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Los microseguros

Nueva técnica de gestion
asegurativa. Su evoluciéon
en el mundo y Argentina

Microseguro. Conceptualizacion

Los microseguros son un mecanis-
mo cuya finalidad es proteger a las
personas de menores recursos contra
distintos riesgos tales como: acciden-
te, enfermedad, fallecimiento en la
familia, desastres naturales, etc., ello
a cambio del pago de las primas de un
seguro que se ajusta a sus necesida-
des, ingresos y nivel de riesgo. Estan
dirigidos principalmente a los traba-
jadores de bajos ingresos del mundo
en desarrollo, especialmente los del
sector informal, que son quienes es-
tin mas desatendidos por los esque-
mas habituales del seguro comercial
y social.

Caracteristicas

Este tipo de coberturas poseen ca-
racteristicas especiales, como sumas
aseguradas y primas pequefas. La
suma asegurada debe corresponder al
patrimonio de una persona de escasos

recursos, en tanto que la prima debe
adecuarse a sus escasos ingresos. Otra
caracteristica fundamental del micro-
seguro es que debe operar con meca-
nismos sumamente simplificados que
disminuyan en forma considerable los
costos administrativos y de gestion,
con la finalidad de que la prima sea
barata.

Analisis de expertos

En el afio 2010, alrededor de cien ex-
pertos de todo el mundo se reunieron
en Alemania para analizar y discutir
las caracteristicas, oportunidades y

dificultades que podria tener este tipo
de seguro. Este encuentro marcé la
entrada formal al mercado del micro-
seguro. No obstante, hay anteceden-
tes de actividades similares a la forma
actual del microseguro y se tienen
ejemplos de Europa y Estados Unidos
(Crawford-Ash y Purcal, 2010).

Un caso es el seguro de vida indus-
trial basado en polizas de seguro de
vida con sumas aseguradas pequeiias
y primas semanales recolectadas de
puerta en puerta, comercializadas en
1800 por la Prudential Life Assurance
Society del Reino Unido y la Metro-
politan Life Insurance Company de
Estados Unidos.

Por otro lado, no ha sido posible deter-
minar cudndo, donde ni quién acuid
el término “microseguro™. Aparece en
publicaciones de 1999, como las si-
guientes: Microseguro: extension del
seguro de salud para los excluidos de
David Dror, y sintesis de casos de es-
tudio de microseguro y otras formas
de extension de la seguridad social en
salud en América Latina y el Caribe,
Proporcionar seguros para hogares
de bajos ingresos. Parte I: Una intro-
duccion a los principios de seguros y
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productos, de Warren Brown y Craig
Churchill. Estos autores recuerdan
que el término “microseguro™ proce-
de de un desarrollo natural del anti-
guo término “microfinanzas”.

Los retos del nuevo seguro

Los retos para aumentar la cobertura
de los seguros entre las personas de
bajos ingresos en los paises en de-
sarrollo se plantean en tres ambitos
principales: productos, patrones vy
grado de instruccion.

Productos: El concepto de ‘produc-
to’ comprende no sélo el precio, las
prestaciones y las condiciones, sino
también los procesos de gestion del
producto y de entrega del mismo. En
la esfera de los microseguros, los de-
safios incluyen conseguir el precio
del producto y el derecho a benefi-
cios, y al mismo tiempo hacer fren-
te a la gestion de grandes volimenes
de pequenas polizas, cobrar primas a
personas que no tienen cuentas ban-
carias, verificar y pagar pequefias su-
mas reclamadas y controlar el fraude.

Patrones: Se necesitan nuevos mo-
delos y alianzas que aprovechen las
ventajas y superen las debilidades de
los modelos institucionales actuales
para ofrecer seguros. El reto consiste
en concebir soluciones institucionales
que sean eficaces, brinden una cober-
tura pertinente y asequible, y equili-
bren los intereses de las empresas ase-
guradoras, los canales de prestacion
de servicios y los asegurados.

