaciones. X X X X 4 X E7
12 Incrementar la participacion de las inversiones del sector seguros en proyectos publico-privados de infraestructura. X 1
13 Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de activos dirigidos a las empresas informales para contribuir a su formalizacion. X X X X 4 X ES8
14 Promover un mayor y mejor acercamiento a los clientes por parte del personal de atencién y los corredores de seguros a fin de generar confianza X X 2
15 Desarrgllar. campafias Qe cc_)nmen'glzacpn_ y prevencién con el apoyo de gremios empresariales y alianzas con INDECI, ademas estableciéndose una X X X X 4 X E10 Contingencia
comunicacion interinstitucional sistematica actuando oportunamente en caso de desastres naturales.
16 Crear programas para la formacion integral de profesionales de seguros (APESEG) fomentando la formacion de mayoristas de brokers acercando mas a sus X X 5
clientes a las empresas aseguradoras.
17 Promover iniciativas con vista a mejorar la estructura de gestion organizacional. X 1
18 Incorporar de manera formal el tema de riesgos en profesiones de educacidn superior. X 1
Total Estrategias Retenidas 10

Nota. Se tom¢ en consideracion las matrices de FODA, PEYEA, Interna-Externa y Gran estrategia, el criterio de retencion fue aquellas que se repiten tres veces 0 mas, dejando a las otras como estrategias de contingencia.
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Tabla 25.

Matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico del Sector de Seguros

Estrategias

E1l E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10
Factores Clave Peso PA. TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA TPA PA  TPA PA TPA PA TPA PA TPA
OPORTUNIDADES

o1 Régimen legal de inversion abierto que favorece la inversion
extranjera beneficiando el crecimiento del sector. 0.08 3 024 2 016 2 016 2 0.16 3 024 3 024 2 016 3 024 3 024 3 0.24

02 Flexibilizacién del sistema financiero, mayor colocacion de
créditos — seguros y gestion oportuna de inversiones. 0.07 3 021 3 021 3 021 3 0.21 3 021 3 0.21 3 021 3 021 3 021 3 0.21

03 Estabilidad macroeconémica, crecimiento sostenido, politicas
economicas y fiscales estables, menor riesgo pais. 010 3 030 3 030 3 030 3 0.30 3 030 3 030 3 030 3 030 3 030 3 0.30

04 Avance tecnoldgico - Insurtech — que flexibiliza la operatividad
de las aseguradoras, como venta por internet, apps, etc. 009 3 027 3 027 3 027 3 0.27 3 027 3 027 3 027 3 027 3 027 2 0.18

05 Crecimiento sostenido de la clase media y reduccién niveles de
pobreza. 009 2 018 3 027 3 027 3 0.27 3 027 3 027 3 027 3 027 3 027 3 0.27

06 Demanda de cobertura por fenémenos naturales y cambio
climatico. 007 3 021 3 021 4 028 3 0.21 3 021 3 021 3 021 3 021 3 021 3 0.21

07 Incremento del parque automotor impulsada por la venta de
vehiculos nuevos. 006 1 006 1 006 1 006 1 0.06 3 018 3 018 1 006 1 006 1 006 1 0.06

08 Incremento de la inseguridad ciudadana. 005 1 005 3 015 1 005 3 0.15 3 015 3 015 3 015 3 015 3 015 3 0.15
AMENAZAS

Al Creciente Informalidad de la economia. 007 1 007 3 021 3 021 3 0.21 3 021 3 021 3 021 3 021 3 021 1 0.07

A2 Crisis Financiera externa que afecte rentabilidad y gestion del
sector. 007 1 007 1 007 1 007 1 0.07 1 007 1 007 1 007 1 007 1 007 1 0.07
Impacto por nuevas regulaciones al sistema como los retiros de

A3 fondos por la
Ley de disposicion de los fondos previsionales. 0.08 1 008 3 024 3 024 3 0.24 3 024 3 024 3 024 3 024 3 024 3 0.24

A4 Baja cultura de seguros en el pais. 009 1 009 3 027 3 027 3 0.27 3 027 3 027 3 027 3 027 3 027 3 0.27

A5 Falta de confianza en los seguros por la poblacion. 008 1 008 3 024 3 024 3 0.24 3 024 3 024 3 024 3 024 3 024 3 0.24
FORTALEZAS

F1 Indicadores financieros positivos: indice combinado, rentabilidad
y solvencia. 015 3 045 3 045 3 045 3 0.45 3 045 3 045 3 045 3 045 3 045 3 0.45

F2  Fijacion técnica de la prima de manera actuarial. 011 3 033 3 033 3 033 3 0.33 3 033 3 033 3 033 3 033 3 033 3 0.33

F3  Gestion de riesgos por el conocimiento del mercado. 011 3 033 3 033 3 033 3 0.33 3 033 3 033 3 033 3 033 3 033 3 0.33
DEBILIDADES

D1 Falta de oferta de productos para las diferentes necesidades de la
demanda. 014 3 042 3 042 3 042 3 042 3 042 3 042 3 042 3 042 3 042 3 0.42

D2 Falta interaccion entre compafias de seguros. 005 3 015 1 005 1 005 1 0.05 1 005 1 005 1 005 1 005 2 010 2 0.10

D3 Poco uso de herramientas analiticas y tecnologicas. 011 3 033 3 033 3 033 3 0.33 3 033 3 033 3 033 3 033 2 022 2 0.22

D4 Falta de desarrollo y explotacion de canales de venta. 0.10 3 030 3 030 3 030 3 0.30 3 030 2 020 2 020 2 020 2 020 2 0.20

D5 Falta de procesos mas eficientes y flexibles. 008 1 008 1 008 1 008 1 0.08 3 024 1 008 1 0.08 3 024 1 008 1 0.08

D6 Falta de profesionales de seguros. 006 1 006 1 006 1 006 1 0.06 1 006 1 006 1 006 1 006 1 006 1 0.06

D7 Falta de empresas que generen competencia. 009 1 009 1 009 1 009 1 0.09 1 009 1 009 1 009 1 009 1 009 1 0.09
Total 2.00 4.45 5.10 5.07 5.10 5.46 5.20 5.00

4. Muy Atractivo 3. Atractivo 2. Algo Atractivo 1. Sin Atractivo
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6.9. Estrategias Retenidas y de Contingencia

De acuerdo a la matriz de cuantitativa del planeamiento estratégico del sector de
seguros en el Perd, se consideraran ocho estrategias retenidas y dos de contingencia (ver
Tabla 28). Las ocho estrategias retenidas bajo el criterio de puntaje de cinco 0 més, mientras
que las dos estrategias de contingencia aquellas que obtuvieron puntaje menor a cinco. Esto
confirma la decision, después de pasar el filtro de la matriz de Rumelt y el de Etica.
6.10. Matriz de Estrategias versus Objetivos de Largo Plazo

De acuerdo a la matriz de estrategias versus objetivos de largo plazo, hay, en
promedio, ocho estrategias en simultaneo que buscan alguno de los objetivos de largo plazo,
lo que quiere decir que se tienen suficientes estrategias para poder cumplir con los objetivos
de largo plazo trazados (ver Tabla 29). Ademas, el objetivo relacionado directamente con el
crecimiento de mercado cuenta con estrategias en simultaneo, y es el foco principal en el
sector, el de crecimiento.
6.11. Matriz de Estrategias versus Posibilidades de los Competidores y Sustitutos

La Matriz de Posibilidades de los Competidores permite realizar el analisis de
posibles estrategias mediante un estudio de las posibilidades de los competidores, sustitutos,
y entrantes. La Tabla 30 demuestra las reacciones mas probables de los integrantes de la
Alianza del Pacifico. Se observa que hay la probabilidad de que participen en la
consolidacién de los canales de distribucion, a través de los corredores, grupos econémicos
importantes en la region, la descentralizacién de provincias, ya se observa su participacion o
la misma inversién en proyectos publicos privados en el Peru.
6.12. Conclusiones

En este capitulo se han formulado las estrategias. Son cinco las matrices usadas como
herramientas para la generacion y eleccion de estrategias: la M FODA, la MPEYEA, la MIE,

y la MGE que forma 18 estrategias con la MFODA y son estrategias especificas externas
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Matriz de Rumelt (MR)
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Estrategias Alternativas

Estrategias Especificas

Se

Consistencia Consonancia Factibilidad Ventaja Acepta

Intensivo desarrollo de Mercados e

Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Per( en base al

Intensiva Penetracion en el El - - . Sl Sl SI Sl Sl
crecimiento de la clase media y nuevas necesidades del mercado.
mercado
Intensivo desarrollo de Mercados e Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales
Intensiva Penetracion en el E2 del pais mediante un producto que ofrece mas coberturas como vida, Si Si Si Sl Sl
mercado salud entre otros.
Intensivo desarrollo de Mercados e Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra
Intensiva Penetracion en el E3 desastres naturales, en base al crecimiento de la clase media M| M| Sl Sl Sl
mercado mediante campafias permanentes de concientizacion.
Intensivo desarrollo de Mercados e .
. - Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias,
Intensiva Penetracion en el E4 - - Si Si SI Sl Sl
para las diferentes necesidades del mercado.
mercado
. Aprovechar herramientas tecnolédgicas para el manejo y explotacion
Intensiva Desarrollo de Productos ~ E5 ‘P10 e 9 pdlia e" NENejo g Sl Sl Sl Sl Sl
de la informacién (venta y resultado) y fidelizacion de clientes.
Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, ,
. mediante convenios con las principales financieras de cada ciudad,
Intensiva Desarrollo de Productos  E6 : 42 s .
basados en informacion de nimero de asegurados, monto de primas
y siniestros. Sl Sl Sl Sl Sl
. Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de
Intensiva Desarrollo de Productos  E7 . PIOULICS. g P M| M| Sl Sl Sl
cambios en las legislaciones.
Intensivo desarrollo de Mercados e Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de
Intensiva Penetracion en el E8 activos dirigidos a las empresas informales para contribuir a su Si Si Si Sl Sl

mercado

formalizacion.

Total Estrategias Retenidas
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Tabla 27.

Matriz de Etica del Sector de Seguros en el Per(

El E2 E3 E4 E5 E6 E7 ES8
DERECHOS
1 Impacto en el derecho a la vida p p p p p N p p
2 Impacto en el derecho a la propiedad p p p p p p N p
3 Impacto en el derecho al libre pensamiento N N N N N N N N
4 Impacto en el derecho a la privacidad N N N N N N N N
5 Impacto en el derecho a la libertad de conciencia N N N N N N N N
6 Impacto en el derecho a hablar libremente N N N N N N N N
7 Impacto en el derecho al debido proceso N N N N N N N N
JUSTICIA
8 Impacto en la distribucion J J J J J J J J
9 Equidad en la administracion J J J J J J
10  Normas de compensacion J J J J J J J J
UTILITARISMO
11 Finesy resultados estratégicos E E E
12 Medios estratégicos empleados E E E
l;lg;aégjéfgig?s V=viola, N=Neutral, P=Promueve; Justicia J=Justo, N=Neutral, U=Utilitarismo; E=Excelente, N=Neutral,
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Tabla 28.

