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A PROFUNDIDAD

Divulga la AMIS
libro sobre sismos
y sus lecciones

a Asociacién Mexicana de Institu-
Lciones de Seguros (AMIS) dio a co-

nocer el libro Crénica de seis siglos
de sismos en México: lecciones aprendidas
y perspectivas, elaborado con un lenguaje
que facilita la comprensién de un conteni-
do que, si bien toca 600 anos de historia de
estos fenémenos derivados de la actividad
telarica de nuestro pais, hace hincapié en
los desastres ocurridos en 1985 y en 2017.

México es un pafs que siempre ha vi-
vido expuesto a una gama muy amplia de
riesgos, tanto antropégenos como de la
naturaleza, pero los temblores son el tema
en el que se centra la obra dada a conocer.
$Y cuéles fueron las razones de elaborar un
texto de esta indole, que habla de la larga
historia del fendmeno teldrico en estas tie-
rras? Primero, porque los movimientos de
las placas tecténicas registrados han mos-
trado sus terribles efectos a lo largo de los
siglos; v, luego, porque México forma parte
del llamado Cinturdn de Fuego del Pacifico,
lo que implica una exposicién muy amplia y
grave de su territorio a terremotos.

La obra se present6 en conferencia de
prensa en la que la AMIS dio a conocer los
detalles de la Convencién de Aseguradores
2019; y en ese contexto se hizo hincapié en
que el libro (electrénico, por cierto) es un
trabajo que se elaboré usando palabras ase-
quibles a todos los interesados, puesto que
la intencidn fue alejarse de la drida técnica
aseguradora. Se pretende que los lectores
aprendan sobre la historia de la republica
en relacion con los terremotos que la han
afectado.

En efecto, el contenido de la obra pre-
tende provocar que los ciudadanos cobren
conciencia de los riesgos a los que estamos
expuestos. La gran ventaja de quienes hoy
acceden a este material es poder repasar
con una mirada critica e histérica lo ocu-
rrido en aquellas catdstrofes y, de manera
especial, hacer suyas las lecciones emana-
das de tales adversidades, de modo que se
entienda que afrontarlas antes, durante y
después es responsabilidad civica de todos.

Al final, decimos nosotros, ésa es la in-
tencién: que tras la revisién del libro quede
en cada uno de los ciudadanos la idea de
que necesitamos hacer y saber mds para ser
mas resilientes. De ese modo se acrecentara
nuestro interés por el tema de la preven-
cién. El corolario l6gico de esta presenta-
cién: conocer la historia de estas tragedias
es el mejor antidoto para evitar repetirla.

#Editorial

ADMINISTRAR LOS RIESGOS,

COMPROMISO COLECTIVO

ace unos dfas, el presiden-
Hte de la Asociacién Mexicana

de Instituciones de Seguros
(AMIS), Manuel Escobedo Conover se
reunié en conferencia de prensa con los
medios de comunicacién para explicar la
razon de la eleccién del tema central que
presidira el préximo congreso nacional
que reunird a este sector: “Panorama
de riesgos: las amenazas que enfrenta-
mos”. Las conferencias de este encuen-
tro desmenuzaran todo lo que encierra
esa directriz durante los trabajos de la
292 Convencién de Aseguradores de
México (CAM) 2019.

El presidente de la AMIS indicé que
debido a los crecientes y cada vez mas
catastrdficos embates de la naturaleza y
a los inesperados riesgos que surgen del
avance de la tecnologfa es necesario re-
flexionar y definir cudles son los riesgos
que hoy ponen en situacién vulnerable a
la sociedad y al pais. El objetivo tltimo
es poner accién ante ellos.

Pero, mis alla del esbozo que resul-
te de la reunion mas importante de los
aseguradores de México, Escobedo Co-
nover habl6 con énfasis de la importan-
cia de concretar la propuesta del sector
asegurador relacionada con la politica
ptblica de administracién de riesgos,
que tiene como prop6sito edificar un
pais mds resiliente. El funcionario ase-
gurador adelanté que en el marco de la
CAM firmardn un convenio de colabo-
racién con el Estado para trabajar en ese
sentido.

Al finalizar la conferencia de prensa,
Escobedo Conover hizo una exhorta-
cién fundamental: “Debemos entender
que administrar los riesgos es una tarea
que nos toca a todos y no una respon-
sabilidad exclusiva de un sector, ya sea
el de seguros o cualquier otro, ni solo
del Gobierno”. Nada més cierto que lo
observado por Escobedo Conover; sin
embargo, lo complicado serd erradicar
las creencias y costumbres paterna-
listas que persiste entre la sociedad y
en algunas empresas. Con base en esa

Visitanos en:

concepcioén se cree, por ejemplo, que es
responsabilidad exclusiva del Gobierno
resolverlo todo, hacerlo todo y proveer-
lo todo, y a la sociedad simplemente le
toca recibir de manera pasiva los frutos
de esta labor administrativa.

Decir adids a ese complejo de infan-
cia perenne al que estdn acostumbra-
das muchas generaciones en este pais
pareciera una tarea que nada tiene que
ver con el objetivo de implementar una
politica integral de administracién de
riesgos; pero, observando desde un en-
cuadre mds amplio, el perjuicio que ha
ocasionado esa postura es indudable-
mente un obstdculo para la consecucién
de tal objetivo.

Implantar en la conciencia colectiva
que la responsabilidad de protegernos
contra los riesgos naturales y humanos
es una misién en la que estamos todos
concernidos deberd dar pie a la elabora-
cién de una estrategia educativa parale-
la de largo plazo.

En ese sentido, y ya que como
nunca antes el seguro y el Estado
comparten una visién muy seme-
jante sobre la manera de admi-
nistrar los riesgos, cabe reiterar
que el tema educativo tendra que
imponerse como tarea inaplaza-
ble frente a la cual ya no caben los
discursos ajenos a la accion.

Construir una sociedad cons-
ciente de los riesgos que los
ciudadanos enfrentan y de las
acciones que deben emprender
para mitigar, transferir o anular tales
amenazas requiere la incorporacién de
programas educativos formales y per-
manentes que fortalezcan a la poblacién
y a las empresas en su largo camino ha-
cia la administracién integral de riesgos.
Y es importante no perder de vista que
los frutos de todo ello los recogeran las
generaciones futuras.

El desafio mayor consiste en conse-
guir que todo individuo logre una con-
ciencia plena de los riesgos que enfrenta
y de las decisiones que requiere asumir;
y, en esa tarea, agentes, maestros, fami-
lia, autoridades y empresas tienen un
papel que desempeiiar. ;Cudl es el tipo
de sociedad resiliente que imaginamos?
¢Cudl es nuestra responsabilidad para
que eso cristalice?

Nada de lo que hay de valioso en esta
vida se logra de la noche a la mafana;
las acciones benéficas y ttiles en las que
han coincidido todos los miembros de
un conglomerado social requieren pa-
ciencia y labor sin desmayo; creatividad
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#Catastrofes #Dafios

Numero de huracanes en 2019, inferior a la media;
aumentardn tormentas tropicales

15 de mayo y se extendera hasta el 30 de noviem-

bre, tendrd una intensidad ligeramente inferior a
la media anual, aunque se prevé que habrd un nimero
mayor de tormentas tropicales, informa la Universidad
Estatal de Colorado (CSU, por sus siglas
en inglés).

La institucién educativa pronostica
asimismo que en el océano Atléntico
habra 13 tormentas, de las cuales cinco
evolucionardn a huracan y dos de ellas
podrian adquirir la maxima categoria y
ser potencialmente destructivas.

Por otro lado, el Centro Nacional
de Huracanes (NHC, por sus siglas en
inglés) de la Administracién Nacional
Ocednica y Atmosférica (NOAA) de
EUA detalla que durante la temporada
ciclénica 2019 se formardn 24 huraca-
nes en el océano Pacifico y 21 fendmenos de esta clase
en el Atlantico.

De acuerdo con la Universidad de Colorado, la dis-
minucién de la intensidad en la actividad ciclénica de
este afio es provocada por el fenémeno de El Nifio. En
tal sentido, la casa de estudios precisa que este evento
climdtico se muestra actualmente debilitado; sin em-
bargo, aclara que sigue enfriando las aguas en el océa-
no Atldntico, zona donde se forma la mayoria de los fe-
némenos hidrometeoroldgicos que afectan a El Caribe.

La institucién especialista en el analisis y prondsti-
co de fenémenos hidrometeorolégicos apunta que las
aguas tropicales del Atlantico estdn ligeramente mds
frias de lo normal y que la zona norte del Atlantico, asi

I a temporada de huracanes 2019, que arranca el

Senala asimismo
que la disminucion
de la intensidad
en la actividad
ciclonica es
provocada por el
fenémeno EI Nifio
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como el Atlantico subtropical, estan més cdlidos de lo
acostumbrado para esta época del afo. Estas condicio-
nes, aflade, provocan temporadas menos activas, dado
que los huracanes mds poderosos tienden a formarse
en regiones mds profundas de los trépicos.

La institucién educativa cree que existe 28 por cien-
to de probabilidad de que un huracdn de alta inten-
sidad impacte la costa del Golfo de México durante
2019. Ademas, agrega, El Caribe tendrd 39 por ciento
de posibilidades de sufrir los embates de un fenémeno
hidrometeorolégico de gran magnitud este afio.

De acuerdo con la Organizacién Meteoroldgica
Mundial (OMN), los nombres asignados para la tem-
porada de huracanes 2019 en el océano Pacifico son:

S(:
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Alvin, Barbara, Cosme, Dalila, Erick, Flossie, Gil,
Henriette, Ivo, Juliette, Kiko, Lorena, Mario, Narda,
Octave, Priscilla, Raymond, Sonia, Tico, Velma, Wa-
llis, Xina, Yorky Zelda.

En cuanto al océano Atlantico, los nombres de-
signados son: Andrea, Barry, Chantal, Dorian, Erin,
Fernand, Gabrielle, Humberto, Imelda, Jerry, Karen,
Lorenzo, Melissa, Nestor, Olga, Pablo, Rebekah, Sebas-
tien, Tanya, Van'y Wendy.

Por dltimo, la CSU aclara que las expectativas que
dieron a conocer son preliminares; por esa razon, el
pronéstico para la temporada de huracanes 2019 po-
drfa variar en cuanto al nimero de precipitaciones y su
nivel de fuerza.
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#Darios #Reaseguro

Clima extremo orilla al reaseguro a evolucionar: Swiss Re

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

a frecuencia de los fenémenos me-
Lteorolégicos extremos va en au-

mento, y los riesgos secundarios
derivados de sequias, incendios foresta-
les, lluvias torrenciales e inundaciones
provocadas por marejadas cicldnicas
crecen de forma vertiginosa; por ese
motivo, el reaseguro se ve orillado a evo-
lucionar en sus procesos de modeliza-
cién de productos para encontrar solu-
ciones sostenibles a amenazas catastré-
ficas, sefialé Francisco
Diaz  Rosete, Head
Reinsurance = México,
Central America and
Panama de Swiss Re.

En una entrevista
concedida a este medio,
el ejecutivo de la firma
suiza pronosticé que los
dafios secundarios pro-
vocados por catéstrofes
naturales aumentardn
en todo el orbe; de ahi
que haya exhortado a la
industria del reaseguro
a apreciar dicha coyun-
tura como una oportu-
nidad para diversificar su catilogo de
coberturas de manera que pueda hacer
frente a la concentracién de activos en
dreas expuestas a condiciones climati-
cas que irremediablemente serdn cada
vez mas extremas.

“La tendencia de devastacién pro-
vocada por riesgos secundarios va en
aumento, por lo que toda la cadena de
valor de los seguros debera prestar mas

Francisco Diaz
Rosete cree
que este cambio
se debera
concretar en aras
de encontrar
soluciones
sostenibles

atencion al inminente peligro que repre-
sentan estos eventos, y deberd hacerlo
en aras de crear resiliencia. En el caso
particular del reaseguro, considero que
debemos adaptarnos como siempre lo
hemos hecho, esto es, analizando cien-
tificamente la frecuencia y severidad de
los fenémenos meteoroldgicos para de-
sarrollar coberturas muy precisas que
se adapten al incuestionable cambio cli-
matolégico que experimenta el planeta”,
explic6 Diaz Rosete.

Segun estadisticas de Swiss Re, en
2018 los danos econémicos provocados
por catdstrofes natura-
les y siniestros antro-
pégenos  ascendieron
a 165,000 millones de
ddlares; el seguro, por
su parte, registré pérdi-
das del orden de 85,000
millones de délares. Esta
cifra es la cuarta mds
alta registrada durante
un afo en la historia de
la industria aseguradora
mundial.

Diaz Rosete indicé
asimismo que en 2018
los dafios asegurados
provocados por catds-
trofes naturales ascendieron a 76,000
millones de doélares. En tal sentido,
afirmé que un porcentaje considerable
de estas reclamaciones tuvieron como
origen el calentamiento global; no obs-
tante, matizé que las pérdidas asociadas
al rapido desarrollo urbano en é4reas ex-
puestas a condiciones climéticas severas
también han mostrado un incremento
colosal.

Francisco Diaz Rosete

“De acuerdo con datos de la Organi-
zacién Meteorolégica Mundial, 2018 es
considerado el afio mds calido en la his-
toria de nuestra estancia en el planeta.
Son cifras preliminares por ahora; sin
embargo, es indudable que las pérdidas
econdémicas y aseguradas tienen muchi-
sima relacién con los eventos naturales,
que lamentablemente son mds frecuen-
tes y severos”, amplié Diaz Rosete.

Balance entre lo tradicional
y lo innovador

Durante la conversacién, Diaz Rosete
reconocié que las dificiles condiciones
climdticas que enfrenta el planeta abren

una ventana de oportunidad para que el
reaseguro, una industria que histérica-
mente ha sido conservadora y tradicio-
nal, suscriba los riesgos de forma dife-
rente.

“Tenemos que encontrar el balance
entre las coberturas tradicionales y lo
innovador. A lo que debemos dedicarle
mucho tiempo es a entender bien cémo
este nuevo orden climdtico afecta a la
rentabilidad del negocio. Con base en
una revision, que debe ser muy profun-
da, podremos modificar nuestra pro-
puesta de valor y empezar a ofrecer pro-
ductos que se adapten a las condiciones
del planeta. Pienso que no solo se ajus-
tard la forma en que se evaluardn estos

La prevencion, clave para lograr el equilibrio en seguros

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

ientras las compaiiias de se-
guros que ofrecen coberturas
en el ramo de la Salud sigan

valorando la importancia de su servicio
solamente por los siniestros que indem-
nizan y no por la prevencién que puedan
inculcar en el asegurado para evitarlos,
dificilmente logrardn un equilibrio en
el costo-beneficio de sus productos.
Tampoco verdn cristalizado un modelo
que fomente la cultura de la prevencién
como la férmula infalible para que las
enfermedades comunes no se convier-
tan en catastroficas.

