II1. Sus Oportunidades

Primera oportunidad :
el mercado asegurador sigue siendo
un mercado en expansion

U El universo de los riesgos esta en expansion. La materia prima
que augura el desarrollo de la industria aseguradora esta presen-
te y en abundancia : las nuevas actividades econdmicas, la tec-
nologia, la mundializacién, son sinénimos de nuevos riesgos
para el futuro y constituyen otras tantas oportunidades de desar-
rollo para la industria del seguro.

U La emergencia de nuevos mercados, estratégicos para la pro-
teccion del individuo, en total adecuacién con los objetivos del
Mutualismo:

e La jubilacién, que en todos los paises europeos constituye
un serio problema y que es vital para algunos de ellos como
Francia, Italia y Alemania, cuyos sistemas actuales estin
amenazados.

e La Dependencia — La prolongada esperanza de vida huma-
na hace que el riesgo de dependencia, parcial o total, se
incremente de manera exponencial.

Estas son dreas de actividad que requieren indiscutiblemente las
aptitudes y competencias de las mutualidades.

Segunda oportunidad :
distinguir entre ideales e instrumentos

Una mutua de seguros debe poner todos los instrumentos moder-
nos de management y comunicacién al servicio de una accién en
un 100% orientada a sus miembros. Aunque la obtencién de
beneficios no esté ausente de sus preocupaciones, las mutuas no
persiguen este fin a toda costa.

Las mutuas de seguros deben estar a la vanguardia del progreso :

» Fijandose objetivos muy precisos

» Utilizando la gran variedad de posibilidades estratégicas
actuales (los préstamos a través de titulos participativos y
subordinados, la transferencia de actividades a filiales, el
cobro de derechos de adhesion, con eventuales exenciones
impositivas, como en Francia) y futuras (creacioén de hol-
dings mutualistas, celebraciéon de acuerdos de coopera-
cion...)

* Aceptando y requiriendo la evaluacién de las agencias
calificadoras (calificacion financiera y ética)

* Empleando modernos medios de gestién y comunicacion,
como por ejemplo los centros de llamadas (« call centers »)
e Internet.

Tercera oportunidad :
invertir en la relacion con los socios

Otra oportunidad para los aseguradores mutualistas reside en la
inversion, o en ciertos casos la reinversion, en la relacion con
sus socios :

* A través del didlogo

* Mediante la prevencién y la ayuda reciproca
* Compartiendo los beneficios

¢ Brindando servicios adicionales

¢ Ofreciendo un servicio de gestion de siniestros mds efi-
ciente

Cuarta oportunidad :
la imperiosa necesidad de comunicaciéon

Es imprescindible dar a conocer méds ampliamente los valores y
las practicas mutualistas, tanto a nivel interno (los empleados y
los socios) como externo (autoridades de control, piblico en
general, periodistas, analistas financieros, etc.)

Uno de los principales objetivos de la AISAM es la
promocién del seguro en su forma mutualista.
Numerosos estudios han demostrado el desconoci-
miento de los empleados y los socios-asegurados de
las mutuas acerca del estatuto de estas entidades.

Esta guia sucinta ha sido elaborada por el Grupo de
Trabajo «Desarrollo, Informacién y Promocién del
Mutualismo » de la AISAM. Estd destinada tanto al
personal como a los socios de las mutualidades, para
ayudarles a comprender lo que significa trabajar o
estar asegurado en una mutua de seguros.

Los autores esperan contribuir de este modo a dar una
mejor imagen del mutualismo, para beneficio de todos
los miembros de la AISAM y de las mutualidades de
seguros en general.

Este texto no tiene la pretension de ser legal o defini-
tivo, sino que se presenta simplemente como un ins-
trumento al servicio de una politica de comunicacién
mds extendida.

Si desea obtener mayor informacidn, sirvase solicitar-
la a la Secretaria de la AISAM.
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EL SEGURO MUTUO :
. QUE ES ?
. PARA QUE SIRVE?

GUIA PARA
LOS SOCIOS Y EL. PERSONAL



I. Definicion

UNA MUTUA DE SEGUROS ES UNA ENTIDAD ASE-
GURADORA QUE PERTENECE EN FORMA DE PRO-
PIEDAD COLECTIVA A SUS MIEMBROS Y QUE
ACTUA EN DEFENSA DE LOS MEJORES INTERESES
DE LOS MISMOS.

Esta definicion sucinta nos permite hacer hincapié en dos aspec-
tos esenciales :

Es «propiedad » de sus miembros :

Por ser a la vez socios y asegurados, los miembros de una mutua
de seguros influyen directa o indirectamente en la politica de la
empresa, a través de multiples puntos de interaccién. Esta impli-
cacion permite establecer un equilibrio entre el interés por gene-
rar el maximo beneficio y el deseo de ofrecer servicios de alta
calidad.

La propiedad de los socios adquiere un mayor significado si se
tiene en cuenta que, en la gran mayoria de los casos, éstos reci-
ben un trato igualitario.

Actia en defensa de los mejores intereses de sus
miembros :

La transparencia frente sus socios, la competitividad y la visién
a largo plazo son caracteristicas esenciales de las mutuas, que les
permiten brindar prestaciones y servicios de calidad a los mejo-
res precios.