Matriz de Estrategias Retenidas y de Contingencia

Puntaje
Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Pert en base al crecimiento de la clase media y nuevas necesidades del 510
mercado. '
Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais mediante un producto que ofrece mas coberturas 507
como vida, salud entre otros. '
Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra desastres naturales, en base al crecimiento de la clase media 510
mediante campafias permanentes de concientizacion. '
Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las diferentes necesidades del mercado. 5.46 Retenid
etenidas
Aprovechar herramientas tecnoldgicas para el manejo y explotacion de la informacién (venta y resultado) y fidelizacién de 520
clientes. .
Consolidar canales de distribucion de manera descentralizada, , mediante convenios con las principales financieras de cada 500
ciudad, basados en informacion de nimero de asegurados, monto de primas y siniestros. '
Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios en las legislaciones. 5.24
Desarrollar campafias de difusién de las ventajas del seguro de activos dirigidos a las empresas informales para contribuir a 502
su formalizacion. :
Crear un seguro conjunto contra desastres naturales conjuntamente con los paises de la Alianza del Pacifico. 4.45
Desarrollar campafias de concientizacion y prevencion con el apoyo de gremios empresariales y alianzas con INDECI, Contingencia
ademas estableciéndose una comunicacion interinstitucional sistematica actuando oportunamente en caso de desastres 4.79

naturales.
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Tabla 29.

Matriz de Estrategias Versus Objetivos de Largo Plazo

Obijetivos de largo plazo

Al 202.1 S€ Al 2021 las viviendas aseguradas contra desastres Producir 9’.000 millones
produciran USD en primas de seguros

microsequros oor S/ naturales seran 830,000 representando el 12% del total al aiio 2021. con una tasa

150 mill% nes aF: " de viviendas actuales (al 2015 fue el 3.3%) que de enetraci’c’)n con
significard un ingreso de S/. 4,300 millones; los locales P

asegurar a 3.5 ; . . respecto al PBI de 2.5%.
industriales asegurados seran 40,000 que representa el

Al 2021 se tendran indicadores de
estabilidad financiera en un 10%
mejor que del sector seguros en el
Peru el afio 2015, que en solvencia

rr:rllg?lgz d,il cierre 30% del total de locales actuales (al 2015 fue 7.8%) que ;:eonrsggiir'i?gr? gtéelgl 2015 fue de 1.32, siniestralidad 42%,
P ' . significard un ingreso de S/.200 millones y; las empresas _produy . gastos administrativos 21% y una
de 2015 se produjo millones de délares con

de servicios aseguradas seran 37,000 que representa el rentabilidad mayor al 12%.
13% del total de empresas actuales (al 2015 fue 3.6%)

que significard un ingreso de S/.400 millones.

S/. 26 millones
asegurando a 894 mil
de personas.

una tasa de 1.9% (al 2015
fue de 3,500 millones
uUsD).

Estrategias

1. Desarrollar micro seguros atractivos, para todo el

Per( en base al crecimiento de la clase media y nuevas X X X

necesidades del mercado.

2. Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en

las zonas rurales del pais mediante un producto que X X X
ofrece mas coberturas como vida, salud entre otros.

3. Incrementar la baja cobertura de seguros hogar en

base al crecimiento de la clase media mediante X X X X
campafias permanentes de concientizacion.

4. Desarrollar nuevos productos, aprovechando las

nuevas tecnologias, para las diferentes necesidades del X X X X
mercado.

5. Aprovechar herramientas tecnolGgicas para el

manejo y explotacion de la informacién (ventay X X X X

resultado) y fidelizacién de clientes.

6. Consolidar canales de distribucion de manera

descentralizada, , mediante convenios con las

principales financieras de cada ciudad, basados en X X X X
informacién de nimero de asegurados, monto de
primas y siniestros.

7. Desarrollo de productos innovadores que minimicen
los impactos de cambios en las legislaciones.

8. Desarrollar campafias de difusién de las ventajas del
seguro de activos dirigidos a las empresas informales X X X X
para contribuir a su formalizacion.

Total 7 6 8 7
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Tabla 30.

Matriz de Estrategias Versus Posibilidades de los Competidores y Sustitutos

Posibilidades del sector Posibilidades del sector Posibilidades del sector
seguros en Chile seguros en Colombia seguros en México
1. Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Peru en base al crecimiento . . .
. . Indiferente Indiferente Indiferente
de la clase media y nuevas necesidades del mercado.
2. Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais . . .
. , : Replicar Replicar Replicar
mediante un producto que ofrece mas coberturas como vida, salud entre otros.
3. Incrementar la baja cobertura de seguros hogar en base al crecimiento de la - - .
. . ~ \ Participar Participar Participar
clase media mediante camparfias permanentes de concientizacion.
4. Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las - > -
: - Participar Participar Participar
diferentes necesidades del mercado.
5. Aprovechar herramientas tecnolégicas para el manejo y explotacion de la - - -
P g P 10y €xp Participar Participar Participar

informacion (venta y resultado) y fidelizacién de clientes.

6. Consolidar canales de distribucién de manera descentralizada, , mediante
convenios con las principales financieras de cada ciudad, basados en Participar Participar Participar
informacion de nimero de asegurados, monto de primas y siniestros.

7. Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios

L Participar Participar Participar
en las legislaciones.

8. Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de activos

Lo . o S Replicar Replicar Replicar
dirigidos a las empresas informales para contribuir a su formalizacion. P P P
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alternativas o internas. Con la matriz PEYEA se determind la posicion estratégica del sector
que es Competitivo, con una alta fortaleza de la industria y baja estabilidad del entorno.

De la matriz MIE se obtuvieron estrategias de penetracion de mercados y desarrollo
de productos. Es decir, el sector debera desarrollarse para mejorar. Con la matriz de la gran
estrategia (MGE) se determiné que el sector asegurador tiene una posicion competitiva fuerte
en un mercado de crecimiento rapido y sus estrategias tienen que ser de desarrollo de
mercados, penetracion de mercados, desarrollo de productos, integracion vertical hacia
adelante, integracion vertical hacia atras, integracion horizontal, diversificacion concéntrica.
De la Matriz de decision estratégica (MDE) se retuvieron diez estrategias de las 18 iniciales.
Con la matriz MCPE, para ver la atractividad, de las estrategias, se retuvieron ocho
estrategias que pasaron el puntaje de atractivas. Las ocho estrategias retenidas cumplieron
con los valores éticos matriz de Etica (ME) y con la de Rumelt (MR), las estrategias

resultaron consistentes, consonantes, factibles y ventajosas.

Tesis publicada con autorizacién del autor

No olvide citar esta tesis




113

Capitulo VII: Implementacion Estratégica
7.1. Objetivos de Corto Plazo

Segun D’ Alessio (2012), para alcanzar los objetivos de largo plazo (OLP), se deben
cumplir los objetivos de corto plazo (OCP) trazados, puntos intermedios que permitirdn poco
a poco sentar las bases necesarias para el objetivo mayor. Estos deben poder ser verificables
para facilitar la gestion de la organizacion, permitir su medicion, asi como conseguir la
eficiencia y eficacia del uso de los recursos por parte de la administracion. Los objetivos a
corto plazo (OCP) se desarrollan a partir de cada uno de los cuatro objetivos a largo plazo
(OLP) que se definieron para el sector de seguros.

Objetivo de largo plazo 1 (OLP1). Al 2021 se producirdn microseguros por S/. 150
millones al asegurar a 3.5 millones de personas. Al cierre de 2015 se produjo S/. 26 millones
asegurando a 894 mil de personas.

e Objetivo de corto plazo (OCP11): Al 2021, tener presencia en el 90% de los retails

y microfinancieras en departamentos con mas de un millén de habitantes del pais.

e Obijetivo de corto plazo (OCP12): Al 2017, implementar una plataforma

tecnoldgica para la venta de microseguros, al optimizar el costo de venta.

e Objetivo de corto plazo (OCP13): Realizar campafias anuales de prevencion del

riesgo y el uso del microseguros, que llegue a 4 millones de personas.

Obijetivo de largo plazo 2 (OLP2). Al 2021 las viviendas aseguradas contra desastres
naturales seran 830,000 representando el 12% del total de viviendas actuales (al 2015 fue el
3.3%) que significara un ingreso de s/. 4,300 millones; los locales industriales asegurados
seran 40,000 que representa el 30% del total de locales actuales (al 2015 fue 7.8%) que
significara un ingreso de s/.200 millones y; las empresas de servicios aseguradas seran 37,000
que representa el 13% del total de empresas actuales (al 2015 fue 3.6%) que significara un

ingreso de s/.400 millones.
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e Objetivo de corto plazo (OCP21): Implementar camparias semestrales de
concientizacion a propietarios de viviendas.

e Objetivo de corto plazo (OCP22): Al 2017, reactivar las retrocesiones con un 5%
de las primas cedidas producidas a traves de la APESEG. En el 2015 se produjo 3
mil millones de soles en primas cedidas en el mercado asegurador.

e Objetivo de corto plazo (OCP23): Incrementar anualmente un 5% de nimero de
brokers para tener mas llegada con los locales industriales y empresas de servicios.

e Obijetivo de corto plazo (OCP24): Implementar al 2018 un plan de aseguramiento
contra desastres que responda a los objetivos que tiene PLANAGERD al 2021.

¢ Obijetivo de corto plazo (OCP25): Al 2020, tener convenios con empresas publicas
y privadas para masificar, hacer mas préctico y barato el uso y cobro de seguro
contra desastres.

Objetivo de largo plazo 3 (OLP3). Producir 9,000 millones USD en primas de seguros
al afio 2021, con una tasa de penetracién con respecto al PBI de 2.5%. Considerando que el
2015 se produjeron 3,616 millones de délares con una tasa de penetracion de 1.9%.

e Objetivo de corto plazo (OCP31): Al afio 2019, las provincias, a excepcion de

Lima, representaran un 15% de la produccion de primas del sector.

e Objetivo de corto plazo (OCP32): Al 2018, duplicar los canales de distribucién
aprovechando la tecnologia actual.

e Objetivo de corto plazo (OCP33): Anualmente incrementar 10% el indicador de
persistencia (fidelizacion del cliente).

e Objetivo de corto plazo (OCP34): Al 2020, generar un programa de formacion
laboral en seguros.

e Objetivo de corto plazo (OCP35): Al 2017, establecer la oficina de imagen

institucional del sector.
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¢ Objetivo de corto plazo (OCP36): Al 2019, fortalecer la oficina de Defensa del
asegurado mejorando los tiempos de atencion y resolucion de reclamos de los
asegurados.

