México, D. F. 6 de mayo de 2014.

Versión estenográfica de la sesión “¿Los seguros de vida y salud cumplen con las necesidades de las personas?”, durante los trabajos de la XXIV Convención Nacional de Aseguradores de México, llevada a cabo en el Salón Diezmo 3, del Centro de Convenciones Banamex.

Presentador: Para concluir, nuestra última plática se titula ¿Los seguros de vida y salud cumplen con las necesidades de las personas? La cual será presentada por la actuaria Elsa Lorena González.
Elsa Lorena González Franyutti, es actuaria titulada con mención honorífica egresada de la Universidad Nacional Autónoma de México, cuenta con estudios de Administración General en el ICAMI y algunos cursos de Reaseguro dentro del Insurance Institute of London, es miembro del Consejo Nacional de Actuarios y de la Asociación Mexicana de Actuarios.
Ha ocupado diversos cargos directivos en los últimos 28 años dentro del mercado de seguro y reaseguro, como fuera Subdirector en Reinmex Intermediario de Reaseguro, Vicepresidente y Director General de RGA Reinsurance Company para México y Latinoamérica; Director de Producción en Colemont Intermediario de Reaseguros y actualmente ocupa la posición de Vicepresidente de líneas personales en Swiss Brokers México Intermediario de Reaseguro.

Ha sido conferencista en México y Latinoamérica para temas de seguro, admisión de riesgo y reaseguro y ha trabajado como profesora en diversos diplomados y cursos.

Le damos la más cordial bienvenida a la actuaria Elsa Lorena González.

Elsa Lorena González Franyutti: Hola, pues buenas noches, qué bueno que todavía tenemos gente, ya pensé que a esta hora me iba a tocar hablar sola, muchísimas gracias.
Muchas gracias a la AMIS por permitirme participar en la Convención, a Carlos y el que estén todos ustedes aquí presentes.

Bueno, me toca hablar de un tema relativo hacia la venta y comercialización de productos de vida y de salud.
Este trabajo lo realizó la Swiss Re en 2013 a raíz de inquietudes que le salieron o que tuvieron en varios países que estuvieron trabajando, europeos y asiáticos, no se había hecho nada similar en Latinoamérica y ésta es la primera ocasión, en el 2013 cuando se inició este estudio, el cual con mucho gusto les vengo a presentar.
Vamos a trabajar un poquito sobre lo que le llamamos la brecha de cobertura de fallecimiento, ¿cuál es la realidad de nuestro seguro? El proteger necesidades futuras con lo que tenemos ahorita actualmente de activos, la oportunidad que hay para distintas coberturas que ahorita actualmente casi no se venden en México e información de productos y canales y algunos comentarios que salieron de este trabajo, de esta investigación.

Pues dicho esto, vamos a comenzar con lo que le llamamos la brecha de cobertura, no sé si algunos ya la han escuchado, pero esto se refiere a una investigación sobre los seguros que, o más bien las sumas aseguradas que nos hacen falta amparar por persona productiva en una familia.
Existen varias maneras de trabajarlo, de hecho la OCDE trabaja su propia fórmula, la Swiss Re empezó hace 10 años a hacer este tipo de investigación y calculó y definió la brecha de cobertura por fallecimiento como la diferencia de la cobertura que requiere una familia o una persona que está dando ingresos contra lo que actualmente tiene, para que en caso de que falte pueda mantener a su familia en el mismo nivel económico que traía.

Es decir, en caso de que nosotros faltemos, cuánto dinero le tengo que dejar a mi familia, a mis dependientes económicos quitando lo que yo ya he formado como activo durante mi vida productiva, en este sentido cuentan lo que son casas, inversiones a cuentas de ahorro, tu cuenta de pensión, tu cuenta del IMSS, etcétera, ¿no?
Entonces, este trabajo dijo, bueno vamos a estudiar cuánto necesitamos por cada persona y por cada país en Latinoamérica.
En el 2013 se hace esta publicación y se calcula que para los ocho mercados más importantes de América Latina estábamos hablando de 7 mil 200 billones de dólares, estamos hablando aquí con cifras americanas; ya saben que los billones son los millones, entonces, hay luego ciertas diferencias con los números que manejamos en Latinoamérica y de este estudio se deriva que en México traemos la tercera brecha de Latinoamérica más grande, se está estimando de un billón de dólares y que equivale a más o menos que cada persona activa que produce en México y que tiene dependientes debería de tener aproximadamente unos 40 mil dólares en suma asegurada, parece muy bajo, ¿no? No sé, pero a mí 40 mil dólares viendo lo que vemos muchas veces, estamos hablando de 500 mil pesos, no parece una cantidad que fuera exorbitante, pero la realidad es que aquí en México nuestros ingresos per cápita son realmente bajos y ahorita que veamos los resultados que sacamos de este estudio, se van a dar cuenta por qué esta cantidad sale tan baja.
Pero aún con la cantidad que se necesita para cada una de estas personas, somos tantos los que no tenemos seguros o tenemos seguros insuficientes que al hacer el promedio y el prorrateo resultan estos 39 mil dólares o 40 mil dólares, perdón, ahí está; entonces, estamos hablando de éstos, ¿no?

Si nos vamos a comparar mercados latinoamericanos, aquí vemos a México, ustedes notarán en la parte azul oscura la parte de lo que se necesita asegurar, la parte de azul clarito es lo que se consideró y se estudió que son los activos y lo que ya se tienen seguros actualmente de las personas; entonces, esto que vemos en azul clarito es lo que se tiene, lo de azul oscuro es lo que hace falta.