Grado de instruccion: Los pobres
suelen tener horizontes de planifi-
cacion a corto plazo, desconfian de
las intenciones de los aseguradores
y suelen creer que los seguros solo
son para los ricos. Muchas veces no
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comprenden como funcionan los se-
guros o como compararlos con otras
herramientas de manejo de riesgos,
como el ahorro y el crédito. El reto
consiste en dotarles de un mayor ac-
ceso a los seguros, no so6lo material y
economicamente, sino también desde
el punto de vista intelectual, es decir,
desarrollar una cultura del seguro en-
tre los pobres.

Vias de acceso eficaces
y sencillas

Toda la gente que tiene bajos ingresos
puede ser cliente de los microseguros.
Un microempresario podra optar por
este producto para asegurar su maqui-
naria y equipo.

De la misma manera, una familia dis-
gregada por la migracién encontrard
en el microseguro un alivio a la pérdi-
da de un miembro importante como la
abuela o el abuelo, unicos encargados
de los nifios.

Las caracteristicas del microseguro
son: primas bajas, rapidez en el cum-
plimiento de los pagos, formas diferen-
tes de recoleccion de primas, cldusulas
sencillas, sin muchas condicionantes.
Un seguro de salud convencional exi-
ge pruebas clinicas, que el beneficiario
no tenga ciertas enfermedades y otros
similares. El microseguro acttia bajo el
principio de buena fe.

Objetivo de la cobertura

El objetivo principal del microsegu-
ro es servir como un instrumento de
combate a la pobreza, actuando como
mecanismo para atenuar el impacto
de los shocks que pueden hacer que
una persona de escasos recursos pier-
da el poco patrimonio que ha formado
con mucho tiempo y esfuerzo.
Desde una perspectiva técnica, el mi-
croseguro puede ser utilizado como
mecanismo para atenuar las varia
ciones que sufra al paso del tiempo
el nivel de vida de una persona que
se encuentra por debajo de la linea de
pobreza.

En general, no hay limites a los tipos
de riesgo que se pueden asegurar,
sin embargo, se debe entender que
los riesgos asegurables son los que
inciden en las personas de escasos
recursos. Por ejemplo, es evidente
que un seguro de autos seria poco
apropiado, puesto que no es un bien
caracteristico de una persona de es-
€asos recursos.

Tipos de riesgos cubiertos

Los riesgos mds comunes de asegurar
en materia de microseguros son los
que se detallan a continuacion:

a) Riesgo de fallecimiento. El segun
puede cubrir los costos funerarios del
fallecido, la orfandad o viudedad, asl
como el pago de microcréditos que l¢
hayan sido concedidos al asegurado.

b) Riesgo de invalidez o incapacidad
El seguro puede cubrir a la familia d¢
la persona invélida que queda despro-
tegida, proveyendo una ayuda a log
hijos que sean menores de edad y/od
conyuge, asi como el pago de las deu
das de microcréditos.
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¢) Riesgo de enfermedad o accidente.
El seguro puede cubrir los gastos mé-
dicos por enfermedad o accidente del
titular o un dependiente econdémico,
asf como una renta por la incapacidad
del jefe de familia.

d) Riesgos patrimoniales. El seguro
puede cubrir la pérdida por destruc-
¢ion, robo u otro motivo de bienes
que sean importantes para el asegu-
rado, tales como animales, cultivos,
mercancias en venta, casa, maquinas
o herramientas de trabajo.

La adaptacion
de las condiciones
contractuales

Los microseguros son productos de
seguro adaptados a las poblaciones
més vulnerables. A diferencia de los
seguros masivos (que son los mismos
productos de seguros, con las mismas
exclusiones y requisitos, con la tinica
diferencia que la prima y la cobertura
son mas bajas), los microseguros, tal
como Planet Finance los concibe, son
productos adaptados a la demanda. En
el caso de los seguros masivos la 16-
gica imperante corresponde a un pro-
ducto de seguro tradicional (acceso,
informacion, pagos, coberturas, etc.)
diferenciandose solo en el monto.