Obijetivo de largo plazo 4 (OLP4). Al 2021 se tendran indicadores de estabilidad
financiera en un 10% mejor que del sector seguros en el Peru el afio 2015, que en solvencia
fue de 1.32, siniestralidad 42%, gastos administrativos 21% Yy una rentabilidad mayor al 12%.

e Objetivo de corto plazo (OCP41): Al 2018, implementar estandares internacionales
Solvencia Il.

e Objetivo de corto plazo (OCP42): Al 2019, implementar camparias a personas
naturales y juridicas sobre sistemas de prevencion del riesgo. Esto impactara en la
gestion de la siniestralidad el mercado.

e Obijetivo de corto plazo (OCP43): Al 2018, usar ciencias actuariales para potenciar
los modelos de tarificacion existentes. Esto permitira crear diversos escenarios y
estrategias para lograr la rentabilidad objetivo del mercado, sin visos de colusion.
Permitira también explorar nuevos mercados para el sector seguros y analizar su
rentabilidad.

e Objetivo de corto plazo (OCP44): Al 2020, implementar y cumplir al 100% su plan
de mejora de procesos. El plan de mejora de procesos, tendra como objetivo ser
mas eficiente en la operacion, con lo cual se controlara los gastos administrativos.

e Objetivo de corto plazo (OCP45): Al 2017, fortalecer el departamento de
inversiones con una visién mas global y con mayor dinamica. Esto permitira tener
un mejor retorno de la gestion del portafolio de inversiones lo cual aportara

rentabilidad al sector.
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7.2. Recursos Asignados a los Objetivos de Corto Plazo

Los recursos asignados a los objetivos de corto plazo se distribuyen en la Tabla 31. En
cuanto a los recursos tangibles, el principal recurso que se requiere es el financiamiento para
las iniciativas comerciales, como el impulso a los canales de distribucion, principal palanca
para el crecimiento del sector. En cuanto a los recursos intangibles, lo que se requiere con
suma importancia, es el recurso humano, sobre todo en el aspecto comercial y actuarial, lo
cual permitird impulsar las estrategias comerciales propuestas, tanto técnicamente como
comercialmente de acuerdo a las necesidades y tendencias del mercado asegurador peruano.
7.3. Politicas de cada Estrategia

Se asignan las politicas a las estrategias retenidas. Para las ocho estrategias retenidas
se han establecido 14 estrategias (ver Tabla 32).
7.4. Estructura Organizacional del Sector de Seguros

La estructura actual del sector la componen las empresas aseguradoras, los brokers y
corredores de seguros, los clientes, el APESEG y la SBS. La mayoria de brokers y corredores
estan representados en una asociacion APECOSE sin fines de lucro, que promueve, alienta y
divulga la cultura aseguradora en el Pert, que difunde y promueve las buenas practicas en el
mercado, actualizacién profesional y networking a nivel nacional e internacional de sus
asociados; y se integra a la estructura organizacional del sector para mejorar las
interrelaciones y la operatividad del sector. La relacion entre ellos se muestra en la Figura 44.
7.5. Medio Ambiente, Ecologia, y Responsabilidad Social

Las empresas pertenecientes a este sector basan su operacion en entornos, mercados
financieros, contexto administrativo que muestra poca relacion operativa intrinseca con el
medio ambiente, pues no estan expuestas directamente a procesos contaminantes, como si lo
son otras actividades extractivas, como la mineria o pesca por ejemplo; ello no significa que

dejen de tomar accion a favor del medio ambiente en sus procesos o colaborar en el bien
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Tabla 31.

Recursos Asignados a los Objetivos a Corto Plazo

Obijetivos de Largo Plazo Recursos
Obijetivos de corto plazo Tangibles Intangibles Humanos
OLP1 Al 2021 se produciran microseguros por S/. 150 millones al asegurar a 3.5 millones de personas. Al cierre de 2015 se produjo S/. 26 millones asegurando a 894 mil de personas.
Al 2021, tener presencia en el 90% de los retails y microfinancieras en Financiamiento para el impulso de canales ~ . . Profesionales actuariales y profesionales de
OCP11 ) L . . C e Campafia para la captacion de nuevos clientes . X
departamentos con mas de un millén de habitantes del pais. distribucion producto, comerciales y de marketing
OCP12 Al 2017, implementar una plataforma tecnoldgica para la venta de Financiamiento para el desarrollo de nuevas Profesionales actuariales y profesionales de
microseguros, al optimizar el costo de venta. tecnologias producto, comerciales y de marketing
Realizar campafias anuales de prevencion del riesgo y el uso del Financiamiento para el desarrollo de ~ - . Profesionales actuariales y profesionales de
OCP13 : . ~ Campafias de prevencion de Riesgo - X
microseguros, que llegue a 4 millones de personas. campafias producto, comerciales y de marketing

Al 2021 las viviendas aseguradas contra desastres naturales seran 830,000 representando el 12% del total de viviendas actuales (al 2015 fue el 3.3%) que significara un ingreso de s/. 4,300 millones; los locales industriales asegurados
OLP2 seran 40,000 que representa el 30% del total de locales actuales (al 2015 fue 7.8%) que significard un ingreso de s/.200 millones y; las empresas de servicios aseguradas seran 37,000 que representa el 13% del total de empresas actuales (al
2015 fue 3.6%) que significara un ingreso de s/.400 millones

ocp21 Implementar camparfias semestrales de concientizacion a propietarios de Financiamiento para el desarrollo de
viviendas. campafias
Al 2017, reactivar las retrocesiones con un 5% de las primas cedidas Alta gerencia. profesionales para la
OCP22 producidas a través de la APESEG. En el 2015 se produjo 3 mil millones de  Financiamiento para concretar alianzas Plan estratégico para alianzas, contratos ne ogiacién P P
soles en primas cedidas en el mercado asegurador. g '
0CP23 Incrementar anualmente un 5% de nimero de brokers para tener mas llegada
con los locales industriales y empresas de servicios.
Implementar al 2018 un plan de aseguramiento contra desastres que responda . MY . L <
OCP24 a los objetivos que tiene PLANAGERD al 2021. Financiamiento para innovacion Area de desarrollo de productos
OCP25 Al 2020, tener convenios con empresas publicas y privadas para masificar, Financiamiento para concretar alianzas Plan estratégico para alianzas, contratos Alta gerencia, profesionales para la

hacer mas practico y barato el uso y cobro de seguro contra desastres. negociacion.

Producir 9,000 millones USD en primas de seguros al afio 2021, con una tasa de penetracién con respecto al PBI de 2.5%. Considerando que el 2015 se produjeron 3,616 millones de ddlares con una tasa de 1.9% (al 2015 fue de 3,500

OLP3 millones USD).
Al afio 2019, las provincias, a excepcion de Lima, representaran un 15% de la Financiamiento para el impulso de canales ~ L -
OCP31 - : e N g Campania para la captacion de nuevos clientes
produccion de primas del sector. distribucion ) )
Al 2018, duplicar los canales de distribucién aprovechando la tecnologia Financiamiento para el desarrollo de nuevas . . Area de desarrollo de productos, Area de
OCP32 " Plan de implementacion .
actual. tecnologias Marketing )
Anualmente incrementar 10% el indicador de persistencia (fidelizacion del Financiamiento para el desarrollo de nuevas " L . Area de desarrollo de productos, Area de
OCP33 - . Plan tactico para la retencion de clientes L .
cliente). tecnologias Experiencia del Cliente
OCP34 Al 2020, generar un programa de formacidn laboral en seguros. Financiamiento para la implementacién Plan estratégico para el programa de formacion laboral ~APESEG
OCP35 Al 2017, establecer la oficina de imagen institucional del sector. Financiamiento para la implementacion (I;’(Ie?r;:(:sttg?teglco pealelehisiyalde imageEEiena] APESEG
OCP36 AI 2019, fortalec_e,r la oficina fj? Defensa del asegurado mejorando los Financiamiento para mejora continua en Plan téctico para la mejora en la atenci6n APESEG
tiempos de atencion y resolucidn de reclamos de los asegurados. defensa del asegurado

OLP4 Al 2021 se tendrén indicadores de estabilidad financiera en un 10% mejor que del sector seguros en el Per( el afio 2015, que en solvencia fue de 1.32, siniestralidad 42%, gastos administrativos 21% y una rentabilidad mayor al 12%.

Gerencia General, Area de Finanzas,
Contabilidad

Profesionales actuariales y profesionales de
producto, comerciales y de marketing

OCP41 Al 2018, implementar estandares internacionales Solvencia I1. Financiamiento para acreditacion Estandar Internacional Solvencia Il

Al 2019, implementar campafias a personas naturales y juridicas sobre
OCP42 sistemas de prevencién del riesgo. Esto impactara en la gestion de la
siniestralidad el mercado.

Financiamiento para el desarrollo de

~ Campaiias de prevencion de Riesgo
campafias P P g

Al 2018, usar ciencias actuariales para potenciar los modelos de tarificacion
existentes. Esto permitira crear diversos escenarios y estrategias para lograr la
rentabilidad objetivo del mercado, sin visos de colusion. Permitira también
explorar nuevos mercados para el sector seguros y analizar su rentabilidad.

Financiamiento para consultorias en
modelos actuariales de traficacion de Modelo de Tarificacion Actuarial
expertos internacionales

Area de desarrollo de productos, Area

OCP43 Actuarial, Finanzas

Al 2020, implementar y cumplir al 100% su plan de mejora de procesos. El
OCP44 plan de mejora de procesos, tendra como objetivo ser mas eficiente en la Plan tactico de mejora de procesos aprobado Todas la empresa
operacion, con lo cual se controlara los gastos administrativos.
Al 2017, fortalecer el departamento de inversiones con una vision més global
a. Esto permitiré tener un mejor retorno de la gestién del Levantamiento de informacion y mejora de procesos
bnes lo cual aportara rentabilidad al sector.
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Tabla 32.