Si ustedes contemplan Puerto Rico, en Puerto Rico la brecha es muy grande, pero en Puerto Rico para que la gente pueda mantener su nivel de vida, más o menos se estima que necesita 120 mil dólares por lo menos de suma asegurada, que comparados contra los 40 mil que estamos estimando de trabajadores mexicanos, pues ustedes se darán cuenta de la gran brecha.
Entonces, en Puerto Rico hay poca gente, pero la cantidad que necesita es mucho, su brecha por eso aumenta, en México la cantidad de gente hace que esta brecha sea muy importante.
En las publicaciones que van a encontrar de las Swiss Re, van a ver los cuadros con las cantidades, no todos traen la misma escala, entonces, aunque parece que los dibujos son similares, las escalas son muy diferentes.
Entonces, el primer punto que vemos es, México tiene una gran necesidad de aseguramiento y digo no es novedad, ¿no?

Aquí, vemos un cuadro comparativo donde vemos que en México fue necesitando mayores cantidades, sí ha generado activos y seguro de tal manera que si vemos en 2013 se estimaba en 52 mil dólares, ahora se está estimando en 39 mil dólares, de todas maneras insisto, una cantidad extremadamente baja.
Los supuestos para calcular cuánto debe de tener una familia porque luego me preguntan, bueno, pero cuánto estás estimando que debe de tener la familia, en promedio se estima que el 50 por ciento de la población con dependientes necesitaría por lo menos 10 veces su salario anual promedio.

Entonces, si estamos hablando de 40 mil dólares podemos hablar también de que los salarios promedios en México pues son bastantes bajos, ¿no? Ése es el supuesto para decir, bueno o lo que necesitamos llegar es esto.

Y algo muy importante, se hace el análisis de los activos financieros netos en los hogares, es decir, lo que se tiene en casa, ahorros inseguros, pero usualmente nada más se puede estudiar sobre empleados formales, no tenemos, en esta información que les estamos dando aquí, todavía no tenemos incluidos a los informales y si calculamos que los informales son el 60 por ciento de la población activa, ustedes se imaginarán que esta brecha que dé ahí, que estimamos en un billón, perdón aquí está ya transformado a un trillón por el cambio de ceros, pero si lo estimamos que nada más estamos hablando del mercado formal que es el que se pudo estudiar, pues entonces todavía tenemos que agregar una parte muy importante de los informales.
¿Qué implicación tiene esto? Bueno, nada más de entrada este estudio sobre la brecha nos habla incluyendo a los informales con una estimación muy vaga y muy baja, que potencialmente tenemos mil 215 millones de dólares, sería miles de millones, perdón, mil 215 miles de millones de suma asegurada pendiente de cubrir en cada hogar para que tuvieran 40 mil dólares de suma asegurada, que realmente, insisto, vuelve a ser muy baja.

Si calculáramos esto, representa 100 veces lo que se trae en Primas de vida, si tomamos las cifras producidas en vida individual y vida colectivo de las estadísticas de la AMIS, estamos hablando de 10 mil 200 millones, entonces, estamos hablando de 100 veces a una cuota de 3 al millar que más o menos sabemos que puede ser la promedio, estamos hablando entonces de 3 mil 600 millones potenciales de Prima que tenemos pendientes en el mercado para llegar a una suma asegurada promedio realmente muy baja.

Este primer trabajo que se hizo para estudiar cantidades, yo no sé cuando, obviamente, hoy en la mañana nos platicaba Manuel Aguilera que íbamos a crecer y que pues el supuesto son el 3 por ciento del PIB, el 10 por ciento del PIB, bueno, creo que en el mejor caso habló del 5.5. A mí no me dice mucho las cantidades porque no sé cómo va a estar el PIB en el año 2030 o 2020 que él presentó para llegar a ese porcentaje; nosotros en realidad a lo que nos estábamos avocando era darle un número a la casa y decir, cuánto seguro necesitamos vender en los próximos años para que todas las familias tengan una suma asegurada promedio que les permita más o menos solventar sus necesidades en caso de que falte alguien.

Entonces, este trabajo no se dedicó a sacar porcentajes o a hacer un comparativo, pero sí a tratar de darle un valor a la necesidad que hay inmediata en las familias de México.

Entonces, bueno, este número bastante grande y bastante importante para reflexionarlo fue el primer punto donde partió este trabajo, una vez que se determinó más o menos, digamos, la brecha y lo que potencialmente el mercado mexicano podía producir, como compañía la Swiss Re decidió hacer una encuesta y preguntar a la gente, ir directamente a la gente y preguntarle, bueno, ¿por qué no estás comprando seguros?, ¿qué es lo que te hace falta?, ¿qué es lo que quieres? o ¿qué es lo que no encuentras?, o ¿por qué no lo tienes? Digo, a investigar, ¿no?
Entonces, se realizó como segunda investigación una encuesta directa al público para preguntarles por qué no estaban comprando seguros particularmente obviamente de vida, de salud, de pensiones y de gastos médicos, este trabajo nada más que les estoy mostrando fue para determinar la brecha de fallecimiento, si a eso le sumamos todo lo que es además beneficios o condiciones adicionales entonces, tenemos potencialmente en el mercado muchísimo más que trabajar.

Entonces, vamos a seguirnos ahora sí con el trabajo, que fue la intención de esta presentación que es, ¿qué contestó la gente sobre los seguros de vida y de salud?
Esta encuesta se realizó por internet, se hizo a mil un consumidores mexicanos y sí están representados tanto en edad, sexo y región, son muestras representativas; sin embargo, el hecho de que se haya hecho por internet, nos hace reconocer un sesgo que de alguna manera implica que haya gente de mayor clase social dentro del análisis.

