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Abriendo eI
mercado de seguros
enel Peru

Raul de Andrea , Gerente general de
la Asociaci6n Peruana de£mpresas de
Seguros, AP£S£G.

«<
La evoluci6n de la historia de los seguros en eI

Peru hoy registra un nuevo capitulo: cubrir a
bajos costos las diversas necesidades Que tiene la

poblaci6n y estar mas cerca de la gente
»>

O
esde el inicio de sus operaciones, las aseguradoras orientaron sus
productos a las grandes empresas, en el caso de los ramos gene­
rales; y a las personas de mayores ingresos, respecto a las p61izas
personales 0 de vida, hecho que expl ica la timida penetraci6n del

sector seguros en la economia nacional.

Sin embargo, a inicios de la decada pasada esa regia empez6 acambiar. La
aparici6n del Sistema Privado de Pensiones (SPP) signific6 un importante impul­
so para las aseguradoras porque gener6 el mercado deprimas mas importante
de la actualidad, el de las rentas dejubilaci6n.

Las rentas de jubilaci6n 0 vitalicias -Ia pension
adquirida a lasAFP's por las cornpa fiias de seguros
y en la que el jubilado recibeunestipendiomensual
fijohasta su tallecimiento-produjeron el 2006 unos
ingresos pormas de 176 millones de d6lares, citra
menor a la obtenida el 2005 de 196 millones de
d61ares y el 2004 de 205 millones.

Este descenso en las colocaciones de rentas
vitalicias se debi6 en gran medida a la terminaci6n
del regimen de jubilaci6n anticipada a fines de
2006 . Este regimen perrnitia la jubilaci6n a partir
de los 55 aries a las personas cuya pensi6n deju-
bilaci6n calculada era igual 0 mayor al 50%del promedio delas remuneraciones
percibidas y rentasdeclaradas de los ultirnos 10 afios. No obstante esta caida,
se creve que las rentas de jubilaci6n y los seguros previsionales creceran de
manera sostenidaen los pr6ximos aries.

Para OrlandoCerrutti, gerente general de Pacifico Vida, el desarrollo de los
seguros personales se basaria, principalmente, en lacreciente demanda depo­
lizas devida por gente que prefiere estar prevenidaante una tatalidad. "Hay ca­
sos detamilias que han tenido un evento nodeseado: la muerte, la invalidez, la

E
l l de enero de 1863 fa cam­
pania "La Providencia" puso fa
primera piedra de10 que eshoy
una actividad en crecimiento:

los seguros. Las aseguradoras, fuego
de superar fa inestabilidad econ6mica
de cecaoas pasadas, han modernizado
sus canales de distribuci6n y disenado
p61izas innovadoras y econ6micas que
cubren desde riesgos personafes hasta
danos patrimoniales.

incapacidaddel padre, generador de los
ingresos, y c6mo demaneraautornatica
entran en un espiralde deterioro familiar
porque no hay medios para pagar. La
gente ya esta mas consciente de esto
y valora el beneficia del producto que 10
protege y por ende 10 compra".
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Otrosseguros conalta demandasonlasp61izas porincendio y Iineasaliadas
- que incluyen cobertura contra incendio, terremoto, conmoci6n civil y dana a
la propiedad- que significan unos 130 millones de d6lares, es decir, la tercera
parte del totaldeingresos en ramos generales; y los seguros de vehiculos, que
representan mas de 87 millones de d6lares.

De otro lado, el seguro de asistencia medica, con primas superiores a 87
millones de d6lares; seguros previsionales, con un monto de 76 millones de
d6lares; eldevida individual, con 67 millones ded6lares; y el SOAT, que pese a
generar ingresos por 61 millones de d6lares, sus resultados se ven afectados
por una siniestralidad creciente y un alto indice de fraudes registrados- corno
por ejemplo los cobros por supuestos accidentes de transite que nunca suce­
dieron.

En los ultirnos anos, un producto especialmente interesante dentro de los
seguros empresariales ha sido el de las p61izas de ramos tecnicos que cubren
los montajes de las instalaciones industriales, el que ha crecido progresivamen­
te gracias al aumento de inversiones en Peru. Este segura represent6 el 2006
un ingreso demas de 40 millones ded6lares.

Segun cifras de la APESEG al cierre del 2006, los seguros generales 0
empresarialesrepresentan el55%deltotal deingresos delascornpaiuas asegu­
radoras, en tanto que los seguros de vidaconforman el 45%. La rapidezcon la

Cambios positivos

L
uego de la liberalizaci6n el sector
asegurador se benefici6 de externa­
lidades positivas como una inflaci6n
controlada, el crecimiento econ6mico

del pais, la exoneraci6n del Impuesto General
a las Ventas (IGV) a los seguros devida indivi-

Orlando Cerruti,
Gerente general dePacilico Vida.

dual, que permiti6 a las cornpariiasorientarsehacia la oferta deestas p6lizas, y
finalmente, la creaci6n del Sistema Privado dePensiones (SPP)elcual, al ofrecer
las pensiones de jubilaci6n, invalidez, sobrevivencia y los gastos de sepelio,
afianz6 la idea de la prevision de largo plazo.

Otros factores claves fueron las normas dadas por la Superintendencia de
Bancas y Seguros (SBS), que fomentaron eldemanda de las p61izas de viday de
seguros orientadosa las pymes. Por su parte, el MTCdio paso a lacreaci6n del
Seguro Obligatorio contra Accidentes de Transite (SOAT) el 2002 y la aparici6n
de nuevas empresas que modernizaron los canales de distribuci6n.

