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stimados lectores:

Nuestra portada de esta edi-

cién es nuestro gran amigo
Gerardo Garcia, empresario paname-
no propietario de Barents Re Reinsu-
rance Company, empresa lider mun-
dial en reaseguros.

Conoci a Gerardo a través de Rober-
to Brenes Pérez, en mi opinién uno de
los héroes y actores que influyeron en
que Panama volviera a ser Republica
y una leyenda empresarial en su pais.
Roberto fue co-fundador y dirigente
de la Cruzada Civilista Nacional Pana-
mena y ha dedicado su vida al campo
de las fianzas y el desarrollo de los
mercados capitales en Latinoamérica.
Fue gerente general de la Bolsa de Va-
lores de Panama por 12 anos. Roberto
me dijo que queria presentarme a un
empresario que habia triunfado en el
mundo de los reaseguros... y el resto
es historia.

Una de las grandes experiencias y
lecciones de estar asociado con Vida y
Exito es la de conocer y aprender to-
dos los dias de quienes lideran nues-
tros paises y de temas que impactan
a nuestra poblacién a diario. La en-
trevista realizada por nuestro director
editorial Luis Diego Quirés nos ayudo
a entender qué es el reaseguro. La ex-
plicacion simple es que el reaseguro
es un seguro para las companias de
seguros. Es el mecanismo que utilizan
las companias de seguros para reducir
su riesgo o reducir su exposicion a un
evento catastrofico especifico. Puede
limitar la cantidad de pérdida que una
aseguradora puede sufrir potencial-
mente, protegiendo asi a las compa-
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nias de seguros de la ruina financiera.
El reaseguro ocurre cuando varias
companias de seguros comparten el
riesgo comprando polizas de otras ase-
guradoras para limitar su propia pérdi-
da total en caso de desastre.

El negocio de reaseguros es com-
plejo. Gerardo lo hace simple y esta
simplicidad esta definida en que la
industria de reaseguros estia basada
en conflanza y en contactos. Si dos pa-
labras pudieran definir a Gerardo, son
confianza y contactos. Xs una persona
extraordinaria apegada a su familia,
sus colaboradores y de una palabra
integra y sagrada. Estoy seguro que

defimido en dos palabras:
conflanza y contactos

la entrevista realizada por Luis Diego
serd enriquecedora a cada uno de us-
tedes.

Quisiera traerles a su atencion que
hemos invertido fuertemente en nues-
tra pagina web www.vidayexito.net, la
cual se ha convertido en un referente
de analisis y noticias en nuestros pai-
ses, en Latinoameérica y en el Caribe.
Quisiera agradecerle a todo nuestro
equipo encargado de nuestra pagina
web y muy en especial a Susana Ruiz,
Norma Serrano y César Gonzalez.

Esperamos que disfruten de nues-
tra edicion y saben que nos tienen
siempre a sus ordenes..u
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Gerardo Garcia (izquierda), Roberto J. Argiiello (centro) y Roberto Brenes (derecha).



Gerardo Garcia propietario de Barents Reinsurance Company.
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Por Luis Diego Quirds Acosta

Barents Re,
lider mundial

de los reaseguros especializados

El empresario panameno Gerardo Garcia es propietario de Barents
Re Reinsurance Company, conglomerado lider en reaseguros,
seguros y finanzas con presencia en mas de 50 paises.

ntrevistar empresarios siempre es una

experiencia enriquecedora, en donde

se aprende del mundo de los negocios,

y de como logran levantar grandes

empresas que cruzan fronteras y ge-
neran centenares de empleos.

Ese es el caso del empresario panameno Gerardo
Garcia, propietario de Barents Re, conglomerado li-
der en reaseguros, seguros y finanzas en al menos
50 mercados internacionales, y quien en cada pala-
bra evidencia su amplio conocimiento por el mundo
de las finanzas y los seguros, pero también refleja
una gran pasion por los negocios, y como €l mismo
dice: “soy y seguiré siendo un vendedor”.

Tiene mas de veinte anos de experiencia en se-
guros y reaseguros. Antes de Barents Re, fue ase-
sor de compaiias de seguros y corredoras de rea-
seguros en América Latina. Su compariia opera en
mas de 50 paises de Europa, Medio Oriente, Asia
y Latinoamérica. En el mundo de las finanzas, esta
inmerso en el proceso de adquisicion de la Ban-
ca del Fucino, la mas antigua de Italia. Todo este
trabajo lo ha llevado a destacar con reconocimien-
tos internacionales, como estar en el top ten de
empresarios mas influyentes para la revista CEO
Insight o ser nombrado CEO del afio en los Global
Business Awards, que entrega The European.