Si comparamos representativamente la gente por clases sociales en México contra las que contestaron la encuesta, sí vamos a notar que aquí hay gente más del tipo B y C que lo que debería en clase C y D; sin embargo, consideramos que los patrones y las tendencias que se publicaron y que se lograron a través de este trabajo sí representan y nos dan tendencias del entendimiento en México.
Rápidamente les muestro, contestaron 49 por ciento mujeres, 51 por ciento varones, los rangos de edad que tenemos aquí están concentrados prácticamente entre 35 y 54, hay muchos jóvenes; estado civil, casado o con pareja, de hecho, o sea, obviamente con pareja que tiene derechos; personas con hijos y menores dependientes, -perdón por los colores de letra- grupo socioeconómico que es donde les explico que sí tenemos un sesgo, efectivamente verán, tenemos 13 por ciento en A y 28 por ciento en B, la realidad es que en México no llegamos en la clase socioeconómica A ni al 5 por ciento, pero bueno, también esto nos va a dar un parámetro de gente que puede comprar seguros y si era la persona que tomaba las decisiones relativas a cuestiones financieras en el hogar.
¿Qué empezamos a encontrar? Bueno, varias de las preguntas eran ¿dónde te sientes vulnerable y dónde tienes actualmente protección? Y encontramos que en la parte de vida, el 48 por ciento y perdón, tengo que pedir una disculpa que las preguntas se presentaron en inglés, en la encuesta se hicieron en español, hago aclaración, no se hicieron en inglés, pero la empresa que hizo toda la recopilación y los análisis, era una empresa extranjera, entonces, lamentablemente cuando nos entregaron los cuadros y los resultados venían en inglés.

Entonces, curiosamente de toda la gente que contestó, el 48 por ciento dice que sí tiene una póliza de seguro de vida que pagará cuando muera, aquí se está considerando también seguros que pueda la empresa estar otorgando obviamente o seguros que se traen de algún colectivo o de alguna cuestión obligatoria.
La pregunta aquí sería, ¿cuántos fueron de forma voluntaria? Es obviamente muchísimo más bajo, pero el punto importante es, de los productos que cuenta usted, el 26 por ciento de este grupo respondió que no tenía ningún tipo de seguro.

Entonces, nos estamos dando cuenta que la penetración es muy baja, no solamente en vida un 48 por ciento, sino además en los beneficios adicionales; por ejemplo, una póliza que pueda proveerme de tratamientos médicos si yo lo necesitara o cayera enfermo, una póliza que pudiera pagarme un monto si yo contrajera una enfermedad seria como cáncer o un arreglo donde mi empleador pudiera pagar si yo muriera.

Se hicieron varios tipos de preguntas, pero lo que les quiero decir es que prácticamente nadie tiene seguros más que de vida y prácticamente se asume que son los que la empresa da; entonces, estamos hablando, hay que dejarlo en mente que el 26 por ciento de la población no cuenta con ningún tipo de seguros.

Al preguntarles dónde se encuentran vulnerables o qué es lo que les hace sentirse realmente impotentes en caso de una situación agravada, pues obviamente casi todos –fíjense- hablaron de poder dejar de ser productivo a causa de una enfermedad o de una lesión, estamos hablando del 43 por ciento; luego se habló de quedar desempleado por más de un año y contraer una enfermedad grave, quedar seriamente lesionado en un accidente, si ustedes suman estas principales preocupaciones se van a dar cuenta que la vulnerabilidad ahora no se está dirigiendo al fallecimiento, se está dirigiendo a que ahora somos más capaces de sobrevivir, pero los que queremos sobrevivir, queremos tener las posibilidades médicas y económicas para poder sobrepasar ese mal momento que tal vez todos podemos vivir, que podemos sufrir.
Entonces, casi todas las preguntas o todas las respuestas están dirigidas a la sobrevivencia, ya no al fallecimiento, un punto importante que reflejó esta encuesta.
Y bueno, se destaca el hecho que las coberturas adicionales no se utilizan en el mercado, o sea, prácticamente estamos hablando que en todo caso, la gente conoce el seguro de vida, pero no está conociendo de otros beneficios.

¿Cuál es la necesidad que la gente cree que tiene y qué opciones de cobertura puede comprar con los recursos actualmente que tiene? De la población dos tercios se les preguntó, bueno si tú pensaras en quedar en una situación imposibilitada para trabajar, ¿cuánto dinero necesitarías al mes en pensión para sobrevivir? Y dos tercios, más o menos contestaron 20 mil pesos, si se fijan 20 por ciento; menos de 10 mil, 44 por ciento, queda en un rango entre 20 y 30, entonces, estamos hablando de unos 20 mil, que de hecho es un monto alto para ver los ingresos actuales de México, que esto en parte se explica, como yo les decía, por el posible sesgo que tenemos de la población que contesta.

De todas maneras pensando 20 mil pesos, pues es una cantidad yo creo que decente para llevar una vida honorable digámoslo así, teniendo dependientes o pensando en que se tienen que pagar tratamientos o alguna situación médica, ¿no? Porque estamos hablando de una persona que está quedando imposibilitada para trabajar.

5 por ciento contestó que ni siquiera tiene idea de qué necesidad tendría de suma asegurada, las personas que no tienen ninguna póliza de seguro también tienen menos probabilidad de conocer el importe mensual obviamente que necesitan, o sea, no tiene pero ni la idea.

Entonces, de aquí lo que vimos es que faltaba muchísimo trabajar con la gente sobre lo que deben de determinar, cuáles son sus gastos y sus necesidades económicas; estamos hablando que también en esta encuesta, se asume que participó gente, todas, aquí no era de mercado informal, todas eran de mercado formal, aunque sí por respuestas, puedo decirles que había más o menos un 20 por ciento de freelance o de personas independientes, o sea, había de varios tipos, había pensionados, etcétera,

Entonces, estamos hablando que de la categoría de la gente que contestó es muy importante ver que ni siquiera tienen idea de lo que necesitarían para comprar en un momento dado, si es que llegaran a pensar en tener un seguro, ¿no?
Entonces, esta es una tarea que todavía nos habla de la falta de educación que se tiene en la población.

De este 64 por ciento de gente que contestó, les preguntamos, bueno y ¿cuánto estás dispuesto a pagar? Y la respuesta fue 400 pesos al mes, para una cobertura por lo menos de 10 mil con una renta vitalicia de 10 mil, si se fijan aquí 31 por ciento.