Este es el punto de vista de Braulio
Ferndndez Goémez, director comercial
de la empresa Plan Seguro (que es una
ISES, es decir, una Institucién de Segu-
ros Especializada en Salud), quien habl6
en conferencia de prensa acerca de la
importancia de la prevencién y su reper-
cusion en la cobertura de Salud. En su
alocucién, el funcionario de Plan Seguro
agregb que el desafio mas grande que

Braulio Fernandez Gémez

hoy vive el Sector Salud es contribuir
eficazmente al fomento de la cultura de
la prevencién y el monitoreo de la salud.

“Vivimos en una sociedad acostum-
brada a considerar que nunca va a pasar
nada; que los seguros de Salud son ca-
ros y ademas que no se necesitan. Pero,
cuando ocurre un evento desafortunado
y se vive en carne propia la amarga ex-
periencia de tener que rematar los bie-
nes que constituyen nuestro patrimonio
para resarcir un dafio que vulnera nues-
tra integridad, la visién cambia”, indicé

Ferndndez Gémez.

Para revertir esta equivocada concep-
cién acerca de los seguros de Salud, la
clave estd en abordar el problema bajo
otra perspectiva: fomentar la cultura de
la prevencién y el cuidado de la salud.
Esto evitaria que muchas de las enfer-
medades desencadenaran tiempo y cos-
tos excesivos, insistio el expositor.

Ferndndez Goémez indicé también
que es necesario atender el problema
desde una perspectiva diferente en la
que se privilegie la prevencién mds que el
resarcimiento del dafo. Para lograr esto
se debera hacer uso de diversos mecanis-
mos accesibles, de alta calidad, que sirvan
como contencién de las enfermedades. El
objetivo central es dejar de considerar la
indemnizacién como la columna verte-
bral del sistema asegurador de Salud.

El director del drea comercial de Plan
Seguro detall6 que uno de los siniestros
mds costosos que la industria asegura-
dora pagd en 2018 tuvo un importe de
92 millones de pesos, una cantidad que
habria sido considerablemente menor si
a la aparicién de los primeros sintomas
hubiera antecedido un programa inte-
gral de prevencioén.

Ferndndez Gémez dijo que, a pesar
del positivo impacto que la prevencién
implica para el costo de los tratamien-
tos e indemnizaciones, integrar dicho
concepto en el modelo operativo de las
compaiias de seguros fue por mucho
tiempo casi impensable. Por fortuna,
hoy ya comienzan a aparecer algunos
esquemas de aseguramiento que le dan
valor a la prevencién que ejerza el ase-
gurado. Mediante tales esquemas, la
compaiia de seguros premia el esmero
y disciplina que el asegurado muestre en
su programa de prevencion.

El funcionario de Plan Seguro explicé
que en el tema del ramo de Salud, ya se
trate de las ISES o de las aseguradoras
que ofrecen esta cobertura, la brecha
mds importante que hay que cerrar
tiene que ver con la sensibilizacién de
la poblacién en general en cuanto a la
importancia de la prevencién. Por des-
gracia, “prevalece la creencia de que el
seguro no paga, de que es malo, que no
lo necesito porque a mi nada me puede
pasar; ademas de que es caro. Esa es la
percepcioén de la gente”.

Desde la perspectiva de Fernindez
Goémez, el futuro de los seguros de Sa-
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riesgos emergentes, sino que también se
modificardn un poco las estrategias de
comercializacién”, planted el responsa-
ble del area de Reaseguro para México,
América Central y Panamd de Swiss Re.

Diaz Rosete precisé que los eventos
naturales severos obligan a que se creen
programas novedosos de aseguramien-
to que obligatoriamente deberan ofrecer
una oferta de valor superior.

“Las coberturas tradicionales tendrdn
que evolucionar, por lo que es muy pro-
bable que se modifique lo concerniente
al coaseguro y los deducibles. Incluso
podriamos entrar en una era, hasta aho-
ra inédita, en la que las poélizas tendran
que cubrir el valor comercial de las pro-
piedades, en lugar de sélo brindar pro-
teccién al valor destructible del inmue-
ble”, analizé el funcionario.

Diferentes prioridades

El director de Reaseguro de Swiss Re
para México, Centroamérica y Panama
afirmé que, de cara al futuro, las rease-
guradoras deben virar su foco de aten-
cién hacia la creciente cuota de dafios
originados por el clima extremo, que
a todas luces tendrdn un efecto mayor
sobre los {ndices de rentabilidad de las
compainias.

Por lo antes expuesto, Diaz Rosete
sostuvo que el secreto para que el rease-
guro pueda sortear con éxito esta nueva
coyuntura estriba en desarrollar méto-
dos mejorados de medicion, supervisiéon
y modelizacién de riesgos.

“En la industria tenemos muy bien
identificado todo lo que se refiere a
riesgos principales, como el caso de un
huracédn; no obstante, cuando nos aden-
tramos a estudiar los alcances de eventos
como la megatormenta Sandy, nos topa-
mos con que la mayor parte de las pér-
didas aseguradas correspondi6 a la ma-

#GastosMédicos #Salud

de Salud

lud serd tan bueno o tan malo como
sea la creatividad de la industria ase-
guradora: “Orientarse a la conquista de
otros mercados a partir del fomento a la
prevencién es fundamental, y creo que
al respecto la tecnologifa ofrece grandes
oportunidades, pues con ella se puede
ilustrar al consumidor acerca de cémo
comparar los productos, como com-
prarlos, emitirlos, suscribirlos, operarlos
y utilizarlos, y eso se conseguira disper-
sando la tecnologfa aplicada en toda la
cadena de valor”.

A manera de ejemplo, el directivo
de Plan Seguro dijo que, después de 22
anos de operacién de esta empresa, el
siniestro catastréfico més alto que de-
bié pagar costé 9.5 millones de pesos,
un monto en el que indiscutiblemente la
prevencién tuvo un papel fundamental
como barrera de contencion.

Finalmente, Ferndndez Gémez ase-
ver6 que la clave para abatir costos esta
integramente en la prictica de la pre-
vencién, y dio como conclusién este
ejemplo: “Un céncer detectado de ma-
nera temprana evita que el tratamiento,
estudios, tiempo de recuperacion y so-
bre todo costo se tornen catastroficos”.

rejada que este evento causé. Sin lugar a
dudas, este escenario es diferente, porque
siniestros como las inundaciones no estan
tan modelados, por lo que no contamos
con los datos para realizar estimaciones
precisas de dafnos”, admitié Diaz Rosete.

En opinién del colaborador de Swiss
Re, los riesgos secundarios deben cobrar
relevancia en la industria aseguradora.
El especialista en reaseguro exhorté al
sector a centrar sus esfuerzos para sus-
cribir de forma rentable todo lo asociado
al clima extremo.

“Una prioridad que debemos per-
seguir es disminuir notablemente la
brecha de aseguramiento mediante el
fortalecimiento de seguros que mitiguen
el riesgo catastréfico, de manera que la
industria contintie siendo sostenible en

El ejecutivo opina que el reaseguro debe apreciar
la coyuntura como una oportunidad

materia de rentabilidad”, especificé Diaz
Rosete.

Por ultimo, el directivo de Swiss Re se
refiri6 al mercado asegurador mexicano
y dijo que esta industria, que se enfren-
ta a condiciones muy cambiantes y exi-
gentes como consecuencia de la enorme
exposicion al riesgo que tiene una ex-
tension territorial como la de México,
debe enfocarse en conocer mejor las
crecientes amenazas que guardan rela-
cién con el clima extremo e incluirlas en
sus actividades de control de reclama-

ciones, fijacion de precios y atencién de
siniestros.

“Los cambios que experimenta el sec-
tor asegurador ante el avance de riesgos
secundarios deben evaluarse de modo que
se modifiquen las coberturas actuales. En
definitiva, todos los que conformamos la
extensa cadena de valor de esta industria
tenemos que trabajar con cohesién para
que familias, personas y empresas sien-
tan atraccion y volteen hacia los seguros
como una herramienta eficiente de ges-
tién de riesgos”, finalizé Diaz Rosete.

Un producto para todos...

Para vivir...

(Ut Aotocta—

seguro de

(seguro hay
‘ 4
) S Y
O \_j

)

( P@nte al

Volante

f 3 B3 B wwwinsignialife.com (55) 3088 3663

€ imse
€eMPLETG
(Seguro hay

( T dille
Hogar

vida

Ruta
W Olimpica

C Rutas y

Destinos

(Insignia Life

El seguro de tu vida®

01 800 00 55555



@ Asegurador

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.

22 SEDICE...

Genuario Rojas M.

@GenuarioRojas

César Rojas
@pea_crojas

Enamoérate del problema...

La Asociacién Mexicana de Institucio-
nes de Seguros (AMIS) llevara a cabo la
292 Convencioén de Aseguradores los dias
14y 15 de mayo del aflo en curso; y, con
la finalidad de dar a conocer los propdsi-
tos del evento y algunos detalles sobre su
desarrollo, el presidente del organismo,
Manuel Escobedo Conover, se reunié con
representantes de diversos medios de co-
municacion.

De entrada, el representante secto-
rial afirmé que en materia de seguros la
divisa hoy es “Enamdrate del problema

y no de la solucién’, e insistié en que ha-
blar acerca de este mecanismo financiero
implica sentir verdadera atraccién por las
condiciones de su desarrollo en este palis,
por sus problemas y desaffos y por los
innegables beneficios que proporciona.
Se ha de entender, recomendé Escobedo
Conover, que el asunto debe verse desde
una perspectiva mas amplia y que siempre
serd provechoso difundir entre la mayor
cantidad posible de estratos sociales los
objetivos de largo aliento y los propdsitos
intrinsecos de esta herramienta, es decir,
para qué sirven los seguros.

Convencién de la AMIS
y su tema eje

Ciertamente, procede entender, para
comenzar, por qué se eligi6 como tema
central algo que reza asi: “Panorama de
riesgos: las amenazas que enfrentamos”.

La Direccion y el personal de Grupo Bitua)
nos unimos a la pena que embarga a la tamilia
por el sensible fallecimiento de nuestro
Presidente de Consejo

Lic. Samuel Jaime
Rubinstein y Lach Z'L

A su yerno nuestro Director General Javier
Mitrani, su esposa Diana Ajzen de Rubinstein,
sus hijos Jack Rubinstein y Suzy Rubinstein de

Mitram

Qllt‘ no sepan mas Li(—.‘ renads.

08 de mayo de 2019

Proporcionando soluciones a la medida.

16 ANOS de experiencia, informacién al instante y

calidad médica.

La razdn, es evidente, no necesita muchos
argumentos de apoyo, ya que, como dijo
Escobedo Conover, el mundo estd cam-
biando y todos estamos cada dia mds
conectados merced a los sistemas fisicos,
comerciales y financieros, lo que necesa-
riamente aumenta nuestra vulnerabilidad.

Ese fendmeno genera, ciertamente, una
interdependencia, conectividad e inter-
cambio de informacién que provoca que
los riesgos sean cada dia mds complejos
y de mayor gravedad, tanto en amplitud
como en severidad, con lo cual un desca-
rrilamiento sistémico puede ser produci-
do no solo por un evento de gran enver-
gadura, sino a partir de algo mucho mds
pequenio.
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En la 29.7 Convencién de Aseguradores
de México (CAM) se debatira acerca de
como el mundo esta cambiando y de

qué forma todos estamos cada dia mas
conectados merced a los sistemas fisicos,
comerciales y financieros

Tres amenazas para la industria

Al hacer referencia a las amenazas que
enfrenta el sector asegurador, Escobe-
do Conover citd tres casos cercanos en
el tiempo y a nuestras circunstancias: en
Meéxico, en 2017, los ataques cibernéticos
afectaron a 33 millones de personas; 14.6
por ciento de los mexicanos carece de co-
bertura de salud publica o privada; bienes
humanos y patrimoniales expuestos a de-
sastres naturales y carentes de proteccién
financiera.

Cibernético: definicion necesaria

El cambiante mundo de nuestros dfas
presenta exigencias diversas. El propio
presidente de la AMIS admite que, cuan-
do hablamos de riesgo cibernético, no
sabemos bien a bien a qué nos referimos.
Precisa: no es que vaya a ser dificil ase-
gurarlo, pero es un tema que deberd en-
tenderse con absoluta nitidez para que de
ese modo se disefle una oferta adecuada
de productos en el sector. La problematica
actual estriba en valorarlo sabiendo con
certeza en qué consiste, de qué elementos
consta.

El reto de la cobertura de Salud

Tampoco es cosa menor el asunto de la
brecha de aseguramiento que se registra
en el tema de salud. Podria decirse que
dicha desigualdad no parece mostrar fa-
cetas faciles de manejar. No dijo esto Es-
cobedo Conover en la parte en la que se
refiri6 a tal punto, pero es claro que ese
abismo sigue siendo un desafio enorme
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por diversos factores en los cuales pesan,
y mucho, los determinantes econdmicos y
sociales, y ahora también los politicos.

Tierra de fendmenos naturales

Escobedo Conover hablé enseguida de
la exposicién que México padece en ma-
teria de riesgos catastroficos por desastres
naturales. Destacé que este pais es tierra
de fenémenos naturales adversos. Y c6mo
no podria pensarse esto si nuestro pafs
ocupa el lugar 23 en la lista de los que ma-
yormente enfrentan estos peligros. Baste
recalcar que 41 por ciento del territorio
estd expuesto y, paralelamente, alrededor
de 31 por ciento de la poblacién también
lo esta.

Una politica publica relevante

Sin duda que para la mayoria esto que
hemos apuntado podria incluso parecer
rebasado, pero lo cierto es que, al amparo
de lo senalado hasta aqui, aflora un tema
relevante, que es la administracion inte-
gral de riesgos, ambito en el que lograr el
disefio de una politica publica constituye
un trabajo que demanda la realizacién de
tareas intensas sino también una coordi-
nacién publico-privada efectiva, no ret6-
rica.

En ese tenor, el presidente de la AMIS
insiste en que, a la luz del Plan Nacional
de Desarrollo del Gobierno, concebido
para seis afos, entender qué es riesgo es
vital, y sefiala que ese concepto se refie-
re a cualquier cosa que pueda pasar que
impida lograr los objetivos establecidos; y
no cabe duda de que muchas son las cosas
que pueden ocurrir, por lo cual adminis-
trar esos riesgos es cosa obligada.

La idea rectora, en un ambiente se-
mejante, radica en que, si no prevemos,
anticipamos, prevenimos, precavemos,
mitigamos, lo mds probable es que pase
lo peor y que los objetivos no puedan ser
cumplidos.

