Por qué el tamafio no siempre
importa en el reaseguro

Impresiones de la ronda actual
de renovaciones

El equipo de S| Re sigue creciendo

ST

SIRe @

-PS 1/10

Entorno desafiante en el mercado del reaseguro

La ronda de renovaciéon de contratos
para 2010 ha sido dificil para los rease-
guradores. Tanto la oferta como la de-
manda experimentaron una presién en
los precios y condiciones: en muchos
mercados y ramos, la grave recesion de
2009 dio lugar a una disminucién de las
primas de seguro y a una menor deman-
da de seguros de los clientes particula-
res y empresariales, lo que repercutié
directamente en el negocio del reasegu-
ro proporcional. En términos generales,
pudo observarse el deseo de las ceden-
tes de reducir los gastos de reaseguro.

Al mismo tiempo, la capacidad financie-
ra de los reaseguradores volvid a subir
con fuerza como consecuencia de la ful-
minante recuperacion de los mercados
de capitales y de un ejercicio con una
siniestralidad débil, superando a finales
de 2009 incluso los niveles anteriores a
la crisis de mediados de 2007. A pesar
de la creciente capacidad y de la débil
demanda no se produjo ningun desplo-
me dramatico de los precios, ya que la
mayoria de los reaseguradores, bajo la
presion de las agencias de calificacion y
de los accionistas, hicieron prueba de
una gran disciplina de suscripcion. Este
comportamiento contrasta totalmente
con el periodo de finales de los afios no-
venta, cuando los reaseguradores, a tra-
vés de una politica de suscripcion dirigi-
da a la captacion de cuotas de mercado,
contribuyeron considerablemente a un
«ciclo blandoy.

Al margen de los desarrollos coyuntura-
les y ciclicos de la oferta y demanda, se
mantuvo la «fuga hacia la diversifica-
ciény que viene observéandose desde
2008. La crisis financiera ha incremen-
tado considerablemente la sensibiliza-
cién de los aseguradores directos frente
a los riesgos de contraparte, por lo que
las cedentes buscan cobertura de rea-
seguro entre un mayor nimero de ofe-
rentes. Esta situacion beneficia, por una
parte, a los pequefios y medianos rease-
guradores, y por otra, hace que los co-
rredores de reaseguro cobren mas im-
portancia como canal de distribucién.

El desarrollo regulatorio méas importante
continda siendo Solvencia Il. Si bien no
se conocen aln los resultados del pro-
cedimiento de consulta QIS5 en curso,
las nuevas normas de solvencia darén
lugar a un aumento de las necesidades
de capital de algunos aseguradores di-
rectos, por las cuatro siguientes razo-
nes.

En primer lugar, para el célculo del sinies-
tro maximo probable (PML), las autorida-
des regulatorias se basan sucesivamen-
te en los riesgos de la naturaleza con un
periodo de recurrencia de 250 afios. En
segundo lugar, la UE utiliza todavia una
hipdtesis de insolvencia del 0,5%, basa-
da en una probabilidad de ruina de un
afio. Al respecto se esta manteniendo
actualmente un intenso debate politico,
ya que muchas autoridades regulatorias

y agencias de calificacién admiten una
tolerancia al riesgo considerablemente
inferior. En tercer lugar, las necesidades
de capital de las cedentes se veran tam-
bién influenciadas notablemente por los
riesgos de mercado, operacionales y de
crédito (p. ej. a causa de la quiebra de
un reasegurador), ademas de los riesgos
de seguro convencionales. Y en cuarto
lugar, las pequefias y medianas compa-
fiias de seguros podrian verse relegadas
a un segundo plano frente a las grandes
compafias mejor diversificadas. Estas
ltimas, basandose en los nuevos proce-
dimientos estocéasticos, pueden detectar
efectos de diversificacién que permiten
menores requisitos de capital propio y
una politica de precios mas flexible.

Ante este panorama, no puede excluirse
que un nimero considerable de asegu-
radores directos europeos no pueda
cumplir los requisitos minimos de capi-
tal de solvencia. Ello podria dar lugar a
una ola de consolidaciones, aumentos
de capital y mayor demanda de reasegu-
ro. Sin embargo, en nuestra opinién, el
tema de Solvencia Il ha desempefado
un papel mas bien secundario en las ul-
timas renovaciones. En el centro del in-
terés figuraron otros temas, en especial
la creciente consolidaciéon en la indus-
tria del reaseguro y la consiguiente re-
duccién de las posibilidades de selec-
cion de las cedentes.
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S| Re sigue su rumbo de crecimiento
disciplinadomanner

S| Re ha realizado una exitosa ronda de
renovaciéon de contratos 2010. Para el
aflo en curso prevemos un volumen de
primas brutas total superior a 130 millo-
nes de CHF, lo que a tipos de cambio
constantes corresponde a un crecimien-
to del 4%. Expresado en euros, el nego-
cio de terceros aumento cerca del 7% a
tipos de cambio constantes, debido
principalmente a la creacién de nuevas
relaciones con clientes, cuya cifra total,
al igual que el afio pasado, crecid casi un
tercio. El volumen de negocios intragru-
po no experimentd cambios, por lo que
la proporcién del negocio de terceros en
la cartera total de S| Re aumenté del
65% al 67%. Podemos estar satisfechos
con la expansion del negocio de terce-
ros, que hemos alcanzado observando
estrictamente nuestros criterios de ren-
tabilidad. Hemos logrado compensar la
presion derivada de la recesién sobre el
negocio proporcional con el negocio no
proporcional, el cual registré un creci-
miento de mas del 12%.