Pues si hacemos cálculos de 400 pesos al mes por 12 meses, estamos hablando de 4 mil 800 pesos al año. Yo me preguntó, con 4 mil 800 pesos ahorrados, cuántos años tendríamos que ahorrar para llegar a tener una pensión que estiman de 20 mil pesos y si alguien se ha preguntado cuánto necesitamos tener a la edad 65 para tener la pensión de los 20 mil pesos que mencionamos ahorita, pues poca gente yo creo que sepa, no sé cuánto tengan ahorita en sus cuentas de afore, ¿no? Supongo que la mayoría nos tocará irnos a la del 97, los jóvenes, pues les tocará la nueva, pero cuánto dinero necesitarían tener en su cuenta de afore cuando llegaran a los 65 años para tener esos 20 mil pesos.

Cuando yo he hecho esa pregunta y que la estuve haciendo también en el medio asegurador, prácticamente nadie me contestó, o sea, hay gente que me decía, bueno, que un millón de pesos tengo que tener, 800 mil pesos y la realidad es que con un estudio que se hizo recientemente, precisamente del CONMAC, se había determinado que se necesitan más o menos un millón 600 mil pesos para poder comprar una renta vitalicia de 20 mil pesos, porque si estamos hablando que a la edad de los 65 nos vamos a jubilar y que según nuestras tablas vamos a vivir a los 85 que yo por lo que veo, pues vamos y tendemos, pues yo creo que ya para los 100 años, ¿no? Bueno -yo quiero vivir a los 100- así que si vemos eso de 65 a 100 años, 35 años, está bien complicado, ¿no? Y si la gente nada más piensa ahorrar 400 pesos al mes, a mí me está dejando una preocupación porque esta gente que contesta y que se supone que estamos hablando que es un poquito con mejor ingreso y tal vez podríamos pensar educación, no tiene realmente idea de lo que necesita ahorrar de aquí a los 65 años.

Ahora, yo lo que les comentaría es, he oído a partir de los anuncios de la Convención, muchísimas pláticas que han estado hablando de la preocupación precisamente de lo de retiro y yo la pregunta sobre las catástrofes más fuerte que me haría es precisamente esto, la catástrofe que nos viene en 30 años, porque justamente en 30 años ya nuestro bono poblacional termina y más del 50 por ciento de la población va a tener 65 años de edad.
Entonces, si no empezamos a ahorrar ahorita para dentro de los próximos 30 años, que es cuando se está calculando que para el año 2050 vamos a tener toda esta serie de problemas, pues esto vale la pena hacer conciencia entre todos nosotros y entre todo el medio asegurador.

A la pregunta que se hizo, bueno en caso de incapacidad permanente, se prefieren rentas garantizadas aunque sean pequeñas, la gente encontró atractivo eso; es decir, prefiere que al tener una enfermedad grave, un accidente grave o atención en la vejez tener una renta vitalicia garantizada.

A mí me llamó mucho la atención esta respuesta porque pensé que la gente no sabía qué significaba una renta vitalicia, a lo mejor habría que haberles preguntado, sabes qué es una renta vitalicia para ver qué contestaban, pero 31 por ciento sí contestó que le gustaría tener aunque fuera bajo un monto garantizado mensual.
Pues bueno, eso habla de que empieza a haber cierto interés de que cuando lleguemos a viejos, pues tengamos algo de ingresos, ¿no?
Hay que verlo que no se ofrece en el mercado per se, o sea, solamente, obviamente con las aseguradoras de pensiones, lo que nos platicaba Marce hace unos momentos en su presentación, pero ahorita por ejemplo, rentas garantizadas para enfermedad graves, pues todavía no las tenemos o los famosos cuidados a largo plazo todavía no los tenemos aquí en México, pero empieza a haber, por lo menos, cierta demanda de la población al respecto, incluso, fíjense los pagos de una suma única se perciben como menos atractivos cuando se elige una póliza de incapacidad; que si ahorita nos fijamos qué tenemos cuando vendemos enfermedades graves, por ejemplo, pues siempre tenemos nada más el famoso lump sum o pago único.

Otra pregunta interesante que salió de la encuesta fue la cuestión de tu disposición a contribuir en un producto de ahorro para la jubilación y digo, no fue de sorprenderse, ésta no es una respuesta que nos llame la atención, pero la asequibilidad o la disposición del dinero, pues el 21 por ciento de la gente contestó, bueno yo no puedo poner en este momento nada para mi ahorro, ¿no? Tengo la intensión y lo pienso hacer a largo plazo; o sea, hay gente que ya lo está pensando, 21 por ciento, pero no se ve que lo haya hecho, ¿no? No lo sé, 10 por ciento.

Gente que contestó que ya tenía sus finanzas listas y bien preparadas y que tenía ahorros con los que podría sustentar en la jubilación y bueno, que no creía en las instituciones financieras, bancos o compañías de seguros y que invertía sus propios ahorros. Aquí la cosa es que obviamente no le vaya a pasar una incapacidad o una enfermedad grave porque pues no le va a dar tiempo, obviamente de ahorrar lo que seguramente está previendo para su jubilación.

Entonces, la lección de esta pregunta, bueno, pues sí sabemos precisamente que el principal motivo es que pues no hay lana, pero en realidad es un gran número de personas, no tienen ni idea de cómo comenzar para su plan de jubilación.

Posteriormente hicimos algunas preguntas sobre qué les interesaba comprar y que tenían en un momento dado y empezamos a analizar preguntas expresas sobre ciertos tipos y ésta llama la atención y la quise poner, por cierto que en esta encuesta hay mucha información y con mucho gusto les podemos dar más información específica si así nos lo solicitaran.