Politicas Definidas para el Sector Seguro

Estrategias

Politicas

Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Perd en base al crecimiento de la clase media y nuevas

Cumplir las normativas de la Superintendencia de Banca, Seguros que es el 6rgano regulador de las

. P1
necesidades del mercado. empresas del sector.
Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais mediante un producto que ofrece ) . . .
. J . g g P P g P2 Desarrollar estandares de calidad para todas las empresas de la industria.
mas coberturas como vida, salud entre otros.
Incrementar la baja cobertura de viviendas con seguros contra desastres naturales en base al crecimiento de la P3 Innovar en el desarrollo de productos atractivos que satisfagan las necesidades del cliente y que estén
clase media mediante campafias permanentes de concientizacién. sustentados en la generacién de valor.
Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las diferentes necesidades del mercado. P4 Fomentar el uso de la tecnologia en todas las actividades del sector.
Aprovechar herramientas tecnoldgicas para el manejo y explotacion de la informacion (venta y resultado .
AProvech: . 9 P 10y €xp ( y )Y P5 Innovar un seguro masivo contra desastres naturales para el sector D y E.
fidelizacién de clientes.
S . Incentivar la confianza en el sector mediante el cumplimiento oportuno de las obligaciones con el
Implementar canales de distribucion de manera descentralizada. P6
asegurado.
Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios en las legislaciones. P7 Disefiar productos claros y entendibles para los clientes.
Desarrollar campafias de difusion de las ventajas del seguro de activos dirigidos a las empresas informales para . S . . .
P o P8 Fomentar la innovacion y ética en el cumplimiento de las necesidades de los clientes.
contribuir a su formalizacion.
P9 Las actividades del sector no deben atentar contra la sociedad y el medio ambiente.
P10 Fomentar el desarrollo de sinergias entre las empresas del sector e instituciones que contribuyen a
generar valor para los clientes.
P11 Incentivar la libre competencia y las buenas costumbres.
P12 Desarrollar constantemente campafias de prevencién de desastres.
P13 Fomentar la profesionalidad de los trabajadores del sector.
P14 Fomentar la creacién de nuevos canales haciendo alianzas con empresas estratégicas como las que

brindan luz, telefonia, agua en provincias.
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SBS

C filas d .
ompaiias de F Clientes
Seguros
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Figura 44. Estructura del sector asegurador

APESEG

—

e

comun en las comunidades donde estan involucradas, mediante campafias o participacion
directa, ello muchas veces ligado a conceptos como el expuesto por Porter y Kramer (2011),
valor compartido, que relaciona el apoyo a la sociedad en funcion de que las dos partes
ganen; es decir, incluir ello dentro de su plan de negocio; como lo ejecutado en el distrito de
Santa cruz, departamento de Loreto en el afio 2011, cuando APESEG y Céritas unieron
esfuerzos en favor de las comunidades de la zona para reducir el riesgo de inundaciones al
invertir 300,000 NS, aparte de infraestructura, en fortalecer capacidades organizativas en
talleres y sesiones dirigidas a las familias beneficiarias que permitan tomar conciencia y
cambiar actitud frente a los peligros propios de la region, y brindar un espacio para la
reflexion sobre los riesgos, que involucra al sector asegurador, al incluir nuevos potenciales
consumidores que deseen manejar su riesgo mediante los productos ofrecidos por el sector

asegurador.
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Si bien es cierto, Schwalb y Malca (2004) indicaron que toda empresa debe ser
consciente de la problematica medioambiental, social y de recursos que enmarcan una
amenaza al planeta, y bajo esa linea base tratar de buscar un equilibrio mediante el desarrollo
sostenible; esto no lo es todo, existen mucho mas zonas de accion donde las empresas pueden
hacer mas sélida su ventaja competitiva frente al mercado, y asi debe ofrecérselo, esa es la
mejor manera de ser realmente responsable. Las practicas empresariales en el sector, debido a
la interrelacion con los mercados financieros en el mundo que exigen de manera estructurada
buenas préacticas de responsabilidad social y medio ambiente, hacen que no solo se den estas
buenas practicas en sus propias operaciones, sino también, trascender sobre la otra parte
fundamental del negocio asegurador, que son las inversiones realizadas, ejecutandolas
alineadas y exigiendo que estos principios se cumplan.

7.6. Recursos Humanos y Motivacion

Debe entenderse y ser foco importante de atencion para accionistas, gerentes y lideres
de toda organizacion, sea esta pequefia, familiar o multinacional, que el concepto clave para
su éxito y trascendencia es el recurso humano, y este se debe sostener sobre la estructura de
una sélida cultura organizacional que tenga un buen clima laboral. Por lo mismo, el recurso
humano es comparable con el término de “capital humano”, pues se entiende que esta
asociado directamente con los activos estratégicos de la empresa, que son el conjunto de
recursos y capacidades especializadas de la firma que dificilmente son imitables, apropiables
o0 vendibles y que constituyen, por lo tanto, parte importante de su ventaja competitiva
(Becker, Huselid & Ulrich, 2001).

Las empresas que conforman el sector asegurador, enfrentan en la actualidad, y esta
considerado como estrategia planteada, la gestion del talento y bdsqueda de profesionales que
aporten innovando en el desarrollo de estrategias y generacion de productos, pues el enfoque

de las empresas debe ir a entender la necesidad de los consumidores para luego desarrollar un
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producto, antes que disefiar un producto y venderlo por si mismo. De igual forma, en las
areas de tecnologia, el reto radica en contar con profesionales que puedan dar soporte a otra
estrategia planteada que es el desarrollo de sistemas de informacion y con ello tratar de
segmentar a los consumidores al tarificar de manera flexible y justa, al hacer mas accesible y
masificar productos lo que originaria un crecimiento a nivel nacional. Un gran rol en el
sector, es el comercial, sea por personal involucrado como fuerza de ventas directa o por los
corredores independientes 0 empresas corredoras de seguros, es necesario trabajar en la
especializacion al mejorar conocimientos y habilidades en esta area, pues es la que finalmente
trasmitira las bondades de los productos a la poblacién, y ésta es una debilidad fundamental
que debe ser resuelta para cumplir con la vision del sector asegurador peruano.

Otra érea de trabajo neurélgica del sector asegurador es la financiera, estos
profesionales tienen un reto no solo contable, al ir adaptando préacticas y regulaciones
globales en sus empresas, como estandares IFRS, NIIF o calculo de reservas técnicas, sino,
planear y rentabilizar en mayor medida las oportunidades que los mercados financieros e
inversiones les ofrecen en favor de sus clientes; esta actividad en particular generara mucho
valor en funcién a poder ofrecer, trasladar, dichas rentabilidades a los clientes, al hacer mas
atractivos los productos ligados a inversiones, como los seguros de vida, que representan
aproximadamente el 50% de la produccién de primas en el mercado peruano.

Cada vez son mas las organizaciones que ahora consideran que el personal es fuente
de una ventaja competitiva. Se reconoce ampliamente que las competencias distintivas se
obtienen por medio de empleados con habilidades muy desarrolladas, culturas distintivas de
las organizaciones, procesos administrativos y sistemas (Dessler, 2001, p. 21).

En un entorno corporativo, que es el habitual en las empresas aseguradoras, la
gamificacion como forma de gestionar personas esta tendiendo a ganar valor, ésta consiste en

usar el formato de juegos y aplicarlo tanto a procesos internos como externos de la
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organizacion, al tener los objetivos y resultados asociados bien marcados. Son muchos los
procesos internos donde ya se aplica la gamificacion, desde el proceso de seleccion para
incorporar nuevos profesionales hasta la difusion de la cultura organizacional lo que muestra
de manera més notoria valores y principios que son el eje de la organizacion, hasta las
mejoras que se pueden dar en la fuerza de ventas.

7.7. Gestion del Cambio

Para Kotter (2007), en la actualidad, existe un enfrentamiento a diferentes tipos de
retos, debido basicamente a una economia mundializada, la cual es mas riesgosa pero a la vez
brinda mayores oportunidades a nivel mundial, por lo que las empresas, y de esa manera las
industrias, estan obligadas a realizar constantes mejoras, no solo para competir y tener
ventaja frente a sus rivales, sino también muchas lo hacen para sobrevivir. La innovacion
juega un papel importante en este entorno cambiante; Villaverde (2006) indicé que la
innovacion debe aprovechar las oportunidades que vienen con los cambios, al ser
fundamental fomentar cultura dentro de la empresa y sector que le permita adaptarse.

En el sector seguros el APESEG tiene un rol muy importante en la gestion del cambio
que debe producirse en las empresas del sector para implementar este plan estratégico; en
primer lugar, tomar conciencia que se quiere lograr la visién de este plan en el 2021 y que
para ello se deben hacer cambios internos para potenciar las fortalezas y combatir las
debilidades a fin de aprovechar mejor las oportunidades y enfrentar las amenazas, es decir,
estar preparados para ejecutar las estrategias y objetivos de corto plazo cada afio hasta
alcanzar los objetivos de largo plazo en cinco afios. Segun indicé D’ Alessio (2012), la
conformacion de un equipo director para conducir el cambio, que deberia estar formado por
los gerentes generales de las empresas aseguradoras que trabajaran en equipo, estos estén
convencidos del cambio, compartan la misma vision y tengan un compromiso a largo plazo.

La ventaja de que sean los gerentes generales es que conocen la situacion del sector, los
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procesos internos de sus empresas, las amenazas al sector, toman decisiones y riesgos, tiene
criterio, saben manejar las crisis y, sobre todo, conocen muy bien las expectativas de los
clientes; son los idoneos para gestionar los cambios que genera este plan.

El equipo director del cambio debe desarrollar un plan de accion como lo mencion6
D Alessio (2012), con acciones a seguir, entre otras: desarrollar una visién que haga exitoso
el cambio y desarrollar una estrategia para alcanzarla en base a este plan estratégico;
comunicar esta vision del cambio a todos los colaboradores de cada una de las empresas
aseguradoras; cambiar los sistemas o estructuras que afectan la vision al eliminar los
obstéculos al cambio; usar las tecnologias de la informacion y comunicacién como
facilitadores; usar permanentemente la referenciacion; tercerizar cuando sea posible para
aligerar la organizacion; crear recompensas cada afio que se logran los objetivos de corto
plazo; y contratar, promover y capacitar colaboradores que fomenten el cambio.

Las empresas pertenecientes al sector, para poder implementar las estrategias de
integracion, deberan realizar cambios en su cadena de valor, que incluyan el uso de nuevas
herramientas tecnolégicas y la consolidacion de canales de distribucion, y para las estrategias
intensivas deberan realizar cambios en su estructura a nivel del area de ventas con corredores
que faciliten la descentralizacion y permitan el desarrollo de nuevos mercados; a la vez,
aprovechar la mineria de datos para las segmentaciones en mercados actuales y nuevos.

