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Acerca de los Estudios de Caso de la Proporcionalidad en la
Practica (PP)

Los Estudios de Caso de PP tienen como objetivo proporcionar una orientacion prdctica sobre
la manera en que se ha implementado la normatividad de manera proporcional para lograr el
acceso a los seguros y otros objetivos para el desarrollo de los seguros, siempre de acuerdo con
los Principios Bdsicos de Seguros. Se trata de un esfuerzo para reunir ejemplos prdcticos de los
supervisores que han implementado o han iniciado el proceso de implementar dichas normas
proporcionales, y de esta manera generar lecciones a partir de su experiencia. Las mejores

prdcticas pueden diferir significativamente entre jurisdicciones y, en esta medida, los estudios de

caso de PP no tienen como objetivo crear expectativas sobre la manera en que los supervisores
deberian implementar el material de supervision.

Introduccion

La Asociacidn Internacional de Supervisores de Seguros (IAIS en inglés), mediante los Principios Basicos de
Seguros (PBS)?, proporciona un marco aceptado internacionalmente para la supervision del sector de los
seguros?. Su mision es promover una supervision eficaz y consistente a nivel internacional de la industria
de seguros para desarrollar y mantener mercados de seguros justos, seguros y estables en beneficio de los

asegurados y para su proteccion?, y para contribuir a la estabilidad financiera global.

La IAIS considera que los PBS se aplican a la su-
pervisién de seguros en todas las jurisdicciones,
independientemente del nivel de desarrollo o so-
fisticacion de sus mercados de seguros y el tipo de
productos o servicios de seguros que se esté su-
pervisando. No obstante, los PBS, los estandares y
la orientacién también otorgan a los supervisores
la flexibilidad necesaria para ajustar determinados
requisitos y acciones de supervisién de acuerdo
con la naturaleza, escala y complejidad de los ries-
gos que se susciten (es decir, el “principio de pro-
porcionalidad”). Ello permite que los supervisores
adecuen sus enfoques a sus respectivos objetivos
de supervisién y contexto de mercado de sus juris-
dicciones.

En general se acepta que un mejor acceso a los ser-
vicios de seguros contribuye a reducir la pobreza,
mejorar el desarrollo social econémico y al logro
de importantes objetivos de politica publica, tales
como mejorar la situacién de la salud de la pobla-
cion, abordar los efectos del cambio climatico e
incrementar la seguridad alimentaria. En muchos

mercados emergentes y economias en desarrollo,
donde los mercados de seguros estan menos avan-
zados y la penetracidn de los seguros es reducida,
los supervisores enfrentan diferentes retos para fo-
mentar el acceso a los seguros. En comparacién con
los mercados de seguros maduros, las industrias de
seguros en estos mercados a menudo cuentan con
menos recursos financieros y humanos, o capacidad
de innovar, y una mayor proporcién de los consumi-
dores de la poblaciéon son menos educados y tienen
menor conocimiento de los mecanismos financie-
ros. En dichas jurisdicciones, los enfoques regula-
torios comprobados y verificados de los mercados
maduros de seguros podrian no ser adecuados para
garantizar el desarrollo de mercados de seguros in-
clusivos.

Debe sefalarse que el acceso a los seguros no es un
concepto que se aplique solamente a los mercados
emergentes y economias en desarrollo. Es posible
que cualquier jurisdiccién enfrente el reto de que
una porcién de su poblacion esté mal atendida o
incluso excluida de los servicios financieros. Sin

1 El conjunto de Principios Basicos de Seguros, inclusive una introduccidn al respecto, los mismos principios, y estandares y orientaciones
se pueden consultar en la seccidn abierta al publico de la pagina web de IAIS en la siguiente direccion: http://www.iaisweb.org/ICP-on-
line-tool-689

2 Los seguros se refieren a los negocios de las aseguradoras y reaseguradoras, incluyendo los “cautivos”.

3 El Glosario de la IAIS define al “cliente“como un “asegurado o posible asegurado con el que interactia un intermediario de seguros
o reaseguros, e incluye, cuando sea relevante, a otros beneficiarios y derecho-habientes con interés legitimo en la péliza“ El glosario
no define al “pdliza-habiente“aunque en documentos anteriores se ha sefialado que los “pdliza-habientes incluyen a los beneficiarios”.
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embargo, las caracteristicas de dichos segmentos,
y por consiguiente el mejor enfoque regulatorio
para asegurar que cuenten con seguros, puede di-
ferir entre jurisdicciones. Los productos inclusivos
de seguros, por tanto, se relacionan con todos los
productos de seguros que tengan como objetivo el
mercado de la poblacién excluida o sub-atendida,
en lugar de solamente aquellos que tienen como
objetivo a los pobres o al mercado de bajos ingresos
desde una perspectiva reducida. Los microseguros
se concentran especificamente en las poblaciones
de bajos ingresos.

La IAIS enfatiza la proporcionalidad al implementar
un régimen de supervisién que sea el mas adecua-
do al contexto local y los objetivos de desarrollo de
mercado. Sin embargo, la IAIS es consciente de que
se carece de suficiente experiencia y buenas prac-
ticas para implementar las normas de proporcio-
nalidad que permitan un equilibrio exitoso entre la
supervision eficaz, el acceso a los seguros y la pro-
teccién a los consumidores. Por esta razon, solicitd
a la Iniciativa de Acceso a los Seguros (A2ii), su socio
para la implementacidn, que preparase estos estu-
dios de caso.

Acerca de este documento

Los estudios de caso de Proporcionalidad en la Prdc-
tica tienen como objetivo plantear ejemplos practi-
cos y lecciones partiendo de la experiencia de otros
supervisores que han implementado o han iniciado
el proceso de implementar normas de proporcio-
nalidad para expandir el acceso a los seguros. Este
documento examina la proporcionalidad normativa
para la distribucidn a partir de las experiencias de
Ghana, Méjico vy las Filipinas.