Los microseguros requieren por un
lado conocer la demanda no solo en
términos de producto sino también
en términos de acceso. La poblacion
de menores recursos no solamente no
tienen acceso al crédito (y por eso el
desarrollo de los microcréditos) sino
que tampoco tienen acceso al resto de
los servicios financieros, ain cuan-
do podrian pagarlos y podrian ser de
suma utilidad.

Asi es que los microseguros vienen
a cubrir este bache, desarrollando
estudios de mercado, conociendo la
demanda especifica y las caracteris-
ticas de la poblacion y desarrollando
productos y canales acordes a este
tipo de clientes. Buscamos con estos
productos adaptados a la poblacién
mas humilde, reducir precisamente la
vulnerabilidad y generar mayor inte-
gracion e inclusion.

Con ese objetivo, a través de Planet
Finance, la entidad con fines socia-
les Planet Guarantee, esta realizando
un estudio en diversos paises de la
region, que entrega importantes re-
sultados sobre habitos de consumo,
presupuesto familiar y estrategias co-
merciales para llegar a los consumi-
dores finales de microseguros.

Uno de esos paises es Argentina, un
territorio en el que este proyecto es
un gran desafio, se busca brindar a
los microempresarios un mecanismo
de proteccion contra los riesgos es-
pecificos que afectan a su actividad
productiva a cambio del pago de las
primas de un seguro que se ajusta a
sus necesidades, ingresos y nivel de
riesgo.

Los microseguros en Argentina

En la Argentina el sector de las micro-
finanzas es relativamente nuevo, asi
que el solo hecho de poder desarrollar
microcrédito ha sido un desafio para

todo el sector en los ultimos afios.
Las microfinanzas son consideradas
herramientas importantes en la lucha
contra la pobreza y en la generacion
de desarrollo. Asi es que cerca de 100
mil microempresarios excluidos del
sistema financiero han logrado tomar
crédito en alguna organizacién de mi-
crofinanzas.

Se considera que luego del microcré-
dito existen un conjunto de servicios
microfinancieros que pueden ser de-
sarrollados, tales como el microaho-
rro, los microseguros y tantos otros
productos que pueden ser adaptados
para que sectores que no acceden al
sistema financiero puedan crecer, ca-
pitalizarse y desarrollarse. Ha habido
algunos intentos de desarrollar micro-
seguros y algunas instituciones de mi-
crofinanzas han comenzado a incor-
porar el seguro de saldo deudor y de
vida, pero atn hay todavia un merca-
do muy importante a desarrollar.

En el pais, menos del 30% de la pobla-
cidn tienen acceso a servicios financie-
ros formales, Prestamistas informales
operan con tasas de interés usureras,
quedandose con las ganancias de los
microempresarios y hay sélo 60.000
de ellos que pueden acceder al micro-
crédito. El desafio es enorme: la co-
bertura asciende a tan sélo el 2,5% del
mercado potencial de microemprende-
dores.

Pero la falta de proteccion y vulnera-
bilidad financiera de los sectores mas
humildes es mundial. Cerca de 3.000
millones de personas en el mundo vi-
ven con menos de 2 ddlares diarios,
3.500 millones no tienen acceso al
sistema financiero tradicional, de las
cuales el 85% forman parte de las po-
blaciones marginadas.

La gente de menores recursos ante
un accidente o fallecimiento sufre
impactos variados: la caida del ingre-
so, utilizacién de ahorros, reduccion
del stock del negocio, minimiza el
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consumo, incumple deudas, se endeu-
da més o migra.

Ademas también padece impactos se-
cundarios que van desde el deterioro
de la salud y la calidad de vida, reduc-
cion del crecimiento de la microem-
presa, pérdida de clientes y aislamien-
to social.