Pero esto pasa a un segundo plano, cuando se
trata de hablar de los seguros y de las politicas
econdmicas en nuestros paises. Cuando le pre-

guntamos sobre esos temas, a este empresario le
brillan los ojos y con una gran elocuencia explica
cada detalle y aspecto que ha aprendido a lo largo
de estos anos.

En esta entrevista queremos reflejar la historia
y la trayectoria de este empresario que ha logrado
destacar en las grandes ligas de los negocios finan-
cieros internacionales y que con orgullo represen-
ta a nuestra region.

¢COmo empezo en sus negocios?

Nos enfocamos en reaseguros. Empezamos en
América Latina con una operacion pequena de co-
rretaje de reaseguros, de alli pasamos a una ope-

NEGOCIOS MUNDIALES

La operacion de Barents en Colombia se

llama Nacional de Seguros.

* En México se llama Aseguradora de Fian-
zas Avanza.

e En Europa tiene diferentes marcas, depen-
diendo del mercado.

e En el 2018 inici6 los tramites para adquirir la

Banca del Fucino, en Italia. El interés en esa

operacion es la banca seguros, que en ltalia

es uno de los principales mercados.
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racion de suscripcion de negocios de
riesgo especifico, enfocada en riesgo
politico y luego nos enfocamos en re-
aseguros. Hoy es Barents Re.

¢:Cual es la diferencia entre una asegu-
radora y una reaseguradora?

La aseguradora asegura a personas
v clientes y tienen usualmente un
ambito nacional. Las reaseguradoras
funcionan a nivel global y son los que
aseguran a las aseguradoras.

Cuando te aseguran las companias
de seguros, te retienen una pequena
parte y ceden la mayor parte del ries-
go a las reaseguradoras. El negocio de
seguros esta basado en esa atomiza-
cion de riesgo en el mercado.

Antes de las reaseguradoras, ;a qué se
dedicaba?

Tenia una compania de consultoria y
me dedicaba a temas de politicas pu-
blicas en América Latina y regulacion
financiera. Pasamos a un darea de con-
sultoria que se especializa en montar
negocios. Pensamos en pasar de la teo-
ria a la practica, y comenzamos a usar el
know how y la flexibilidad mental para
analizar cudl era la industria que tuviera
pocas barreras financieras y esa opcion
eran los reaseguros.

¢Queé edad tenia cuando creo
Barents?

Tenia 27 anos. Somos
migrantes gallegos vy
siempre hemos sido
empresarios. Mi fami-

lia esta en temas de
financiamiento, pero

de mueblerias y fabri-
cas de ensamblaje de
electrodomésticos. Yo ini-
cié mi negocio en seguros y
finanzas.

¢Cuales son sus negocios que tiene?

El grupo es de mds de US$600 millo-
nes en capital y genera cerca de 660
empleos, con presencia en 53 paises.
Tenemos oficinas en Europa, con
grandes hubs de excelencia, donde el
area de energia se suscribe en nues-
tra oficina en Londres, el de fianzas
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de Barents

660

colaboradores

en Madrid, el backo-
ffice estd en Beirut y
nuestra licencia europea
esta en Luxemburgo. Te-
nemos la matriz, que es un
holding, una aseguradora que estd
en Caiman, y luego tenemos compa-
nias de seguros, enfocadas a ramos
especificos de seguros (fianzas) en
Colombia y México. Tuvimos un tiem-
po una inversion en Panama, pero nos
salimos para enfocarnos en mercados
de mayor tamano.
Solo el 7% de nuestra prima esta en
América Latina. El 93% de nuestro ne-

i -
Ap

El moderno nuevo edificio de Canal Bank se
encuentra en Costa del Este, en Ciudad de
Panama.

SOLO EL 7% DE LA PRIMA
DE BARENTS RE ESTA EN
AMERICA LATINA. EL 93%
DEL NEGOCIO ESTA EN
EUROPA Y EN LOS PAISES
DEL MEDIO ORIENTE
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¢COMQ LOGRAR
EL EXITO?

Gerardo Garcia sefiala que un ami-
go le dijo un dia que el secreto del
éxito en la vida era escoger los
acompanantes del viaje. Para él,
escoger ese companero es funda-
mental porque el viaje sera largo y
prospero, pero no se puede hacer
solo porque es muy largo.

gocio esta en Europa y el Medio Oriente.

¢Por qué se enfoca en Europa?