La regulacién proporcional de la distribucion pue-
de alentar a la industria a que ofrezca seguros in-
clusivos de dos maneras. La primera es mediante la
reduccién de las barreras de entrada, mediante por
ejemplo requisitos para otorgar licencias menos exi-
gentes, mas flexibles o mejor adecuados, que permi-
tan que funcionen varios tipos relevantes de canales
de distribucidn. La segunda manera es reduciendo
el costo actual de los negocios, lo que se puede lo-
grar adaptando los requisitos de supervision, entre
los que se incluye la obligacidn de enviar informes o
las exigencias minimas de capacitacion

Los siguientes estudios de caso examinan los aspec-
tos practicos de la distribucion en los que se pue-
de ofrecer un trato regulatorio proporcional para

alentar al sector a que ofrezca seguros inclusivos, al
tiempo que se asegura la proteccion de los consumi-
dores. Especificamente, los estudios de caso abar-
can los siguientes temas:

e Requisitos y procedimientos para otorgar
licencias a los intermediarios (inclusive
capacitacion y calificaciones)

e Requisitos normativos y supervisiéon de
intermediarios existentes

Se llevé a cabo entrevistas con funcionarios de los
entes de supervision de seguros de Ghana, las Fi-
lipinas y Méjico utilizando un cuestionario destina-
do a entender la légica, disefio e implementacién
de las normas desde la perspectiva del supervisor.
Estas entrevistas duraron aproximadamente una
hora. A continuacion se llevaron a cabo llamadas
de aproximadamente 30 minutos con tres a cinco
aseguradoras de dichas jurisdicciones. Estas en-
trevistas se concentraron en la manera en que la
aseguradora ponia en practica las normas de dis-
tribucidn proporcionales. El objetivo de estas lla-
madas fue tener una idea del impacto del enfoque
normativo proporcional desde la perspectiva de las
aseguradoras. Por ultimo, nos pusimos nuevamen-
te en contacto con los supervisores para aclarar
temas que se suscitaron durante las llamadas a las
aseguradoras. Si bien los investigadores trataron
de lograr una comprensién tan integral como fuese
posible del tema, la profundidad o alcance de la in-
formacién que se obtuvo varia segun los diferentes
casos, ya que en ultimo término depende de lo que
el supervisor puede compartir durante un periodo
limitado de tiempo. Los investigadores agradecen
a los supervisores y a las aseguradoras por su con-
tribucidn y apoyo.

Material de IAIS sobre la
distribucion en los seguros
inclusivos

La conduccién de negocios se refiere a las interac-
ciones entre clientes, canales de distribucidon y ase-
guradoras; mas especificamente, se relaciona con la
manera en que las aseguradoras y los distribuidores
tratan a los clientes. Un componente clave de la con-
duccidn de los negocios es —la distribucion. El Glosa-
rio de la IAIS seiala que un distribuidor, o “interme-
diario de seguros”, puede ser cualquier persona o
entidad legal que interviene en la intermediacién de
seguros. La distribucidn incluye los canales y accio-




nes a través de los cuales una empresa de seguros
vende una pdliza al asegurado asi como a los que
prestan servicios de pdlizas de manera continua.
El PBS 18 sobre los “intermediarios” sefiala que el
supervisor fija y hace cumplir los requisitos para la
conduccidn de negocios por parte de los interme-
diarios de seguros, de manera que se asegure que
lleven a cabo dichos negocios de manera profesio-
nal y transparente. Esto significa que el supervisor
debe asegurar que los intermediarios de seguros
cuenten con una licencia* y que dicho supervisor
tenga las facultades adecuadas para supervisar a di-
chos intermediarios, inclusive la de emitir reglas y
hacerlas cumplir.

Las aseguradoras que operan en los mercados in-
clusivos a menudo se concentran simultdneamente
en la reduccién de los costos de distribucion y en
llegar a sus clientes en gran escala. Ello se debe a las
menores primas de seguros y a la dificultad relativa
de llegar a los clientes de bajos ingresos debido a
restricciones como el acceso geografico limitado o
la menor demanda. Las innovaciones en las estrate-
gias de distribucién, por tanto, han sido fundamen-
tales para expandir la llegada de los seguros. Mu-
chas aseguradoras se asocian con intermediarios no
convencionales, ademas de los agentes y corredores

4 En algunas jurisdicciones se emplea otras terminologias o
procesos, tales como “autorizaciéon” o “registro” en lugar de “li-
cencias”. Todas ellas implican requisitos bastante diferentes de
cumplimiento, y por tanto “pueden ser mds o menos proporcio-
nales cuando se las pone en practica”. En este documento, de
acuerdo con el enfoque adoptado en el PBS 18, todos estos tér-
minos se reunen bajo el término colectivo de “otorgamiento de
licencias”.

tipicos, que estdn bien posicionados para llegar a un
segmento especifico objetivo o para reclutar gran-
des numeros de clientes.

Las normas sobre distribucion como, por ejemplo, el
tipo de intermediacidon que se permite o las activi-
dades en las se les permite llevar a cabo, por tanto,
pueden tener un fuerte impacto en la factibilidad de
las estrategias de distribucion.