7.8. Conclusiones

Para que el sector logre los cuatro objetivos a largo plazo que son de crecimiento
produccion en primas, utilidades netas, desarrollo de productos en microseguros, y mayor
numero de viviendas y locales industriales asegurados contra desastres naturales; es necesario
que se cumpla con los objetivos a corto plazo mencionados en este capitulo, los cuales, junto
con las estrategias, seran el camino para alcanzar la vision. Los recursos para lograr los

objetivos de corto plazo son tangibles como los financieros para el impulso de canales de
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distribucion y los intangibles como las campafias para captacién de nuevos clientes, los
modelos de tarificacion especializada para la venta cruzada y de prospeccion y segmentacion
de clientes; y los recursos humanos como los profesionales de la alta gerencia, ejecutivos de
producto, de ventas y de marketing y profesionales actuariales. Todos estos recursos tienen
que llevarse a cabo para lograr implementar el cambio en respuesta al plan estratégico para
lograr una vision compartida sobre todo los gerentes generales de las empresas del sector,
quienes lideraran este cambio en sus empresas y formaran el equipo responsable de la

implementacion del cambio.
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Capitulo VII1I: Evaluacion Estratégica

Es la tercera etapa del modelo de gerencia estratégica propuesto segin D’ Alessio
(2012) que se efectta permanentemente a lo largo de todo el proceso que es iterativo porque
se esta retroalimentando siempre. Para que esta retroalimentacion sea eficaz debe ser
adecuada, es decir, saber medir exactamente, y oportuna, porque se debe hacer en el
momento pertinente. La evaluacion y control tiene como objetivo cerrar las diferencias entre
lo que se planeo en la etapa de formulacion y lo que se esté realizando en la etapa de
ejecucion, y como el entorno interno y externo es cambiante puede ser que las estrategias y
politicas dejen de tener vigencia en un determinado momento posterior a cuando se
plantearon, de alli la necesidad de evaluar y controlar permanentemente.
8.1. Perspectivas de Control

El tablero de Control Balanceado (TC) o Balanced Scorecard (BSC) es una excelente
herramienta de control estratégico y junto con las iniciativas estratégicas planteadas cierran el
vacio entre lo que el sector desea hacer y lo que hace, y logra cuatro resultados estratégicos:

e Accionistas satisfechos, al incrementar su patrimonio.

Clientes contentos al satisfacer sus necesidades.

Procesos productivos al producir y vender productos de calidad a un costo

adecuado.

Empleados motivados y preparados que mueven el sector.

8.1.1. Aprendizaje interno

La elaboracion del TCB empieza con la evaluacion del aprendizaje organizacional
para llegar a la vision. Segun Kaplan y Norton (1996), los objetivos de la perspectiva de
aprendizaje y crecimiento proporcionan la infraestructura que permite que se alcancen los
objetivos de las perspectivas financieras, del cliente y de los procesos internos. Las variables

que deben medirse para el aprendizaje y crecimiento del sector son la satisfaccion de la
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fuerza operacional, si tienen o requieren capacitacion, la capacidad de los centros de
informacion y de los sistemas facilitadores.

8.1.2 Procesos

La perspectiva de los procesos internos en el sector asegurador estd enfocada en la
medida de la calidad de los servicios al cliente, régimen de innovaciones para una mejor
atencion y seguros al alcance del publico objetivo, a la sociedad y al medio ambiente
responsablemente.

8.1.3 Clientes

En esta perspectiva se toma en cuenta las propuestas de valor afiadido para el cliente,
Kaplan y Norton (2000) indicaron que dichas propuestas deben mostrar las caracteristicas que
las empresas brindan, a traves de sus productos y servicios, con el objetivo de crear fidelidad
y satisfaccion en los diferentes segmentos; a la vez que la propuesta de valor permitira
comprender los inductores de los indicadores de satisfaccion, incremento, retencion y cuota
de mercado. Para la industria de seguros, los objetivos e indicadores se encuentran enfocados
en los atributos de los productos, la relacién con los asegurados, desarrollar mercados, y
generacion de cultura seguros con imagen y prestigio de las empresas del sector.

8.1.4 Financiera

Esta perspectiva de control esta ligada fuertemente al cuarto objetivo de largo plazo
basada en asegurar la rentabilidad del sector asegurador peruano, al medir que las estrategias
retenidas generen mayor valor para los accionistas que lo conforman, al poder ello no solo
beneficiar a los accionistas, sino esta eficiencia trasladarse o compartirse con la poblacion y
buscar masificar los productos al generar mayores ventas y flujos a largo plazo, por ejemplo,
en el caso de seguros de vida donde una de las estrategias planteadas es darle impulso al
concepto de prima - inversion con valor de retorno en un determinado periodo. Debe tenerse

en consideracion que en el sector asegurador, existen dos modelos de negocio bien definidos:
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el seguro de vida que basa su funcionamiento a largo plazo sobre la obtencion de rentabilidad
de las primas invertidas; y el seguro de riesgos generales, cuyo enfoque es a corto y mediano
plazo estando més ligado al célculo técnico y reaseguro del potencial siniestro.

Al identificar claramente que la correcta administracion de las inversiones sobre las
primas de vida sera el conductor principal para obtener mejores retornos, se debe poner
atencion en mejorar y hacer mas eficiente la estructura de costos de las empresas del sector,
para generar sinergias y adaptar procesos a buenas practicas internacionales y otorgar mayor
valor a los clientes del sector.

8.2. Tablero de Control Balanceado (Balanced Scorecard)

El Tablero de Control Balanceado se muestra en la Tabla 33.
8.3. Conclusiones

Luego de tener el tablero de control del sector, se puede observar que se cuenta con
una herramienta que permitira hacer el seguimiento desde los objetivos a corto plazo y largo
plazo; para que se implemente el plan estratégico; cabe mencionar que el monitoreo es
continuo y en cada una de las etapas, ya que el entorno es cambiante y el plan debe ser

iterativo.
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Tabla 33.

Tablero de Control Balanceado

Perspectiva Obijetivos a corto plazo Indicador Periodo Variable
OCP22 Al 2017, reactivar las retrocesiones con un 5% de las primas cedidas producidas a través de la APESEG. En el 2015 se produjo 3 mil millones .
: - Produccién Mensual N
de soles en primas cedidas en el mercado asegurador.
dOeC;aPSZtErSe,SAI 2020, tener convenios con empresas publicas y privadas para masificar, hacer més préactico y barato el uso y cobro de seguro contra Ratio de Eficiencia sobre la prima neta Mensual %
Financiera OCP41 Al 2018, implementar estandares internacionales Solvencia Il. Solvencia Mensual N
OCP43 Al 2018, usar ciencias actuariales para potenciar los modelos de tarificacién existentes. Esto permitira crear diversos escenarios y estrategias
para lograr la rentabilidad objetivo del mercado, sin visos de colusion. Permitira también explorar nuevos mercados para el sector seguros y analizar Rentabilidad Mensual %
su rentabilidad.
OCP45 Al 2017, fortalecer el departamento de inversiones con una vision mas global y con mayor dindmica. Esto permitira tener un mejor retorno de . L
- . . - . - Ingresos por inversion Mensual N
la gestidn del portafolio de inversiones lo cual aportara rentabilidad al sector.
OCP12 Al 2017, implementar una plataforma tecnoldgica para la venta de microseguros, al optimizar el costo de venta. Ratio de Eficiencia sobre la prima neta Mensual %
Eficiencia OCP34 Al 2020, generar un programa de formacién laboral en seguros. Ratio de Eficiencia sobre la prima neta Mensual %
Og:l?44 Al 2020, |mpl_e:mentar y cumplir al 100/o,su plan de mejo_ra_de procesos. El plan de mejora de procesos, tendrd como objetivo ser mas Ratio de Eficiencia sobre la prima neta Mensual %
eficiente en la operacidn, con lo cual se controlara los gastos administrativos.
OCP11 Al 2021, tener presencia en el 90% de los retails y microfinancieras en departamentos con méas de un millén de habitantes del pais. Produccion Mensual N
OCP13 Realizar campafias anuales de prevencion del riesgo y el uso del microseguros, que llegue a 4 millones de personas. Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta Mensual N
OCP21 Implementar campafas semestrales de concientizacion a propietarios de viviendas. Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta Mensual N
OCP23 Incrementar anualmente un 5% de nimero de brokers para tener mas Ilegada con los locales industriales y empresas de servicios. Produccién Mensual N
Comercial
OCP24 Implementar al 2018 un plan de aseguramiento contra desastres que responda a los objetivos que tiene PLANAGERD al 2021. Produccién Mensual N
OCP31 Al afio 2019, las provincias, a excepcién de Lima, representaran un 15% de la produccién de primas del sector. Produccién Mensual N
OCP32 Al 2018, duplicar los canales de distribucion aprovechando la tecnologia actual. PIERIEEEN, R;:ilgsisgmenua sobre Mensual N, %
O_C_P42 AI 2019, implementar campafias a personas naturales y juridicas sobre sistemas de prevencidn del riesgo. Esto impactara en la gestion de la Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta Mensual %
siniestralidad el mercado.
OCP33 Anualmente incrementar 10% el indicador de persistencia (fidelizacién del cliente). Ratio de Retencidn Mensual %
Cliente OCP35 Al 2017, establecer la oficina de imagen institucional del sector. Nivel de Confianza Anual %
OCP36 Al 2019, fortalecer la oficina de Defensa del asegurado mejorando los tiempos de atencion y resolucion de reclamos de los asegurados. Tiempo de atencion Mensual N
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Capitulo IX: Competitividad del Sector de Seguros en el Peru
9.1. Analisis Competitivo del Sector de Seguros en el Peru
Segun Porter (2010), se debe analizar los siguientes cuatro factores para lograr la
ventaja competitiva de una industria en el pais: (a) estrategia, estructura, y rivalidad de las
empresas; (b) condiciones de los factores; (c) condiciones de la demanda; y (d) sectores
afines y auxiliares.

e Estrategia, estructura, y rivalidad de las empresas: La situacion del sector es muy
atomizado, concentra la participacion de mercado en cuatro empresas, y la
penetracion de los seguros es baja si la comparamos con paises de la region. El
ente regulador, la Superintendencia de Banca, Seguros y AFPs (SBS), tiene como
objetivo ser el fiscalizador de que las empresas operen bajo los mejores estandares.
Dos participantes cubren mas del 50% de participacion, si SE habla de provincias,
aun es un sector a desarrollar asi como los sectores C y D.

e Condiciones de los factores: Los factores clave son productos a la medida, y una
tarificacion experta en el sector de seguros. Es importante destacar ademas que los
seguros aun no son bien vistos, principalmente por la baja cultura de seguros y la
desconfianza existente hacia el producto. Para incrementar la venta se debera
realizar campafias que minimicen este Gltimo punto.

e Condiciones de la demanda: A pesar de que las condiciones econdmicas han sido
beneficiosas en los Gltimos afios, y las personas poseen mayores ingresos, ante una
subida del precio de los seguros, es probable que este seré el producto que la gente
dejara de consumir. Por ende, es importante manejar esta expectativa; se depende
mucho del poder adquisitivo de la poblacién y es necesario ofrecer precios

competitivos sin sacrificar la rentabilidad.
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e Sectores afines y auxiliares. Dentro de los sectores afines se pueden encontrar a los
profesionales de los seguros, como por ejemplo los brokers, los peritos
especializados de dafios o los profesionales actuariales, los establecimientos que
atienden los siniestros y/o accidentes como las clinicas o talleres de reparacién
entre los mas importantes. Por otro lado, se tiene al sector financiero que engloba
al sector seguros, dentro del cual se encuentran a los sectores bancario y financiero
entre los principales. Estos sectores pueden impulsar aun mas el sector de seguros,
porque pueden convertirse en un canal de venta importante, asi como también un
canal difusor para el conocimiento en cuanto beneficios del producto; es sin duda
un sector a explotar en beneficio del crecimiento de la industria de seguros.