Manuel Escobedo Conover, presidente de
la Asociacion Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS), insiste en que el
seguro debe verse desde una perspectiva
mas amplia y afirma que es prioritario que
se difunda para qué sirve este instrumento
financiero

En opinién del empresario y asegura-
dor, por lo anterior el momento actual re-
sulta tan importante, y la AMIS esta abor-
dando con las autoridades este plan de
trabajo conjunto con la finalidad de armar
una politica ptblica de administracién de
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NOTITAS EN BREVE

Funcionarios del Sector Asegurador, A. C. (FUSA),
anuncia un desayuno dirigido a sus socios activos
que incluye una platica cuyo contenido serd el tema
“Cémo recuperar flujo de efectivo en gastos genera-
les del sector asegurador”. El expositor serd Rafael
Andrade, socio consultor en Expense Reduction
Analytics. Este encuentro esta previsto para el 28 de
mayo, de las 8:00 a las 10:00 de la mafana.

El Instituto Mexicano Educativo de Seguros y
Fianzas, A. C. (Imesfac), que preside Juan Patricio
Riveroll Sinchez y dirige Roberto Shoji Luna Naka-
chi, anuncia el curso denominado “Panorama digital
y redes sociales”, que se impartiré el 21 de mayo en
las instalaciones del plantel. Su finalidad es ofrecer
una mirada amplia sobre la esfera de la comunica-

cién digital y el uso de redes sociales enfocada en
el sector financiero y orientada a los negocios y las
ventas.

La Seccién Ciudad de México de la Asociacién
Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas, A. C.
(Amasfac), llevard a cabo su Seminario de Dafios
el 29 de mayo, en un horario de 8:00 a 13:00 horas.
Como instructores figuran Carlos Zamudio Sosa,
Aldo Ocampo Castanares, Rafael Vargas Sanders y
Guillermo Mendoza. Hablardn, respectivamente, de
agravacion de riesgos y culpa grave; andlisis de la RC
del agente de seguros en la asesoria; riesgos de con-
centracién humana, riesgos sociales, vandalismo,
explosién y su impacto social; y la técnica como base
de la suscripcién, segin lo dio a conocer Margarita
Sandoval. Informacién e inscripciones en: cdmexi-
co@amasfac.org

En mayo fallecié José Ismael Urbieta Jiménez,
hombre cercano a Grupo Valore, encabezado por Ja-
vier Llamosas Portilla en los tiempos mds recientes.
Nuestras condolencias para su familia y los amigos.

También en mayo murié Samuel Jaime Rubinstein
y Lach, presidente de consejo de Grupo Bituaj, en el
cual fue pieza clave para el surgimiento y desarro-
llo del seguro, informaron Javier Mitrani, Fernando
Mitrani, Aarén Contente y Lios Shporen. Descanse
en paz.

Al cierre de la edicién, nos enteramos del falleci-
miento de Zuiri, la esposa de Arturo Sdnchez Ce-
rezo, ex vicepresidente de la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas; ex director general de General de
Salud, y amigo. Nuestras mds sentidas condolencias
para él, la familia y sus amigos. Nuestra gratitud para
ella por inspirarnos con su valor.

riesgos. Escobedo Conover seialé que la
Unidad de Seguros, Pensiones y Seguridad
Social de la Secretarfa de Hacienda y Cré-
dito Pudblico y la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas lo consideran un asunto
serio y relevante.

En realidad, las pléticas con funciona-
rios de la administracién federal actual
se iniciaron antes de las elecciones, si-
guieron durante el proceso de transicién
y contintian con quienes ahora estdn en
funciones. El presidente de la AMIS inclu-
so barajé la posibilidad de que durante la
Convencién de Aseguradores de México
se llegue al compromiso con la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico para cons-
truir esa politica.

No obstante, la advertencia durante el
encuentro con periodistas es que hasta
ahora se han comentado ideas generales
con el propdsito de comprender a caba-
lidad lo que es un riesgo y lo que puede
significar para los planes de empresas,
familias y personas la concrecién de una
amenaza. El funcionario remarcé que no
se trata de quedarse con la errada nocién
de que el reto o la responsabilidad ente-
ra es para el Gobierno, sino que se trata
de ventilar frente a dos actores relevantes
una problemdtica que exige el compromi-
so de todos.

Escobedo Conover dejé en claro que el
tema de la administracion de riesgos con-
cierne a todos y que, por ende, se trata de
algo que debe abordarse de forma trans-
versal y coordinarse desde una perspecti-
va estratégica. Es indispensable fomentar
la estabilidad econémica, subrayd, en el
entendido de que sin ella México no podré
experimentar un crecimiento que avance
a ritmos adecuados.

El presidente de la AMIS cree que lo-
grar un crecimiento econémico es priori-
tario y que dicha demanda exige un com-
promiso que abarca a la sociedad entera.
Y concluyé con una declaracién contun-
dente: comprar seguros si no se tiene un
andlisis adecuado es un desperdicio de
dinero; y de ahi la importancia de que la
administracién de riesgos se eleve a un ni-
vel de politica puablica.

A la luz de todas estas nociones, debe-
mos decir que el uso adecuado del seguro
es fundamental para lograr ese crecimien-
to. Todos los actores deberian sumarse a
este objetivo. Una politica publica de esta
naturaleza serfa, en suma, y de acuerdo
con lo comentado, tan importante como
la fiscal o la monetaria, y constituirfa un
paso tan ventajoso que incluso ya otros
paises lo han comenzado a dar con el afan
de fortalecer la resiliencia econémica de
su sociedad.
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Lamenta profundamente el sensible
fallecimiento del sefior

Samuel Jaime
Rubinstein y Lach.

Y se une a la pena que embarga a Grupo Bituaj,
familia y amigos. A todos ellos expresamos
nuestras mas sinceras condolencias.

Descanse en paz.

Ciudad de México, 7 de mayo de 2019.
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El desafio de entender

ra Manuel Maestro Lépez pro-
Epietario y director de la revista

Actualidad Aseguradora cuando
nosotros, alla por 1979, haciamos pinitos
escribiendo sobre seguros y publicando
en la seccion Mundo Financiero de E/
Universal. Fundarfamos El Asegurador
anos después, en octubre de 1984.

Decia entonces Maestro Lépez, y lo
escribiria después en su libro Comuni-
cacion y seguro: “Si el gran publico no
se interesa demasiado por los seguros y
posee conocimientos limitados sobre el
tema, a los hombres politicos les sucede
lo mismo”.

Y planteaba luego objetivos muy pun-
tuales en materia de comunicacién para
las asociaciones de aseguradoras respec-
to a los politicos:

® Suscitar su interés hacia los proble-
mas del seguro.

® Proporcionarles los medios necesa-
rios para que conozcan mejor esta
profesién y comprendan de manera
mas amplia su importancia y objeti-
VOs.

® Inducirlos, de ese modo, a que conce-
dan al seguro las mejores condiciones
de trabajo posible.

Usted, lector, agregue lo que, con el
paso del tiempo, podria completar estos
apenas tres apuntes.

Mientras resume en pocas palabras
eso que pudiera anadir, conviene recor-
dar una advertencia ya afieja: “La gente
no cree en aquello que no entiende”.

A riesgo de ser reiterativos, diremos
que es evidente que co-
nocer no basta, sino que

Toda compaiiia de seguros busca,
sin duda, comunicar al pudblico con la
mayor claridad posible sus ofertas por
medio de los canales que utiliza para
vender sus productos. Que logre su pro-
pdsito o no ya es otra cosa. Eso depende
mucho, otra vez, del entendimiento que
al respecto se tenga.

Claro que esto tiene que ver mds con
los prospectos y los asegurados; y, en ese
contexto, habria que hablar de lo que
cada empresa es y hace y de lo que cree
ser en un mercado dado.

Pero ;qué pasa con el desafio de indu-
cir a una autoridad a conceder esas me-
jores condiciones que requiere un sector
para cumplir de manera ptima con la
misién de fomentar una administracién
de riesgos eficaz en la que el seguro (y, en
su caso, la fianza, las garantias) sea ne-
cesariamente una opcién en los casos en
que este instrumento se pueda aplicar?

Es inobjetable que quien entra en el
campo del seguro, en cualquiera de las
funciones que su manejo demanda, ter-
mina conociendo en un plazo razonable
de qué se trata el tema, pero lo que no
puede afirmarse es que termine enten-
diéndolo. Claro que conocer y entender
algo no obliga a que una decisioén nece-
sariamente vaya en apoyo de eso que se
conoce y se entiende. Lo tinico que brin-
da es la oportunidad de tomar decisio-
nes fundamentadas hacia un lado u otro.

Sucede, y habrd que admitirlo, que
muchas veces el concepto se conoce y se
entiende pero a la hora de la verdad todo
se viene abajo por la participacién de
alguien que, desde dentro del sector, de

una compaiffa determi-
nada, rompe con lo que

habrd que imprimirles Conocer no basta, es y significa el seguro.

significacién a los cono-
cimientos sobre un tema
determinado, el seguro
privado por ejemplo,
para provocar una res-

sino que habra
que /mpr imirles entendimiento, una ac-
significacion a los

Asi, sea por desco-
nocimiento o falta de

cion ineficiente termina
por invalidar una afir-

puesta, digamos, hasta conocimientos macién categérica que
cierto punto fundamen- reza que el seguro es la
tada. sobre un tema Unica institucién que

;Qué es el seguro? Si determinado puede restituir aquello

se desean definiciones
puntuales, todo el mun-
do puede recurrir a los diccionarios
para conocerlas. Significarlas ya es otro
tema. No es tarea que cualquiera pueda
y de ahf la llevada y traida asimetria en-
tre el vulgo y quienes acceden a la espe-
cializacion.

A menudo nos encontramos con he-
cos y cifras que se quedan ahi, sin la ne-
cesaria interpretacidn, lo cual impide el
entendimiento y, por ende, diluye el in-
terés que debiera suscitar lo que de mdl-
tiples maneras justifica la gran lucha que
a veces se libra por el establecimiento de
seguros obligatorios, por decir algo.

que perdemos, mediante
el mecanismo de repar-
tir entre muchos las desgracias de unos
pocos.

Es por ello muy deseable que la Con-
venciéon de Aseguradores de México
(CAM) 2019, de la Asociacién Mexica-
na de Instituciones de Seguros (AMIS),
abone la parcela de conocimiento y en-
tendimiento que han labrado las mujeres
y hombres del seguro y la clase politica.

Como se puede deducir, hay mucho
por hacer, muchos caminos por reco-
rrer, hacia adentro y hacia afuera, para
que el seguro sea objeto de la interpreta-
cién y del uso que merece.
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Dame [like en el trabajo

er reconocidos es un motivo de sa-
Stisfaccién, un halago a nuestro des-
empefio y quizd la posible afirma-
cién de nuestra identidad.
La pregunta que ahora nos interesa es:
;por qué nos gusta ser reconocidos?
Napoledén comprendié con facilidad
que los hombres son capaces hasta de
morir por una condecoracién: sacrifican
su vida por recibir elogios y por ser recor-
dados con honor. Por el reconocimiento
podemos deshacernos de sentimientos de
inferioridad y aprendemos a confiar mas
ficilmente en nosotros mismos.

sEs positivo obtener reconocimiento?
Si.
¢Es una necesidad basica para darle
continuidad a nuestro trabajo? No.
;Por qué no es necesario el reconoci-
miento para el desempeno de una tarea?
Imagina por un momento que eres la
persona responsable de recoger la basura
en el lugar de trabajo en el que te encuen-
tras. Te dedicas a hacer tu labor, cumples
con tus horarios; los lugares se encuen-
tran limpios, pero ninguna persona a tu
alrededor agradece o reconoce lo que ha-
ces. ;Seguirias haciendo la limpieza como
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#DesarrolloHumano

la estas haciendo? Quiero pensar que la
respuesta es si.

Por supuesto que, si un colaborador hi-
ciera un sefialamiento positivo a tu tarea,
probablemente ese dia te sentirias mucho
mas motivado y entusiasmado a seguir
realizandola.

sPor qué se busca el reconocimiento de
los demds? En muchos casos, este anhelo
es consecuencia de una formacién basada
en la recompensa y el castigo. El psicoa-
nalista Alfred Adler fue muy critico con
este esquema porque, segin él, provoca
una distorsién al creer que, “si nadie va a
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elogiarme, no estoy obligado a emprender
la accién adecuads; y, si nadie va a casti-
garme, tengo la facilidad de actuar inade-
cuadamente”.

La realidad es que no sélo vivimos para
satisfacer las necesidades de los demaés.

Subrayo: el reconocimiento es total-
mente (til porque provoca en la persona
reconocida un sentimiento de satisfac-
cién y de utilidad; el problema radica en
tener hambre de ser reconocido y consi-
derar que s6lo si nos reconocen el trabajo
que realizamos adquiere un valor de peso.

Una explicacién de por qué a veces
caemos en una necesidad profunda de re-
conocimiento (que al no recibirse genera
frustracién) es que nuestra identidad estd
conformada desde dos miradas:

@ Insight: identificar con claridad cuéles
son nuestras fortalezas, tener un au-
toconocimiento sélido y formado por
experiencias, autodescubrimiento y
procesos de introspeccién.

@ Outsight: es la opinién de los demds
sobre nosotros, es decir, palabras que
hemos recibido, elogios compartidos y
honores otorgados.

El dilema del reconocimiento tiene dos
vertientes:

1 Cuando el proceso de insight no ha
sido fortalecido, el apetito de recono-
cimiento se convierte en una necesi-
dad aguda de encontrarse a si mismo.
Si no hay conciencia, hay un hotel de
cinco estrellas para el alojamiento del
ego, el cual puede moverse en dos li-
neas: deseo ardiente por recibir alaban-
zas o hipersensibilidad a las criticas.

2 Cuando nos preocupamos sélo por la
opinién de los demads, terminamos vi-
viendo la vida de otros a causa de las
expectativas que se nos imponen.

3 Cuando el proceso de insight se vuelve
el tinico alimento de nuestra identidad:
“Sé quién soy, sé lo que valgo, y nada de
lo que digan los demas me provoca una
respuesta”. Se puede correr el riesgo de
vivir sélo desde la mirada propia, y esto
puede provocar arrogancia y desdén
hacia los comentarios de los demis.

El arte estd en encontrar el equilibrio en-
tre estas dos vistas; agradecer cuando el
reconocimiento esté presente y enfocar-
se en la continuidad del trabajo cuando
esté ausente. El maestro Ivan Durdn ase-
verd: “Mds vale ser un espiritu anénimo
que un ego famoso”.