No obstante, la distribucién también plantea riesgos
particulares para los consumidores inclusivos®. La
orientacion que proporciona el PBS 18 sefiala que
las buenas practicas en la conduccién de negocios
por parte de los intermediarios pueden promover
la proteccién al consumidor ayudandolos a que to-
men mejores decisiones informadas acerca de los
productos que adquieren. En otras palabras, los
intermediarios tienen una influencia significativa
en la comprension y la decision de compra del con-
sumidor. Los consumidores de bajos ingresos son
particularmente vulnerables a las malas practicas
de ventas o al abuso debido a su menor educacién
financiera y falta de experiencia con los seguros. Por
tanto, los requisitos sobre la distribuciéon y la con-
duccién de negocios permiten alcanzar un equilibrio
fundamental para asegurar que si bien la flexibilidad
normativa permite realizar negocios, los clientes
vulnerables deben seguir recibiendo trato con un ni-
vel minimo garantizado de justicia y transparencia.

5 Ver orientaciones integrales sobre la conduccién de negocios y
otros temas normativos en los mercados de seguros inclusivos en
“Documento sobre la conduccidn de negocios en seguros inclusi-
vos” (IAIS, 2015) y “Documento sobre la regulacion y supervision
de microseguros” (IAIS, 2007).




Estudios de caso

Esta seccion presenta estudios de caso para jurisdicciones separadas en los que se incluye un resumen general
de los antecedentes de los seguros inclusivos y la normatividad de los seguros convencionales, seguidos de
una descripcion mas detallada sobre las normas proporcionales especificas que rigen a los intermediarios de
seguros inclusivos.

GHANA

Antecedentes del desarrollo de los seguros inclusivos

Los seguros inclusivos han sido durante largo tiempo un elemen-

to importante de la agenda de politicas de Ghana. La Comision Na-

cional de Seguros (National Insurance Commission, NIC) de Ghana
viene realizando esfuerzos para promover los microseguros ya desde 2002.
El Plan Estratégico del Sector Financiero (FINSSP Il, en inglés) del Gobierno
de Ghana, que se aprobd en 2011, pone un fuerte énfasis en el desarrollo de los seguros como
componente importante de la inclusion financiera y el desarrollo econémico global. En 2012, la
NIC llevd a cabo un estudio de mercado que destaca los microseguros como prioridad clave para
la industria de seguros.®

La NIC inicialmente considerd dos enfoques para lograr su objetivo de ampliar el acceso a los se-
guros para el segmento de bajos ingresos.

El primero fue adoptar la perspectiva del portador de riesgo, es decir, otorgar autorizacion a una
nueva capa de microaseguradoras exclusivamente dedicadas al rubro a las que se exigiria propor-
cionalmente menores capitales, asi como otros requisitos normativos, tales como la presentacion
de informes y requisitos de idoneidad de sus funcionarios. Estas instituciones especializadas luego
podrian designar sus propios agentes. La segunda alternativa fue adoptar la perspectiva de inter-
mediario que consistia en introducir ciertas flexibilidades en la normatividad sobre distribucién
para permitir que las aseguradoras reguladas existentes operasen a través de una gama mas am-
plia de canales para atender el mercado de bajos ingresos.

Las autoridades de la NIC decidieron que el segundo plan estratégico planteaba un enfoque mas
viable para equilibrar la proyeccion al sector de bajos ingresos con requisitos adicionales plantea-
dos por la NIC. En vista del nivel de recursos y capacidades disponibles en la NIC, supervisar un
grupo adicional de proveedores parecia menos factible. No se fijo objetivos cuantitativos especifi-
cos sobre el numero o tipo de canales de distribucion que debia registrarse.

En 2013, se elabord un proyecto de “Reglas para la Conduccién de Negocios en el Mercado (de
Microseguros)” y las “Notas de Orientacion sobre el Proceso de Autorizacidon”, que se pusieron
en practica bajo la autoridad del Comisionado de Seguros (como se prevé especificamente en la
Ley de Seguros de 2006). Estos documentos definen los microseguros y dan orientaciones para su
implementacion. También se estd concluyendo con la elaboracion de una Estrategia Nacional de
Inclusién Financiera.

Normatividad de los seguros convencionales

La legislacién general sobre los seguros en Ghana estd fijada por la Ley de Seguros de 2006. En
general, la Ley de Seguros 2006, en sus Secciones 114 — 123, sujeta la intermediacién de seguros
a requisitos como exigencias de capital impuestas a los corredores, tarifas por otorgamiento de

6 ‘Wiedmaier-Pfister, M., M. J. McCord. (2009) “Feasibility Study on Support to the Microinsurance Sector in Ghana with
a Financial Systems Approach.” NICy GTZ




licencias, supervisién legal, requisitos de preparacién de informes trimestrales, y otros requisitos
de adecuacién para realizar estas tareas. No se plantea términos diferentes explicitos para los
microseguros.

La facultad de la NIC para emitir normas especificas sobre la intermediacion de microseguros se
establece en la Seccion2, Parte 2, donde se sefiala que “la Comisidn llevara a cabo las siguientes
funciones:...(b) en consulta con los organismos relevantes, aprobara y fijara las normas para la
conduccion de los negocios de seguros y de intermediacion de seguros”.

La legislacidon de Ghana se adecua al marco del sistema anglosajén de derecho que otorga cierta
flexibilidad para adaptar la legislacion de manera que se permita las innovaciones, a diferencia de
la tradicién de derecho civil. En 2013, la NIC prepard una nueva Ley de Seguros, donde se tiene en
cuenta los cambios significativos que se habia producido en la industria de seguros. Al momento
de la redaccion de este documento, dicha ley no habia sido aun aprobada por el Parlamento. Sin
embargo, para acelerar el tramite, la NIC emitiéd normas de microseguros proporcionales como
parte de las atribuciones que le otorga la Ley de Seguros de 2006.