9.2. Identificacion de las Ventajas Competitivas del Sector de Seguros en el Peru

Dentro de las ventajas competitivas del sector se tiene:

¢ Indicadores financieros positivos, los cuales les permiten apostar por mayor
inversion, lo que puede conllevar a un crecimiento importante del sector. La
rentabilidad conseguida puede ser reinvertida, con lo cual permitiria crecer en
participacion de mercado.

¢ Fijacion técnica de la prima, el tener modelos de fijacion de prima, permite
gestionar el riesgo y colocar el precio mas conveniente para el comprador.

9.3. Identificacidon y Analisis de los Potenciales Clusteres del Sector de Seguros en Peru

En el desarrollo del negocio asegurador peruano, es complicado que por definicién se

identifique clusteres, segun lo indic6 (Porter, 1998), un cluster es un grupo geograficamente
de organizaciones conectadas entre si, que pertenecen a un campo definido y que estan
unidas por rasgos comunes y complementarios. Si bien es cierto, existe una asociacion que
retne a las empresas aseguradoras en el Pert, APESEG, y tienen legislacién marco nacional

supervisada por la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), estas no estan
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conectadas entre si; es mas, algunas tienen procesos muy diferentes por el nicho de mercado
al que se dedican y las estrategias especificas con que cada una enfrenta el mercado y a la
competencia; pero, como se menciond anteriormente, no existe una rivalidad intensa entre
competidores actuales, puesto que hay potencial mercado para todos en base al crecimiento
macroecondmico y crecimiento social en el Peru. Otro clister importante, muy ligado al
sistema asegurador, es el bancario y del mercado de capitales, bolsas de valores, fondos de
inversion, y, por otro lado, organizaciones proveedoras de servicios al sector, como son las
clinicas, talleres automotrices, farmacias, canales de distribucién, corredoras de seguros.
9.4. Identificacion de los Aspectos Estratégicos de los Potenciales Clusteres

Como se menciono en el subcapitulo anterior, existen empresas que componen el
sector y, si bien es cierto, estan asociadas, no se evidencia una aproximacién al concepto de
cluster, ni un desarrollo conjunto muy marcado, salvo algunos lineamientos o propuestas ante
el legislativo y ejecutivo nacional que pueda favorecer al sector y a la poblacién en general,
como la iniciativa para que la poblacion asegure sus viviendas ante terremotos y desastres
naturales, que actualmente es del orden solo del 4% en el Peru, lo que genera un sentido de
vulnerabilidad que afectara directamente a las familias peruanas.

En el Per0 la concentracion del mercado asegurador en torno a cinco grupos
empresariales lideres que superan el 87.6%, Rimac, Pacifico, Mapfre, Interseguro y La
Positiva, hace que cada grupo desarrolle posiciones estratégicas y ventajas competitivas bien
definidas y orientadas hacia sectores especificos de la economia nacional y segmentos
poblacionales, esto no ha permitido que se interrelacionen de manera mas estructurada y se
alineen a mayores objetivos comunes; esta tarea queda pendiente en funcién gque existan
sinergias y condiciones que favorezcan al sector en conjunto y este las perciba como validas,
orientadas al mejor desempefio de cada una de las empresas que lo conforman; como, por

ejemplo, la falta de un sistema integrado de informacién, que lo hace la SBS como ente
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regulador, pero no como inteligencia de mercado apropiado para poder alcanzar mayores
beneficios a las compafiias aseguradoras.
9.5. Conclusiones

Del analisis competitivo, se puede concluir que el sector estd sumamente atomizado,
las condiciones para el crecimiento existen, el poder adquisitivo de la poblacion se mantiene
en ascenso, por lo que se debe ofrecer productos que satisfagan las necesidades de dichos
clientes. El sector bancario es un canal que se podria convertir en un extraordinario socio
estratégico para la masificacion de los seguros. Se debe explotar las fortalezas, indicadores

financieros positivos, con lo cual se alcanzaran los objetivos trazados.
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Capitulo X: Conclusiones y Recomendaciones
10.1. Plan Estratégico Integral (PEI)

Con el Cuadro del Plan Integral Estratégico se puede tener una vision integral del
plan, que es necesario para el tomador de decisiones inclusive para quien desconozca por qué
hay que hacer un plan. EI PEI muestra las partes esenciales del proceso y sirve para el
control del proceso estratégico al brindar un panorama holistico de todo el proceso
(D’Alessio, 2012). El PEI del Sector Asegurador se muestra en la Tabla 34. En la parte
central, se encuentran los objetivos de largo plazo, las cuales son logrables gracias a las
estrategias planteadas (ver Tabla 37), el enfoque principal es el crecimiento de manera
responsable, socialmente y sostenida en el tiempo. El marco esta delimitado por la visién y
mision, o razon de ser del sector, esto marcara la pauta del futuro al que se quiere alcanzar.
Asi también, para medir como se va recorriendo el camino, se tienen los objetivos de corto
plazo, hitos importantes que serén el termometro para decidir si hay algiin cambio o no en el
rumbo que se esta alcanzando; todo nuevamente con el objetivo de lograr aquella vision
trazada. La vision para el sector es ser reconocida como referente en América Latina, con un
crecimiento sostenido en el tiempo y con responsabilidad social; de acuerdo a ello, se
plantearon las estrategias. Es importante mencionar que se requiere una inversion en recursos
tangibles e intangibles para alcanzar los objetivos de corto plazo y a su vez los objetivos de
largo plazo.

10.2. Conclusiones Finales

El Plan Estratégico desarrollado ha permitido reconocer el contexto competitivo que
se da en el sector asegurador peruano, asi como aquellas oportunidades y fortalezas que han
permitido tener rentabilidades mayores al promedio mundial, incluso sobre paises con

economias muy avanzadas; una gran oportunidad es el bajo nivel de penetracion per capita
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que se tiene en Per0, por ello se visiona al 2021 estar sobre 2.5% de participacion en el PBI
sobre la base de las estrategias propuestas.

Uno de los grandes retos del sector asegurador es fomentar un cambio de actitud en la
poblacion, orientdndola hacia un mayor y mejor enfoque en prevencién y gestion de riesgos,
de esa forma, y en el corto plazo, el consumidor natural y juridico empezaran a apreciar los
beneficios que los seguros en sus diferentes ramos ofrecen, incluso buscaran productos
alternativos que refuercen aplicar el concepto de gestion de riesgos; para ello, el sector
asegurador debera comunicar eficientemente los beneficios a los distintos sectores
socioecondmicos, tarificando primas de manera consecuente al nivel de riesgo de cada estrato
socioeconémico, geografico y demogréfico, y generar confianza en el consumidor
fidelizandolo al punto que se valore el aporte de contar con un seguro, como un medio de
inversion y de minimizar impactos econémicos ante situaciones de riesgo inherentes a la
actividad humana.

Otro factor importante es el crecimiento de la clase media, clientes potenciales que
desconocen las ventajas de contar con un seguro que coberture el riesgo de pérdida de los
activos adquiridos recientemente. Es responsabilidad de las empresas aseguradoras
comunicar los beneficios de contar con un seguro; también se podria impulsar a través de la
APESEG como un solo esfuerzo gremial. La SBS, ente regulador del sistema, también es un
participante importante, decisivo; es aquel que puede dar fe de la transparencia con que
operan las empresas de seguros. En cuanto al seguro de vida, se tiene a favor la
obligatoriedad del seguro de salud; este es una oportunidad para que las empresas
aseguradoras, a traves de canales tradicionales como los brokers y corredores la mayoria
integrados en la asociacion de corredores APECOSE, asi como nuevos canales que se tienen
que explotar, reenfoquen los seguros de vida como herramientas de inversion a largo plazo

que rentabilizara la primay el capital invertido ofreciendo tasas de interés competitivas
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dentro del sistema financiero para el consumidor, que en paralelo también cubriran riesgo de
muerte e incapacidad; un derivado que aplicara en diversos escenarios es el microseguro, que
atendera una demanda insatisfecha en los sectores de menores ingresos.

En estos cinco afios con el consenso de las instituciones publicas como el SINAPRED
e INDECI vy privados como las empresas aseguradoras, APESEG, APECOSE, se lograra una
mayor prevencion de los efectos de los desastres naturales y un mayor nimero de viviendas y
locales industriales y empresas de servicio que adquirirdn un seguro contra desastres
naturales mediante una difusion permanente de los beneficios de tener este seguro e innovar
soluciones para que gente de los estratos socio econdmicos mas bajos puedan tenerlo.

El manejo de Rentas Vitalicias - donde el sector asegurador es lider - afectadas por la
libre disponibilidad del 95% al cumplir 65 afios, y para cuota inicial 0 amortizacion de pago
por una primera vivienda, estan generando fuga de capitales en las empresas aseguradoras, 1o
que origina pérdida de capacidad de negociacion y rentabilidad por volumen en transaccion;
las empresas aseguradoras deben formular nuevas modalidades de pension vitalicia, sea en
plazo de retribucidn, rentabilidad, opciones en ventas cruzadas y retencion asociadas a salud
y sepelio. Estas alternativas deben lograr equilibrar y estabilizar el flujo de dinero al ofrecer
mejores rentabilidades, tener competencia adicional, sea motivada por normas
gubernamentales, empresas ingresantes o el desarrollo macroeconémico; es beneficioso para
todos, tanto para los consumidores como para las empresas que conforman el sector
moviéndolos de su zona de confort que muchas veces impide el desarrollo del sector.