Especialmente en los mercados princi-
pales, pudimos establecer nuevas rela-
ciones con clientes. Nuestro mercado
nacional suizo también ofrece atractivas
oportunidades de crecimiento, mientras
que el negocio que nos fue ofrecido des-
de Espafia y Portugal no correspondié
en su mayor parte a nuestros criterios
de rentabilidad.

En el marco de la Ultima ronda de reno-
vaciones logramos mejorar ademas la
diversificaciéon de nuestra cartera. Tal
como muestra el grafico, la proporcién
del ramo de automoviles se redujo a fa-
vor de otras areas tales como dafos, in-
cendio, pérdida de beneficios.

Los precios del reaseguro se mantuvie-
ron relativamente estables, a pesar de la
creciente capacidad y de la modesta de-
manda. En el negocio «long-tail» no pudi-
mos observar ningun descenso de pre-
cios. En el negocio «short-taily se
observé un ligero retroceso de los pre-
cios con una evolucion exenta de sinies-
tros. Los contratos afectados por even-
tos tales como Klaus y Wolfgang
(granizada del 23.7.) experimentaron au-
mentos de tasas. Este desarrollo refleja
la elevada disciplina de los participes del
mercado.

En conjunto estamos satisfechos con
los resultados de las renovaciones. En
nuestros mercados principales logramos
nuevamente crecer mas que nuestros
competidores. Nuestro creciente grado
de notoriedad, la proximidad con nues-
tros clientes, el acceso directo a la alta
direccion, el deseo de las cedentes por
una diversificacion mejorada, asi como
nuestros servicios especializados permi-
tieron a nuestra sociedad seguir expan-
diendo su cartera. Hemos enfrentado
con éxito las exigentes condiciones ge-
nerales del entorno en los mercados de

reaseguro y los factores especiales agra-
vantes, tales como la capacidad adicio-
nal a través de nuevas sociedades y su-
cursales de reaseguro domiciliadas en
Suiza.

COMPOSICION DE LA CARTERA
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Michael Reeder refuerza el equipo de
suscripcion de Sl Re

S| Re ha ampliado el 1 de marzo de 2010
su equipo de suscripcién con la incorpo-
raciéon de Michael Reeder. Michael es de
nacionalidad alemana y tiene 50 afios, y
asumira como Senior Underwriting Ma-
nager la responsabilidad de mercado
para Alemania, Austria, los Paises Bajos
y Escandinavia. Michael Reeder cuenta
con una impresionante experiencia en la
industria del reaseguro.

Después de estudiar la carrera de cien-
cias del seguro en la Universidad de
Ciencias Aplicadas de Colonia, inici6
hace 26 afos su trayectoria profesional
en Pallas Versicherung, una filial y cauti-
va de Bayer AG. Trabajo como suscriptor
de seguros no-vida, entre otras, para Co-
logne Re, HDI, Converium, XL Re y
Allianz SE. Su d&mbito de responsabilida-
des incluyé mercados como Alemania,
los Paises Bajos, los Balcanes, parte de
Oriente Medio y Africa. Temporalmente
asesord y apoyé como consultor inde-
pendiente a compafiias de reaseguros,
por ejemplo en la formacion de suscrip-
tores, y ensefio las bases del reaseguro,
contabilidad y adquisicion de clientes.

«(Me he decidido por Sl Re porque la em-
presa cuenta con expertos de reaseguro
experimentados. El equipo tiene un ta-
mafio mesurado, las vias decisorias son
cortas y puedo aportar toda mi experien-
Cia para crear una cartera rentable junto
con mis colegas)y, comenta Michael Ree-
der. «SI Re es un socio profesional y se-

rio para sus clientes. Quiero contribuir a
consolidar esta posicién en el mercado.»

Michael Reeder ve un potencial de creci-
miento especial en el mayor segmento
de clientes de Sl Re, a saber, las mutuas
de seguros, que aprecia por su modelo
orientado a una fuerte cooperacién ba-
sada en relaciones a largo plazo. En este
ambito espera encontrar un reto apasio-
nante, ya que también se produciran fu-
siones de mutuas, habra que proteger el
creciente capital a través de soluciones
de reaseguro y aumentara la demanda
de soluciones de reaseguro no propor-
cional y otras soluciones mas comple-
jas.

En sus mercados de Alemania, Austria,
los Paises Bajos y Escandinavia prevé
atractivas posibilidades de crecimiento
para Sl Re. «En diferentes ramos de se-
guro de estos mercados existen actual-
mente condiciones de mercado blan-
dasy, explica Michael Reeder. «Quiero
posicionar a tiempo a Sl Re para que po-
damos beneficiarnos del préximo auge
de estos mercados.»

En su tiempo libre, este padre casado y
con tres hijos se dedica a las artes pléas-
ticas. Su interés se centra especialmen-
te en la modernidad clésica y los surrea-
listas. Cuando tiene tiempo, se le puede
ver detras del caballete, ocupandose de
literatura anticuaria o haciendo deporte.
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