Las normas proporcionales de los seguros inclusivos

Aunque no son restringidos especificamente, los modelos alternativos de distribucion que se re-
quieren normalmente en los seguros inclusivos todavia no habian ingresado al mercado ya que se
consideraba que los requisitos impuestos a los intermediarios convencionales de seguros eran de-
masiado onerosos. Como enfoque general hacia la distribuciéon de microseguros, la NIC adopto la
posicidn de no regular antes del desarrollo del mercado. Se permitio asi a las aseguradoras poner
sus innovaciones a prueba, evaluar los riesgos potenciales de dichas innovaciones y las funciones
de los diferentes actores, y monitorear la implementacién. La NIC sefiala que este enfoque es mas
eficaz que establecer reglas fijas por anticipado, y permite una mejor aplicacién de la proporcio-
nalidad. La opinién de la NIC fue que la normatividad no debe trabar innecesariamente la inno-
vacion de la distribucion, y que el disefio de normas proporcionales efectivas requiere entender
el negocio. Por consiguiente, se implementé un sistema que, desde su punto de vista, permite la
generacion de conocimientos al tiempo que se lleva a cabo una supervisién cuidadosa.

Aprovechando la flexibilidad para emitir normas que le otorga la Ley de Seguros de 2006, la NIC
adoptd un enfoque caso por caso para la distribucidon de seguros. Cualquier entidad que desee
matricularse como intermediaria (por ejemplo, una empresa o corredor) debe presentar sus pla-
nes a la NIC. Aunque se exige que los intermediarios dedicados exclusivamente a los microseguros
deban seguir con el mismo tramite de solicitud de cualquier otro intermediario, la NIC modifico
algunos de los requisitos para permitir que los trdmites de registro fuesen proporcionales en el
caso del negocio de microseguros. La Tabla 1 muestra informacion sobre las consideraciones que
se aplicod para el otorgamiento de licencias a los intermediarios exclusivamente dedicados a los
microseguros. Como parte de este proceso, la NIC entrevista al solicitante y evalta su solicitud, y
posiblemente adecle ciertas exigencias al nivel de riesgo que presentan los intermediarios. Esto
permite flexibilidad para fijar los requisitos normativos al tiempo que se facilita una amplia gama
de enfoques de intermediacion.

A. Otorgamiento de licencias. De acuerdo con la Ley de Seguros de 2006, Secciéon 115
subseccion (1), “La Comisidon puede emitir una licencia de intermediacién en seguros a
un solicitante sujeta a cualquiera de las condiciones que pueda determinar la Comision”.
Esta norma general no prohibe explicitamente ni aprueba tampoco una forma especifica
de intermediacidn. Las exigencias para la intermediacion en seguros se definen por norma
explicita. La NIC otorgé licencias a intermediarios en microseguros mediante licencias de
agentes corporativos. Esto permitié que los intermediarios de microseguros pasaran por el



procedimiento de otorgamiento de licencias ajustandose a las “Pautas de Bancaseguros”,
de caracter menos oneroso. Segun las normas de los seguros convencionales, los
intermediarios de “bancaseguros” reciben licencias de agentes corporativos sujetos a
un régimen de registro menos oneroso que el otorgamiento de licencias para agentes
o corredores. Por ejemplo, a diferencia del corredor convencional, no se aplica un
requisito de capital a los agentes corporativos. La aprobacidn de una licencia de corredor
convencional puede tomar hasta tres meses, ya que se requiere la aprobacién del
directorio de la Comisidon. Por el contrario, las licencias de agentes corporativos puede
aprobarlas el Comisionado y, por tanto, tramitarse mas rapidamente. La NIC también
colabord con el proceso de informar a los solicitantes de las secciones relevantes del
formulario de solicitud que debian completar, a diferencia de la exigencia impuesta a los
intermediarios convencionales que deben completar todos los requisitos incluidos en la
carta de solicitud. Los requisitos exactos aplicables de la normatividad proporcional se
codifican en solicitudes especificas de registro que se proporciona a dichos intermediarios
de microseguros. Mediante estas cartas de solicitud, cada uno de los tres intermediarios
de microseguros debié someterse a requisitos regulatorios proporcionales ajustados a
su estructura y planes individuales para la distribucidon de microseguros. Gran parte del
enfoque de la NIC hacia el otorgamiento de licencias para intermediacidon en microseguros
queda ejemplificado en el trato que se otorgd a las tres agencias especializadas en
microseguros que operan en Ghana, y que dan cuenta de aproximadamente 90% de todos
los clientes de microseguros identificados en ese pais.

B. Requisitos de adecuacion. La Ley de Seguros de 2006 exige que los directivos de los
intermediarios sean “personas idéneas” (Seccién 115). Se define a dichas personas como
“aquellos individuos que presentan integridad, competencia, experiencia y calificaciones
apropiadas seglin determine la Comisién” (Seccidn 211). Los directivos de los intermediarios
convencionales deben tener varios afios de experiencia en una empresa aseguradora
comercial. La NIC percibié desde el momento en que se otorgd autorizacidon al primer
intermediario de microseguros que dicho requisito de experiencia podria incluso actuar en
contra de los objetivos de ampliar los microseguros a través de los canales de distribucion,
ya que las personas con dicha experiencia podrian no tener el espiritu innovador que se
requeriria para la distribucidn de microseguros. Por consiguiente, la NIC se ha concentrado
antes bien en las capacidades de gestion y el conocimiento sobre los microseguros, antes que
en el niumero de afios de experiencia en los seguros convencionales. Los altos funcionarios
no deben haber estado involucrados en ninguna actividad de fraude, deshonesta o delictiva.
Aparte de ello, no hay otros requisitos de “idoneidad”. Para obtener informacién sobre
los solicitantes, la NIC recurre a referencias de terceros, en lugar de investigar a todas las
personas para confirmar si se trata de individuos idéneos.