10.3. Recomendaciones Finales

Para que el sector llegue a ser un referente en la region se recomienda a las empresas

aseguradoras, a través del APESEG v a las instituciones publicas como el congreso, la SBS y

el ministerio de economia y finanza, lo siguiente:
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e Las empresas aseguradoras deben implementar este plan a fin de conseguir un
crecimiento del sector que beneficiara a toda la sociedad y a la economia del pais.
e La APESEG debe concentrar el esfuerzo gremial, para impulsar a que se
implementen leyes y politicas que incentiven el aseguramiento en la poblacion, asi
como también desarrollar programas permanentes con el objetivo de dar a conocer
las bondades de los seguros.
e Las empresas aseguradoras, en conjunto con la APESEG, deben desarrollar
campafas permanentes de prevencion contra desastres naturales.
e Estar al dia con la tecnologia para poder conocer mejor a los clientes o grupos y
atenderlos mejor.
¢ Siempre innovar en los productos que deben ser a medida de las necesidades del
cliente y de su economia, como los microseguros que deberan ser mas atractivos y
menos costosos para masificarlos.
e Mediante camparias de publicidad, dar a conocer los beneficios de conservar su
pensién vitalicia a los jubilados y siempre brindarles un valor agregado.
10.4. Futuro del Sector
En el 2021 el sector asegurador peruano se habra consolidado como referente en la
region de la Alianza del Pacifico por el mayor crecimiento de la tasa penetracion de primas
sobre su PBI, al alcanzar el 2.5% de volumen del PBI. La mayoria de la poblacion del Per(
reconocera los beneficios de tener un seguro gracias a los programas informativos y de
prevencion que el APESEG vy el gobierno habran dado durante los Gltimos cinco afios. La
gente tendra mas confianza en el sector porque sus contratos seran mas simples, mas concisos
y claros y estaran al alcance de sus economias.
Todas las empresas con activos y trabajadores tendran seguros multirriesgos, asi como

los poseedores de hipotecas al aprobarse las leyes respectivas. Habra mas canales de venta,
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sobre todo en provincias, donde llegaran las empresas aseguradoras para ofrecer productos
nuevos y mejorados a la poblacion de clase media y ofreceran microseguros innovadores a la
poblacion de bajos recursos. Se usaran programas tecnolégicos de informacion y
comunicacion que hara més fécil conocer a los clientes y ofrecerles seguros mas personales.
Asi también, habra plataformas tecnoldgicas que soportaran este crecimiento. Muchas
personas mas tendran seguros de vida con retorno que los habran tomado como una
inversion. Habrd mas profesionales de seguro debidamente preparados que trabajaran en
empresas nuevas que ingresaran al sector atraidos por la alta rentabilidad generando mayor
competitividad. Asi también habra més viviendas, locales comerciales y empresas de
servicios que estaran aseguradas ante los desastres ocasionados por terremotos, inundaciones

o incendios.
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Tabla 34.

Plan Estratégico Sector Seguros

Mision

gurador peruano integra a empresas aseguradoras instaladas en el pais representadas por la Asociacién Peruana de Empresas de Seguros (APESEG). Estas empresas gestionan los riesgos de sus clientes dando soporte y fomentando una cultura de proteccién que minimiza el im|

hnte desastres naturales y financieros, ofreciendo productos de calidad que se adecuan a las necesidades de la sociedad de manera eficiente y rentable.

Visidn

Al 2021, el sector asegurador peruano sera referente de la Alianza del Pacifico al tener una tasa de penetracion de primas sobre su PBI de 2.5% con altos indicadores en sostenibilidad econémica - financiera, dando soporte al crecimiento de la clase media, generando bienestar y maximo valor para la sociedad, colaboradores y accionistas.

Valores

Intereses organizacionales

Objetivos de Largo Plazo

Principios cardinales

Incrementar la produccién de microseguros.

Ir el nimero de viviendas aseguradas contra desastres naturales.
Incrementar la produccion de primas de seguros de vida y no vida.

Obtener mejores indicadores de establidad finaciera en solvencia, siniestrabilidad,
gastos administartivos y rentabilidad.

OLP1

OLP2

OLP3

OLP4

/Al 2021 se produciran microseguros por S/. 150 millones al
asegurar a 3.5 millones de personas. Al cierre de 2015 se
produjo S/. 26 millones asegurando a 894 mil de personas.

Al 2021 las viviendas aseguradas contra desastres
naturales seran 830,000 representando el 12% del total de
viviendas actuales (al 2015 fue el 3.3%) que significara un
ingreso de s/. 4,300 millones; los locales industriales
asegurados seran 40,000 que representa el 30% del total
de locales actuales (al 2015 fue 7.8%) que significara un
ingreso de s/.200 millones y; las empresas de servicios
aseguradas seran 37,000 que representa el 13% del total de
empresas actuales (al 2015 fue 3.6%) que significara un
ingreso de s/.400 millones.

Producir 9,000 millones USD en primas de seguros al afio
2021, con una tasa de penetracion con respecto al PBI de
2.5%. Considerando que el 2015 se produjeron 3,616
millones de ddlares con una tasa de 1.9% (al 2015 fue de
3,500 millones USD).

Al 2021 se tendréan indicadores de estabilidad financiera en
un 10% mejor que del sector seguros en el Per el afio
2015, que en solvencia fue de 1.32, siniestralidad 42%,
gastos administrativos 21% y una rentabilidad mayor al
12%.

1. La influencia de las terceras partes.

2. Lazos pasados y presentes.

3. Contrabalance de los intereses entre los de la industria y los intereses de los
posibles competidores y sustitutos.

4. Conservacion de los enemigos.

Estrategias

Politicas

1. Desarrollar microseguros atractivos, para todo el Perti en base al crecimiento de
la clase media y nuevas necesidades del mercado.

2. Incrementar la baja cobertura de seguro agrario en las zonas rurales del pais
mediante un producto que ofrece mas coberturas como vida, salud entre otros.

3. Incrementar la baja cobertura de seguros de viviendas contra desastres
naturales, en base al crecimiento de la clase media mediante campafias
permanentes de concientizacion.

4. Desarrollar nuevos productos, aprovechando las nuevas tecnologias, para las
diferentes necesidades del mercado.

5. Aprovechar herramientas tecnolégicas para el manejo y explotacion de la
informacién (venta y resultado) y fidelizacién de clientes.

6. Consolidar canales de distribucién de manera descentralizada, , mediante
convenios con las principales financieras de cada ciudad, basados en informacion

de nimero de asegurados, monto de primas y siniestros.

7. Desarrollo de productos innovadores que minimicen los impactos de cambios en
las legislaciones.

8. Desarrollar camparias de difusion de las ventajas del seguro de activos dirigidos

X

X

X

X

1. Cumplir las normativas de la Superintendencia de Banca, Seguros que
es el érgano regulador de las empresas del sector.

2. Desarrollar estandares de calidad para todas las empresas de la
industria.

3. Innovar en el desarrollo de productos atractivos que satisfagan las
necesidades del cliente y que estén sustentados en la generacion de valor.
4. Fomentar el uso de la tecnologia en todas las actividades del sector.

5. Innovar un seguro masivo contra desastres naturales para el sector D y
E.

6. Incentivar la confianza en el sector mediante el cumplimiento oportuno
de las obligaciones con el asegurado.

7. Disefiar productos claros y entendibles para los clientes.

8. Fomentar la innovacién y ética en el cumplimiento de las necesidades
de los clientes.

9. Las actividades del sector no deben atentar contra la sociedad y el
medio ambiente.

10. Fomentar el desarrollo de sinergias entre las empresas del sector e
instituciones que contribuyen a generar valor para los clientes.

11. Incentivar la libre competencia y las buenas costumbres.

12. Desarrollar constantemente campafias de prevencion de desastres.
13. Fomentar la profesionalidad de los trabajadores del sector.

14. Fomentar la creacion de nuevos canales haciendo alianzas con
empresas estratégicas como las que brindan luz, telefonia, agua en
provincias.

1. Honestidad.

2. Transparencia.

3. Responsabilidad.

4. Compromiso.

5. Vocacion de servicio.
6. Excelencia profesional.
7. Integridad

8. Trabajo en equipo

Tablero de Control

Objetivos de Corto Plazo

Perspectiva Financiera

(OCP22 Indicador: Produccién

(OCP25 Indicador: Ratio de Eficiencia sobre la prima neta
OCP41 Indicador: Solvencia

OCP43 Indicador: Rentabilidad

Perspectiva Eficiencia

(OCP12 Indicador: Ratio de Eficiencia sobre la prima neta
(OCP34 Indicador: Ratio de Eficiencia sobre la prima neta
(OCP44 Indicador: Ratio de Eficiencia sobre la prima neta
Perspectiva Comercial

OCP11 Indicador: Produccién

OCP13 Indicador: Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta
OCP21 Indicador: Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta
(OCP23 Indicador: Produccién

(OCP24 Indicador: Produccién

(OCP31 Indicador : Produccién

(OCP32 Indicador : Produccion, Ratio de Eficiencia sobre Prima neta
(OCP42 Indicador : Ratio de Siniestralidad sobre la prima neta

Perspectiva Cliente

(OCP33 Indicador: Ratio de Retencién
(OCP35 Indicador: Nivel de Confianza
(OCP36 Indicador: Tiempo de atencién

OCP11 Al 2021, tener presencia en el 90% de los retails y
microfinancieras en departamentos con mas de un millén de
habitantes del pais.

OCP12 Al 2017, implementar una plataforma tecnolégica
para la venta de microseguros, al optimizar el costo de
venta.

OCP13 Realizar campafias anuales de prevencion del
riesgo y el uso del microseguros, que llegue a 4 millones de
personas.

OCP21 Implementar campafias semestrales de
concientizacion a propietarios de viviendas.

OCP22 Al 2017, reactivar las retrocesiones con un 5% de
las primas cedidas producidas a través de la APESEG. En
el 2015 se produjo 3 mil millones de soles en primas cedidas
en el mercado asegurador.

OC23 Incrementar anualmente un 5% de nimero de
brokers para tener mas llegada con los locales industriales y|
empresas de servicios.

OCP24 Implementar al 2018 un plan de aseguramiento
contra desastres que responda a los objetivos que tiene
PLANAGERD al 2021.

OCP25 Al 2020, tener convenios con empresas plblicas y
privadas para masificar, hacer mas practico y barato el uso
y cobro de seguro contra desastres.

OCP31 Al afio 2019, las provincias, a excepcion de Lima,
representaran un 15% de la produccion de primas del
sector.

OCP32 Al 2018, duplicar los canales de distribucion
aprovechando la tecnologia actual.

OCP33 Anualmente incrementar 10% el indicador de
persistencia (fidelizacion del cliente).

OCP34 Al 2020, generar un programa de formacion laboral
en seguros.