La penetracion de seguros en Améri-
ca Latina es incipiente en la mayoria
de los paises. La gente compra segu-
ros de propiedad y automoéviles por-
que los compran a plazos. Pero esos
dos son los peores negocios del ramo
que debes cubrir porque estan aso-

LR
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ciados con desastres y otros factores.
Nos enfocamos en otros ramos y por
eso somos considerados el reasegura-
dor de nicho mas grande del mundo.

Las primeras empresas de seguros
que hicimos eran monolinea, es decir,
los negocios sin ganancias se sacaban
del mercado. Le demostramos al mer-
cado que operar asi funciona, fuimos la
empresa de seguros mas rentable del
mercado, luego la vendimos.

En el area de energia somos uno de
los cuatro participantes mas grandes
en el mundo vy en fianzas somos los
mas grandes regionalmente.

¢Qué han hecho los paises europeos
para ser avanzados en seguros y los
paises latinos no?

Creo que el subdesarrollo es mental,
porque la mayoria de los paises desa-
rrollados tienen recursos limitados.
Los europeos han pasado tragedias
muy grandes y altos niveles de po-
breza, y pasar grandes dificultades te

ayuda a tener una cultura de desarro-
llo. El paternalismo y el subsidio te
crea una cultura de dependencia que
te amarra al subdesarrollo.

¢Como lo ha logrado Panama crecer tan-
to con poca poblacion y pocos recursos
naturales?

La gran ventaja de Panama es ser un
pais liberal dentro de un universo so-
cializado. El tema es que los paises
latinoamericanos pensaron en ser
paternalistas, donde el Estado sabia
mejor lo que el ciudadano debia ha-
cer. En cambio, en Panama, cuando
anuncian un subsidio la gente se tira
a la calle pidiendo que no se aplique.

La empresa tiene mas de 600 conexio-
nes de reaseguros en 50 paises. ;Como
han logrado llegar a tantos lugares?
Pasamos viajando. Ademads, tenemos
una estructura bien extensa. Muchos
reaseguradores tienen una oficina y de
alli reaseguran al mundo. En cambio,

APRENDIZAJE
FAMILIAR

Gerardo Garcia tiene tres hijos.
Dagmar es la mayor. Estudid inge-
nieria y luego diseno en Parsons The
New School of Design, en Nueva York,
y puso un atelier hace un tiempo en
Panama. Esta creando contenido en
Panama y exportandolo al mundo.
Los otros dos, Fernando y Natalia es-
tudiando negocios en universidades
en Boston.

“Desconozco si tienen interés en en-
trar en el negocio. Es una decision de
ellos. Si son habiles, que vengan, pero
si hay otra persona que es mas habil
que ellos, pues esa persona ocupara
el cargo. Es tremendamente liberador
saber que tu destino es solo tuyo y
que eres el responsable del futuro de
tu propia vida, sin importar lo que tu
padre hizo”, anade el empresario.




“LA VIDA HAY QUE VIVIRLA
INTENSAMENTE Y DEBES
TENER UNA VIDA DE CALIDAD”,
GERARDO GARCIA

nosotros montamos operaciones en diferen-
tes paises con equipos locales. Mi oficina esta
en donde me encuentre en ese momento. Mi
equipo de trabajo viaja conmigo.

¢ Cuales son los principales productos que
tiene el grupo?

Los principales productos en reaseguros
son energia, fianzas, vida y riesgos especia-
les. En seguros tenemos los mismos pro-
ductos.

Usted ha dicho que Panama tiene el potencial
para ser un centro de reaseguros regional.
Panama tiene potencial, pero para ser un
centro de reaseguros, debes tener una base
fiscal neutra, y como el impuesto en Pana-
ma es territorial, es ideal. Panama tiene la
ventaja monetaria de usar el dolar y en va-
rios paises ya se puede tener cuentas mul-
ti-monedas. Creo que los paises de la region
tienen grandes oportunidades y también
tienen algunos problemas para ser cen-
tros de reaseguros: falta masa critica como
paises individuales, y tampoco tenemos
integracion regional que nos haga un gran
mercado. Cada pais es un mundo y, aunque
hay algunos bloques, necesitan funciona si-

milar a la Unién Europea. Nos hace falta ser

un solo mercado y eso nos quita atractivo.
Como punto dos, en Latinoamérica sabemos

ESTUDIAR PARA SER
MEJORES EN LA VIDA

lo que esta mal, pero en lugar de cambiarlo
de forma estructural, creamos espacios de
cambio, como las zonas econdmicas espe-
ciales, las pequenas zonas libres o las zonas
francas. Eso significa que sabemos cudl es
el problema, pero solo lo arreglamos para
unos cuantos y tenemos que solucionarlos
a nivel de pais.

