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Mayoría de personas no tiene seguros 

Encuesta de EF revela débil consumo por seguros de vida y para viviendas

Sergio Morales Chavarría
Una parte importante de la población todavía carece de seguros. Un 79% no tiene póliza de vida, un 61% carece de los que cubren las viviendas contra siniestros y un 46% de jefes de hogar tampoco cuenta con coberturas para su vehículo.

Aunque una mayoría dice conocer acerca de las pólizas para cubrirse de riesgos que afecten a sus bienes o su propia vida, son relativamente pocos quienes acuden a las compañías aseguradoras para adquirir los productos.

Los datos surgen de una encuesta realizada por el proyecto de Inteligencia Financiera de EF, en asocio con la Escuela de Estadística de la Universidad de Costa Rica, y que es coordinado por el economista, Ronulfo Jiménez. El sondeo se hizo vía telefónica durante mayo pasado.



De los tres tipos de seguros incluidos en la encuesta, solo en el voluntario de vehículos existe una mayor cantidad de personas que lo contrataron, pero este porcentaje proviene de otro que es una minoría, a saber, el de los dueños de carros, que son solo cuatro personas entre cada diez.

Otro de los datos revelados es que la mayoría conoce acerca de los seguros o ha oído hablar de ellos, caso de las coberturas para vivienda y personales.

También se confirmó que el INS sigue manteniendo un dominio contundente sobre el mercado en diferentes modalidades de productos.

Vea la nota “ INS domina en vehículos ”.

No obstante, en todos los casos, un porcentaje mayoritario de asegurados manifestó que está dispuesto a cambiar de firma aseguradora o que, por lo menos, lo valorará de acuerdo con las condiciones que ofrezcan.

Para Gustavo Cubillo, especialista en mercadeo de la Escuela de Administración de Negocios del Instituto Tecnológico de Costa Rica, es relevante el hecho que aproximadamente solo un tercio de personas que tienen seguro estén dispuestas a seguir como clientes del Instituto Nacional de Seguros (INS).

Eso deja un mercado relativamente amplio para el resto de competidores, a su juicio.

Baja penetración 

En los productos medidos por la encuesta, los que menor penetración tienen entre los consumidores son el de vida o gastos médicos.

Aunque 64% conoce de este tipo de instrumentos, solo 2 de cada 10 personas mantienen una cobertura.

Del mismo modo, es el producto que presenta a la fecha más diversificación de oferentes y el único en donde el INS no tiene una posición de dominio absoluta, ya que el 33% de las personas dijo tener una póliza con el competidor más antiguo, la Sociedad de Seguros del Magisterio.

Sobre el detalle de los resultados, los seguros de vida y de gastos médicos se hallan ligados en una proporción más alta a quienes manifestaron tener un ingreso superior a los ¢750.000 mensuales. Del mismo modo, es este segmento el que manifestó estar más enterado acerca de tales coberturas.

En este tipo de producto, el INS solo tiene como fieles a poco menos de la mitad de los consumidores. Un 51% contestó que está dispuesto a trasladarse de empresa definitivamente o moverse en caso de que le ofrezcan condiciones atractivas.

Una pequeña porción afirmó que está imposibilitada de hacer ajustes en este producto, pues lo tienen dentro de una contratación colectiva y carecen de control para manejar el contrato.

A pesar de ser el mercado más llamativo para que otras firmas ingresen, es al mismo tiempo el que ofrece un grado fuerte de resistencia, pues ocho de cada diez individuos dijeron que no están interesados en adquirir una póliza de este tipo.

De la minoría que contestó que sí le interesa, más de la mitad estaría dispuesta a buscar la compañía que a su criterio le ofrezca las mejores condiciones.

Respecto a estos resultados, Cubillo cuestionó la unión de seguros de vida con gastos médicos en la encuesta, pues estos productos deben ser analizados de manera separada por tratarse de cosas distintas.

Según el especialista, es posible que los productos de vida resulten más conocidos que los relacionados con las coberturas de gastos por salud, por lo que eso haría que las pólizas de gastos médicos aparecieran sobrevaloradas en el estudio.

Hasta el momento, las aseguradoras privadas solo han pedido las autorizaciones de pólizas de vida colectiva ante la Superintendencia General de Seguros (Sugese).