C. Comisiones. Segun la Ley, en la Seccidn 2, subsecciéon (2)(d), “La Comisién de [Seguros]
(...) aprobara, cuando convenga, la tasa de primas y comisiones de seguros para
cualquier clase de negocio”. La NIC acepta que los intermediarios de microseguros
a menudo realizan mas tareas que los corredores y agentes convencionales. Por
ejemplo, los intermediarios de microseguros pueden llevar a cabo tareas de desarrollo
de productos o manejo de siniestros, ademas de su papel tradicional de marketing y
distribucidon. En reconocimiento de los mayores costos que implica este nivel superior
de esfuerzo, la NIC ha adoptado un enfoque mas flexible en la determinacion de las
comisiones de los agentes de microseguros. Para aprobar el registro de un intermediario
de microseguros, se revisan los Acuerdos de Nivel de Servicio (ANS) de la empresa
y, dependiendo de la funcién de cada una de las partes, se puede permitir un mayor
porcentaje de comisiones, en comparacién con las lineas de productos convencionales.



D. Acuerdos de participacion. A diferencia de los agentes convencionales de seguros, los
intermediarios autorizados de microseguros pueden designar subagentes para la venta de
microseguros. No se exige que los subagentes obtengan una autorizacidon separada como
intermediarios. La responsabilidad de cualquier inconducta por parte de sus subagentes,
por tanto, yace en el intermediario autorizado. Por ejemplo, “Star Microinsurance” es un
intermediario de microseguros que designa instituciones de microfinanzas (IMF) y bancos
rurales (BR) para la venta de productos de microseguros. Estas IMF y BR no tienen una licencia
como intermediarios de microseguros sino mas bien como agentes corporativos de seguros.
Si bien, los agentes corporativos generalmente representan a una sola aseguradora, uno
de los intermediarios de microseguros recibié autorizacién para operar en representacion
de varias microaseguradoras, segln reza su propia licencia individual en tanto agente
corporativo.

E. Reportes. La frecuencia de los informes se ha reducido, en el caso de los intermediarios de
microseguros, de informes trimestrales que se exige a los intermediarios convencionales,
a informes anuales para los intermediarios de microseguros. Ademas, se ha ajustado los
requisitos de informacion para que reflejen mejor la actividad de negocios de los actores que
se dedican exclusivamente a los microseguros.




MEXICO

Antecedentes del desarrollo de los seguros inclusivos

El enfoque social del desarrollo de los seguros de México forma parte de su legisla-

cién. El articulo 103 de la Ley de Instituciones de Seguros y Fianzas (LISF) exige que el

regulador, es decir, la Comision Nacional de Seqguros y Fianzas (CNSF) tenga en cuenta
los tipos de productos y servicios que se ofrece y si estos cumplen un “objetivo social”. La CNSF
considera que el desarrollo del mercado de seguros inclusivos forma parte de un proceso evolu-
tivo.” A corto plazo, contar con productos de seguros dirigidos a la poblacidn de bajos ingresos
(microseguros) aborda los riesgos inmediatos que enfrenta la poblacién de bajos ingresos. A largo
plazo, contribuye a un crecimiento mas sostenible de la penetracidn global de los seguros.

Antes de los esfuerzos de la CNSF para desarrollar los microseguros, el mercado mexicano de se-
guros ya contaba con productos de seguros a precios reducidos. La opinion de la CNSF fue que se
debia mejorar la distribucién reduciendo los costos de transaccion para asegurar que los produc-
tos fueran mas asequibles y accesibles para los pobladores de bajos ingresos®. En 2007, la CNSF
empezo a formular una estrategia para mejorar el acceso a los seguros de la poblacién de bajos
ingresos. Ello dio lugar a conversaciones en septiembre de 2007 con un equipo del Banco Mundial
que se concentrd en la normatividad de los microseguros y que culmind con la publicacidn de una
Circular (S-8.1) en enero de 2008.

Normatividad de los seguros convencionales

La ley general de seguros mexicana es la Ley de Instituciones de Seguros y Fianzas (LISF).

La Circular Unica de Seguros y Fianzas (CUSF), que reglamenta la implementacién de la LISF, exige
que todos los productos de seguros que se vendan a través de agentes o corredores sean autori-
zados por la CNSF. Los agentes y corredores convencionales deben pasar por una etapa de capa-
citacién, dar un examen y llevar a cabo el proceso de registro por la CNSF. La mayor parte de los
proveedores de seguros de bajo costo de México ha utilizado un conjunto de productos de seguros
que se proporciona a través de instituciones de servicios financieros como las instituciones de
microfinanzas, las instituciones financieras minoristas y los bancos.

Las normas proporcionales de los seguros inclusivos

México establece un trato proporcional para dos tipos diferentes de productos: los seguros ma-
sivos y los microseguros. La CUSF establece definiciones claras tanto para los microseguros como
para los seguros del mercado masivo, que se plantean en la Seccion 4, Capitulo 8 (4.8) y Seccion 4,
Capitulo 9 de la CUSF (CNSF S-8.1), respectivamente. La definicion de los productos de mercados
masivos es similar a la de los microseguros, excepto que en el caso de los microseguros se espe-
cifica limites maximos de cobertura y primas, y se concentran en la poblacién de bajos ingresos.