Los temas que están viendo aquí son los puntos que de alguna manera era importante compartirles en esta Convención y ésta bueno, lo de las hipotecas nos llama mucho la atención porque dice que los encuestados desconocían que tenían una protección de seguro al contratar hipoteca, la pregunta era que, ¿qué tan probable sería que considerara cada uno de los siguientes tipos de seguro hipotecario? Y en realidad los que estamos ya en el medio financiero sabemos que al contratar una hipoteca, a que a mí me cuenten quién la da si no tienes un seguro de vida y bueno, obviamente el seguro de daños que conlleva hacia la propiedad, ¿no?
Y lo curioso fue que el 46 por ciento, fíjense el 46 por ciento decía que le gustaría tener un seguro que pagara el monto insoluto en caso de morir; entonces, yo me pregunto, cuando estamos vendiendo hipotecas les estamos diciendo a las personas que tienen esto, o sea, es realmente cosas que de información básica se deberían de tener en la contratación.

Pero fíjense también qué importante en esta pregunta salió, que si tú te quedaras incapacitado para trabajar o temporalmente inválido digamos y el 44 contestó que sí, que nosotros sabemos que nuestros seguros que se venden en las hipotecas son exclusivamente la invalidez total y permanente, más nunca la temporal o digamos una incapacidad que todavía no se considera total y permanente, pero la gente ya lo está considerando, ya empieza a reclamarla.

Y la del desempleo, pues que ahora prácticamente todos los bancos ya la están incorporando y varias de las instituciones financieras, la gente la está demandando, ¿no?

Esta respuesta también nos habla de la demanda de la gente donde dice, a mí me gustaría tener un seguro que pagara el saldo insoluto en caso de una enfermedad grave, 37 por ciento, que eso no lo tenemos actualmente; si bien se asume que la enfermedad grave seguramente va a terminar en una invalidez total y permanente no necesariamente ocurre en un tiempo razonable y yo les preguntaría, pues yo creo que las personas que en el momento que le diagnostican una enfermedad grave, empieza realmente a preocuparse con qué va a pagar para curarse y obviamente, pues la hipoteca va a ser unos de los factores que le puede preocupar más por qué pues no la va a terminar de pagar, seguramente esos recursos se van a dirigir más hacia su salud.
Entonces, el punto de esta o la enseñanza de esta encuesta o de esta pregunta, es que hay realmente un área de oportunidad, de cobertura para préstamos para gente temporalmente incapacitada o ante el diagnóstico de una enfermedad grave, estas coberturas no se ofrecen actualmente en el mercado, pero más del 40 por ciento de los encuestados sí le dan valor a este producto.

Yo creo que parte de esto también se genera, lo que nos explicaba Marce en la plática anterior era, se acuerdan cuando era más complicado obtener el certificado de invalidez total y permanente, que realmente el certificado de, no sé de trabajo, de boda civil, hubo tres años que toda la gente lo comentaba, que no daban los certificados de invalidez y me da la impresión que también eso genera este tipo de desconfianza de que el IMSS siempre retarda demasiado las certificaciones de invalidez; entonces, yo creo que también esto está muy asociado con esa experiencia que se vivió digamos de los 2004 al 2008, más o menos, ¿no? Aunque ya se supone que ahorita el IMSS, ha agarrado otra vez su tendencia de pago.

Luego nos vamos, pólizas que cubren gastos escolares, fallecimiento e invalidez de los padres, son muy valorados, bueno esto no trae ninguna sorpresa.

Yo creo que la joya de la corona que muchas compañías de seguros han desarrollado, pues son los seguros escolares, aquí se demuestra que el amor a los hijos definitivamente en un mercado latinoamericano, México obviamente es muy dirigido hacia la familia, seríamos incapaz de ver a nuestros hijos en una situación sin escolaridad y sin un futuro; entonces estamos dispuestos a ahorrar para ellos y para tratar de darles un futuro mejor.

Si vemos cómo está la situación de la educación aquí en México y vemos cómo está el SNTE y todo lo demás, pues yo honestamente sí pensaría que los papás estemos pensando que bueno, nuestros hijos tengan la oportunidad de ir a una escuela privada, aunque sea algo económica, pero tratar de darles una oportunidad de estudios, ¿no?

El punto relevante en esta pregunta es que también los papás contestaron que les gustaría tener seguros que protejan a su hijo si se vieran afectados por un evento grave de salud, que generalmente pues eso lo vemos en los contratos de gastos médicos, pero también está hablando que si a un niño le da leucemia, que si un niño tiene un politraumatismo, algún accidente y demás, muchas veces no los estamos contemplando en productos de enfermedad grave.

Yo muchos de los que he visto hablan obviamente de edades a partir de los 20 y tantos años, y yo quiero imaginarme a un papá con un hijo que le diagnostican leucemia o que le diagnostican una enfermedad de ese tipo o un trasplante de riñón, que cada día lo estamos viendo más, la impotencia de no poderle dar la atención médica a su chamaco.

Entonces, este punto por eso lo traigo a colación porque no estamos a veces considerando esta necesidad y sí los papás o los que tienen dependientes económicos, la están solicitando.

Luego nos vamos a preguntas de que, qué te gustaría comprar específicamente, ¿no? Y bueno empezamos a ver aquí productos que sí, ya lo sabemos y que se están dando en el mercado muy dirigidos a la mujer, cobertura de cáncer de mama, de matriz, etcétera; el de hombres, obviamente para cáncer de próstata y empezamos a ver que ya hay distinción, o sea, empezamos a notar que hay demanda para que lleguemos nosotros a cubrir enfermedades específicas.

Curiosamente de estas preguntas sí se dieron, por ejemplo, programar estudios o checkups, me gustaría tener protección de hogar, de cuidado en el hogar, un poco lo que es el long term care, me gustaría tener complicaciones de embarazo, etcétera, pero bueno, aquí lo importante es que quienes han acertado con este producto distintivo, pues sí están atendiendo una necesidad que está saliendo del mercado y de la diferencia que también obviamente pues las generaciones pues estamos viviendo, ¿no?
Yo les puedo decir, yo creo que hace unos 40 años, era impensable que una mujer pudiera ir a decidir sobre un seguro especial para ella, porque los únicos seguros que contaban las esposas pues era el que el marido le daba como protección, ¿no? O sea, la tradicional familia donde los hombres se aseguraban para que, en su caso, la esposa y los hijos sobrevivieran y no pues este cambio, esto que estamos hablando aquí es parte del cambio generacional que vivimos, pues donde la familia tradicional estamos sabiendo, se está modificando de manera importante, ¿no?

