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Tras unos pocos minutos con Ghislain Laurent
queda claro lo mucho que ama su trabajo este
simpatico belga y como ha disfrutado real-
mente de su carrera profesional.

“Al mirar atras, lo curioso es que desde que
empecé a trabajar en este campo en 1974
hasta hoy dia, me he ganado la vida sin tener
jamas la sensacion de que estuviera
trabajando”, dice. “No he sentido pasar los
anos”.

Esto no quiere decir que el reaseguro fuera
inicialmente la vocacion inicial de Ghislain.
Su principal motivacion cuando terminé la
educacién secundaria era marcharse del di-
minuto pueblo donde nacid y se crio.

“Provengo de una zona muy rural, una aldea
de 350 habitantes en el sur de Bélgica, cerca
de la frontera con Francia”, explica. “Cuando
tenfa seis anos, alli pasaba un coche al dia”.
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“En un medio como aquel”, continua, “o tenfas
la valentia y osadia de marcharte, o te queda-
bas en el pueblo para el resto de tu vida,
tratando de llegar a fin de mes”.

Aunque ansiaba progresar en el mundo, Ghis-
lain también se muestra agradecido por la
autodisciplina que desarrollé como resultado
de su estricta educacion en el medio rural. "Me
educaron en un entorno de disciplina y respeto
hacia la autoridad”, afirma. “Eso se te queda
grabado para el resto de tu vida”.

Al terminar la ensenanza secundaria se mar-
choé con un amigo haciendo autostop hasta
Bruselas, para continuar sus estudios. Al
principio quiso estudiar ingenieria civil, la
senda clasica en Bélgica para alcanzar un
cargo de alta responsabilidad en una empresa,
pero poco a poco descubrié que el elevado
nivel de matematicas que se exigia tal vez
estuviera fuera de su alcance.



“Me he ganado la vida sin tener jamds

la sensacion de que estuviera trabajando ”

Ghislain Laurent se retirara a finales de junio después de mas de 35 afios en el
sector del reaseguro, y 13 afios con MAPFRE RE, a cargo de la oficina de Bruselas,
a la que ha conducido a un crecimiento espectacular en la pasada década.
Entrevistamos a Ghislain para hablar sobre su larga y variada trayectoria profesional
en el sector, y descubrimos algunos aspectos desconocidos de su vida.

A Ghislain le parecia mas bien que tenia aptitu-
des para aprender idiomas, asi que se matriculé
en una escuela de traduccion e interpretacion
donde se gradud en francés, inglés e italiano.

Después de acabar el servicio militar, obliga-
torio en aquel tiempo, solicitd varios puestos
de traductor. La primera empresa que respon-
dié a su solicitud de empleo fue Royale Belge,
la primera aseguradora del pais en aquel en-
tonces, que mas tarde seria absorbida por Axa.

Cuando Ghislain llegd a su reunion con el jefe
de operaciones de reaseguro de la empresa,
estaba totalmente convencido de que se le en-
trevistaba para ocupar un puesto de traductor.
Pero el encargado de contratacion tenia otros
planes para él: iba a ser un profesional del
reaseguro. En aquel tiempo, Ghislain no tenfa
ni idea de lo que era el reaseguro y apenas sabia
nada del seguro directo. Muy pronto, sin embar-
go, iba a descubrirlo en detalle.

Entre los beneficios que ofrecia aquella ase-
guradora habia un excelente programa de
formacién para graduados, que permitié a
Ghislain adquirir un conocimiento exhaustivo
de la industria del seguro y reaseguro.

Galeries Royales St Hubert, Bruselas
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Royale Belge fue una
escuela de
formacion

excepcional
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“Royale Belge fue una escuela de formacion
excepcional”, recuerda. “Llegué con un titulo
universitario y recibi cinco anos de formacidén
pagada en reaseguro. Las empresas ya no
hacen este tipo de cosas”.

Los dos primeros anos se dedicé a la conta-
bilidad de cesiones y aceptaciones. Aun hoy,
Ghislain sigue mostrandose agradecido por
esta formacion. “Puedo echar un vistazo a las
cuentas de reaseguro y calibrar la situacién
al instante”, afirma.