Por eso el enfoque es sobre la deman-
da, se ve lo que se necesita y a partir
de ahi se construye”, cuenta el direc-
tor del proyecto sobre la piedra funda-
mental del producto.

“El proyecto se desarrolla conjun-
tamente con el FMO y con Planet
Guarantee, la empresa del Grupo
Planet Finance especializada en mi-
croseguros y 4 reaseguradoras de
primer nivel, como son Mapfre Re,
Hannover Re, CCR y Munich Re. El
proyecto contempla la realizacion de
un profundo estudio de mercado con
posibles clientes, el desarrollo de pro-
ductos adaptados, la sensibilizacion y
capacitacion de los actores y la imple-
mentacion con el monitoreo.

La participacion de Planet Guarantee
y de cuatro importantes reasegurado-
ras permite desarrollar el proyecto de
manera mas soélida. En la Argentina
ha sido muy importante la participa-
cion de San Cor en el proyecto porque
se trata de una empresa aseguradora
que comparte valores con los que Pla-
net Finance tiene”, detallé Higa.

En ese contexto es que Planet Finance
apostd a implementar este programa a
partir de mediados de 2009 y confia
en que a comienzos de 2011 podra es-
tar funcionando por completo.

“El valor del microseguro no es sola-
mente el costo bajo. EI consultor ex-
plico: “El objetivo es que un microe-
mpresario que tiene que registrar un
siniestro que generara la cobertura de
un saldo impago de 300 dolares, por
ejemplo, no tenga que hacer mas que
un solo tramite y con la institucion de
microfinanzas. También el proyecto
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prevé que se capacite a los microe-
mpresarios y a los distintos actores
de las microfianzas para que puedan
ver la utilidad de los seguros, ya que
habitualmente existen prejuicios mar-
cados en algunos paises como Ar-
gentina, respecto de los productos de
seguro”.

Entre las caracteristicas principales
de este tipo de seguros, resaltan:

+ Contratacién sencilla (un solo for-
mulario).

» No tiene examenes médicos.

* No hay letra chica.

+ Se pueden asegurar personas de en-
tre 18y 65, enalgunos casos hasta 70
o 75.

+ Laprimaes en funcion de la capaci-
dad de pago de la cobertura.

* Los procedimientos también son
sencillos.

Al comenzar el estudio de mercado en
Argentina, se seleccionaron las zonas,
las instituciones de microcrédito con
las que se queria participar y se hicie-
ron encuestas.

Los datos claves que salieron de estas
encuestas, en las que el 74 por ciento
de las encuestadas fueron mujeres, y
el 61% jefes de familia, fueron:

* Que el 67% realizan actividades de
comercio.

* Que son clientes de instituciones de
microcréditos con antigtiedad hasta
5 afios.

* Que el 70% no tiene seguros de nin-
gun tipo.

A la consulta sobre por qué no cuen-
tan con un seguro, la mayoria con-
testo:

» Nunca me ofrecieron.

» Es demasiado caro.

* No entiendo como funciona.

Y un dato curioso fue que a los que
dijeron que eran demasiado caros,
se les pregunt6 el costo de un seguro
y no supieron responder. Es por eso

que desde Planet Finance insisten en
el prejuicio que hay en el pais sobre
este tema, la gente de pocos recursos
cree que los seguros no son para ellos,
“por eso la concientizacion es impor-
tante”, enfatizo Higa.