A. Otorgamiento de licencias. Los productos de seguros masivos o “productos de seguros
estandarizados” que se basan en contratos de adhesidn (también conocidos como contratos
“tdmelo o déjelo”) pueden venderse a través de intermediarios financieros supervisados
por instituciones financieras (tales como los bancos) siempre y cuando sus empleados

7 Manuel Aguilera Verduzco (Presidente de la CNSF), “Experiencia regulatoria de microseguros en México”, 2007. En la
Reunion de Capacitacion de Seguros ASSAL-IAIS-FIDES, Santiago de Chile

8 La CNSF S-8.1 de 2008 definié los microseguros como productos de seguros destinados a promover el acceso a la protec-
cién de los seguros para las personas de bajos ingresos mediante métodos de distribucion y operacion de bajo costo. Las
sumas aseguradas se limitaron a un maximo de cuatro multiplos del ingreso minimo anual en el Distrito Federal, sujetas a
ajustes anuales. Para las pdlizas grupales, la suma asegurada puede alcanzar un maximo del triple del salario minimo anual.
Estas pélizas limitan los deducibles, co-pagos, exoneraciones, dividendos y exclusiones; se establece un periodo de gracia
de 30 dias para los pagos de prima. Se requiere un proceso simplificado para el procesamiento de siniestros y las compen-
saciones deben pagarse en un plazo de cinco dias tras el envio de la solicitud respectiva.




reciban capacitacion proporcionada por las empresas de seguros y otras organizaciones
(como los operadores de redes moviles, minoristas o empresas de servicios publicos), y
sus representantes cumplan con los mismos requisitos que se estipula para los agentes de
seguros.

e Los productos de microseguros que cumplen con las condiciones estipuladas en CNSF S-8.1y
estdan registrados en la CNSF también pueden recurrir a canales alternativos de distribucién.
La CUSF 33.2 también establece que estos canales pueden proporcionar productos de
microseguros mediante pdlizas grupales de seguros. Las IMFy ONG pueden seguir ofreciendo
microseguros mediante seguros de grupo.

e La CNSF determindé requisitos y procedimientos proporcionales de registro para los
intermediarios de seguros masivos y microseguros, como se observa en la Figura 1. Por
lo general, los canales de distribucion para los seguros masivos y microseguros incluyen
personal de ventas de establecimientos comerciales, personal de kioskos, agentes de
ventas de telefonia pre-pago, personal de lectura de medidores de las empresas de
servicios publicos, agentes de campo de las IMF o ONG que experimentan alta rotacién de
personal y cuyo personal tiene un menor perfil educativo que los agentes convencionales
de seguros. Por tanto, los requisitos de autorizacidon que se aplican a los intermediarios de
seguros convencionales podrian ser extremadamente onerosos en el caso de los seguros
masivos y microseguros. La Seccion 33, Capitulo 2, de la CUSF, por tanto, ha sido modificada
para permitir un trato proporcional. La responsabilidad global de asegurar que estos
intermediarios cuenten con la calificacion y capacitacidon necesarias yace en la aseguradora
que debe mantener registros de dicha capacitacién y estar dispuesta a presentarlos en caso
de que la CNSF los solicite.

Figura 1: Proceso de otorgamiento de licencia y registro en la CNSF°

o 2 ) 3 ) 4 ) 5

La aseguradora La empresa paga El agente toma El calificativo La empresa
o la empresa el arancel del examenes para minimo solicita registro
distribuidora registro y solicita  obtener una aprobatorio y luego
ofrece 40 via internet entre mas de es 60%. Si se presenta la
horas de una fecha para nueve posibles obtiene menos  documentacidn
capacitacion al q_uz el Tgente certificaciones,  de 80%, recibe  especifica
posible agente rinda el examen siguiendo el un certificado requerida.
. en un plazo de .
y mantiene , calendario de temporal que
. 30 dias tras la .

registros de o s examenes de la debe renovarse

c i capacitacion
asistencia CNFS en un plazo de

tres afios.
Los agentes que solo venden en el Mercado Los agentes que comercializan Microinsurance
Masivo pueden obviar el proceso de examen pueden obviar los procesos de examen
(#2, 3,4) (#2, 3, 4) y de registro (#5)

9 Numeral 6: Fotografia en colores, fotocopia del documento de identificacion, copia de la tarjeta de identificacion, copia
del CRU (NUMERO DE identificacién), copia de la tarjeta de seguridad social, prueba de residencia, copia del contrato de
trabajo y copia de los resultados del examen 5 documentation: Colour photograph, copy of identification card, copy of
CRUP (identity number), copy of social security card, proof of residence, copy of employment contract and copy of exam
results
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FILIPINAS

Antecedentes del desarrollo de los seguros inclusivos

La Comisidn de Seguros (IC) de las Filipinas ha sido una
entidad de supervisién lider en la implementacién de
reformas de amplio alcance en su entorno regulatorio
para propiciar los seguros inclusivos. La primera norma
sobre microseguros de las Filipinas fue el Memorando
Circular sobre Seguros 9-2006, que se prepard debido a la necesidad de formalizar
las actividades de las instituciones de microfinanzas (IMF) que estaban ofreciendo programas in-
formales de seguros. Entre otras cosas, permitid que estas IMF estableciesen asociaciones de be-
neficio mutuo (mutuales) especificas para convertir sus obligaciones de seguros en obligaciones
mutualistas de sus miembros. Esto permitié que dichas mutuales suscribiesen seguros de riesgo,
creandose asi un nuevo nivel de microaseguradoras exclusivas, es decir, las asociaciones de bene-
ficio mutuo o mutuales de microseguros (MI-MBA es la sigla en inglés).