De la cobertura de enfermedades graves que particularmente han de ver notado en la parte de vulnerabilidad, pues la gente ya no le preocupa morirse porque pues si me muero, tú mi viudo, mi viuda, pues te consigues a otro, nada más búscate que tenga buen sustento, pero me importa más, de verás empiezas a tener preocupación de cómo voy a sobrevivir porque con los adelantos médicos de ahora, sabemos que hay cura, pero cuesta, ¿o no? Digo, ya hasta resulta que el SIDA, prácticamente quien se atiende a tiempo puede llegar a desarrollar prácticamente la misma edad que los que no tienen el VIH positivo.
Entonces, todo cuesta y la preocupación ahora se está dando en la sobrevivencia ¿y qué vemos aquí que se contestó? Bueno, pues el 18 por ciento sólo sabe que existe el producto, la pregunta era, cuál de las siguientes afirmaciones refleja su opinión acerca de una cobertura de seguro que inmediatamente pague una suma única, si desarrolla una enfermedad grave, ¿no? Como cáncer y bueno el 42 por ciento de la gente contestó que sí le interesa obviamente en el evento de una enfermedad grave, cuatro de cada cinco encuestados considerarían comprar el producto, incluso, vean esta respuesta, yo encuentro este tipo de seguro interesante para mi salud y para el pago de todo tipo de terapia.
Lo que nos está viendo o nos está mostrando esto es que también buscan flexibilidad necesaria para dificultades financieras como es tener una cantidad o una suma única que les pueda ayudar en el pago de gastos adicionales, el pago de un deducible médico, etcétera, ¿no? Y que muchas veces los seguros de gastos médicos traen limitaciones para coberturas catastróficas.

Entonces, bueno, éste es un punto muy relevante de la encuesta porque nos está mostrando que tenemos que trabajar mucho en estos rubros.

Luego, les preguntamos que ¿a cuánto estarían dispuestos a incrementar su aportación mensual en el seguro? Y bueno, otra vez de risa, 450 pesos mensuales, o sea, yo cuando leo esto, de verás que digo cómo nos falta educación financiera y cómo nos hace falta reflejar a la gente que con 450 pesos, pues no, no, realmente no va a poder llegar a tener una longevidad larga, digámoslo así,.

Por cierto que uno de los puntos que se comentaron en las pláticas en la mañana era precisamente que cada año que pasa, ¿no? Cada año gastamos más y yo sí les puedo contar, yo tengo dos papás bastante longevos y bueno, es impresionante la cantidad de dinero que se gasta cada día, es realmente impresionante.
Entonces, aquí la pregunta era, suponiendo que usted necesite un pago único de un millón de pesos en caso de enfermedad grave cuánto estaría dispuesto a pagar por mes por esta cobertura y estamos hablando de 450 pesos mensuales, bueno, si hablamos más o menos de un millón de pesos de suma asegurada, sin beneficios de vida y sin otras cosas, pues pudiera ser que si a lo mejor tiene 20 años la persona y le contratamos un seguro que obviamente nunca va a ser con tarifas garantizadas, pues puede ser que de los 20 a los 40 años sí pueda contratar esta suma asegurada. Les aseguro que después de los 40 años difícilmente alguien se las va a querer vender por estas cantidades.

Ahora el gran desafío, nuevamente, ya hablando de cantidades es que vean los productos de enfermedades graves que estamos vendiendo en el mercado, y yo porque me puse a buscar y a investigar por todos lados, y son sumas aseguradas tal vez de 300 mil pesos, 400 mil, 500 mil, digo hasta un millón de pesos, no le suena alto.

Entonces, la realidad es que si la persona que va a contraer la famosa enfermedad o la enfermedad crítica quiere una renta de 20 mil pesos, y bueno ya no se vayan a los 20 mil, váyanse a los 10 mil, ¿no? De 10 mil pesos por su período de sobrevivencia, pues es ilógico pensar que con 450 pesos va a poder o con su suma asegurada de 500 mil pesos, va a poder comprar una renta vitalicia como es su deseo.

Entonces, traemos una distancia enorme entre lo que la gente quiere pagar y obviamente lo que quiere asegurar.

Entonces, es muy de preocuparse por los dos lados y además en el sentido de que los productos que estamos dando seguramente no son suficientes para lo que la gente demanda.

Ésta otra pregunta es sobre cuidados de largo plazo o el famoso long term care que en muchos países europeos ustedes ya saben que se vende; aquí en México pues todavía no lo tenemos, curiosamente en la encuesta cuando se le pregunta, ¿si necesitara atención médica y cuidados durante su vejez, cómo lo pagaría? Pues miren, hay personas que dicen, yo tengo un seguro que podría cubrir estos costos y contestó el 6 por ciento; entonces, no sé dónde estén comprando el seguro, pero no creo que sea en México y mucho de las personas que contestaban en estos rubros, en estas secciones sobre pago de cuidados y pagos de salud, prácticamente todos se iban a que el gobierno me lo va a pagar o el gobierno me va a financiar, entonces, sorpresivamente mucha gente piensa que depende del gobierno para estas cosas, ¿no?

Qué se dio de esta pregunta y que también llama la atención, el 37 por ciento contestó que de sus ahorros y de sus inversiones, entonces, bueno, aquí hay una luz de esperanza de que ya la gente está cambiando su pensamiento y ya no le recarga, fíjense en este punto, mi familia me va a cuidar, 10 por ciento; entonces, ya está cambiando esa filosofía porque si yo le preguntara esto a mi papá, seguramente dijo que por eso tuvo tantos hijos, porque alguno tendría que mantenerlos cuando fuera grande.