Pese a ese prejuicio, el 82% dijo que
pagaria un seguro de vida. Esta pobla-
cion objetivo sufre una afectacion de
entre 5y 6 veces sobre sus ingresos
mensuales cuando tienen un siniestro.
En el caso del seguro de Saldo Deu-
dor, no lo ven como un beneficio para
ellos. Ya que lo que hacen las com-
paiiias es pagar a la entidad que les
otorgo el crédito el saldo de la deuda.
Pero en el proyecto de Planet Finan-
ce, ademas del saldo del crédito, se le
paga a la familia del fallecido, el im-
porte del crédito que la persona pago
hasta el momento.
Este seguro de Saldo Deudor, Hig
calculd que costarda un 0,67% del ca-
pital inicial. Por ejemplo, $ 6 cadi
1000. “En un crédito promedio d
alrededor de $ 5000, se pagaria $ 3
por afio”.
Otra diferencia con el seguro tradicio:
nal es que tendrda Gestion Delegada
El contacto con el tomador no la hac
la aseguradora sino la institucion d
microcrédito a la que el cliente y
conoce. Eso hace que la gestion se
eficiente en el costo y que la relacid
entre el cliente y el prestador del ser
vicio sea estrecha y directa.

“Tiene que tener cierto conocimient
del cliente. Para el microempresari
el referente es la institucion del mi
crocrédito. Los pagos son rapidos,
objetivo es ser de facil acceso. El tni
co formulario que firma el tomador
uno, simple y claro. Uno para adher
y otro para reclamar el siniestro”, ex
plico Higa.

“La idea es que esto se masifique,
negocio del seguro es un negocio
escala y en este sentido tiene que h
ber mucho volumen. Acd en argenti
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hubo experiencias pero no muy bue-
nas porque era la misma estructura de
los seguros convencionales pero con
bajo monto, como si fueran seguros
de segunda categoria”, expreso el es-
pecialista.

Higa contd que “en Argentina proba-
mos con una sola compaiiia debido al
volumen”, y agreg6: “Es vital la difu-
sion y concientizacion del producto.
En el caso de Africa hubo experien-
cias muy interesantes para explicar
porque el seguro es importante para
una persona, no tradicionales como
obras de teatro. Quizds acd hagamos
algiin comic para llegar a la poblacion
objetivo con claridad y simpleza. Eso
hay que hacer, tratar de encontrar un
mensaje simple”, detallo.

Sobre sus expectativas y lo que ge-
nera el proyecto, el consultor contd:
“A mi me encanta porque me parece
que todas las microfinanzas buscan
desarrollar servicios financieros para
sectores excluidos, adaptado para esa
demanda pero con calidad, aca esta-
mos tratando de que el mejor servicio

sea para el mds vulnerable, eso es una
satisfaccion”.

Ademads hizo hincapié en que “este
proyecto sirve para el mercado asegu-
rador en general. Para explicarle a la
sociedad que estd marginada en educa-
cion financiera la entienda la impor-
tancia de los seguros, que es para ellos,
para su propio beneficio”, expreso.
Higa confia en que microempresarios
actuales pueden ser empresarios ma-
flana y el conocimiento de los seguros
en general, es un factor a favor para
cuando a estas personas, en un futuro,
se les ofrezcan otra clase de seguros
“ya va a estar educado financieramen-
te”, y eso le hace bien al sector asegu-
rador en general”, afirmo.

Conclusiones

* El microseguro es un valioso ins-
trumento impulsor de la economia
real que entre otras cosas:

* Permite que los hogares puedan sa-
lir de las trampas de pobreza pues

pueden invertir en actividades pro-
ductivas mds riesgosas pero de ma-
yor retorno.

Permite que los pobres puedan
suavizar el consumo a través de
una indemnizacién en caso de si-
niestros.

Establece una escala de operacion
de primas pequeias, grandes volu-
menes.

Consiste en un proceso innovador,
en productos, distribucion.

Para su comercializacion es nece-
sario identificar canales de distri-
bucion de bajo costo y masivos si
bien se facilita cuando se hace con
otros servicios financieros y no fi-
nancieros.

Constituye una inversion signifi-
cativa en educacion del agente y
cliente.

Son pélizas amigables para el usua-
rio y faciles de entender y de usar.
Por ultimo, ademas de ser un ne-
gocio, implica una responsabilidad
social empresarial.
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