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1 paso al run-off del re-
aseguro No-Vida de GER-
LING GLOBAL RE fue
una pésima noticia para el mercado
en general y singularmente para sus
clientes. Segiin GERLING, se de-
bia reforzar la sustancia del negocio
de reaseguro No-Vida valiéndose de
conmutaciones’.

Que una compaiifa en run-off rea-
lice conmutaciones no es nada sor-
prendente. Por eso, la conmutacion
tiene reputacién de ser sobre todo una
ayuda para las compaiifas con proble-
mas financieros o para reasegurado-
res que quieren salir de un mercado o
un portfolio. Pero este punto de vista
es demasiado limitado.

1. EL EFECTO

El efecto de un rescate es bien co-
nocido. Ambas partes interesadas en
conmutar acuerdan eximirse, de for-
ma absoluta y definitiva, de cualquier
responsabilidad presente y futura ba-
jo un o varios contratos de reaseguro.
A la exoneracién de responsabilida-
des se llega mediante el pago de los
saldos pendientes y el pago del valor
efectivo de los siniestros reservados
y reservas JBNR.

2. LAS RAZONES

Existen varios motivos para levar
a cabo un cut-off -tanto para el rea-
segurado como para el reasegurador-
. Como se acaba de indicar, el resca-
te es un medio usado por compafiias
en run-off, pero también los reasegu-
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radores con negocios activos pueden
sacarle mucho provecho a una con-
mutacién. A través del cut-off se pue-
de disminuir el riesgo de insolvencia
del reasegurador; en algunos casos
también puede ser ventajoso para
generar efectivo. As el reasegurado
puede aprovechar las ganancias ge-
neradas por intereses renunciando a
la cobertura de reaseguro que tenia
vigente. Ademds se ahorran gastos
administrativos.

: Problemas y

Soluciones

Otras razones pueden ser deudas
incobrables o dificiles de recaudar,
una reputacién del portfolio, asi co-
mo una reduccién de la responsabili-
dad, especialmente en el 4mbito “co-
la larga” o el descontento con el ma-
nejo de siniestros por parte de la ce-
dente. Finalmente, una conmutacién
puede ser la mejor solucién para evi-
tar arbitrajes y/o procesos judiciales
largos 'y muy costosos.

3. PROBLEMAS

Durante el proceso de conmuta-
cién, ya sea global, o relativo a un
solo siniestro/contrato, surgen va-
rios problemas, que pueden evitarse
si son conocidos. Uno comiin pero no
muy conocido es el de si un contrato
de retrocesién cubre un cut-off. Nor-
malmente un contrato de reaseguro
no suele ayudar en este caso, ya que
generalmente no contiene cldusula de
conmutacién. Las cléusulas de “Fo-
llow The Settlements” podrian ayu-
dar pero normalmente no cubren IB-
NR. También depende de la clase de
cldusula si ésta cubre reservas de si-
niestros o no. Por esta razén es reco-
mendable ponerse en contacto con €l
retrocesionario antes de aceptar o po-
ner en marcha un cut-off con impor-
tes substanciosos. Atn asi suele ser
complicado llegar a un acuerdo con
los retrocesionarios ya que normal-
mente son varios los que participan
en un portfolio/contrato/siniestro a
rescatar.

Para solucionar dichos problemas
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Ia “Association of Run-off Compa-
nies” (ARC) disefié recientemente
un registro llamado “Commutatio-

ns Protocol”, que facilita el recono-

cimiento de conmutaciones por parte
del retrocesionario. Si dicho “Com-
mutations Protocol” ha sido firma-
do tanto por un reasegurador como
por un retrocesionario, el retrocesio-
nario estd automdticamente obliga-
do a aceptar rescates, de hasta GBP
10.000 por afio reasegurado. En el
Protocolo también estdn estipulados
los descuentos minimos para la con-
mutacién de reservas de sinistros y
reservas IBNR, dependiendo del ra-
mo y de la antigiiedad del negocio a
conmutar. Queda por ver cudntas y
qué compafifas del mercado de Lon-
dres firmaran este acuerdo, que va a
entrar en vigor a partir del 1° de ene-
ro de 2004. En todo caso, las venta-
jas de esta automatizacién serfan que
por una parte se acelerarian las con-
mutaciones de menores importes y
por otra parte el reasegurador se po-
dria concentrar en los retrocesiona-
rios que no han firmado el “Commu-
tations Protocol”.

Ademés de surgir problemas du-
rante la preparacién de un cut-off,
mencionada con anterioridad, tam-
bién pueden aparecer problemas im-
previstos durante otras fases del pro-
ceso de conmutacién. En algunos ca-
sos por ejemplo-no queda otra solu-
cién que hacer inspecciones de si-
niestros y/o de las suscripciones.
Ademds, no se debe olvidar la impor-
tancia que tiene el examen cuidado-
so del contrato de exoneracion, para
no tener sorpresas en el futuro. Des-
tacan por ejemplo, la lista de contra-
tos a conmutar y las cldusulas relati-
vas a la modalidad de pago, reapertu-
ra, confidencialidad, Cartas de Crédi-
to, arbitraje y por supuesto la “cut-off
clause” como corazén del contrato.

’

GUIA DE AYUDA

En definitiva, en todas las fases
de un cut-off puede haber imponde-
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rables. La siguiente guia puede ayu-
dar a detectarlas y manejarlas con
més facilidad:

FASE 1. “ESTRATEGIA”: Es-
tablecer los objetivos y procedimien-
tos principales - reparto de trabajo
(interno o externo)

FASE 1. “IDENTIFICA-
CION”: Dependiendo de la estrate-
gia (por ejemplo, conmutaciones con
compafifas que no llegan a un cierto
ranking, cut-off de contratos antiguos
y/o con compafifas en run-off, finali-
zacién de negocio en distintos ramos/
paises, etc.) se deben identificar las
respectivas  cedentes/cesionarios.
Hay que tener en cuenta que puede
ser complicado si la compaififa estd en
run-off o se ha fusionado.

FASE III. “CONTACTOS™:
consultar desde el principio a las
personas adecuadas (contactarlas a
través de consultores internaciona-
les pueden ser de gran ayuda, espe-

cialmente si se trata de un portfolio
mundial).

FASE IV. “RECONCILIA-
CION Y ANALISIS”: lista de con-
tratos -reconciliar saldos, reservas,
depésitos, LOCs etc.-, clarificar di-
ferencias, analizar los siniestros con-
tenciosos, calculos relativos al des-
cuento, posible caducidad y otros
problemas juridicos.

FASE V. “NEGOCIACION”.

FASE VI. “CONTRATO”: ne-
gociar dentro de un margen previa-
mente definido -analizar cuidado-
samente el contrato y los anexos de
éste-.

FASE VIL “FINALIZACION”:
control de la transferencia de los im-
portes -documentacién y su archi-
VO-.

(1) En Febrero 2003 se realizaron las prime-
ras conmutaciones con las compaiiias Alema-

nas VHV y DEVK
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