En enero de 2010, se dicté un “Marco Regulatorio de Microseguros” especifico e integral. Se sus-
tentd en una agenda de politicas de desarrollo econémico de mas amplio alcance que se expresa
en el Plan de Desarrollo de las Filipinas 2011-2016, y en el cual se prevé las medidas necesarias de
un “sistema de atencion a nivel regional orientado hacia el desarrollo e inclusivo financieramente
que atienda la evolucién de las necesidades de un publico diverso”; y un sistema financiero en el
que “todos tengan acceso a todos los tipos de servicios financieros, incluyendo los servicios de
seguros”. Este Marco establece una estrategia que tiene como objetivo incentivar la participacién
de las aseguradoras comerciales y, por consiguiente, ampliar la oferta, al tiempo que se asegura la
transparencia en el negocio de los microseguros. Aborda una amplia gama de temas normativos,
como la definicién de microseguros, la flexibilidad normativa para los portadores e intermediarios
de riesgos de microseguros, y estipulaciones sobre la conduccién de negocios. En afos posterio-
res, la IC emitié una serie de circulares para implementar dicho marco regulatorio. En 2013, se
institucionalizé los microseguros como parte del Cédigo de Seguros. Posteriormente, la IC emitid
marcos regulatorios que abordan lineas especificas de productos, como los microseguros agricolas
y de salud.

Normatividad de los seguros convencionales

En las Filipinas, la ley general de seguros es el “Decreto Presidencial no. 612 / 1974” denominado
“Ordenamiento e Institucionalizacion del Codigo de Seguros de las Filipinas”, o Codigo de Segu-
ros. La ley define los roles y responsabilidades de los distribuidores (agentes y corredores) en su
Capitulo 4, Seccion 299, que reza como sigue: “Ninguna empresa de seguros con operaciones de
negocios en las Filipinas, ni ninguno de sus agentes, pagard ninguna comision u otra compensacion
a ninguna persona por los servicios de obtencion de seguros, a menos que dicha persona primero
haya obtenido una licencia del Comisionado para actuar como agente de seguros de dicha em-
presa o como corredor de seguros, tal como se establece a continuacion”. La ley explicitamente
restringe la distribucion a los intermediarios registrados.

Los intermediarios registrados deben pasar por un proceso de otorgamiento de licencias que in-
cluye un examen que debe rendirse en Manila. Los exdmenes regulares abarcan todo tipo de pro-
ductos complejos (como por ejemplo las rentas vitalicias variables) y conceptos de aseguramiento
que en la mayor parte de los casos escapan al dmbito de los microseguros.

Las normas proporcionales de los seguros inclusivos

Los esfuerzos por formalizar la oferta de microseguros informales en las Filipinas tuvieron como
objeto ampliar la distribucién al tiempo que se procuraba mayor cumplimiento del PBS 4 (Otorga-
miento de Licencias), PBS 18 (Intermediarios) y PBS 19 (Conduccidn de negocios). La actividad in-
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formal en el ambito de los seguros era significativa: solo un grupo de los aseguradores informales,
los Bancos Rurales, atendian a mas de seis millones de ciudadanos filipinos. La Carta Circular JMC
1-2010 (emitida conjuntamente por la Comisién de Seguros, la Comisién de Seguros y Bolsa, y la
Autoridad de Desarrollo Cooperativo) ordenaba que todos los programas informales de seguros
deberian formalizarse. Simultaneamente, se destaco la importancia de una distribucidon eficiente
mediante la Estrategia Nacional de Microseguros de las Filipinas, que establecia que las asegu-
radoras debian: “Ampliar su alcance al menor costo posible mediante asociaciones y redes con
organizaciones comunitarias e IMF, proveedores de seguros sociales, Unidades de los Gobiernos
Locales y otras entidades gubernamentales relevantes”. La IC admite que el enfoque del “menor
costo posible” exige permitir una amplia gama de modelos de distribucién. Con la promulgacion
del marco regulatorio de 2010, la IC cred cinco mecanismos regulatorios para permitir la formali-
zacion de los proveedores informales de seguros, a saber:

e asociarse con una aseguradora comercial para emitir pélizas de grupo;

e convertirse en una mutual de microseguros (MI-MBA)?®;

e convertirse en corredor o corredor de microseguros, a los que se les exige un menor capital;
e convertirse en agente o agente de microseguros; o

e convertirse en una aseguradora comercial autorizada o cooperativa de seguros en las
cuales se aplica un menor requisito de capital a la aseguradora si mas del 50% de la cartera
se encuentra bajo la forma de microseguros.

A. Otorgamiento de licencias. Para permitir la tercera y cuarta alternativas como opciones de
conversion de los agentes y corredores de microseguros, la IC adoptd una serie de normas
proporcionales para los intermediarios de microseguros. La exigencia de capitalizaciéon de
los corredores de microseguros se disminuyé al 50% del monto exigido a los corredores
convencionales. La Circular de Seguros (IMC en inglés) 1-2010 también establecio los
requisitos proporcionales de exdmenes para permitir a los intermediarios de microseguros
vender solamente microseguros.

* No se exige que el agente o corredor de microseguros rinda los examenes regulares para
el otorgamiento de licencias; antes bien, deben tomar un curso de tres dias y rendir un
examen al final de dicho periodo. Las IMF también pueden obtener una licencia siempre
y cuando el funcionario que vende el seguro también pruebe este examen y solamente
venda a los clientes de IMF.

e Los examenes han sido adaptados a las caracteristicas especiales de los intermediarios
de microseguros y reflejan la simplicidad del producto. Por ejemplo, se pueden tomar en
cualquier punto del pais, en lugar de solamente en la sede de la IC en Manila. Se basan
en un esquema de contenido adaptado a los microseguros que fija la IC. Los dos primeros
dias la capacitacidon estan a cargo de organizaciones cuyos programas de estudio e
instructores cuentan con aprobacién de la IC. El tercer dia de la capacitacidn se concentra
en el producto, procesos y marketing de la compaiiia de seguros y es conducido por un
representante de la misma. Se incluye especificaciones adicionales en CL6-2011.