Pasd un ano aprendiendo los entresijos del
departamento de reaseguro, otro en el depar-
tamento de relaciones internacionales, donde
aprendié a gestionar las relaciones con clien-
tes internacionales y, por Ultimo, un ano en
el area de seguro directo del grupo.

“Pasé por todos los departamentos de segu-
ros, aprendiendo cada linea de negocio”, ex-
plica. "Y para completar mi formacion, pasé

Arco del triunfo del Cinquantenaire, Bruselas

tres largas estancias en ltalia seguidas de dos
semanas en el mercado de Londres”.

Seguidamente Ghislain asumid su primer car-
go propiamente dicho en Royale Belge, en
1979, como jefe de suscripcion de reaseguro
para el mercado italiano, bajo la supervisién
de un profesional experimentado. Poco a poco
fue haciéndose cargo de otros mercados me-
diterrdneos, como Grecia, Turqufa, Chiprey
todo Oriente Medio, y se pasaba casi la mitad
del ano viajando.

Pero a pesar de toda la formacion y de todas
las oportunidades internacionales que le habia
proporcionado su estancia en Royale Belge, en
1983 Ghislain sinti6 que era hora de cambiar.

“Conforme iba madurando, me fui dando cuen-
ta de que necesitaba tener mayor autonomia
y mas acceso a la toma final de decisiones”,
explica. "Royale Belge estaba muy centralizada
y, después de un tiempo, queria una bocanada
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de aire fresco en mi entorno profesional”.
Ghislain se sentia preparado para su siguiente
aventura, de modo que aprovechd una opor-
tunidad que le lleg6 para incorporarse a
Groupe Josi, la pequena filial de reaseguros
de un grupo familiar belga especializado en
seguros de automoéviles. El cambio también
supuso un aumento de su remuneracion.

Lamentablemente, muy pronto se descubrid
que antes de su llegada, la empresa habia
suscrito negocios de alto riesgo en un intento
por ganar cuota rapidamente en EE.UU., lo
que llevo a la dimision del director general de
Josi Re, a quien Ghislain sucedi6 en 1987.

Josi Re se recuperé tras unos recortes de su
cartera, pero las cosas volvieron a ponerse
dificiles después de una serie de costosas
catastrofes naturales: el huracan Hugo en
1989 y cuatro tormentas consecutivas en 1990
que azotaron Bélgica, Holanda y Alemania, y
que crearon la necesidad de capital nuevo.
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Sin embargo, la casa matriz de Josi Re tenia
problemas de flujo de caja, debido a un fuerte
aumento de la siniestralidad en el seguro de
automoviles. Esta decidié no respaldar a su
unidad de reaseguros y paso a run-off en 1993.
Como resultado, se encargd a Ghislain la tarea
de gestionar el pasado de la unidad, asi como
las colocaciones de reaseguro propias de

Groupe Josi.

Apartado del mercado y sin incentivos para
gestionar las cesiones, decidié marcharse de
la empresa en 1996, y se traslad6 a Luxem-
burgo para trabajar para Sogecore como di-
rector técnico de una compania cautiva de

gestién de reaseguro.

Poco después de un afo, el director general
de CIAR, una compania de reaseguros con
sede en Bruselas propiedad de MAPFRE RE,
se puso en contacto con él, pero también
recibié una oferta de una reaseguradora de
Colonia. Ansioso por volver a Bélgica para

Edificio de la Comision Europea, Bruselas

MAPFRE RE siempre
ha seguido una
politica de solidez
financieray
suscripciones
sumamente
rigurosas, junto con
un profundo
conocimiento
técnico y excelentes
relaciones con los
clientes
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El periodo 1999-
2002 fue muy
estimulante y
Supuso un mayor
esfuerzo fisico;
consistio en
arremangarse,
reestructurarlo todo
y volver al
crecimiento
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estar cerca de sus dos hijos, Ghislain se de-
cantd por CIAR, donde se incorporé como
director técnico en julio de 1997.

Al ano siguiente, el grupo decidié concentrar
su capital en Madrid y transferir las actividades
de CIAR a una sucursal de MAPFRE RE recién
creada en Bruselas, con un equipo consolidado
de unos 15 empleados.

En aquel momento, la sucursal estaba dirigida
por el actual Consejero delegado de MAPFRE
RE, cuyas obligaciones le obligaron a regresar
a Madrid en un plazo de tiempo relativamente
breve. Ghislain se llevaba muy bien con ély,
después de un afo, en agosto de 1998, estaba
preparado para sustituirle.