OCP35 Al 2017, establecer la oficina de imagen
institucional del sector.

OCP36 Al 2019, fortalecer la oficina de Defensa del
asegurado mejorando los tiempos de atencion y resolucion
de reclamos de los asegurados.

OCP41 Al 2018, implementar estandares internacionales
Solvencia Il.

OCP42 Al 2019, implementar campafias a personas
naturales y juridicas sobre sistemas de prevencion del
riesgo. Esto impactara en la gestion de la siniestralidad el
mercado.

OCP43 Al 2018, usar ciencias actuariales para potenciar
los modelos de tarificacion existentes. Esto permitira crear
diversos escenarios y estrategias para lograr la rentabilidad
objetivo del mercado, sin visos de colusion. Permitira
también explorar nuevos mercados para el sector seguros y
analizar su rentabilidad.

OCP44 Al 2020, implementar y cumplir al 100% su plan de
mejora de procesos. El plan de mejora de procesos, tendra

como objetivo ser mas eficiente en la operacion, con lo cual
se controlard los gastos administrativos.

OCP45 Al 2017, fortalecer el departamento de inversiones
con una vision mas global y con mayor dindmica. Esto
permitira tener un mejor retorno de la gestion del portafolio
de inversiones lo cual aportara rentabilidad al sector.

Cddigo de ética

Recursos

SBS

APESEG

Compafiias de

Clientes
Seguros

Apecose,
Corredores y

Brokers

Estructura Organizacional

Planes operacionales

1. Promover la diversidad, igualdad de
oportunidades y respeto.

2. Fomentar el respeto a los derechos del
colaborador y consumidor.

3. Fomentar la seguridad y salud.

4. Proteccion de informacion de los clientes y
empresas.

5. Transparencia en las acciones e integridad
en el mercado.

6. Proteccion del medio ambiente y
responsabilidad social.

7. Cumplir con leyes y regulaciones.
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Apéndice A: Primera Entrevista a un Directivo del Sector Asegurador
Guia de la Entrevista
Empresa: Consultor senior de seguros
Nombre: Luis Salcedo Marsano
Cargo: Ex director y gerente general de Sul América Seguros Generales S.A.
Introduccion:

El objetivo es proponer un planeamiento estratégico al sector asegurador del Perd,
para ello es necesario realizar esta entrevista a expertos del sector para recabar informacion
cuantitativa y cualitativa que permita obtener mayor informacién y contar con una visién mas
amplia.

Preguntas:

1. ¢Como ve el sector asegurador?

Muy cambiante. Hay 19 compafiias de las cuales las que son base del mercado han
perdido con la liberalizacion de las finanzas y los seguros debido a que ahora los seguros los
tratan como banco que esperan a los clientes, antes los aseguradores iban al cliente a ganar
su confianza y les explicaban la necesidad de tener un seguro. Ahora eliminaron a los agentes
de seguro que eran personas no como ahora empresas que estan mas distantes de los clientes.
El crecimiento ha sido cuantitativo pero no cualitativo. Se necesitan leyes, por ejemplo el
SOAT debe ser mas barato, porque no es a todo riesgo y los seguros de automaviles deberian
deducirlo en caso de accidente.

2. ¢Como se explica ese crecimiento?

Sobre todo en el rubro de seguros de vida, Antes era el 10% de todos los seguros, hoy
es mas o menos el 50%. Hoy es més facil comprar una casa, un auto porque hay crédito y éste
ha crecido. Sin embargo ha podido crecer mas si hubiera més difusion no de las marcas sino

de la necesidad de tener seguros. Deberian darse curso desde el colegio, en el bachillerato.
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3. ¢Como ve al mercado peruano?

Es un mercado incipiente pero hay un gran potencial. En la época de Velazco se
expropiaron los seguros y crearon la Aseguradora Peruana, no podian hacer publicidad, la
compariia de Seguros y Reaseguros Popular y Porvenir de los Prado fue expropiado por el
estado quien por medio de los comités hacia las tarifas refrendado por la Aseguradora
Peruana. La reaseguradora también fue estatizada.

4. ;Como se ve el mercado de provincias?

No se tiene difusion por tanto no existe un mercado. Antes habia una escuela de
seguros que duraban dos a cuatro afios. Hoy hay una escuela de corredores por APECOSE
(antes era de APESEG). Las empresas iban a provincia y llevaban gente que sabia de seguros
para salir a buscar clientes.

5. En qué medida la informalidad es un factor determinante para que el sector no crezca

a una velocidad mayor

Mas que la informalidad es la educacién. Se han dado algunos incentivos para
formalizarse, lo hacen, compran un seguro y por un tiempo y después no lo hacen. No es
sostenible porque no sienten que es necesario no han sido educados en la cultura del seguro.
Como aporte incluir en Estudios Generales de las universidades un programa de seguros.

6. Respecto a los gastos administrativos de las empresas aseguradoras ¢podrian bajar

independientemente de las primas gque se vendan?

Los beneficios sociales en el Pert son mayores a los de otros paises, siempre lo
fueron. Los sueldos al afio, las indemnizaciones, etc. Es mucho mas conveniente en mejorar

la productividad.
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7. ¢Como bajar las barreras de entrada al sector?

Las compairiias cuando se abre el mercado se debilitan. EI monto de ingreso que se les
pide a las empresas son altos pero no pueden ser menos (8 millones). Se debe preparar a
todos los trabajadores como antes. Se perdid en el Peru la solidez.

8. Respecto a la siniestralidad ¢es una oportunidad o una amenaza?

Siempre es una oportunidad. Se debe vender mas para recuperar los gastos por
siniestralidad.
9. Respecto a las EPS ¢son seguros de salud manejados por las empresas aseguradoras

que no cubren todos los riesgos de ESSALUD? ¢Es complementario con ESSALUD?

Las clinicas no brindan seguros lo que cobran mensualmente son adelantos a cuenta
de lo que van a utilizar en algin momento si se enferman.

El seguro de vida debe enfocarse como un ahorro.
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Apéndice B: Segunda Entrevista a un Directivo del Sector Asegurador
Guia de la Entrevista
Empresa: Marsh Rehder S. A. Corredores de Seguros
Nombre: Arturo Rodrigo S.
Cargo: Director & SRO
Introduccion
El objetivo es proponer un planeamiento estratégico al sector asegurador del Perd,
para ello es necesario realizar esta entrevista a expertos del sector para recabar informacion
cuantitativa y cualitativa que permita obtener mayor informacion y contar con una visién mas
amplia.
Preguntas:

1. ¢Qué ha hecho crecer el sector en estos ultimos diez afios?

En el caso de seguros generales principalmente fue el crecimiento de la actividad
econOmica. En el caso de seguro de vida, en los Gltimos 10 afios, los seguros obligatorios y
las rentas vitalicias impulsaron el mercado, actualmente representan 126 mil millones de
soles. Con respecto a lo aprobado en el congreso respecto a las rentas vitalicias, sacar el 95%
de ahorros a los 65 afios, las aseguradoras deberan plantear algo creativo, como aportes
voluntarios, productos con una mejor rentabilidad. Sin embargo tendran que competir con la
compra de una propiedad, curacion de una enfermedad, un viaje, etc. Hay cuatro modalidades
por las cuales se pueden adelantar el recupero del dinero, entre ellas la jubilacién anticipada.

2. Sabemos que la penetracion del sector es baja, ¢qué sugiere que se deba hacer para

desarrollar mercados?

Para impulsar el mercado, deberiamos hacer lo siguiente:

e Desarrollar el microseguro, ain hoy no hay acercamiento a la base de la piramide.
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e Hacer de conocimiento publico beneficios del seguro, por ejemplo cuando incluyen
un seguro en una tarjeta de crédito, no saben ni que existe.

e Generar confianza en la poblacién respecto a este producto, haciendo buenas practicas
sociales.

e Ofrecer productos sencillos y con pocas exclusiones o bien claras

e Aprovechar los canales de distribucidn, como el bancario que es super utilizado en
otros paises, claro que también esta sujeto a la bancarizacion del pais. También estan
los retailers, dealers, fuerzas de venta.

e Como seguro obligatorio, el SOAT, ha cumplido una funcién social importante, tal
vez ya sea el momento de bajar el precio, dada la rentabilidad obtenida por las
aseguradoras, 0 aumentar coberturas.

3. ¢Cuéles son las fortalezas y debilidades del sector?

Entre las fortalezas del sector, la industria esta saludable en lo que refiere a
indicadores financieros. Dentro de las debilidades el mercado es muy concentrado.

4. ¢En qué invierten las aseguradoras actualmente?

Las inversiones de seguros mas se da en mineras por lo que no hay mucho donde
invertir. En el caso de las AFPs si salen a invertir al extranjero. EI 40% se puede invertir en el
extranjero. Los seguros de riesgos generales son anuales por lo que la promesa es de corto
plazo. En el caso de vida, es a largo plazo, por lo que la seleccion de la cartera a invertir debe
hacerse con mayor cuidado.

5. ¢Qué factores determinan el crecimiento del sector?

El mercado se ve impulsado por una mejora econémica en el nacleo familiar, de
acuerdo a sus ingresos y prioridades de gasto. Se deben aprovechar los canales distribuidores

como los bancos.
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Si hablamos de tecnologia en la operacion de seguros estamos al nivel de Chile o
Colombia. Prueba de ello Marsh se encuentra en operaciones internacionales, como Ebel o
Inka Kola. Hace falta mayor cantidad de compafiias de seguros para dinamizar el mercado.
Sin embargo para que esto suceda debe haber mas grupos econémicos. Segin Marsh, en el
Per0 se utilizan mucho los reaseguros, practicamente es un comoditie a nivel mundial. Se
puede crecer con esto.

6. En cuanto al mercado de personas ¢,qué se tendria que hacer para que opten por

seguros de salud EPS?

En los altimos 13 afios las EPS han cubierto el programa basico que antes los
programas de seguro social daban. Esto ha sido un logro importante dado la calidad de
servicio que pueden ofrecer; sin embargo se ha crecido muy poco en este rubro, a la fecha
hay 800 mil titulares (podria crecer a 3 millones incluyendo asegurados actuales), comparar
con la poblacién del Perd, para ello deberian dar mayor cobertura de atencion, tener mas
infraestructura.

7. ¢Y el seguro SOAT?

Segun el MTC sélo el 50% del parque vehicular tiene SOAT, hay espacio aqui para

crecer si se hace cumplir la ley.

8. ¢Considera que las barreras para ingresar al mercado asegurador son altas?

Las barreras para ingresar al mercado asegurador peruano son bajas. El problema es la

competencia, las empresas que quieren ingresar deberian estar en grupos econémicos.
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