e Lla Carta Circular 6-2011 tuvo como objetivo detallar el programa de capacitacion,
incluyendo la manera de hacer el informe de la capacitacion para la IC. También exige
que se cubra los siguientes temas durante el periodo de capacitacién de tres dias, para
lo cual debera contarse con instructores competentes y familiarizados con el tema. La
capacitacion debe cubrir los siguientes temas:

10 Se permite a las mutuales asumir riesgos exclusivamente para productos de vida. Las mutuales que desean distribuir
seguros generales solo pueden hacerlo en tanto intermediarias o asocidndose con una aseguradora comercial mediante
pélizas de grupo



¢ Conceptos basicos, importancia y fundamentos cientificos de los seguros generales
y de vida

e Tipos de productos
e Seguros individuales versus seguros de grupo
¢ Coberturas especiales: endosos

¢ Estipulaciones estandar de las pdlizas

e Obligaciones de las compafiias de seguros y sus agentes, inclusive respecto de la
conducta en el mercado,

¢ Liquidacion de siniestros y revocacidn de licencias

B. Supervision continua. La IC también emitid circulares para definir los roles, responsabilidades
y conducta de los intermediarios. Por ejemplo, la Circular 54-2015 sefiala que cualquier
inconducta de los intermediarios sera de su exclusiva responsabilidad y que tienen el deber
de asegurar que su personal esté convenientemente capacitado. El Marco de Canales de
Distribucién de Microseguros emitido en 2016 establece lo siguiente:

e Canales de distribucion aceptables que se puede contratar
e Funciones y actividades permitidas de los canales de distribucidon

e Responsabilidades y conducta de los canales de distribucidon y otros agentes que
intervienen en la distribucion.

e Medidas para la proteccién del consumidor

- ,‘ ,,K\“\\\\\\\\\\\‘\\\\\\\\N\; ]

e
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Reflexiones

A partir de las consideraciones del supervisor y
las conversaciones con el sector sobre el impacto
de las regulaciones, los investigadores tuvieron la
oportunidad no solo de comprender qué medidas
tomaron los supervisores sino también entender
en cierta medida los diferentes requisitos para la
distribucién. Esta seccién aprovecha algunas de
estas reflexiones con la esperanza de que consti-
tuyan una orientacién util para los supervisores
gue se encuentran en camino de tomar medidas
similares:
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e Cada pais adapto su estrategia y enfoque de

acuerdo a sus objetivos de desarrollo. El en-
foque de las Filipinas de establecer claros re-
quisitos normativos para los intermediarios de
microseguros desde un principio tuvo como
objetivo permitir que se formalizara un gran
mercado informal recurriendo a modelos y
practicas de negocios pre-existentes, al tiem-
po que se seguia ofreciendo seguros inclusi-
vos. Por el contrario, el enfoque de Ghana de
dar licencias a los intermediarios de microse-
guros caso por caso tuvo como objetivo lanzar
nuevos modelos de distribuciéon en un merca-
do naciente donde todavia quedaba por desa-
rrollar buenas practicas del sector, ademas de
los intermediarios convencionales de seguros.

Una menor capacitacion para los intermedia-
rios de microseguros puede entrafiar un ma-
yor riesgo en la conduccion de negocios; sin
embargo, es posible mitigar el riesgo de dife-
rentes maneras. Los tres paises explicitamen-
te restringen la actividad de los intermediarios
de microseguros a la venta de productos de
microseguros. La CNSF de México responsa-
biliza a las aseguradoras por la capacitacion
de su personal y el de los distribuidores que
operan en el mercado de bajos ingresos. En
Filipinas se exige que los intermediarios de mi-
croseguros explicitamente exhiban avisos en
sus instalaciones, establece un marco espe-
cifico para la resolucion de conflictos relacio-
nados con los microseguros, y se emitié una
circular que determina las calificaciones, ca-
pacitacion, responsabilidades y principios de
conducta minimos para los mediadores-conci-
liadores.

e Cada supervisor también adopté medidas

para monitorear y administrar los impactos
en el mercado de las nuevas normas sobre in-
termediacion. La IC de las Filipinas preparé un
marco regulatorio sobre microseguros en con-
sulta con el sector a través de grupos técnicos
de trabajo donde participaron la IC, el sector
y otras partes interesadas y autoridades. La
IC prepard un conjunto de Indicadores Clave
de Desempeiio (KPI) que incluyen indicadores
sobre cuestiones como crecimiento del mer-
cado, eficiencia en la liquidacidn de siniestros,
tasas de renovacion y otros. En Ghana, la NIC
decidid examinar conjuntamente los planes
de negocio de cada caso con los posibles inter-
mediarios de microseguros durante el proceso
de otorgamiento de licencias. El personal de
la NIC puede solicitar reuniones con los inter-
mediarios y las aseguradoras, o exigir que se
proporcione un informe especifico de avance
en cualquier momento. El enfoque de la NIC
permite que las aseguradoras pongan a prue-
ba nuevas ideas bajo la supervisiéon de la NIC y
con su colaboracion.

Establecer un nuevo sistema de licencias
para los intermediarios a menudo coloca una
carga administrativa adicional tanto en el
supervisor como en las aseguradoras. En las
Filipinas, la ICy el Banco Central emitieron una
circular conjunta que permitia que los bancos
rurales se convirtiesen formalmente en agen-
tes de microseguros. La Asociacion de Bancos
Rurales de las Filipinas (RBAP en inglés) pre-
par6 un plan para apoyar a los bancos rurales
a que pasen por el proceso de obtencion de
licencias después que se determind que en
muchos casos dicho proceso tomaba mas de
un ano.



NOTAS
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