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.
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Andlisis y seguimiento constante, esenciales
para atender a clientes digitales

n una era en la que el cliente uti-
Eliza cada vez mas las vias digita-
les es vital emplear herramientas
de andlisis para identificar su compor-
tamiento de compra y acompanarlo
durante toda la interaccién digital; de
esta manera se podrd entender como
responde a los productos y servicios
que se le ofrecen.
La Guia para un servicio de aten-
cion eficiente en las redes sociales, pu-

blicada por Genesys, firma especializada en solucio-
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positivos sobre ella.

de los usuarios ha abandonado
sus compras después de haber
tenido una experiencia de atencion

de los consumidores se siente
influido o muy influido y tiene

una percepcion mas positiva de
una empresa después de haber
leido comentarios positivos o muy

La experiencia en
el servicio debe
ser completa y

eficiente para
definir el deseo de
compra

nes de centro de contacto y experien-
cia al cliente, recomienda acompanar
al consumidor durante todo su viaje en
el sitio web y redes sociales, ya que esto
permite mejorar el servicio de atencién
y facilita su decisién de compra.
“Acompanar los journeys (viajes) es
uno de los factores mds importantes
para la transformacién de la experien-
cia del cliente, y las redes sociales son
una parte significativa de esta estrate-

gia, especialmente porque en su mayoria los journeys

comienzan en estos canales”, explica Genesys en la

En cuanto al uso de herramientas de anélisis, los

uia.
Experiencia del cliente a través de &
plataformas digitales

autores de la guia indican que estos métodos se deben

utilizar para identificar las oportunidades perdidas
de customer engagement y descubrir las verdaderas
intenciones del cliente en los canales sociales. Un fin

complementario es mejorar el servicio de atencién.
Los autores del documento también recomiendan
utilizar las plataformas de redes sociales para respon-

der, informar y notificar a los clientes de la manera
mds reactiva, proactiva y apropiada posible. En ese
sentido, plantean que se garantice a los agentes una
visién unificada del cliente en todos los canales y pun-
tos de contacto.

Para finalizar, los colaboradores de Genesys con-
sideran que, a pesar del auge de las redes sociales y
el universo de la tecnologia, no todo puede resolverse
a través de estos canales, por lo que precisan que es

fundamental pasar de un canal a otro de manera con-

Participacion del cliente en

el mundo digital

92 %

de las comunicaciones corresponde
a interacciones digitales.
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76.1 %

de las interacciones digitales se
realiza a través de redes sociales.

39 %

de los usuarios intensivos de
canales digitales cree que las redes
sociales son importantes para
encontrar informacion sobre
productos y servicios.

'k@ {c

gruente e ininterrumpida.

“No todo puede resolverse en las redes sociales.
El cliente debe sentir que recibe una experiencia po-
sitiva y constante a lo largo de todo su journey. Los
agentes deben dominar todos los canales para hacer
sentir comodo y seguro a su cliente”, finaliz6 la fir-
ma especializada en soluciones de centro de contac-
to y experiencia al cliente.

Fuente: Guia para un servicio de atencién eficiente en las redes sociales, de Genesys.
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industria aseguradora para beneficio de todos los mexicanos.
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Ciberdelincuentes dirigen sus ataques
hacia la informacién médica

a informacién relacionada con la
Lsalud es muy valiosa y profunda-

mente sensible por ser personal,
motivo por el cual es codiciada por los
delincuentes cibernéticos, quienes se
aprovechan de esta situacién para afec-
tar a una industria altamente vulnerable
a ataques tecnoldgicos, apunté Sophia
Van, gerente de Estrategia de Productos
Digitales en Mercer, consultora global
de recursos humanos.

Van senala que las economias en cre-
cimiento son las mdas vulnerables a los
ciberataques debido a que éstas carecen
de sistemas de proteccion modernos
y sofisticados. La falta de tecnologia y
procesos mas confiables las convierten
en un blanco perfecto para estos grupos
delictivos.

Sophia Van aclaré que la industria de
la salud es blanco de los delincuentes ci-
bernéticos por dos razones fundamen-
tales: este sector constituye una fuente
excelente de informacién personal va-
liosa que representa un valor muy eleva-
do en ddlares en el mercado negro; y, por

otra parte, las tecnologias y los procesos
existentes en la industria de la salud pre-
sentan numerosas vulnerabilidades.

Medidas de seguridad para
proteger la informacion

La gerente de Estrategia de Productos
Digitales en Mercer indicé que la cre-
ciente cantidad de dispositivos y redes
conectados estd generando un creci-
miento exponencial de datos personales
relacionados con la salud. El grave pro-
blema de esto es que dichos artefactos
no cuentan con medidas de seguridad
que salvaguarden la informacién médi-
ca.

“Hacia finales de 2020, cerca de 4 000
millones de personas estardn conec-
tadas a través del internet de las cosas
médicas; pero més de 70 por ciento de
esos dispositivos carecen de medidas de
seguridad fundamentales. Por lo tanto,
el internet de las cosas médicas presenta
retos sin precedentes para los expertos
en ciberseguridad. Este nuevo dmbito

Vulnerabilidad en los sistemas tecnologicos
afecta considerablemente al Sector Salud,
asegura Sophia Van, de la consultora Mercer
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Reconociendo el esfuerzo de todo el
equipo directivo y al Lic. Joaquin Brockman

de vigilancia requiere la colaboracién de
diferentes grupos de interés y prestado-
res de salud dentro de los ecosistemas de
atencién médica”, explicé la especialista
de Mercer.

En ese sentido, Sophia Van sostuvo
que existe un aumento de los ciberata-
ques, y no sélo en cantidad, sino también
en cuanto a escala y nivel de sofistica-
cién. Ademds, inst6 a las comunidades
de salud, los profesionales de la ciberse-
guridad y los gobiernos a reconocer esta
cruda realidad y los exhorté a buscar
formas de combatir la persistente y ge-
neralizada amenaza de los delincuentes
informaticos.

La experta en productos digitales
ofreci6 datos muy preocupantes sobre
este delito: desde 2017, aproximadamen-
te 6 000 millones de historiales clinicos
digitales confidenciales fueron robados
en todo el mundo; y solo en estos Gltimos
dos afos han ocurrido por lo menos tres
filtraciones de datos en las que se roba-
ron o expusieron a la vez al menos 1 000
millones de registros confidenciales.

La informacion sensible
es un bien poderoso

A juicio de la colaboradora de Mer-
cer, los tres blancos principales de los
delincuentes cibernéticos son los histo-
riales clinicos electrénicos grupales, la
infraestructura de salud y los historiales
clinicos individuales. La razén de ello es
que la informacién sensible se ha con-
vertido en un bien muy poderoso en la
sociedad moderna.

“Asi como el oro, los diamantes y el
dinero impreso han atraido a los ladro-
nes durante siglos, la informacién se ha
convertido hoy en uno de los activos
mds valiosos de la tierra. Cuanto mas
sensible, dafiina o reveladora sea la in-
formacién, mayor serd su valor. Se pue-
den llegar a pagar precios exorbitantes
por el rescate de los detalles sobre el es-
tado de salud, bueno o malo, de indivi-
duos y grupos”, argument6 Van.

La especialista de la consultora Mer-
cer aseverd que una de las amenazas a la
privacidad de la informacién en materia
de salud que generan mayor preocupa-
cién en la actualidad es comprometer
seriamente la integridad y disponibili-
dad de los datos. Como consecuencia,
los riesgos asociados a estos delitos in-
cluyen el dafo a la seguridad y salud de
un paciente, la pérdida de informacién
médica protegida y el acceso no autori-
zado a datos relevantes.

“Las violaciones de la seguridad de los
datos pueden afectar directamente a la
salud y bienestar de los pacientes, e in-
cluso pueden terminar en una fatalidad.
La destruccién de historias clinicas y el
secuestro de recetas farmacéuticas criti-
cas puede causar victimas rdpidamente.
La realidad es que estos delitos tienen
consecuencias que ponen en peligro la
vida de las personas. Desgraciadamen-
te, pueden perpetrarse desde cualquier
parte del mundo en medio de la noche”,
lamenté Sophia Van.

#Fraude #Salud

Defensa cibernética activa

Para combatir a los ciberdelincuen-
tes, que representan una amenaza muy
seria y creciente, se requiere una inte-
gracién perfecta de los recursos de de-
fensa, reconocid la experta, quien tam-
bién recomendd a todos los grupos de
interés que manejan datos relaciona-
dos con la salud que abandonen las de-
fensas cibernéticas pasivas para pasar
a ejercer defensas cibernéticas activas.

¢Y en qué consiste una defensa ac-
tiva de los datos médicos? La indus-
tria debe desarrollar y adoptar rapi-
damente mejores practicas, marcos
adecuados y estructuras eficaces para
garantizar la proteccién y la seguri-
dad cibernética en todo el internet
de las cosas médicas. Los hospitales
y sistemas de atencién médica deben
proteger los dispositivos médicos de la
misma manera en que los bancos ga-
rantizan la seguridad de las tarjetas de
crédito que emiten.

Las compaiifas, comunidades y eco-
nomias en crecimiento pueden hacer
algo al respecto mediante el trabajo
conjunto: pueden crear una red de sis-
temas, activos y protocolos que frus-
tren incluso a los hackers mds tenaces,
enfatizé Sophia Van.

“La diligencia es la clave. La indus-
tria de la salud debe contribuir acti-
vamente a prevenir los ciberataques
antes de que éstos ocurran y actuar
con inteligencia a la hora de responder
a ellos o mitigar los dafos cuando lle-
guen a materializarse. A pesar de que
numerosas instituciones de salud han
comenzado a desarrollar estrategias
de seguridad eficaces, muy pocas han
implementado un plan completo que
aborde las estrategias de preparacidn,
prevencién, deteccién, respuesta y re-
cuperacién”, amplié la representante
de Mercer.

Finalmente, Sophia Van exhorté a la
industria de la salud y a los grupos de in-
terés asociados a abordar las estrategias
de defensa en materia de ciberseguridad
con el mismo nivel de seriedad y fuerza
que aplican los militares a sus propias
técticas de defensa de la nacién.

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.
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Desaceleracion de la economia influird en el crecimiento del seguro

| estancamiento de la economia
Emexicana y el lento avance del

gasto publico por parte de la nue-
va Administracién Federal podrian in-
fluir en el crecimiento del mercado ase-
gurador durante 2019, de acuerdo con
lo que concluye el estudio Panorama
econdmico y sectorial 2019: perspectivas
hacia el segundo trimestre, publicado
por Fundacién Mapfre.

En el informe se detalla que la econo-
mia mexicana continta presentando un
crecimiento que se sitia por debajo de
su potencial, y se prevé que registre un
incremento real en 2019 del orden de 1.5
por ciento, cinco por ciento menos de lo
registrado en 2018.

“El endurecimiento de la politica mo-
netaria, que tiene como fin controlar la
inflacién, y la depreciacién de la mone-
da parece que estin surtiendo efecto,
pero ello lleva consigo una ralentizacién
en el crecimiento, que podria terminar
trasladandose al desarrollo del mercado
asegurador”, explica Fundacién Mapfre.

A pesar de esta situacién, la institu-
cién aclara que existe un entorno favo-
rable para el desarrollo de los segmen-
tos de negocio de No Vida y Vida. Ese
entorno propicio se explica por el com-
portamiento positivo de la actividad
econdmica, basada principalmente en el
consumo, y por la fortaleza del mercado
laboral.

“El control tanto de la inflacién como
de la depreciacién de la moneda son fac-
tores positivos para el desempeiio de la
rentabilidad de las lineas de negocio de
No Vida, la cual se vefa afectada de for-
ma negativa por el repunte de esas varia-
bles en meses anteriores al incrementar-
se los gastos derivados de los siniestros
y el costo de las coberturas mediante el
reaseguro, cuyos contratos suelen nego-
ciarse en délares”, argumenta Fundacién
Mapfre.

Ademis, el reporte indica que, como
resultado de la politica monetaria res-
trictiva implementada por el Banco de
México (Banxico), el entorno continda
siendo favorable para la comerciali-
zacién de productos de Vida Ahorro y
Rentas Vitalicias, ya que éstas son dos li-
neas de negocio que aprovechan el nivel
de las tasas de interés a largo plazo.

El avance de la economia
esta por debajo de
su potencial, sefiala
Fundacion Mapfre
Pese a ello, el entorno es
favorable para segmentos
de No Vida y Vida

Desaceleracion mas acentuada

En cuanto al desempeiio de la economia mexicana, Fun-
dacién Mapfre menciona en el estudio que durante el cuar-
to trimestre de 2018 ésta creci6 1.7 por ciento interanual,
un avance que estd por debajo de su potencial y de la media
observada en los afios anteriores.

Por lo tanto, se pronostica que durante los préoximos me-
ses la mayor parte del crecimiento recaiga en la demanda
doméstica y, en especial, en el consumo, dada la fortaleza
del mercado laboral y el empuje del crédito.

“La inversién y las exportaciones padecen los efectos de
la incertidumbre comercial derivada de la ratificacién del
Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos, México

y Canadi, asi como del ajuste a la politica econémica de la
nueva Administracién Federal; aunque a futuro se espera
que ambos factores se disipen dando paso a una aporta-
cién mayor al crecimiento”, precisa el informe Panorama
econémico y sectorial 2019: perspectivas hacia el segundo
trimestre.

Por ultimo, Fundacién Mapfre considera que habrd un
crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) de 1.5 por
ciento en 2019, con posibilidades de mejora en afios poste-
riores en funcién de la concrecién del reciente acuerdo co-
mercial de Norteamérica, asi como del rumbo que adquiera
la politica econémica del nuevo Gobierno.
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#Innovacion #Tecnologia

Activos digitales tendrdn mayor valor en apenas
una década en el sector asegurador

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

omo consecuencia de la irrup-
‘ cién de la tecnologia cibernética

y digital, dentro de solo una dé-
cada los activos digitales serdn mucho
mas valiosos que los fisicos; por ello, el
sector asegurador estd obligado a modi-
ficar su tradicional forma de operar de
manera que pueda afrontar toda una se-
rie de nuevos riesgos que tendran como
origen la disrupcion, la innovacién y las
plataformas en linea, advirtié Marcelo
Hernandez Diez, director general de
AIG Seguros México.

En una entrevista que concedi6 a El
Asegurador, Herndndez Diez también
afirmé que en un periodo menor a 10
afios la vasta mayoria de las primas va
a estar mds comprometida con todo lo
relacionado con la revolucién digital y
cada vez menos con los riesgos tradicio-
nales; es decir, la realidad aseguradora
del futuro inmediato serd diametral-
mente opuesta a la actual.

“Estamos viendo una disrupcién y un
cambio total de paradigmas en la indus-
tria de seguros. Esto esta ligado a la re-
volucién digital o, como algunos autores
dicen, la Cuarta Revolucion Industrial.
Es por ello por lo que creemos que en un
lapso de entre cinco y 10 afios los activos
digitales van a valer mucho mas que los
fisicos”, explicé Herndndez Diez.