Puesto que las mutuas de seguros no distribuyen dividendos
entre accionistas, como sucede en otros tipos de sociedades, sus
inversiones financieras y su gestion a largo plazo convergen para
procurar una rentabilidad durable y la fidelizacién de los socios.
La bisqueda de rentabilidad a corto plazo ha sido reemplazada
en las mutuas por un trabajo basado en otros principios, como la
ética y la democracia, y la participacién activa de los socios en
la vida de sus mutualidades se advierte tanto en la gestién como,
por ejemplo, en la creacién de nuevos productos.

I1. Sus puntos fuertes

1. Una especificidad juridica inica

La mayor parte de las mutuas de seguros pertenece a sus socios
o, por ejemplo, seglin la excepcién francesa, estdn «controla-
das» por ellos.

En todos los casos, su objetivo final es ofrecer el mayor rendi-
miento y los mejores servicios posibles a sus socios y no gene-
rar beneficios para distribuir en forma de dividendos. Esta estra-
tegia particular, orientada hacia el socio-asegurado, se traduce
por innumerables ventajas potenciales que hacen valer los ase-
guradores mutualistas :

U Las Mutuas de Seguros no tienen accionistas ni capital
que remunerar

* Las mutuas no estdn acuciadas por la necesidad de seguir
las cotizaciones bursdtiles ni de evaluar constantemente el
retorno de inversion para responder ante sus accionistas,
puesto que no los tienen.

* Esto las protege contra eventuales operaciones hostiles de
adquisicion y les permite practicar una gestion «de buen
padre de familia», es decir con perspectivas a largo plazo
y un dnimo sereno y constructivo, sin desatender por ello
las reglas de buena administracion que rigen en toda
empresa.

» Esta caracteristica, combinada en ciertos casos con la dis-
tribucién sin intermediarios, hace que las mutuas de segu-
ros puedan proponer garantias muy competitivas, con una
excelente relacion precio-calidad, o redistribuir beneficios
entre sus socios, por ejemplo en forma de extornos.

U En una Mutua de Seguros, el socio tiene la doble condicion
de asegurado individual y asegurador colectivo

Este rasgo fundamental permite eliminar aquellos conflictos,
habituales en otros tipos de sociedades, que generan pérdidas de
energia oponiendo a :

* Clientes y accionistas :
En una mutua de seguros, estos dos grupos conforman uno solo.
Las decisiones y los arbitrajes se dan pues naturalmente, sin que
sea preciso elegir (verdadero dilema en otros tipos de socieda-
des) entre servir a los clientes o a los accionistas.

* Directivos y socios :

Como ya se ha dicho, los directivos de las mutuas de seguros no
estdn sometidos a tantas presiones (cotizaciones bursdtiles,
depredadores, exigencias del accionariado...) lo que les permite
dedicar sus esfuerzos a satisfacer mejor las necesidades de sus
socios. Por otra parte, el sistema de gobierno implementado en
las mutuas, permite que los socios controlen a los directivos,
participando directamente en el consejo de administracion o eli-
giendo a sus integrantes. Los administradores no sélo son res-
ponsables de sus actos en virtud de la legislacién de cada pafs,
sino que también asumen una responsabilidad “moral” frente a
los socios que los han elegido.

2. Un modelo de empresa
que tiene historia, pero es mas
actual que nunca

El ideal de solidaridad que dio lugar a la creacidn de las estruc-
turas aseguradoras en general y de las mutuas de seguros en
especial (en virtud de vinculos geogrificos o profesionales)
tiene plena vigencia en la actualidad.

Tras los recientes escandalos registrados en Estados Unidos y
Europa, la estructura mutualista se presenta como una alternati-
va justa, portadora de unos valores en los cuales los hombres y
las mujeres desean reconocerse hoy mds que nunca.

Este mutualismo estd generalmente impulsado y sostenido por
hombres y mujeres de reconocido prestigio profesional en el
sector asegurador y comprometidos con un modelo que todavia
es poco conocido, tanto entre el piblico como en el mundo de
los negocios.

3. Una estructura donde el socio cuenta

En las mutuas de seguros, el socio encuentra mucho mds que una
mera relacién basada en una transaccién comercial. El trato per-
sonal e individual que recibe cada socio es un rasgo natural y
distintivo de las aseguradoras mutualistas.

A través de su derecho de voto (generalmente un hombre = un
voto) el socio mutualista puede participar efectivamente en la
vida de la entidad y en la toma de decisiones estratégicas.

Las mutuas cultivan y promueven el derecho de expresion.
Mientras que otros tipos de empresas gastan sumas ingentes en
encuestas, estudios y paneles, los aseguradores mutualistas
logran acceder a informaciones similares, pero de mayor conte-
nido cualitativo, a través del didlogo con sus socios, que apre-
cian esta forma de participacion.

Por todo lo que antecede, el socio mutualista puede :
* experimentar un sentimiento de pertenencia y apropiacion
(él no es un «target », sino el corazén de la empresa)

e actuar como una fuerza de proposicién concreta para la
creacién de nuevas garantias

* prevenir sistemdticamente y con anticipacion eventuales
fallas de funcionamiento

* transformarse naturalmente en embajador de la mutua

Esta particular atencién centrada en el socio aparece bien resu-

mida en los esléganes de promocién de las entidades miembros

de la AISAM:

- Léinsforsdkringar (Suecia) : «Nosotros trabajamos por una
idea, no por el valor de las acciones »

- Fennia (Finlandia) habla de «la importancia del socio »

- LB Group (Dinamarca) : «Nuestra meta es encontrar una
cobertura para sus riesgos, no negdrsela o proponerle otra
menor »

- Liverpool-Victoria (Reino Unido) : « De Usted y para Usted »