Estos hechos produjeron un importante aumento de la penetraci6n del
sector de seguros. Entre el 2000 y el 2006 las p61izas de ramos generales y
accidentes -dentro de los cuales esta incluido el SOAT- crecieron 68% en tanto

que ha crecido la demanda de estos ul­
timos hace prever que dentro de pocos
afios los seguros devida y previsionales
excederan a los seguros generales.

Para Raul De Andrea, gerente ge­
neral de la APESEG, hay mucho camino
por recorrer, mas aun, en una economia
estable. "Tenemos que desarrollarnos
por encima del crecimiento de la econo­
rn ia para poder exhibir una penetraci6n
mayor y enfocarnos mas en ernpresas
medianas y pecuerias, microempresas y
personasdenivelessocioecon6micos B,
Cy D. Las aseguradoras estan conscien­
tes deque estees el camino a seguir".

que los seguros de vida y pensiones
crecieron 136%. EI 2007 se espera
un crecimiento de 12% al 15% en los
ingresos totales de las aseguradoras.

No obstante estas auspiciosas ci­
fras, 10 cierto es que el mercado ase­
gurador peruano es pecueno, La parti­
cipaci6n de sus primas en el Producto
Bruto Interno es detan s610 el 1.5%del
total, a diferencia deotros parses como
Chile, cuyas primas suman el 4.5% de
su PBI; Brasil, con una aportaci6n supe­
rioral 3.5%; y Colombia cerca del3.8%.
De la misma manera, la prima promedio
por habitante en el Peru de USS 35 es
baja en comparaci6n con otros paises
latinoamericanos. En Chile es de USS
230, en Mexico y Brasil es superior a
los USS 100,en tanto que en Argentina
esta cerca a USS 100.
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Potencial de crecimiento
Pese al notable desarrollo de sus

operaciones en los ultirnos aries, la
penetraci6n del sector asegurador pe­
ruano aun es discreta. Dentro del nivel
socioecon6mico A, poco mas del 65%
de personas tieneun segura de asisten­
cia medica, cerca del 50%ha adquirido
un seguro de vida y el 60% un segura
de vehiculos, cifras que disminuyen en
el nivel socioecon6mico B, donde s610
un 20%cuenta con asistencia medica,
menos del 15%ha comprado un segura
de vida y cerca del 20%posee un segu­
radevehiculos; y mas aun en el nivel C,
en el que menos del 10%han adquirido
estas p6lizas.

Las aseguradoras, con el objetivo
de aumentar su participaci6n en todos
los niveles socioecon6micos, han inicia­
do estrategias agresivas para difundir
losbeneficios del seguro y adecuar sus
praductos a las necesidades e ingresos
de sus potenciales compradares de los
niveles socioecon6micosCy D. Para Al­
varo Tapia, gerente de division, unidad
de riesgos generales, vehiculos y SOAT
de Rimac Seguros, escuesti6n de tiem­
po, "No podemos cambiar el mercado
de la noche a la manana; es evidente
que esotomatiempo y parello estamos
abocados en lIegar a la gente a traves
deproductos querespondan a cada ne­
cesidad y que sean accesibles por los
diversos publicos".

Para los especialistas en seguros,
el primer paso para posicionarse en
el mercado es lograr un mayor acer­
camiento con el publico. Por ello, las
aseguradoras han ampliado suscanales
dedistribuci6n. En laactualidad, no s610
venden a traves de carredoresde segu­
ro, sino tarnbien por medio de bancos,

tiendas de departamentos, grifos, distribuido-
ras de luz, agua y telefonia, Y, por supuesto,
con supropia fuerza deventas.

Un segundo paso ha sido adapter sus pro­
ductos a las necesidades de los usuarios. Un
ejemplo es el Segura de Red Cerrada para ve­
hiculos, el que tiene un costa mas bajo y cubre
los mismos riesgos de una p61iza normal pero
la atenci6n de los reclamos se realiza en una
red detalleres afiliados,con 10 que setiene un

Alvaro Tapia, Gerente de division, Unidad de riesgos
generales, vehieulos y Soat de Rimae Seguros.

mejor contral del costa de las reparaciones. Ese ahorro se traslada al c1iente a
traves de una prima mas econ6mica.

Otro caso ernblernatico eseldelos micraseguras, seguras masivos debajo
costa y decobertura reducida que brindanprotecci6n apersonas y rnicroernpre­
sarios frente a riesgos humanos -fallecimiento, sepelio, invalidez permanente- 0
patrimoniales Su prima mensual no excede los 10 nuevos soles y ofrecen una
indemnizaci6n de hasta 10 mil nuevos soles.

Segun prayecciones de la SBS existe un mercado potencial de 2 millones
de familias, vale decir, 9 millones de personas, que podrian adquirir este tipo
de p6lizas.

Otra segura muy demandado es el de sepelio, que cubre los gastos de
entierro del contratante. Es una p61iza de bajo costo, que se puede adquirir en
cornpaiiias deelectricidad y pagar con la factura de luz.

A la fecha las aseguradoras ofrecen una gama diversa denuevos praductos
a precios mas accesibles y competitivos, que esta haciendo que las personas
y empresas se planteen la viabil idad de contar con seguros que respondan a
sus necesidades. Sin duda la competencia entre las empresas de seguras per­
rnitira que el mercado siga creciendo y que el publico consumidor resulte mas
beneficiado.Ii
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Producci6n por riesgos en miles de d61ares

Fuente APESEG

c Seguros del sistema Privado de Pensiones
c Seguros de Vida
c Acc identes y Enfermedades
• Ramos Generales

20062000

1,200,000

1,000,000

800.000

600.000

400,000

200,000

o

Ram os Generales 265.895 405,649

Aecidentes y
86.269 188,413Enferm edades

Seguros de Vida 85,456 176,443

Seguros del siste ma 118,944 307,182Privado de Pensiones

TOTAL 558,565 1,079,693

Fuente APESEG