Para el director general de AIG Segu-
ros México, actualmente existen varias
fuerzas que inciden directamente en el
mundo de los seguros. Algunas institu-
ciones ya estan haciendo ajustes respec-
to al uso de la tecnologia, lo que agrega
valor a su forma de operar y les permite
adaptarse a esta coyuntura.

“Sabemos que varias aseguradoras
estdn usando la inteligencia artificial
para reforzar los algoritmos de suscrip-
cién. Las aseguradoras deben entender
la importancia de esta nueva realidad;
deben dejar de ver los efectos y concen-

Marcelo Hernandez Diez

trarse en las causas; es decir, debemos
darnos cuenta de lo que estd pasando y
entenderlo como una oportunidad para
seguir progresando”, indicé Herndndez
Diez.

El funcionario de AIG Seguros Mé-
xico reconocié que los grandes cambios
provocados por la revolucién digital atin
estdn por venir y que la industria ase-
guradora debe entenderlos y dedicarles
tiempo y esfuerzo para perfilar y tasar
el riesgo. Esto traerfa como resultado
colocar en el mercado nuevos productos
adaptados a esta transformacién tecno-
légica.

“Claramente, esto es una disrupcion;
estamos viendo a la industria asegura-
dora reaccionando ante ella, pero aun
faltan cosas por venir. Debemos trabajar
arduamente. Algunos ya lo estamos ha-
ciendo para perfilar los riesgos inéditos
inherentes a los bienes que se creardn

Panorama digital en México

Fraudes cibernéticos.
Durante el primer semestre de 2018 se registraron poco mas

Uso de internet.

65 % de la 6 de cada 10

poblacion mexicanos son informan

(85 millones de personas) | ysuarios de internet usar esta
es usuario de movil y la frecuencia es | herramienta

internet. practicamente diaria.

Actitud digital.
6 de cada 10

8 de cada 10
mexicanos creen que

de dos millones de fraudes cibernéticos, cifra 31 por ciento
superior respecto a la del mismo periodo de 2017, de acuerdo
con datos de la Comision Nacional para la Proteccién y

Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros (Condusef).

8 de cada 10 A

toda la semana.

3 de cada 10
usan una herramienta

prefieren completar | la privacidad de | para bloquear

las tareas de
forma digital.

los datos es
muy importante ésta se despliega.

publicidad cuando

Fuente: Estudio Digital In 2018, elaborado por We Are Social en conjunto con Hootsuite.

en el futuro cercano, como autos y edi-
ficios, que van a adquirir un riesgo ci-
bernético intrinseco. Son riesgos emer-
gentes, y tanto personas Como empresas
yalos estan viviendo”, precisé el director
general de la aseguradora.

Hernandez Diez aseguré que en un
futuro cercano los seguros van a tener
un componente digital
indisociable debido al
incremento de los cri-

La industria

zacién y disenar productos que atiendan
a necesidades especificas y lleguen de
manera eficiente a las personas.

“Es de suma importancia elaborar
una estrategia de comunicacion y con-
cientizacién. Debemos trabajar mucho
para que las personas comprendan este
nuevo entorno, se eduquen con los ries-
gos inherentes y conoz-
can que dichos riesgos
se pueden prevenir o

menes cibernéticos, que aseguradora transferir de la mejor
han danado considera- manera. Tenemos que
blemente la sustentabili- esta Obligada garantizar que los pro-
dad de las empresas y la , ductos que disefiemos
seguridad de las perso- a cambiar atiendan a necesidades

nas por medio del robo paradigmas para especificas; aunque ello

de identidad y el secues-
tro de informacion clave.

“Todos los riesgos que
conlleva la existencia de
bienes con un compo-
nente cibernético o di-
gital son totalmente di-
ferentes, y eso es lo que
desde ahora estamos

dependerd de la forma

afrontar r iesgos en que las aseguradoras
diferentes y
derivados de
la tecnologia,

senalé Marcelo

entiendan estos riesgos.
Hay que prestar mucha
atencién al tema de la
distribucién, es decir, a
la manera en que este
nuevo producto o cober-
tura va a llegar de ma-

vislumbrando para ofre- Hernandez Diez nera eficiente y rdpida a

cer capacidades reales de

mitigacién a empresas y

a personas. Actualmen-

te, desde la perspectiva del disefio de
productos, existen ya algunas ofertas de
ciberseguridad, seguros especificos para
la proteccién de datos personales, pero
son incipientes, puesto que la hipercom-
pleja realidad de las ciberamenazas atin
no se manifiesta en su totalidad. Debe-
mos seguir mejorando para ofrecer pro-
ductos eficaces que protejan a los consu-
midores de estos peligros, presentes en
todo lugar y tiempo”, subrayé Hernan-
dez Diez.

Con el objetivo de que el consumidor
comience a identificar el valor agregado
que ofrecen los seguros para contrarres-
tar los riesgos derivados de la tecnolo-
gia, Herndndez Diez recomendé a la
industria aseguradora crear estrategias
intensivas de comunicacién y concienti-

manos del usuario, sin

grandes  cuestionarios

de suscripcién”, profun-
dizé el especialista.

Finalmente, Herndndez Diez insté a
las instituciones de seguros a efectuar
un monitoreo frecuente y continuo para
adaptar a las nuevas realidades todos sus
productos, que deberan ir de la mano
con lo que requiere el consumidor ac-
tual, que es cada vez mis digital.

“Se debe ir escalando de acuerdo con
lo que observamos; cambiar las tasas
de acuerdo con las reclamaciones ob-
servadas en el entorno internacional y
local. Ese monitoreo continuo nos per-
mite contar con un portafolios rentable
para poder seguir innovando. Sélo por
esta via podremos abrazar los cambios y
convertirlos en un nuevo escenario para
el sector asegurador”, cerrd el director
general de AIG Seguros México.
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) El promotor de seguros en tiempos de cambio

ASPRO - GAMA

Judith Avalos Ramén

Promotora

ctualmente, la industria aseguradora enfrenta re-
Atos muy importantes, y uno de ellos es la transicion
de un modelo de negocio tradicionalista a uno mds
abierto, tanto en la manera de generar utilidad como en la

forma en que se comunica con las personas para ofrecer
un portafolios de servicios financieros o una alternativa de

emprendimiento.

Aungque los desafios de nuestra industria ya no son las
guerras, las crisis econémicas o las devaluaciones, si lo son
las plataformas con las que la poblacién se relaciona, se co-
munica, obtiene informacién y toma decisiones de compra,

quier aseguradora a través de medios digitales, sin que la
empresa obligatoriamente necesite para ello la figura de un

promotor o la de un agente.

a los despachos.

aunado a que estos aspectos pueden ser asumidos por cual-  bien de todos.

Entender la historia de la industria
aseguradora sin la figura del promotor,
sobre todo en el ramo de Vida, es casi
imposible; sin embargo, imaginar el fu-
turo de la industria sin esta alianza y en
un contexto de inmediatez digital pare-
ciera a veces mds que posible; en reali-
dad, muy probable.

En el engranaje del modelo operativo
de nuestra industria, el promotor ha sido
un aliado catalizador y ha tenido la en-
comienda de liderar equipos e interme-
diar ante un cimulo de regulaciones, re-
glas y pricticas que son necesarias para
que los entes involucrados obtengan el
mayor beneficio. Empezamos ahora a
reconocer que frente a nosotros estd no
un futuro, sino ya un presente que nos re-
cuerda la imperante necesidad de replan-
tearnos nuestra funcién y contribucién.

A la luz de nuestras circunstancias
actuales, en las que un promotor se con-
cibe mds como un intermediario que
como un empresario y la industria ya
realiza parte de su actividad de mane-
ra directa en canales de comercializa-
cién masivos, simples y de alcance ex-
ponencial, prescindiendo en ocasiones
del promotor y del agente, sus histéricos
aliados, la pregunta es: ;como reposicio-
namos nuestro propdsito y carrera?

El extinguirnos lentamente no es
opcién, pues robarfa tanto a asesores y
clientes de la estructura la estrategia y
el liderazgo necesarios para ofrecer un
servicio con verdadero valor agregado.
Entonces es tiempo de conjuntar aper-
tura, resiliencia y creatividad para de
modo proactivo disefar estrategias que
ayuden a asegurar que estaremos ahi
para proporcionar este valor por las si-
guientes décadas.

¢Cudl es nuestra gran ventaja? Que
contamos con la experiencia, la visién
y la capacidad de reaccién que se re-
quieren para coordinar los recursos y el
esfuerzo que coloquen a nuestros clien-
tes, a las compaiifas aseguradoras, a las
promotorias y a los agentes en terrenos
donde la apuesta solo es una: que gane-
mos todos.

La transformacioén
del concepto

Es apremiante trabajar para conso-
lidar nuestras promotorfas como em-
presas maduras en sus procesos y en la

Judith Avalos Ramoén

toma de decisiones. Junto con el esfuer-
zo comercial y de reclutamiento, hoy en
dia nuestras oficinas deben implemen-
tar de forma 4gil acciones estratégicas,
sociedades comerciales que nos brin-
den ventajas competitivas, un Gobierno
Corporativo soélido, la distribucién de
los activos que se pueden legar, un mar-
keting profesional e inversiones en he-
rramientas tecnolégicas de vanguardia.

Y, para expandir nuestra agilidad y
capacidad de innovacidn, se vuelve im-
portante explorar alianzas e inversiones
con terceros que apunten hacia la gene-
racion de riqueza en modelos de negocio
o empresas establecidas.

El manejo del riesgo

En el aspecto comercial resulta clari-
sima la necesidad de concientizar a las
personas sobre los impactos catastré-
ficos que un riesgo no cubierto puede
tener en sus finanzas personales y, por
ende, en el porvenir econémico de su
familia. El mismo argumento se emplea
en el &mbito empresarial. La oportuni-
dad que tenemos es aplicar de manera
rigurosa un manejo de riesgos en el in-
terior de nuestra empresa que nos per-
mita enfrentar situaciones que podemos
0 no prever y, que, como a las personas,
nos ayude a sobrellevar alguna catastro-
fe para continuar con nuestro negocio,

A lo largo del tiempo, la relacién de las comparifas de se-
guros con las promotorias siempre ha sido simbidtica. He-
mos desarrollado un modelo de negocio que ha buscado dar
frutos y trascender impulsando la cultura de la proteccién en
nuestra sociedad y generando oportunidades de ingresos re-
levantes con calidad de vida para los agentes que se asocian

Durante muchas décadas hemos generado prosperidad y
bienestar bajo este esquema, en el que el promotor desem-
pefia un papel mds proactivo, ofreciendo su talento y capital
para lograr que las cosas sucedan del modo correcto por el

-
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aunque principalmente debemos prote-
ger nuestro patrimonio.

La diferenciacion

Nuestra industria se desplaza con
rapidez en terrenos digitales, donde las
personas pueden adquirir, administrar
y llevar a término sus proyectos de pro-
teccién y ahorro cada vez con mds cla-
ridad, velocidad y personalizacién; y es
precisamente por ello
por lo que el promotor

#ASPRO

los proyectos que no tienen tal simpli-
cidad donde podemos encontrar nues-
tros diferenciadores para comunicarlos,
acentuarlos y contribuir al posiciona-
miento de nuestras marcas. Un ejemplo
de ello es el disefio personal e individual
de una estrategia de retiro. Busquemos en
todo momento que nuestras estructuras
gjecuten su funcién desde la excelencia
operativa y administrativa, pero enfocan-
dose en la de la experiencia del cliente.

La reconfiguracion
en el interior

Necesitamos empezar a elevar el
desarrollo de los mejores profesiona-
les de seguros cuanto antes. Tanto las
empresas como las promotorias bus-
can promover a su misma gente como
parte de un estimulo o de una promesa
de desarrollo laboral. No obstante, hoy
encontramos segundas lineas de mando
que pueden ya no ser tan eficaces en las
funciones estratégicas actuales como
alguna vez lo fueron en las actividades
que les hicieron merecer el puesto que
ocupan. Esto representa un costo enor-
me, y materializarlo es responsabilidad
del promotor, pues en su lugar podrian
estar personas con las competencias que
la funcién demanda ahora.

Los actores correctos

Es imprescindible que nuestras em-
presas cuenten con un staff de alto per-
fil en todos los dmbitos: conocimiento
fundamental del negocio, un proceso de
venta impecable, capital social adecua-
do, coherencia entre sus valores y los
de nuestra empresa y la voluntad de ser
embajadores de la marca que queremos
comunicar.

Este ultimo elemento es importante
para atraer a una fuerza de ventas de alto
perfil que se sienta afin al de la promo-
torfa, y quizé es aqui donde nuestra ex-
periencia nos hard salir victoriosos. La
capacidad que un promotor tiene para
identificar las caracteristicas vitales, en-
contrarlas y cultivarlas en las personas

es uno de los principales
rasgos que nos han de-

debe ya empezar a in-  Apremia trabajar finido y que nos favore-

tegrarse también a esos

canales, pero con una para consolidar

cerdn para enfrentar las
nuevas circunstancias

condicién: ofrecer un nuestras con la frente alta y el co-

valor agregado verdade- , razén lleno de logro.

ro a los servicios de ase- promotorlas Son grandes los retos

soramiento financiero deb fren-
que deberemos en

que proporciona, crean- como empresas tar, e inédito el futuro

do experiencias tnicas y maduras que nos tocard escribir.

humanizadas que por su

naturaleza son ajenas a

las mdquinas y, por fortuna, innatas en
las personas; saber construir su propio
“factor wow”, superar expectativas y en
ello crear una identidad propia.

La masificacién ha acercado a los
consumidores de servicios financieros a
productos més sencillos que no requie-
ren un trabajo de asesoramiento previo
ni una explicacién precisa de los alcan-
ces de sus beneficios. Sin embargo, es en

Hoy las guerras no son

con armas, sino con in-
formacion. Las crisis ahora son princi-
palmente de confianza, y lo que se de-
valta son las ideas preconcebidas sobre
cédmo entendemos nuestro negocio. Hoy
le toca al promotor ponerse al frente y
marcar la pauta en una realidad nueva
en la que nuestros clientes, las asegura-
doras y los agentes deben resignificarse
con impresionante frecuencia. Aseguré-
monos de estar ahi.

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.
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¢Como puede cumplir mejor su vision en las condiciones cambiantes de hoy en dia? Trabajando
con un socio fuerte y estable, cuya trayectoria y conocimiento técnico le ayudaran a enfrentar los
nuevos desafios que se avecinan. Desde refinar los calculos de riesgo y proveer servicios y precios
individualizados, hasta alcanzar a mas clientes. Juntos podemos crear soluciones que puedan
aprovechar al maximo las nuevas oportunidades. Soluciones que causan impacto al ayudar a
fortalecer al mundo. We're smarter together.

swissre.com
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Alianza estrategica MAPFRE-Actinver

| pasado 30 de abril de 2019, la aseguradora MAPFRE México ofrecié en el Roof

EGarden de sus instalaciones un coctel a sus nuevos aliados de Actinver con

, _ el proposito de celebrar la recién creada alianza entre ellos, mismo que apro-
CONVENCION DE P vecharon para dar a conocer la oferta de productos de banca-seguros que Actinver

ASEGURADORES y estara ofertando.

