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por Rodrigo Diaz

Ancla de estabilidad

en Seguros

Bajo la tutela del cubano José S. Suquet, la compaiiia aseguradora estadounidense Pan-American Life
salio muy fortalecida en los tiempos de crisis. El mercado latino es el corazon de su negocio.

"Somos una empresa latinoamericana con
base en los Estados Unidos”, afirma José S.
Suquet, presidente de la junta directiva y
CEO de Pan-American Life.

uando el huracan Katrina
C amenazé con destruir la ciu-

dad de Nueva Orledns en
2005, la industria de seguros se tam-
baled. Pero mientras algunas empre-
sas salieron huyendo, Pan-American
Life continué sus operaciones y aten-
dié a su clientela atin durante los peo-
res momentos del fenémeno.

Esta forma de afrontar la crisis que
se vino encima permitié que la em-
presa, lejos de verse envuelta en pro-
blemas financieros, saliera mas forta-
lecida y con ganancias crecientes ano
con ano.

El artifice de este crecimiento es
el presidente de la junta directiva y
CEO, José S. Suquet, quien acaba de
cumplir cuatro afios al frente de esta
empresa a la cual le dio un reenfoque
que le ha permitido crecer por enci-
ma de sus propias expectativas.

Suquet percibié cudl era el mercado
natural de Pan-American Life, segu-
ros de vida para hispanos residentes
en los Estados Unidos y ciudadanos
de Latinoamérica, una constante de
la empresa desde su fundacién hace
ya un siglo.

Con este norte planteado y una
buena estrategia de comunicacion,
Suquet convencié a sus ejecutivos



MUY PERSONAL

José S. Suquet nacié en Cuba en
1956, pero dos eventos cambiaron

totalmente su vida a muy temprana :

edad. Primero, su familia deci-
di6 salir del pais una vez que la
revolucion tomo el poder en 1959,
mudandose inicialmente a México
y poco después a Miami. Poste-
riormente, la muerte prematura de
su padre obligé a él y su madre a
mudarse a Nueva York.

En esa ciudad pudo realizar sus
estudios para graduarse de la
Universidad Fordham en Nueva
York, y luego hizo su MBA en la
Universidad de Miami. Gracias al
apoyo de un mentor de su natal
Cuba pudo incorporarse al mundo
de los seguros desde los 23 afos.
Cinco afos mas tarde, en 1984, se

EL EXITO FUE ENFOCARSE
EN LOS CLIENTES DE
LATINOAMERICA

Y LOS HISPANOS EN
ESTADOS UNIDOS

incorpora a la firma Equitable con
la que trabajé en Miami y en Nueva
York, donde lleg6 a manejar un
75% del personal de la firma. Lue-
go de su venta en 2001 a la firma
francesa AXA, decide retirarse, pero
a los seis meses fue contratado por
Pan-American Life para convertirse
en presidente y director general.

El éxito de su vida en el mundo de
los negocios lo ha llevado a que se
le considere entre los mas exitosos
lideres de negocios hispanos. “Lo
mas importante para una persona
es que conozca lo que puede hacer
y lo que no... esta regla me sirvid
de mucho para cambiar el enfoque
de la compaiiia.”

Suquet esta casado y tiene dos
hijos.

que era mejor vender los negocios
que no estaban relacionados con esta
estrategia y asi obtener recursos fres-
cos para concentrarse en el nicho his-
pano y latinoamericano.

Los resultados estan a la vista. Para
2008 se estiman ingresos por US$400
millones, un 27% méas que en 2007,
ocupa el lugar 23 entre las empresas
hispanas en los Estados Unidos y es
la primera dedicada al negocio de los
seguros en ese segmento.

En entrevista con Vida y Exito, Su-
quet comenta los logros y proyeccio-
nes de la aseguradora Pan-American
Life.

¢Como resume el éxito de Pan-American
Life?

En estos cuatro afios al frente de la
compaiiia los resultados han sido me-
jores de lo que yo esperaba, incluso
con el huracan Katrina y la actual cri-
sis financiera.

Una de las grandes razones de este
éxito fue que pudimos reestructurar
la compaiiia y ponerla en un curso tan
claro como lo es enfocarse en clientes
hispanos de los Estados Unidos y en
América Latina, porque precisamente
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asi lo muestra la compaiia desde el
inicio de su historia.

Pero no solo la estrategia fue bien
enfocada sino que logré comunicarla
bien, para que todas las partes de la
compafiia entendieran. También ven-
dimos algunos negocios que no eran
compatibles con esta estrategia, lo
cual nos dio recursos para enfocarnos
mas en América Latina. El resultado
de esto fue un crecimiento de los in-
gresos, pues pasamos de US$262 mi-
llones en 2006, a US$313 millones en
2007 y para 2008 se estiman ingresos
por US$400 millones.

¢Por qué ha tenido éxito esta estrategia?
Digamos que somos una empresa la-
tinoamericana que esta basada en los
Estados Unidos y eso nos ayuda mu-
cho con respecto a otras compafiias,
que realmente son norteamericanas y
entran a América Latina. Desde nues-
tro origen ha sido asi. Psn-American
Life abri6 en Nueva Orledans hace un
siglo y desde hace décadas tiene ofi-
cinas en muchos paises de América
Latina.