He leído ahora últimamente muchos libros de esto de que cuando tu padre se convierta en tu hijo y demás, pues realmente para la clase que ahorita estamos en las edades que tenemos dependientes por hijos y dependientes por padres, esto en realidad es muy serio, ¿no? Porque estamos manteniendo a los de arriba y a los de abajo y si luego nos quedamos con minis, pues peor tantito, así que hay que hacer conciencia en esto.
Pero bueno, esto nos habla de que hay gente que ya empieza a tener inversiones y que la pregunta sería ésa ¿a dónde lo está metiendo ahora? y también ¿qué entienden por cuidados de largo plazo? y ¿qué seguros se pueden ofrecer a futuro?
Ahora, en Europa sabemos que hay muchas quejas, que dicen que los resultados son muy malos, que ha habido una explotación innecesaria del seguro y entonces se ha creado una desconfianza, ¿no?
Actualmente, yo sé que haciendo encuesta aquí y preguntando en compañías de seguros en México no hay mucho interés, pero la realidad es que en unos 30 años, si no empezamos ahorita a ahorrar para esto, yo no sé cómo le vamos a hacer para pagarlo en 30 años.

La mayoría de los encuestados, dependería de sus ahorros o inversiones, qué mejor ahorro o inversión que meterlo en un proyecto de rentas o de cuidados de largo plazo, o sea, digo a tenerlo en el banco, qué mejor convencer a la gente de esta importancia y segundo, que la dependencia, lo que les comentaba, ya sólo representa el 10 por ciento.
Ahora, me imagino que si esta encuesta la hubiera hecho yo sin internet y en el campo, pues seguramente el porcentaje iba a subir fácil al 50 por ciento, pero bueno, yo creo que esta es la enseñanza de esta pregunta, es lo que nos revela, ¿no?

Rápidamente, en general a los latinoamericanos, cuando hicimos esta encuesta, la importancia de la familia y de los amigos es mucho más fuerte que en los países europeos y la situación aquí importante que yo les quería revelar en esta respuesta, es que seguimos creyendo que el Estado va a proveer sustancialmente apoyo financiero.
Por ejemplo, en Brasil y Colombia hay mucha dependencia de familia, mucho más que en México y los jóvenes siempre también confían mucho más en la familia, pero lo relevante, les digo, esta información, lo importante aquí es, el creer siempre que papá Estado es el que nos va a pagar; estamos hablando de ocasiones, en Puerto Rico 47 por ciento, en México el 37 por ciento.
Entonces, yo creo que esta famosa dependencia de que el Estado nos tiene que mantener pues tiene que cambiarnos, ¿no?

Rápidamente de canales de distribución, ya no me detengo mucho, casi toda la gente, de las opciones que son importantes que contestó al comprar un seguro de enfermedad grave o de incapacidad, habló mucho de que necesitaba entenderlo tanto en términos y condiciones y que fuera muy fácil y explicable para ellos y obviamente, la habilidad y la flexibilidad de un seguro en el tiempo.

Generalmente la queja es que son muy rígidos los productos aquí en México, tenemos un producto que te dice pagas tanto en tanto tiempo y se te va a reembolsar en tal período y les falta seguramente esa flexibilidad que la gente piensa que, yo no me quiero amarrar a un seguro por qué no sé si voy a que quedar desempleado y después con qué lo voy a pagar o temas de que ahorita me está yendo bien, ahorita puedo invertir, ahorita puedo comprar, pero no siempre lo tengo.
Entonces, de esta pregunta lo que sale es que términos y condiciones debemos de buscar facilitarlas para la gente, hacerlas explicables y obviamente el buscar opciones para todo tipo de trabajo o de empleo.

Al preguntarles sobre qué prefieren en compañías de seguro o si son especializadas o financieramente sólidas, la mayoría comentó, compañías de seguros especializadas en vida o con fortaleza financiera. No les importa mucho que sea regional, que sea internacional, ni el tamaño, pues una marca conocida tampoco pegó mucho, lo que me recomienda la familia, etcétera; pero aquí lo importante es que empieza a haber gente que ya distingue que hay compañías que trabajan ciertos productos de mejor manera.
Sobre el asesoramiento, curiosamente se vuelve a mencionar el agente de seguros y traje a colación esta pregunta, la seleccioné porque tenemos una deficiencia y o una falta de agentes de seguros muy importante, no estamos creando fuerzas de venta para la creciente población de seguros en México, muy poca inversión en esto, poco sabemos que pocas compañías de seguros están desarrollando fuerzas comprometidas y profesionales en el tema, pero pues me llamó mucho la atención porque sí contestó la gente y estamos hablando de gente por encuestas por internet que investigaba -fíjense- contestó que investigaba mucho por el website, pero a la hora de contratar el seguro, le gustaba el agente de seguros.

Ahora, quiero relevar, el banco lo pone en un 16 por ciento cuando sabemos que en los bancos es lo que está ahorita creciendo muchísimo más, el canal de distribución bancario ahorita es muy importante, pero bueno, esto es lo que la gente contestó.

Y acabando esta sección, bueno les preguntamos sobre si estaban de acuerdo en dar información médica y llenar una solicitud y fíjense, curiosamente el 66 por ciento contestó, pues que seguramente presentaría la documentación, digo, yo creo que no saben qué se les va a pedir, pero por lo menos existe la buena intensión, ¿no?
Yo he visto muchos casos que cuando ya se está pidiendo todos los requisitos es cuando ya se echan para atrás y obviamente, fíjense si no en los perfiles, exactamente un peso antes de la tabla de requisitos donde te piden ya las pruebas médicas es el tope de la suma asegurada que compramos, ¿no? Pero bueno, es de llamar la atención que un 66 por ciento está de acuerdo en presentarlo.
Finalmente, de todo este tema les digo hubo muchas preguntas, escogimos puntos muy específicos que les quería mostrar, pues llegamos a algunas conclusiones, público del seguro entre aseguradoras, gobierno y reguladores y se tiene que invertir en información.
Yo creo que los porcentajes que invierten las compañías en campañas publicitarias es muy bajo, debe incorporarse educación financiera, lo que les comentaba de los montos y hay que aclarar a la población qué es lo que dan los planes públicos porque sí notamos mucho en la encuesta que no saben en realidad qué les da el IMSS y qué tiene.