Jesus Martinez Castellanos, CEO Re-
gional LATAM Norte y CEO MAPFRE
México, destaco la experiencia y la ca-
pacidad que tiene la aseguradora a ni-
vel mundial y nacional. Ratificé que esta
alianza conlleva a la firma del acuerdo
de aceptacion para la exclusividad de
venta en el canal de Actinver, de todos
los productos de banca-seguros con los
que cuenta MAPFRE en México. La nue-
va oferta consiste en la distribucion de
productos de seguros a través de las ba-
ses de clientes de las entidades financie-
ras, e incluira un acuerdo de asociacion
para compartir los resultados obtenidos
por MAPFRE, como producto del negocio en el
canal de Actinver.

Directivos de Grupo Financiero Actinver, ma-
nifestaron: “En Actinver estamos comprometidos
con el desarrollo y el futuro de nuestros clientes,
es por ello que buscamos contar con la mejor
oferta del mercado. MAPFRE, como uno de los
principales competidores en el area de seguros,
nos permite ofrecer la calidad, el servicio y el
compromiso al que nuestros clientes estan acos-

las amenazas que enfrentamos i
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Afirme Seguros celebra Convencion Premier

Con la Riviera Maya como escenario, Afirme Seguros llevo a
cabo su Convencion Premier de Agentes del 4 al 7 de abril.

Més de 150 asistentes, provenientes de diversas partes
de la Republica Mexicana, se dieron cita en el exclusivo Hotel
Unico 20°87°.

En el marco de la Terraza Nayade se lleva a cabo el coctel
de bienvenida donde la Direccion General de Afirme
Seguros, encabezada por Juan Viteri, menciond a los
asistentes que esta Convencion estaba disefiada para ser una
experiencia inolvidable; asi mismo agradecio la presencia de
todos y recordd que el abjetivo para el proximo ano es duplicar
la cantidad de asistentes tal como sucedid en este 2019

De igual manera, Pablo De Ledn, Director Comercial
de Afirme Seguros, comento: ‘este tipo de eventos con
esta calidad y esta calidez es por lo que estamos aqui, porque
ustedes lo hacen realidad”.

En el segundo dia de Convencion, se llevo a cabo una
sesion de trabajo abordando los grandes retos que se
avecinan para el cierre de afio asi como las nuevas metas
de ventas para asistir a las convenciones 2020. Durante Ia
misma los convencionistas plasmaron su firma a manera de
compromiso para alcanzar juntos las metas propuestas.

Por latarde, los convencionistas disfrutaron del show Joya
del Cirque Du Soleil.
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Durante la cena de gala el sdbado por la noche se dio
la despedida a los convencionistas y se reconocio a los
principales agentes y promotores, quienes por sus ventas
y esfuerzo sobresalieron durante el ltimo afio. Una rifa de
gadgets de ltima generacion y al ritmo de la musica fue
como la Convencion Premier 2019 llegd a su fin con
broche de oro.
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Fundacion MAPFRE realiza Bazar Solidario en pro de Asociaciones

MAPFRE la aseguradora global de
confianza, celebré la inauguracion
de la quinta edicién del Bazar Solidario, el
cual se llevo a cabo en Sede MAPFRE.
Jesus Martinez, CEO Regional LATAM
Norte y CEO MAPFRE Meéxico, dio una
cordial bienvenida a organizaciones, so-
cios, medios, colaboradores y volunta-
riados de Fundacion MAPFRE. ElI CEO
manifestd que el propodsito del evento
es contribuir con nuevos fondos para la
Fundacién MAPFRE. Comenté que parti-
cipan 23 organizaciones, las cuales logra-
ron recaudar mas de 145,000 M.N. en solo
2 dias.

E | pasado 25 de abril del presente afo,

IMESFAC

Agentes en Puebla obtienen Certificacion
en Servicios Financieros Profesionales (FSCP)

| Instituto Mexicana Educati-
Evo de Seguros y Fianzas A.C.,

celebra la graduacion de 9
alumnos como Financial Servi-
ces Certified Professional (FSCP),
quienes se consolidan como pro-
fesionales de las ventas de seguros
de Vida, con mayores conocimien-
tos en temas financieros.
Con este grado se distingue a los
agentes que cubrieron una serie
de requisitos que marca el riguro-
so programa patrocinado por The
American College, dirigido por
René Paz, Pablo Ponce y Gerardo
Sanchez.
Estos excelentes moderadores no
solo compartieron su experiencia
y conocimiento, sino también en-
tregaron su almay corazon en cada
uno de los cursos que lideraron,
dejando una huella en la carrera de
cada asesor.
Extendemos nuestras felicitacio-
nes a los asesores que se suman
a este selecto grupo de graduados
en FSCP y les deseamos el mayor
de los éxitos en sus prodigiosas ca-
rreras.

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.
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El corte del liston para inaugurar la Terraza de Torre MetLife: Antonio Blando, Sofia
Belmar, Alejandra Altuzar, Dan Dekeizer, Jorge Montiel y Daniel Guzman.

etLife llevd a cabo la ceremonia de develacion del Hall de la Fama 2019 en la nueva Torre MetLife. Esta
celebracion reconoce a quienes, gracias a su labor y logros alcanzados durante el 2018, se posicionaron
como los mejores exponentes de las lineas de Negocio Individual Publico y Privado.

El evento conté con la presencia de la Directora General de MetLife México, Sofia Belmar y del Vicepresidente
Senior de Finanzas para Latinoamérica, Dan Dekeizer, asi como de integrantes del Comité Ejecutivo de nuestro
pais, quienes compartieron una velada muy emotiva en compafiia de los galardonados y sus seres queridos, para
reconocer la tenacidad y dedicacion de cada socio de negocio que integra el Hall de la Fama.

La ceremonia inicié con la premiacion para la Linea de Ne-
gocio Individual Privado, quienes tuvieron un exitoso afio por
haber logrado superar las metas de venta establecidas para el
2018. Para presidir la premiacion, participaron Sofia Belmair,
Dan Dekeizer y Hugo Mesa, Vicepresidente de Negocio Indi-
vidual Privado, quienes comenzaron por reconocer a Victor
Omar Garcia Martinez como Campedn Nacional de Vida en
la categoria Agente Nuevo, seguido por Jorge Alfredo Mon-
tiel Castellanos, como Campedn Nacional de Vida, MetalLife
y Conservacion como Agente Consolidado; posteriormente,
fue el turno de reconocer a los promotores galardonados por
su destacado resultado durante 2018, iniciando por el Cam-
pedn Nacional de Recluta, Saul Enrique Ruiz Vazquez, De la
O y Asociados como Campeodn Nacional de Vida y Desarro-
llo, Fernando Castellanos Orozco como Campedn Nacional
de Conservacion Vida y finalmente, Antonio Blando Chavez
como Campedn Nacional de MetalLife, Vida y Desarrollo.

A continuacion, llegé el turno del Negocio Individual Publi-
co, quienes compartieron el éxito de las principales iniciativas
que contribuyeron al crecimiento del negocio y a la innova-
cion del servicio al cliente, parte fundamental en la estrategia
de la compania. Para presidir la premiacion, Pedro Chavelas,
Vicepresidente del Negocio Individual Publico se unié a Sofia
y Dan en el homenaje a los promotores que encabezaron los
mejores resultados del afio pasado.

El primero en ser reconocido fue Esteban Flores, de Efa 'y
Asociados, por obtener el Primer Lugar de Conservacién de
Primer Afo. En seguida fue el turno de David Gonzalez de
Grupo AB, por obtener el Tercer lugar de Prima Emitida Neta;
siguio el reconocimiento a Francisco Miranda de Promessa,
por obtener el Segundo lugar de Cumplimiento del Obijetivo
Anual de Venta y el Tercer lugar en Prima Aplicada Total. En
una emotiva conmemoracion, Servicios Pecasa dedicd sus
logros como Segundo Lugar de Prima Aplicada Total y Prima

Daniel Guzman, de Grupo KC,
recibiendo su reconocimiento.

Alejandra Alttzar, de Alamo Seguros, cerrando

la premiacién con su reconocimiento.

Los integrantes del Hall de la .'- a 2019 en compania dé bangkeis [

7 Jorge Montiel, Agente Campedn Nacional de

Antonio Blando, Promotor Campedn Nacional
de Metalife, Vida y Desarrollo, recibiendo su
reconocimiento.

MetalLlife, Vida y Conservacion, recibiendo su
reconocimiento.

Emitida Neta al legado de Juan Ignacio
Pérez Castro (QEPD). Llegé el turno
de Daniel Guzman de Grupo KC, quien
reafirmo su Primer Lugar en Prima Apli-
cada Total y Primer Lugar en Prima Emi-
tida Neta. Para finalizar la premiacion,
se reconocio la dedicacién de Alejandra
Altuzar de Alamo Seguros, quien logré
rebasar los limites de su promotoria, y
se consolidd como el Primer lugar de
Cumplimiento del Objetivo Anual de
Venta y logré la mejor Conservacion To-
tal de la linea.

La ceremonia termind con la devela-
cion del Hall de la Fama y la cena que
disfrutaron los invitados en companiia de
musica en vivo. Ademas, la ocasion dio
lugar a que los asistentes fueran parte
de la inauguracion de la terraza en Torre
MetLife.
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Aseguradores y Gobierno armonizan su visioén sobre la

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

una oportunidad excelente para la expansién,
circunstancia en la que la propuesta de impulsar
la creacién de una politica piblica de Administracién
Integral de Riesgos para el pais casa a la perfeccién con
la visién de bienestar social de la nueva administra-
cién que encabeza el presidente Andrés Manuel Lépez

[ : seguro vive un momento politico propicio y

Obrador, sefial6 Manuel Escobedo Conover, presiden-
te reelecto de la Asociacién Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS), en entrevista para El Asegurador.

Desde hace cinco afios, dijo Escobedo Conover,
en la AMIS se comenzé a bosquejar la necesidad de
crear un modelo de administracién integral de riesgos
que hiciera posible edificar una sociedad mas segura
y resiliente ante los destructivos embates de los fené-
menos naturales, idea que cobré una relevancia adn
mayor tras los terremotos registrados en septiembre
de 2017.

Escobedo Conover indicé que durante su pasada
gestion al frente de la AMIS trabajaron acuciosamente
con el objetivo de hacer mis sensible dicho esquema
ante las autoridades del Gobierno y de la iniciativa pri-
vada del mads alto nivel; y, aunque se logré algo con el
Gobierno anterior, en definitiva con la nueva adminis-
tracion del pais hay mucha afinidad en cuanto a la ur-
gente necesidad de crear las condiciones para edificar
una sociedad mejor protegida y mds resiliente. “Esta-
mos en condiciones reales de establecer en conjunto
un modelo perenne de proteccién”, destacé el funcio-
nario.

El presidente de la AMIS consideré que en relacién
con la iniciativa de impulsar un esquema de Adminis-
tracion Integral de Riesgos los elementos que propo-
ne cada parte estan convergiendo armdnicamente en
un momento muy oportuno, porque tal acercamiento
ocurre al inicio de esta nueva Administracién Federal,
lo que favorece el plazo para analizar las sugerencias
de trabajo y fortalecer la relacién entre la industria
del seguro y el Gobierno con base en los objetivos de
bienestar social que busca el actual titular del Poder
Ejecutivo.

Sin embargo, agregd Escobedo Conover, ésta es
apenas una de las seis prioridades que se ha propuesto
impulsar la AMIS de manera paralela. En estas otras
metas sobresalen objetivos relacionados con la salud,
agricultura, pensiones, seguros obligatorios, microse-
guros y coberturas para Casa Habitacién, ademas de
todo lo relacionado con el desarrollo de tecnologia di-
gital aplicada a seguros, terreno en el que se estd avan-
zando a pasos concretos y con los tiempos adecuados.

“No me queda la menor duda de que el seguro es un
sector estratégico para el desarrollo del pais, por lo que
incorporar la administracién del riesgo a las empresas
y la vida familiar y publica figurard como una accién
estratégica de capital relevancia que fomentara el aho-
rro y le dard eficiencia a la aplicacién del gasto y a la
estabilizacién de la micro- y macroeconomia”, expresé
el presidente de la AMIS.

Aungque la estabilidad econémica es una condicién
fundamental para propiciar el desarrollo de la indus-
tria aseguradora, de la economia nacional y de la socie-
dad en su conjunto, el presidente de la AMIS se mos-
tré optimista y dijo que conffa en que los asegurado-
res desempeiardn un papel protagénico en la vida de
México, presencia que se traducird en un nivel mayor
de penetraciéon de los seguros en la sociedad. De ahi
la importancia de la honda reflexién que implican las
decisiones que tome el primer mandatario de México.
Estas decisiones han de sopesar las repercusiones que
podrian generarse para la estabilidad financiera del
pais.

Manuel Escobedo Conover

La propuesta de la AMIS de implantar una Administracion Integral de
Riesgos vive su mejor momento, afirma Manuel Escobedo Conover

A pesar de que el sector asegurador comenzd este
periodo presidencial con cierta inquietud y algo de
incertidumbre (particularmente, eso se sinti6 en esta
industria después de la cancelacién de las coberturas
de Gastos Médicos, Vida y Separacién Individualizada
para empleados federales), Escobedo Conover asegurd
que el presidente de México es un conocedor de los se-
guros, opinién que se desprende de los acercamientos
en torno al tema en los que le tocé participar cuando
Andrés Manuel Lépez Obrador era regente del enton-
ces Distrito Federal.

Desde la perspectiva de Escobedo Conover, la equi-
vocacién estuvo en el mensaje: “Equiparar los seguros
con peluquerias o articulos de lujo denoté un entendi-
miento parcial del valor de este instrumento financie-
ro. Fue una estrategia de comunicacién que, en aras de
subrayar la dindmica de austeridad republicana con la
que actuard la administracién del nuevo Gobierno, no
midié bien los efectos de lo que se estaba tratando de

comunicar”.

Obviamente, el mensaje se vincul6 a la decisién de
cancelar los seguros de los funcionarios publicos como
parte de la politica de austeridad republicana. Pero esto
no tiene nada que ver con que el primer mandatario no
crea en los seguros. Eso es claro. Quizd parezca que lo
que se quiso decir es que los seguros son caros y no for-
man parte de las necesidades basicas de la poblacién.
Esa probablemente sea la confusién en la que la pobla-
cién puede caer; pero la realidad es que ni autoridades
ni poblacién piensan asi. Toda declaracién admite ma-
tices, recalc¢ el funcionario.