Desafortunadamente, poco después de crear
la sucursal de MAPFRE RE, en diciembre de
1999, el equipo de Bruselas tuvo que hacer
frente a las consecuencias de las tormentas
de invierno Lothar y Martin, que costaron a la
empresa ‘varias docenas de millones de
euros”. A este desafio le siguid otro en 2001,
con los ataques terroristas al World Trade
Centery el Pentagono.

“Fueron afos tremendamente dificiles, y tuvi-
mos que trabajar muy duro para
recuperarnos”, recuerda Ghislain. “Por suerte,
MAPFRE RE siempre ha seguido una politica
de solidez financiera y suscripciones suma-
mente rigurosas, junto con un profundo cono-
cimiento técnico y excelentes relaciones con
los clientes”. El desarrollo de la sucursal, en
particular en el mercado francés, se vio am-
pliamente facilitado por el apoyo de la com-
pania matriz, especialmente en términos de
capacidad y nuevos tipos de negocio a explorar.

Este periodo fue uno de los mayores desafios
en la trayectoria profesional de Ghislain, pero
dice que le supuso un coste personal menor
que en sus Ultimos tres anos en Josi Re.

“Estos dos tipos de situaciones tienen un im-
pacto totalmente diferente sobre ti”, explica.
“La situacion de run-off es algo que afecta a
tu moraly que puede resultar psicoldégicamen-
te destructivo. Sin embargo, el periodo 1999-
2002 fue muy estimulante y supuso un mayor
esfuerzo fisico. Consistié en arremangarse,
reestructurarlo todo y volver al crecimiento”.

En aquel momento, la cartera de la sucursal
estaba formada principalmente por contratos
proporcionales, con margenes bastante limi-
tados. El equipo de Ghislain se embarcé en-
tonces en un esfuerzo por centrarse en los
contratos no proporcionales y mejorar la ren-
tabilidad. El negocio no proporcional repre-
senta ahora el 95% de la cartera de la oficina
de Bruselas. La mejora de los méargenes de
ganacia coincidié también con un crecimiento
en volumen espectacular.

“En aquel entonces tenfamos una cifra de
negocios de unos 10 millones de euros. Hoy
en dia, suscribimos un volumen de unos 150
millones de euros, en un nimero de paises
mucho mas reducido”, senala Ghislain.

De hecho, cuando se incorporé al grupo, Bruse-
las estaba a cargo de todo el negocio europeo
de reaseguro, excepto el de Espana y Portugal,
con carteras en Alemania, Paises Bajos y Suiza.
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La responsabilidad de estos mercados se fue
transfiriendo gradualmente a Madrid y dio lugar
a la creacion de una oficina local.

Hoy en, dia la oficina de Bruselas sigue ocu-
pandose de Francia, Bélgica y Escandinavia y
tiene una responsabilidad compartida en el
caso de Italia, donde Ghislain comenzd su
carrera profesional en reaseguro y adquirio
una valiosisima experiencia de mercado.

“Mi mayor satisfaccion es haber logrado mis
objetivos”, afirma, “desarrollar la oficina de
Bruselas de manera rentable y, al mismo
tiempo, mantener contento al personal, en un
ambiente profesional con colegas maravillo-
sos. Y jnunca lo consideré un trabajo!”

Otro logro compartido es haber contribuido a la
expansion internacional de la marca MAPFRE
RE. “Las oficinas europeas de reaseguro han
exportado el nombre de MAPFRE mas alla de

Espana”, explica Ghislain. "MAPFRE RE es quien
introdujo el grupo en Francia e Italia”.

Durante una carrera profesional que se ha
extendido a lo largo de tres décadas, Ghislain
ha tenido la oportunidad de ser testigo de los
numerosos cambios que ha experimentado el
sector del reaseguro con el paso de los anos.

“Cuando empecé, el reaseguro se basaba sobre
todo en acuerdos de caballeros”, recuerda. “Era
darse la mano, y el trato estaba cerrado. Hoy,
caballeros o no, las cosas se han vuelto suma-
mente formales y muy reguladas, hasta un ex-
tremo que resultaba impensable hace 15 anos”.