¢ Cual es su relacion con Canal Bank?

Soy el mayor accionista del banco. Decidi-
mos crear el banco en Panama, porque este
pais tiene un gran nivel de bancarizacion,
pero habia un modelo de banca que
estaba sin aprovechar, y era

trabajar con nichos espe-
cificos. Entonces traba-
jamos en aplicar lo que
habiamos aprendido
en los seguros y rea-
seguros como umn ne-
gocio distinto.

Canal Bank es un
banco boutique, pero
enfocado en areas es-
pecificas para ser muy
exigente y eficiente.

Es un banco comercial
enfocado en medianas

y grandes companias
en el interior del pais,
porque alli hay una nece-
sidad de un tiempo de res-
puesta mas rapido, que
solo un banco con una
estructura descentra-
lizada podia atender
de forma eficiente.

Contrario a la ma-
yoria de los bancos,
que cierran sucur-

El empresario panameio Gerardo Garcia le dice a sus hijos
que vayan a la universidad para educarse, ademas del titulo.
El estudié programacion, disefo, marketing y finanzas, pero
aclara que fue a la universidad a educarse porque lo impor-
tante es la cultura y apreciar cada cosa en la vida.

PORTADA
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sales, nosotros pensamos en hacer su-
cursales porque, para crear fidelidad
a una institucion financiera necesitas
que tus clientes te visiten y que co-
nozcan a los colaboradores en perso-
na.

¢Tiene Panama la capacidad para tener
tantos bancos y que sean rentables?

Es que lo que lo determina la renta-
bildiad del mercado es tu riqueza. Si
eres el pais mas rico de Latinoaméri-
ca, tienes capacidad para endeudarte,
gastar y asi sostener un sistema finan-
ciero.

Para serricos, en la region debemos
tener menos planeacion y mas ejecu-
cion. De hecho, nos hemos olvidado
de ejecutar y ese es uno de los éxi-
tos que tenemos en reaseguros. Nos
movemos mas rapido que el resto del
sector.

¢ Como logramos mayor
crecimiento en la region?
El estado de planificacion es el gran
fracaso de América Latina. Era la eco-
nomia planificada de los 60 y 70 y fue
un fracaso porque se les olvidé lo mas
importante: el impulso empresarial y
la innovaciéon son caracteristicas es-
pontaneas. Debes dejar un ambiente
libre de oportunidades para que la
gente emprenda.

Es fundamental que nosotros po-
damos tener una libre prestacion de
servicios. Un banco costarricense de-
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VHJ% _Ef“” Gerardo Garcia, CEO de Barents Re Hlﬁ EmU

beria poder prestar dinero en Panama
sin tener la necesidad de una licencia
y viceversa. Cuando armas esa com-
petencia, creas una gran interaccion,
se bajan los costos y se crea dinamis-
mo y riqueza en los paises.

¢Si usted es el mayor accionista del
banco, por qué no es el CEQ?

Porque paso muy poco tiempo en Pa-
nama. Ademas, porque creo que hay
otras personas que son mas capaces

que yo, y al final cuando eres el mayor

accionista, lo que quieres es rendi-
miento, no titulos. Debes preguntarte
si tienes las cosas por ego o por resul-
tado de negocio.

Las empresas

de Gerardo
Garcia tienen un
capital superior a
US$600 millones.

¢Se considera un buen lider?

Tener un buen equipo y ser buen lider
implica saber que quienes te rodean
son mejores que tu y asi las cosas se
mueven. Quiero traer a los mejores.
Nunca he negociado con nadie, sino
que soy el vendedor de un area espe-
cifica y salgo como lo hago desde el
inicio, con un maletin a vender.

¢COmo es su dia a dia?
Comienza muy temprano porque
nuestra oficina en Beirut abre tem-
prano. Tengo una llamada de confe-
rencia cuando en Panama son las 5 de
la manana o son las 10 am en Euro-
pa y de alli comienza el dia. Por otro
lado, yo estoy fuera de las tareas del
dia a dia de nuestras companias, por-
que eso seria un gran error. Tampoco
miro correos. Es un gran error entrar
en la microgerencia. Estamos tan so-
brecargados de la informacion que ve-
mos el bosque, pero nadie ve el arbol.
Diariamente recibo cerca de 800
correos y se me iria el dia respon-
diéndolos. Tenemos un sistema de
mensajeria en el teléfono, entonces
cualquier colaborador que quiere es-
cribirme, debe cumplir con dos requi-
sitos: lo que me vas a escribir me tiene
que interesar mas a mi que a ti y me
tiene que producir dinero. Si cumple
esos requisitos lo leo de inmediato.m