Escobedo Conover recordé6 que, en la época del en-
tonces regente del Distrito Federal, el hoy presidente
de la republica lleg6 a considerar la idea de crear una
aseguradora para hacer frente a los riesgos de la ciu-
dad, y aquéllo fue motivo de numerosas reuniones con
especialistas del sector asegurador, entre ellos él mis-
mo. En aquellas mesas de trabajo se desmenuzé de ma-
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tarea de administrar los riesgos

nera profunda y amplia la conveniencia de instituir esa
empresa, y se llegd a la conclusién de que no existian
las condiciones que favorecieran la propuesta. Pero en
definitiva aquellas reuniones nutrieron con mucha in-
formacioén al otrora regente en cuanto a la importancia
de los seguros para la sociedad y el pais.

Por ejemplo, continué Escobedo Conover, Lépez
Obrador percibfa que los seguros eran caros y soste-
nia la opinién de que habia que hacer algo al respecto;
de ahi parte de su idea de constituir una aseguradora.
Tras maltiples platicas con él y su equipo, su discurso
cambié de ténica y hubo un entendi-
miento mayor sobre cémo se hacfan
los calculos de seguros. Por lo anterior,
el presidente de la AMIS asegura que el
primer mandatario entiende la impor-
tancia de los seguros y que hay decisio-
nes de Estado que debe tomar para ser
congruente con lo que desea conseguir
en el dmbito macroeconémico.

En tal sentido, amplia el funcionario
de la AMIS, se tendria que destacar
que el Gobierno Federal no estd can-
celando todos los seguros ni mucho
menos; simplemente esta buscando la
manera de hacer mas eficiente y ttil la aplicacién del
presupuesto. Para ello se ha de disminuir la corrupcién
y aumentar la transparencia como ejes fundamentales
de la nueva politica, lo cual implica eficientar el uso
de los recursos de que dispone la Federacion sin incre-
mentar los impuestos. Esta estrategia incluye el recorte
de gastos innecesarios (lo cual no significa que sean
indtiles) para canalizar ese dinero a rubros de justicia
social y de bienestar que permitan una distribucién
mas justa de la riqueza.

QUE CAMBIA
HISTORIAS

Seguros Atlas.

La empresa a mi medida

No se estan cancelando masiva o indiscriminada-
mente poélizas de seguros. Tanto es asi, agreg6 Escobe-
do Conover, que por ejemplo se acaba de ratificar, hasta
donde alcance el presupuesto, el seguro agropecuario y
la péliza de la planta de Laguna Verde, entre muchas
otras polizas del sector publico que se estdn renovan-
do. La conclusién de ello es que, si el Gobierno real-
mente creyera que el seguro no sirve para nada porque
nunca va a pasar nada, pues no comprarfa seguros para
ningin rubro, y estamos viendo que no es asi.

Escobedo Conover anadié que particularmente en
el tema agropecuario estd comproba-
do en todo el mundo que la forma mads

La secundan otras eficiente de darle apoyos al campo para
seis prioridades
de alto impacto
social, revela el
presidente del

organismo

que mejore su productividad es prote-
gerlo con seguros agropecuarios. De tal
forma que, bien mirado, el efecto de las
reducciones que registré el gasto del
sector publico en compra de seguros
realmente ha sido marginal. Desgra-
ciadamente, lo que no resulté insigni-
ficante fue el escdndalo que se desaté.

El presidente de la AMIS considerd
que el hecho de que el Gobierno fomen-
te una politica de bienestar social favo-
rece de manera contundente la expansién del mercado
de seguros, ademas de que resulta compatible con la
visién del modelo de Administracion Integral de Ries-
gos.

Al preguntarle cudl podria ser el escenario ideal
para la implementacién de una politica puiblica de ad-
ministracién integral de riesgos que incluyera a todos
los sectores sociales, Escobedo Conover respondi6 que
cada acciéon dependerd del nicho de mercado en el que
se desee penetrar mas, porque cada uno requiere un

A

#AMIS #Seguros

tratamiento especifico.

“Por ejemplo, para el campo o para la poblacién me-
nos favorecida econémicamente y sin acceso a servicios
financieros, me parece que la medida de bancarizacién
digital es una idea extraordinaria, porque facilitard
que a través de los celulares los usuarios generen cuen-
tas electrénicas para hacer transferencias bancarias y
pago de servicios como los seguros, lo que propiciard
que la dispersién de los recursos se haga de manera
muy eficiente y a bajo costo, factores que le vienen muy
bien a la comercializacién de microseguros”, explicé el
presidente de la AMIS.

Una accién méas que abona el campo de intenciones
del Gobierno de crear un México mds resiliente, apun-
té Escobedo Conover, es la plataforma con tecnologfa
blockchain que el sector asegurador estd a punto de
dar a conocer. Con ella se podran compilar y controlar
multiples datos sobre el seguro de Autos: cudl es el par-
que vehicular que estd asegurado con Responsabilidad
Civil Obligatoria, cudl es el estado de la cobertura, si
el seguro estd vigente y es adecuado, qué compaiifa lo
ofrecid, bajo qué condiciones, etcétera.

El funcionario de la AMIS informé que el Estado
mexicano representa para esta industria alrededor de
20 por ciento de las primas emitidas por el sector ase-
gurador; es decir, precis6, éste la Federacién invierte
més o menos 5 000 millones de délares al afo com-
prando coberturas de seguros de algin tipo, motivo
por el cual la vinculacién del seguro con los planes y
programas del Gobierno resulta fundamental para el
desarrollo sectorial, ademas de que tal sinergia le ayu-
da a la administracién actual a garantizar que el logro
de sus objetivos no se vea desviado por algin evento
que pudiera obstruir o derribar lo que se pretende con-
seguir, concluyd.

Empresa 100%
mexicana.

Nuestra solidez financiera y compromiso
avalan la confianza que nuestros clientes

depositan en nosotros para proteger su
patrimonio y bienestar financiero.

Felicitamos a
€
<o

por la realizacion de la

AMIS

ASOCIACION MEXICANA DE
INSTITUCIONES DE SEGUROS

vigésima novena convencion
de Aseguradores de México.




@ Asegurador

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.

#Riesgos

Politicas de AMLO podrian entorpecer el desarrollo de México

as politicas que desde su primer
Ldia de trabajo ha instrumentado el
presidente de la republica, Andrés
Manuel Lépez Obrador (AMLO), fre-
nan la confianza de los productores,
golpean el gasto de los consumidores y
dan lugar a una disminucién evidente
en la inversién extranjera directa, por
lo que el crecimiento de México podria
entorpecerse en el futuro cercano, aler-
ta A.M. Best, agencia calificadora global
especializada en el sector asegurador.
Por medio de la investigacién mds re-
ciente que divulgé la agencia (cuya sede

estd en Nueva Jersey, Estados Unidos), ti-
tulada Tiempos inciertos para la segun-
da economia mds grande de América
Latina, se advierte que la incertidumbre
es el principal factor que define la agenda
de la nueva Administracién Federal de
México. La calificadora afirma asimis-
mo que las politicas gubernamentales de
la gestién administrativa que encabeza
AMLO son actualmente impredecibles
y podrian daiar severamente el apetito
de inversion del capital privado.

A.M. Best apunta que incluso antes de
su llegada a la silla presidencial AMLO

desconcert6 a los mercados financieros
y de divisas cuando llamé a una con-
sulta ciudadana para definir el futuro
del Nuevo Aeropuerto Internacional de
Ciudad de México (NAIM), ejercicio de
participaciéon que tuvo como resultado
la cancelacién del proyecto y, en con-
secuencia, la anulacién de los contratos
del sector privado que participaba en la
obra.

De acuerdo con la calificadora, las
politicas que ha decidido promover el ti-
tular del Ejecutivo Federal han recibido
respuestas variopintas. En tal sentido,
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anade, el Presupuesto de Egresos de la
Federacién 2019 fue bien recibido por
la mayoria del pafs; sin embargo, sus in-
tenciones de llevar a cabo més consultas
ciudadanas no son tan bien vistas.

Condiciones adversas

A.M. Best precisa que el sector pro-
ductivo privado actualmente estd em-
bargado por la incertidumbre y mira
con recelo el rumbo macroeconémico
del pais.

La calificadora pronostica que los
mercados financieros y de divisas con-
tinuardn experimentando niveles de
volatilidad muy altos a lo largo del afio;
no obstante, aclara, este comportamien-
to serd provocado en cierta medida por
las preocupaciones sobre el crecimiento
global en curso.

La firma reconoce que el desempeno
econémico de México se mantuvo esta-
ble en 2018 a pesar de la incertidumbre
politica y econémica que azotd al pais
el afio pasado. El andlisis subraya que el
Fondo Monetario Internacional (FMI)
estimé un crecimiento del Producto In-
terno Bruto (PIB) mexicano cercano a
1.6 por ciento en 2018 y a 1.9 por ciento
para 2020.

México, continda la investigacién de
A M. Best, se ha beneficiado de un en-
torno econémico favorable en Estados
Unidos, principal socio comercial del
pais, asi como de una demanda interna
muy alta; sin embargo, el texto hace hin-
capié en los obstaculos potenciales que
enfrenta nuestro pafs para alcanzar un
crecimiento econémico sobresaliente.

Preocupaciones en la érbita

La agencia calificadora global espe-
cializada en el sector asegurador estima
que las condiciones monetarias de Mé-
xico también se han endurecido en los
ultimos afnos. Dicho comportamiento,
amplia la investigacién, ha sido ocasio-
nado en gran medida por la depreciacién
de la moneda, por tasas de interés exce-
sivamente altas en Estados Unidos y por
niveles de inflacién superiores a los tra-
zados por el Banco de México (Banxico).

A.M. Best indica que otra de las gran-
des preocupaciones que actualmente
inciden en el crecimiento de México
gira alrededor de los planes de la Admi-
nistracién Federal para reducir la par-
ticipacion de la inversion privada en el
sector petrolero y aumentar los pasivos
contingentes del Gobierno. Esto podria
debilitar su posicién financiera y com-
prometer el gasto fiscal.

Por ultimo, la firma se refiere a las re-
laciones comerciales en Norteamérica.
La agencia considera que la puesta en
marcha del acuerdo entre las tres nacio-
nes de la regién, denominado T-MEC
(Tratado México, Estados Unidos y Ca-
nadd), disip6 el clima de incertidumbre
generado desde 2017 y permiti6é conce-
bir un horizonte de planificacién para
cualquier industria; sin embargo, con-
cluye, ain existen preocupaciones res-
pecto a los altos niveles de polarizacién
ideoldégica que existen en el Congreso
estadounidense, lo cual podria obstacu-
lizar la futura ratificacion del pacto.

@ Asegurador
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Decisiones

Informadas
by A.M. Best :- :

La industria financiera reconoce a A.M. Best como la unica calificadora
crediticia global con un enfoque especializado y exclusivamente
dedicado al sector asegurador y a sus mercados de capital.

Las calificaciones crediticias de Best son un marco esencial para el
analisis de la fortaleza financiera, la capacidad crediticia y la habilidad
de cumplir las obligaciones de las aseguradoras a nivel mundial.

Las perspectivas de A.M. Best estan impulsadas por una fuerte
experiencia en el andlisis e investigacion para ayudar a la toma de
decisiones informadas por parte de aseguradores, profesionales del
sector financiero y sus usuarios.

Better decisions from the Best perspective.
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Las Calificaciones Crediticias de Best (BCR) son una opinién prospectiva independiente sobre la capacidad crediticia de las emisiones u
obligaciones financieras del asegurador. Por favor visite www.ambest.com/ratings/notice.asp para consultar los limites y declaraciones
de divulgacion sobre las Calificaciones Crediticias de A.M. Best.
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Desastres naturales ponen en riesgo 71 %
del PIB de México: AMIS

omo consecuencia de que 41 por
‘ ciento de la infraestructura y 31

por ciento de las familias, perso-
nas y empresas de México no cuentan
con ninguna poliza de seguros que les
permita mitigar los embates de huraca-
nes, tormentas, terremotos o erupciones
volcénicas, 71 por ciento del Producto
Interno Bruto de este pais es vulnera-
ble a desastres naturales, sefialé en un
comunicado la Asociacién Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS).

De acuerdo con los datos que divul-
g6 el organismo, en México los bienes
humanos y patrimoniales expuestos a
fenémenos naturales ascienden a 22,000
millones délares. La AMIS indica asi-
mismo que el pais ocupa el noveno lugar
dentro del top 10 de naciones con ma-
yores pérdidas econdémicas provocadas
por eventos de la naturaleza.

Por lo antes expuesto, la AMIS consi-
dera vital que se instrumente una poli-

Meéxico forma parte del top
10 de paises con mayores
pérdidas econémicas
provocadas por desastres
de la naturaleza

tica publica de Administracién Integral
de Riesgos que permita edificar un Mé-
xico maés resiliente. Por medio de esta
estrategia, afiade la institucién, se bus-
carfa neutralizar eventos devastadores
potencialmente sistémicos. Asi se evi-
tarfa que el sistema financiero acumule
y desarrolle riesgos que posteriormente
podrian afectar de forma muy significa-
tiva a la economfia del pais.

Seguin datos de la Oficina de las Na-
ciones Unidas para la Reduccién de
Riesgos de Desastres Naturales (Unisdr),
entre 1998 y 2017 las pérdidas econ6émi-
cas en el pais provocadas por eventos
naturales ascendieron a 46,500 millones
de dolares. La institucién precisa que la
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mayoria de los dafios fue producto de la
fuerza destructiva de huracanes y tor-
mentas tropicales.

Por su parte, el Consejo Nacional de
Poblacién (Conapo) pronostica que en-
tre 2010 y 2030 el riesgo para los mexi-
canos asociado a huracanes y tormentas
tropicales aumentard 24.4 por ciento;
mientras que la amenaza por sismos en
zonas urbanas se incrementard 14 por
ciento.

Y es que solo en los sismos que en
septiembre de 2017 sacudieron a Méxi-
co cerca de 250,000 personas perdieron
su vivienda y mds de 130,000 inmue-
bles sufrieron dafios severos, detalla la
AMIS. La institucién puntualiza que,
al no haber mecanismos de administra-
cién de riesgos, las personas, empresas y
el Gobierno Federal se vieron obligados
a asumir el costo de los dafos causados
por los movimientos telaricos.

La AMIS destaca que las pérdidas
econémicas provocadas por los terre-
motos de septiembre de 2017 ascen-
dieron a 61,000 millones de pesos; sin
embargo, solo 32,000 millones de pesos
correspondieron a dafos asegurados.