Lo anterior se debe a que las empresas, en sus primeros años, se aseguran una dispersión del riesgo y eso lo logran de manera más eficiente con contratos colectivos. Luego adquieren una posición financieramente más fuerte para ofrecer los contratos individuales, explicó Fabiana Hernández Porras, gerenta general de CRS Sociedad Corredora de Seguros.

Para Hernández, este rubro se ve afectado en parte por la seguridad social del país, que excluye automáticamente a un segmento de la población. También reconoció que, tradicionalmente, este tipo de producto se comercializaba entre la población de más alto ingreso, pero recientemente se vio que es posible estructurar algunos planes para diferentes segmentos socioeconómicos.

Por obligación 

En el campo de los seguros para proteger viviendas o contra incendio, como los denominó el INS desde años atrás (aunque cubran otros eventos como terremotos o inundaciones), existe un poco más de consumidores con respecto a los de vida, aunque por diferentes razones.

Más de la mitad de quienes dicen tenerlo aseguraron que fue por un requisito que tuvo que cumplir. Esa condición está asociada a las normas que impone la entidad encargada de brindar el financiamiento, pues es prácticamente necesario asegurar las viviendas para que sea girado el crédito.

Según la encuesta de EF, un 14% de quienes poseen seguros están completamente dispuestos a trasladarse de compañía. A ese porcentaje, se puede agregar quienes lo harían dependiendo de las condiciones que se le presenten, que es de un 39%.

Angelic Lizano, vicepresidenta comercial de la aseguradora Mapfre, coincidió en que la tenencia de una operación de crédito es la razón que mantiene los seguros para viviendas.

Sin embargo, afirmó que aún existe un número importante de propietarios de casas que poseen propiedades sin ninguna protección; es un mercado al que esperan llegar.

Lizano también detalló que la empresa que representa está tratando de lograr que los bancos, o quien proporcione el préstamo, tenga de antemano varias opciones de seguros.

Desde que inició la competencia en el mercado, Sugese y los competidores subrayaron la ilegalidad de atar las pólizas a los créditos sin que el cliente pueda elegir.

Es por eso que, para tratar de ganar un lugar en los intermediarios financieros, Mapfre está negociando con bancos para entrar en las esas instituciones con su propia plataforma de servicios y, de cierta manera, simplificar los trámites con las entidades.

Otro flanco para ganar mercado consiste en convencer a quienes ya están asegurados para que se pasen de compañía.

Lizano aseguró que en las próximas semanas ofrecerán seguros para viviendas una vez que reciban la autorización de la Sugese.

David Garret, gerente de Unicen Corredora de Seguros, consideró que en el mercado aún existe cierta pasividad de las aseguradoras en la labor de comercialización.

El motivo de ese comportamiento lo atribuye a asuntos presupuestarios de las compañías, las cuales –considera– que han tenido un inicio con resultados financieros débiles.

Garret manifestó que lo anterior se debe en parte a que aún se tardan meses en aprobar productos por parte del regulador.

Por el momento, en las pólizas estudiadas por la encuesta, el INS tiene ventaja según lo demuestran los datos de la preferencia externada por los clientes.

Gustavo Cubillo afirmó que la institución estatal aún tiene un margen a su favor. Además de la resistencia al cambio que ofrezcan los asegurados, es probable que los consumidores vean como un costo tener que hacer el cambio de firma debido al tiempo y al riesgo que enfrentan.

Otro aspecto que deberán cuidar las compañías si desean captar parte de esos porcentajes de personas sin seguros será la confianza de los clientes, especialmente las recién llegadas al mercado. Si incumplen las promesas les costará el doble captar clientes.

El estudio

Encuesta: Se hizo vía telefónica a 701 personas de todo el territorio nacional y efectuada del 2 al 16 de mayo del 2011. Se entrevistaron a quienes se consideran como jefes de hogar o principal sostén económico de la familia. 

Aspectos técnicos: El nivel de confianza del estudio es del 95% y el margen de error es de +/- 4 puntos porcentuales. 

Población: Cerca del 65% de los hogares en Costa Rica posee línea telefónica. 

Fuente Encuesta EF. 
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