Productos de protección en vida, se requieren nuevas y diferentes soluciones de sobrevivencia, lo que les comentaba de enfermedades críticas y el buscar calidad de vida y atención médica adecuada, éste yo creo que es uno de los parámetros más relevantes de la encuesta.

Atender a la lógica, bueno ¿por qué hay una brecha tan grande?, ¿por qué hay tanto déficit de seguro? Lo que les mostraba en número, yo no sé si es el 5 por ciento del PIB, si va a llegar a ser el 10 por ciento del PIB, lo que les puedo decir, es que para dar simplemente 400 mil pesos de suma asegurada, todavía estamos muy lejos y es una cantidad de seguros que no parece tampoco imposible de poder vender a cada mexicano.

Seguros obligatorios, se hablaron en la mañana, es importante que los gobiernos puedan empezar a incorporarlos y aquí obviamente, estoy pensando más en la parte de pensiones y de cuidados a largo plazo, ver la manera de incorporar, hablaron un poco de desligar al IMSS con las aseguradoras.
Las simplicidad, la información debe ser simple, precisa y fácil de encontrar, ésa es una de las quejas que vimos en la encuesta, por eso nos tienen miedo a las compañías de seguros porque no entienden lo que vendemos.

Y finalmente, algo muy importante, hay que ampliar la base de la gente que compra seguros; una, con empleadores, hay que incentivar a los empleados a través de microseguros, que ahora se está haciendo a través del descuento por nómina, pero es muy bajo, es muy, muy bajo todavía; hay que buscar opciones para informales, que si bien entre uniones, grupos y sindicatos empieza a ver algo, pero los informales son una parte muy importante a nuestra población y no compran nada.

Crear paquetes de seguros para empleados independientes dirigidos a falta de ingreso y evento de salud, me refiero a empleados independientes a los doctores, a los que trabajan por su cuenta que sí tienen un trabajo, sí tienen una remuneración, pero que no están pensando ni si quiera en su ahorro y en su futuro y en posibilidades de tener una falta de ingreso y bueno, buscar productos específicos de edad y género.

Para mí esta parte de soluciones que amplíen la base, obviamente, viene de simplicidad, de seguros obligatorios, de crear conciencia, de crear educación, pero si no ampliamos la base de la gente que se tiene que asegurar, créanme que cuando lleguemos al año 2050 –espero llegar- vamos a tener un problema muy, muy serio en la sociedad mexicana.

Entonces, esto es un poco la alerta de lo que tenemos que hacer las aseguradoras, del potencial que tenemos para vender y que no se ve tan difícil, yo les diría que vender 400 mil pesos de suma asegurada, por lo menos ahorita, a todos los que tienen dependientes mexicanos no suena como una proeza muy complicada a lograr en un tiempo corto.

Bueno, eso es todo y estoy a su disposición para preguntas.

Pregunta: Gracias, Elsa. Es muy interesante y efectivamente yo creo que ha mencionado la bomba de tiempo que tenemos, no sólo en México sino Europa y bueno todos los países del mundo que efectivamente es la pobreza, el número de pobreza que se viene, a la cifra que presentaste yo creo que lo que se necesita en México para vivir, yo creo que la cifra es de repente más para Tlaxcala porque si vives por la vecindad de Polanco, te acercas más a la cifra de Puerto Rico.
O sea, habría que hacer una diferenciación ahí y de repente en las cifras que son necesarias para el futuro, lo que no vemos contemplado muchas veces en esos casos son el desarrollo inflacionario.

Entonces, yo creo que si me apunto ahora a la cifra que dices de 40 mil pesos, si me apoyo sobre eso, el día que tenga 85 años, voy a tener que ir a McDonald´s y voy a tener que pedirle, por favor me da un cuarto de Big Mac, porque no me va a alcanzar para más, entonces es un punto que también debemos de tomarlo en serio.
Menciono eso porque para recalcar más aún, o sea, la cifra que presentaste, yo creo que el problema es mucho más grande, es mucho más grande de lo que pensamos.

Elsa Lorena González Franyutti: Estoy de acuerdo y de hecho parte de lo que vieron que ha bajado la brecha por familia se debe mucho a que cuando se calcularon los activos que se tienen ahorita ya por seguros de ahorro, de obviamente de pensiones, los seguros que se tienen por empleador, etcétera, bajó un poco también porque la inflación nos ha ayudado aquí en México.

Pero coincido, o sea, a mí no me llega a caber en la cabeza que no podamos tener 400 mil pesos, digamos, en promedio porque obviamente vamos a necesitar seguramente nosotros los que estamos aquí más, pero estamos hablando en promedio 400 mil de suma asegurada por familia, es increíble que no podamos pensar en un reto que no nos queda muy lejano.

Entonces, coincido, no es suficiente y nada más generando esos 400 mil pesos de suma asegurada lograríamos disminuir esa brecha que yo les presenté con 3 mil 600 millones de pesos en Prima, nada más con eso. Yo no sé si es el 5 por ciento del PIB, el 1 por ciento del PIB, yo les estoy dando numeritos, simplemente por vender una suma asegurada realmente baja, bajísima, eso es exactamente lo que tú nos estás comentando.
Presentador: ¿Alguna pregunta más?
Muchísimas gracias por tu excelente participación.
Le pedimos al licenciado Miguel Mercado que le haga entrega de este reconocimiento, por favor.
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