¢Como la tragedia del huracan Katrina
se convirtio para ustedes en un caso de
éxito?

Preparamos un plan de contingencia
que se combiné con un plan de co-
municacién muy agresivo. Por la si-
tuacién tan seria del desastre tuvimos
que mudar a nuestros 500 empleados
a diferentes ciudades por tres meses.
Logisticamente fue tremendo pero
esto no nos represento ninguin proble-
ma financiero, sino mas bien la opor-
tunidad para demostrarle a nuestros
empleados, clientes, bancos y provee-
dores nuestra responsabilidad social
como empresa.

Tuvimos comunicaciéon total con
ellos, pagamos los reclamos y hasta
formamos una organizacién para ayu-
dar a los empleados que perdieron sus
casas. Al mismo tiempo terminamos
con ingresos de US$243 millones. En
resumen, tuvimos resultados excelen-
tes de lo que hubiera sido un desastre
financiero, lo que reforz6 la solidez de
Pan-American Life y del equipo ge-
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rencial que lo encabeza.

¢Como esta preparada la firma para una
crisis similar en el futuro?

La experiencia con Katrina nos per-
mitié mejorar el plan de contingencia
y la ejecutamos sin contratiempo re-
cientemente con el huracan Gustav.
Con tantas amenazas de la naturale-
za como incendios, terrorismo, etc.,
es imprescindible tener un plan de
contingencia, que incluya comunica-
cién con los clientes, utilizacion de
tecnologia avanzada e incluso estar
preparados para ayudar a nuestros
empleados.

En un mundo donde los negocios son
cada vez mas globalizados, las catas-
trofes también se globalizan. ;cémo las
contrarrestan?

Nuestra diversificacion del riesgo nos
ayuda mucho. Cuando sucedié la tra-
gedia de Mitch en Honduras pudimos
reaccionar muy rapido ya que tenia-
mos oficinas en los paises vecinos.
El hecho de ser la compania regional
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mas importante de seguros de perso-
nas nos da muchas ventajas, no solo
para el negocio, sino también para po-
der hablar y planificar contingencias
en algin tipo de desastre.

Manejar una empresa como esta
tiene riesgos de todo tipo, y tener un
sistema que nos permita medirlos es
imprescindible. Lo bueno es que tene-
mos un cuadro ejecutivo de alto nivel
que entiende los riesgos y ejecuta los
planes de accién.

Nosotros tomamos riesgos hasta
cierto nivel, y después de ahi utiliza-
mos reaseguradores con mucha forta-
leza financiera que nos puedan prote-
ger en caso de un desastre.

¢Qué perspectivas visualiza en el merca-
do centroamericano?
El ano pasado tuvimos ventas en Cen-
troamérica de US$70 millones, con un
crecimiento de un 27%, colocandonos
en Guatemala, El Salvador, Honduras
(41% del mercado) y Panama entre
las primeras tres compaiiias.

Somos la tnica compaifiia pura de

"Hay que conocer lo que se puede hacer y lo que
no. Esta regla me sirvio de mucho para cambiar el
enfoque de la compariia”, afirma José S. Suquet.




seguros que es regional. Eso nos per-
mite conocer el tema de seguros mas
propiamente, lo que a su vez repercu-
te en mejores productos, mas moder-
nos, con mas beneficio para nuestros
clientes, ademds de poseer servicio,
tecnologia y solidez financiera demos-
trada.

Centroamérica es un mercado poco pro-
fundo en seguros. ¢Qué condiciones se
necesitan para su crecimiento?
Son varias cosas. Primero es funda-
mental educar a la gente en el tema
de los seguros, porque son muy im-
portantes para la estabilidad y cre-
cimiento de un pueblo, ya que pro-
porcionan seguridad financiera para
quien lo toma.

Luego, hay que hacer un esfuerzo
grande de captar un mercado masivo y
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PAN-AMERICAN LIFE ES LA UNICA COMPANIA
PURA DE SEGUROS QUE OPERA EN LA REGION

para ello se debe hacer con microsegu-
ros, que se pueden captar a través de
bancos, tiendas, supermercados, etc.

Adicionalmente, se necesita una
buena capacitacién para captar clien-
tes en los mercados medio alto, alto y
corporativo y a su vez tener una plata-
forma que permita ofrecer beneficios
y productos que resuelvan las necesi-
dades de las personas.

¢Es Costa Rica, que recientemente acor-
do abrir su mercado de seguros, un obje-
tivo para ustedes?

Definitivamente es un lugar muy im-
portante, maxime con la aprobacion
de Cafta, por lo que quisiéramos ser

la primera compaiiia extranjera en ser
admitida. La entrada a Costa Rica nos
confirma nuestra misién en la regiéon
de ser la compaiiia de seguros de per-
sonas mas dominante del mercado, y
con tantos afios de estar en la region
esperamos tener una recepcion muy
positiva.

Tengo la esperanza de que con el
INS (el estatal Instituto Nacional de
Seguros) podamos también continuar
una excelente relaciéon y trabajar en
diferentes mercados y areas en for-
ma conjunta, donde le podemos dar
experiencia en seguros de vida y de
salud en otros paises.m



