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La politica tradicional para el trata-
miento técnico de los riesgos indus-
triales parece estar llegando a su fin.
Dicha politica, basada normalmente
en la realizacion de sucesivas y pe-
riédicas inspecciones, resulta cada
vez mas dificil de mantener, en un
entorno asegurador cada vez mas
agresivo comercialmente, con las
tasas en caida casi libre y en el que
el asegurado se ha convertido en
cliente, en un mercado con exceso
de oferta en el que empieza a no es-
tar dispuesto a aceptar condiciones
por parte de su compaiiia y, en al-
gunas ocasiones, ni siquiera a escu-
char sus recomendaciones.

Esta situacién hace que nos en-
contremos en un escenario, que to-
do indica se va a prolongar, en el que
los descensos de tasas reducen de
manera significativa los margenes
para cualquier actuacion técnica, pe-
ro en el que, si ésta se abandona o
simplemente se relaja, la siniestrali-
dad tendera a subir inexorablemen-
te. Pareciera existir, en este sentido,
una ley de hierro que establece la
proporcionalidad inversa entre evo-
[ucioén de las tasas y evolucion de los
PML (Probable Maximum Loss) co-
rrespondientes.

El asegurado, por otra parte, ca-
da vez es mas consciente de su re-
cién estrenado papel de cliente, de
que las compafiias sobreviven gra-
cias a él y no al revés necesaria-
mente. Y como tal exige, pero no
acepta exigencias.

El escenario no puede ser mas
preocupante y, desde Iuego, no pa-
rece que las estrategias tradiciona-
les vayan a resultar muy dtiles, ni si-
quiera posibles de plantear, para
romper este circulo vicioso que
puede arrastrarnos al descalabro en
los resultados técnicos de los proxi-
mos anos.

Tal vez bastara esperar, como en
otras ocasiones, a que pase la marea
del exceso de capacidad y las aguas
vuelvan a su cauce, pero la actual
situacion y la previsible evolucion a

corto plazo de los mercados finan-
cieros parecen indicar que en esta
ocasion la marea puede prolongar-
se mas de lo acostumbrado. No pa-
rece que esperar y ver sea, por tan-
to, la mejor estrategia.

Pero, jse puede aumentar la ten-
sion técnica sobre el asegurado? La
respuesta parece ser claramente no.
Como ya hemos comentado, el ase-
gurado-cliente empieza a no aceptar
ninguna recomendacion —-aunque
sea velada— por parte de su compa-
fnia para mejorar sus condiciones de
seguridad. Es mas, alguien podria in-
cluso decir que esta atn por verse
cuanto tiempo va a seguir permitien-
do nuestras visitas de inspeccion,
que jsolo le hacen perder tiempo!

Baste preguntarnos cuantas veces
dejariamos que nos visitara el direc-
tor de nuestro banco para verificar
que nuestra situacion financiera si-
gue siendo satisfactoria, para encon-
trarnos de frente con la dolorosa, y
tal vez irremediable, respuesta.

;Coémo podemos salir de esta es-
piral? Es posible que la solucién no
esté demasiado lejos, pero desde
[uego viene por otros caminos y
quiza uno de ellos —no necesaria-
mente el Gnico- sea hacer de la ne-
cesidad virtud y baste con detenerse
a observar las necesidades de nues-
tros asegurados-clientes para tratar,
a continuacion, de traducir nuestros
servicios y capacidades en propues-
tas dirigidas a satisfacer dichas ne-
cesidades. Esta seria, desde [uego, la
estrategia que a cualquiera de nues-
tros comerciales —y por supuesto a
nuestros clientes— le gustaria oir:
iSatisfacer, con nuestros servicios,
las necesidades del cliente!

Pues bien, ésta puede ser la linea
que se deba seguir. Si somos capa-
ces de poner a disposicion del ase-
gurado nuestros conocimientos téc-
nicos para ayudarles a cumplir con
sus obligaciones en materia de se-
guridad, ya sean de caréacter legal o
de politica de grupo, por ejemplo,
no solo estaremos trabajando para
mantener unos indices de siniestra-
lidad soportables, sino que estare-

mos también consiguiendo que di-
chas actuaciones sean percibidas, e
incluso puede que valoradas, como
un servicio afiadido de parte del
asegurador. Si es éste el caso, habre-
mos conseguido ademas encontrar
un elemento mas de fidelizacion, en
lo que hasta ahora era méas bien per-
cibido como una fiscalizacion cuasi-
impertinente.

Con este planteamiento, deberia-
mos ser capaces de establecer una
nueva politica de control técnico
en la que la clave sea el concepto
de «servicion, en el sentido mas
profundo de la palabra, ofrecien-
do actuaciones técnicas a los ase-
gurados (como puedan ser asisten-
Cia técnica para el cumplimiento con
la normativa legal, cursos de preven-
cion para los empleados o cursos de
formacion de brigadas de incendio,
valoraciones, planes de contingen-
cia, etc.) que puedan ser percibidas
como una atencion por parte de la
compafiia, pero que también ayu-
den a mejorar de manera directa las
condiciones técnicas del riesgo, a la
vez que nos permitan disponer de in-
formacion suficiente para su evalua-
cién técnica.

En un mercado sumamente com-
petitivo, donde la basqueda de va-
lor afiadido por parte de las com-
pafias resulta fundamental para su
supervivencia, este nuevo enfoque
puede encajar mejor que el clasico,
ya posiblemente desfasado o al me-
nos insuficiente, de verificacion y
control.

i¥, adecuadamente planteado,
no deja de ser la otra cara de la mis-
ma moneda!

JEs posible esta politica? ;Se justi-
fica el esfuerzo y coste que conlleva?
iVerdaderamente la percibiran y va-
loraréan nuestros clientes? Es dificil
dar una respuesta concluyente a es-
tos interrogantes, aunque algunos
creemos que dicha respuesta es afir-
mativa, pero en lo que seguro que
todos estamos de acuerdo es en
que algo hay que hacer, si no quere-
mos que la marea y su resaca, en for-
ma de siniestralidad, nos arrastren.