“Ademas el negocio ha pasado a ser extrema-
damente técnico”, continlia. “Cuando se trataba
de tormentas en los anos setenta y ochenta,
no se hablaba de modelizacién. Hoy en dia, es
imposible suscribir una cartera de riesgos
catastroficos sin utilizar modelos de catastrofe”.

La creatividad de los
mercados europeos
como el francés y el
belga, es la que los
convierte en dificiles

Grand Place, Bruselas
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Junto con la intensificacion de la competencia
y la consolidacion del sector, Ghislain consi-
dera que otro cambio fundamental es la mayor
fortaleza de los corredores de reaseguro.

“En Francia, que representa una porcién impor-
tante de la cartera de nuestra sucursal belga,
hay tres grandes corredores principales de rea-
seguro con los que necesitas estar bien posicio-
nado si quieres tener oportunidad de suscribir
contratos”, explica. “En la actualidad es rarisimo
tener acceso directo al cliente en este mercado”.

Considera que los mercados francés y belga-
han alcanzado la madurez, y son complejos y
sofisticados, con varias soluciones especificas
para el mercado, tales como los “pools” para el
riesgo de terrorismo o catastrofes naturales o
los productos especificos de seguro directo, como
el seguro de RC decenal en el sector de la cons-
truccion en Francia. “Es su creatividad la que los
convierte en mercados dificiles”, comenta.

Vista de Bruselas

Al preguntarle qué es lo que mas le gusta del
campo del reaseguro, dice que es la propia ma-
teria prima de esta industria, a saber: el riesgo.

“Soy un aficionado al juego”, afirma. “No a las
cartas, ni en el casino, lo que me encanta es
jugar en bolsa. Comprary vender en bolsa me
da energia. A veces gano y a veces pierdo, pero
me obliga a mantenerme al tanto sobre las
tendencias econdmicas y sociales. Me ha ayu-
dado a entender y captar muchas cosas. En-
cuentro el mismo binomio de riesgo y remune-
racion en el reaseguro, pero con él tengo
mucho mas cuidado, jporque es el dinero de
la companial!”

A pesar de su gran entusiasmo por el trabajo,
Ghislain esta preparado para pasar paginay
dejar atrds su vida profesional, después de
mas de tres décadas de largas jornadas de
trabajoy fines de semana dedicados al estudio.
“Cuando me retire, voy a parar para siempre
y dedicarme simplemente a disfrutar de la
vida”, insiste. “Me parece absurdo seguir tra-
bajando hasta los 85 anos. En la vida hay mas
cosas que el trabajo”.

Entre sus planes para los préoximos anos esta
viajar mucho fuera de Europa, un continente
que ya tuvo muchas oportunidades de explorar
a lo largo de su carrera profesional. Entre los
nuevos destinos que més desea visitar estan
Sudamérica, Canada, Australia, China, Japdn,
y también Estados Unidos en general.

“Tuve la ocasidn de visitar Nueva York, Boston
y Los Angeles innumerables veces entre 1985
y 1992, mientras estaba en Josi Re”, explica.
“Fui miembro de un comité encargado de de-
fender los intereses de varias reaseguradoras
europeas frente a companias cedentes impli-
cadas en operaciones fraudulentas en el mer-
cado estadounidense. Solo conozco esas tres
ciudades, asi que me gustaria descubrir el
resto del pais”.

Otro proyecto importante de Ghislain para el
retiro es su proximo traslado a la soleada Riviera
francesa. Intentard tomarse unos dias libres
esta primavera para ir a buscar casa en la region
de Var, y esta deseando cambiar de aires.

“Bélgica tiene muchas cosas a su favor,” bro-
mea, “pero el clima no es una de ellas”.
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CURSOS ORGANIZADOS POR MAPFRE RE

Averia de maquinaria
Inspeccion de riesgos
Plan de contingencia
Plan de contingencia

Plan de contingencia

Riesgo ambiental

Riesgo ambiental

18-19 de octubre de 2010
2-4 de noviembre de 2010
18-19 de octubre de 2010
21-22 de octubre de 2010
27-28 de octubre de 2010
10 de junio de 2010

17 de junio de 2010
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Bogota, Colombia
México, México
Madrid, Espana

Barcelona, Espana