Severidad y frecuencia,
en aumento

En una investigacién que desarroll6 la
AMIS denominada Agenda para instru-
mentar una politica de administracion
de riesgos en México. Propuesta del sec-
tor asegurador se alerta sobre el hecho
de que en las ultimas cinco décadas la
ocurrencia de desastres naturales en el
pais ha mostrado una tendencia crecien-
te, que podria incrementarse ain mas
debido al grave cambio climdtico.

El analisis del organismo gremial su-
braya que ante un desastre natural sig-
nificativo las familias mds vulnerables
se ven afectadas de forma mds severa en
comparacién con otros estratos socia-
les; incluso pueden verse atrapadas en
la pobreza tras haber sido golpeadas por
riesgos naturales pequeiios; de ahi que
este estrato social enfrente una exposi-
cién mayor ante los desastres naturales,
lo que afecta seriamente su patrimonio,
que consta de bienes fisicos sensibles al
clima.

La AMIS afirma que el Sistema Na-
cional de Protecciéon Civil enfrenta en la
actualidad colosales insuficiencias y re-
tos, principalmente por los asentamien-
tos poblacionales que han proliferado en

#Catastrofes #Dafios

areas irregulares de alta vulnerabilidad
del pais, lo que sistemdaticamente anula
la coherencia, aplicabilidad y eficacia de
las politicas pablicas para mitigar ries-
gos de la naturaleza.

Ante el enorme reto de reducir la bre-
cha de aseguramiento, la AMIS plantea
promover la adquisiciéon voluntaria de
coberturas y sensibilizar a la poblacién
en materia de riesgos asociados al ho-
gar, todo ello con el objetivo de que la
poblacién conozca de primera mano las
ventajas de contar con un seguro.

En sintesis, la AMIS propone una co-
laboracién publico-privada como piedra
angular para impulsar el aseguramien-
to de viviendas en todos los niveles; sin
embargo, concluye la investigacion, este
esfuerzo debe ir necesariamente acom-
pafiado de una estrategia de educacién
financiera, suficientemente integral y
amplia, que tenga también el objetivo de
que la poblacién adquiera conocimien-
tos en materia de administracién de
riesgos. La fase final de esta propuesta
incluye la promocién del aseguramiento
de inmuebles privados y condominios.

Radiografia de riesgos
naturales en México, pais

profundamente vulnerable a
catastrofes naturales

o)
C 9
‘ cSeSI;I pob{gén en

‘ México esta expuesta a
huracanes, tormentas,
terremotos o erupciones
volcéanicas.

La mayoria de los riesgos

naturales que anualmente A
afectan a Mex[ccl) son wl » S
hidrometeoroldgicos.

En 2025,

80 %

de la poblacién del pais
vivira en alguna de las
358 ciudades; de esta
manera, aumentara la
vulnerabilidad de los
estratos mas pobres, por
la escasa planificacion
urbana.

%
23 %
de la vivienda de familias
de ingreso medio no tiene

contratado un seguro de
Danos.

] 16 %

de todas las empresas
constituidas en el pais
cuenta con un seguro

privado.

o

Fuente: Asociacion Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS).
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César Rojas

@pea_crojas

El panorama de arranque de avio ha traido, para muchos, incertidum-
bre. El cambio de gobierno y las politicas que se estdn instrumentando

en el pais han supuesto movimientos cautelosos y expectativas mode-
radas. Hablamos con Juan Viteri Alvarez, director general de Afirme
Seguros, una compariia que se ha propuesto crecer 50 por ciento, y lo
estd logrando.

PRt
i

Genuario Rojas: No podemos
negar que, independientemente
de los planes estratégicos de las
compainias, existe un entorno
que tiene ciertas caracteristicas.
¢, Cdémo se ha planteado Afirme
Seguros desarrollarse en este
contexto?

Juan Viteri: Afirme tiene en su
ADN un componente que me parece

#Seguros

Tenemos que seguir apostando
por México: Juan Viteri

Genuario Rojas entrevista al director general de Afirme Seguros

formidable, y es el del emprendimiento,
y lo ha echado para adelante en el norte
del pais. Créeme que en momentos de
incertidumbre, como los que vivimos
hoy, eso ayuda.

Este ADN nos marca que, donde
todos ven amenazas, nosotros vemos
oportunidades. Yo personalmente co-
nozco a personas que estdn hoy moles-
tas y muy negativas, pero yo pienso: %Y
luego? ;Nos vamos? ;Cerramos?”. Hay
quien ya hasta se fue del pais, y creo
que eso es extremo.

Tenemos, por otro lado, una visién
empresarial como la de don Julio Vi-
llareal, nuestro presidente de Consejo,
que tiene perfectamente claro que es
tiempo de crecer y me pregunta qué ne-
cesito para capitalizar este momento.

Claro que hay circunstancias y ne-
gocios que no nos gustan, pero si es-
tamos viendo cdmo seguir avanzando,
con agilidad y con el enfoque de ir hacia
adelante. Y tener un lider que te marque
esa vision se agradece y te compromete
al mil por ciento, porque siempre vas a
buscar el modo de seguir avanzando.

Esta companfa, asi como el grupo,
apuestan por seguir en México y por
seguir creciendo. No nos hemos ido
con ningdn presidente, ni en la crisis
de 1995. Esos si eran afios complejos;
asi que, si lo ves bien, este México no
tiene nada que ver con el de entonces.
El potencial de negocios que hay en el
pais es enorme. Cada vez que platico
con la fuerza de ventas, encuentro pu-
ras oportunidades.

GR: ;Qué tendriamos que hacer
como industria para poder tomar
esa actitud? ;Cual es la tarea
pendiente?

JV: Una obligacién que tenemos en
esta industria es reivindicar la profe-
sién. Este es el tema de hacer que los
seguros se vuelvan una opcién profe-
sional para mucha gente en el pais. Eso
nos ha hecho falta. Acaba siendo siem-
pre la industria como ese trabajo en el
que caes porque ya no hay més. Los
jévenes no la ven realmente como una
oportunidad, y es una gran industria,
en la que se gana muy bien si trabajas
muy bien.

Yo creo que todos debemos poner el
granito de arena para que esta industria
crezca, sea pujante y tenga ese glamour
que ha faltado transmitir. Quienes es-
tamos aqui tenemos un gran carifio por
la industria, una pasién por la materia;
y creo que tenemos el gran déficit en
las generaciones venideras. Me gustaria
que, cuando hablaras del ejecutivo de
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seguros, éste fuera tan relevante como
los miembros de otras areas del sector
financiero. Y la verdad es que te puede
ir mejor aqui en mucho menos tiempo.

GR: Se propusieron una meta
ambiciosa este afio. ;Como van?

JV: Empezamos el afio muy bien. Yo
creo que todos en el mercado siempre
nos preocupamos cada vez que co-
mienza un sexenio, y a veces sobrerre-
accionamos ante lo que pueda pasar,
y esto nos ayudd porque cerramos el
primer trimestre con 4 mil millones de
pesos en primas. En los kick off que tu-
vimos en enero presentamos resultados
de 2018 y nos planteamos crecer 50 por
ciento este afo. Yo creo que mds de uno
dijo que estdbamos locos. Y lo que estd
sucediendo es que lo vamos a rebasar
en este ano.

GR: jHay alguna razén particular
é

por la cual crees que esta
sucediendo esto?

JV: Tuvimos una buena oportunidad,
negocios de primera linea de Gobierno
que no esperdbamos, que se dieron. No
estamos decretando concentrarnos en
el Gobierno; simplemente tomamos la
oportunidad, pero no es nuestro cardc-
ter y estilo enfocarnos en eso.

La verdadera razén e impulso para
estar logrando buenos resultados es el
tema de agentes, promotores, despa-
chos. Esta es la parte que nos genera
valor, por la que estamos apostando,
reforzando fuertemente. En Ciudad de
Meéxico pudimos atraer a una directora
divisional excelente, Mariana Avalos, a
quien me da mucho gusto tener en pri-
mera linea. Me entusiasma que alguien
de su altura creyera en nuestro proyec-
to y lo apoyara. Eso nos da mucha cer-
tidumbre.

GR: ;Significa esto un mayor
impulso en Ciudad de México?

JV: La divisién de México es una de
las mdas fuertes, y queremos que sea
cada vez mds relevante. Practicamente,
50 por ciento de lo que pasa en este pais
sucede en esta ciudad. Para estar aqui
tengo que jugar con los mejores talen-
tos; y, sin duda, tengo que prepararme
como aseguradora para responder a la
velocidad que este mercado demanda.

Era frustrante para mi escuchar que
las cosas tenfan que decidirse en Monte-
rrey; asi que una de las cosas que vamos
a hacer es generar las capacidades para
tomar decisiones en esta plaza. No tie-
nes que ir a Monterrey. A lo mejor hace
15 afios si, pero hoy, con toda la tecnolo-
gfa, ya no es indispensable.

Estamos apostando a que en el se-
gundo semestre tendremos una oficina
importante y muy independiente en tér-
minos de operacién, para que los agen-
tes, promotores y despachos tengan res-
puestas y soluciones en Ciudad de Méxi-
co. Incluso albergamos la posibilidad de
tener la direccién general aqui.

GR: La fuerza de ventas esta
respondiendo al reto. ;Como
manejas esto desde el punto de
vista de tu equipo de ejecutivos?

JV: Yo pienso que, si lo hago relativa-
mente bien en los préximos dos afios,
vamos a poder crecer de manera muy
importante. En México vamos a du-
plicar nuestra presencia, eso estd cla-
ro. Pero en lo que hemos trabajado en
los tltimos meses es en construir un
equipo que crea verdaderamente que se
puede hacer. Si no tienes a la gente que
crea en ese decreto que pones en el plan
estratégico, por mas que lo digas no
va a suceder. Queremos, por lo tanto,
acercarnos a los talentos que coincidan
con la cultura que estamos armando en
Seguros Afirme y que quieran hacer las
cosas de modo diferente.

Hemos venido promoviendo, en
cuestion de cultura, tres C: Confianza,
Certidumbre y Cercania, especialmen-
te esta dltima.

Si buscas a Juan Viteri o le escribes,
te va a contestar; pero, si buscas a Pa-
blo de Ledn, nuestro director nacional
de Ventas, lo vas a encontrar. Vamos a
estar ahi para escuchar, y estamos se-
guros de que, asi como vamos a tener
coincidencias, seguramente habra co-
sas en las cuales habra diferencias. Pero
tan socios y amigos como siempre. Si
un negocio me gusta te diré que si; si
no, te diré que no, pero no te haré espe-
rar tres meses para contestarte.

Debemos poner el
granito de arena para
que esta industria
crezca, sea pujante
y tenga ese glamour
que ha faltado
transmitir

GR: En cuestion de productos,
scuales siguen siendo su
principal apuesta?

JV: Yo te diria que estamos evolucio-
nando constantemente. Por ejemplo,
hoy en dia somos el socio estratégico
de Cabify en el seguro por kilémetro,
algo bastante nuevo. Esto es el futuro de
los seguros de Automdviles en México.
;Qué tanto tiempo tardard en ser masi-
vo? No sé, pero es el futuro. Imaginate
que en los siguientes anos estds pagan-
do el seguro de acuerdo con tus hébitos,
que me vas a dar a través de una app.

Imaginate la cantidad de informacién
que vamos a tener, y extrapoélala con in-
teligencia artificial. Eso es el futuro.

Nos dio gusto que Cabify nos bus-
cara y haber podido responder. Me ha
obligado a reinterpretar el mercado.
De alguna manera, sin proponérnos-

Juan Viteri afirma que el potencial para expandir el seguro en el pais es enorme

lo, estamos entrando en un proceso de
innovacién que es irreversible. Nuevas
tecnologias y nueva metodologia nos
permitirdn hacer maravillas. Nuestro
socio en este caso nos estd haciendo ver
nuevos paradigmas.

Eso nos llevé a meternos de lleno en
un proceso de transformacién digital
que comenzé en septiembre del afio
pasado.

GR: ;Qué has escuchado de la
fuerza de ventas al respecto?

JV: Hay peticiones de la fuerza de
ventas para no despersonalizar la rela-
cién. Eso es algo que les preocupa mu-
cho, porque les interesa seguir viéndo-
nos e interactuando.

Tenemos que ver una transforma-
cién digital célida y con cercania. No lo
habiamos visto asi, pero es importan-
tisimo, porque este proceso ayudara a
simplificar, pero debe mantener a las
personas cerca.

GR: ;Y los clientes? ;Qué peso
especifico tienen en el futuro de
Afirme?

JV: Nosotros no perdemos de vista
que nuestro principal socio estratégico
es la fuerza de ventas. Parece redundan-
te, pero creo que necesitamos recor-
darlo, y mas a la luz de lo que estamos
viendo en el mercado. Es una premisa
en el equipo tener presente eso: que son
nuestros socios y nuestro motor y razén
de ser como compaiifa. En el trato y la
relacion cotidiana se lo hacemos saber.

No puede ser de otra manera; tienes
que ser congruente en el dia a dfa. Si ves
a un agente, tienes que escucharlo aten-
tamente, porque son quienes nos van a
llevar adonde queremos estar.

El asegurado, claro estd, es la parte
de la férmula que me va a dar credibili-
dad en el mercado. Si yo cada vez cum-
plo mds su expectativa, la recomenda-

cién de él sobre mi seguro va a ser lo
que aliente y haga cruce con la fuerza
de ventas. Son las dos cosas al mismo
tiempo.

GR: ;Una fuerza de ventas que
es escuchada qué le pide a la
aseguradora?

JV: Por ejemplo, veamos que el se-
guro de Auto es la parte mas sensible
ante el cliente. Hay que ver qué es lo
que espera el asegurado mientras estd
siniestrado en el crucero en hora pico,
lloviendo...

No es s6lo que le tomes la llamada,
sino que le resuelvas su situacion; y ése
es nuestro gran reto: satisfacer y cum-
plir la expectativa del asegurado.

Y, asi como el asegurado le demanda
a la fuerza de ventas una aseguradora
confiable, ellos me demandan serlo y
ademds ser un socio bueno.

En Afirme Seguros realmente lo
estamos reorientando, y esto nos va a
poner en una posicién de mercado mds
ventajosa: la transformacién digital y la
cercanfa nos van a ayudar a satisfacer
juntos al asegurado.

GR: ;Qué es lo que viene?

JV: Creo que seguird habiendo gran-
des oportunidades en el pais. Gracias
a esta industria me ha tocado conocer
muchos paises, pero créeme que no
cambiarfa a México por ningtn otro.
Lo que viene es seguir empujando para
hacer cosas diferentes, hacerlo crecer,
que sea esa potencia que se nos ha ne-
gado. El trabajo colectivo que hagamos
en lo individual y en su conjunto tiene
que ser en ese sentido.

No siempre vamos a estar de acuerdo
con lo que hace el Gobierno, y eso estd
bien. Es importante porque los disen-
sos ayudan, y eso es lo que hace crecer
al pafs. Asf que vamos a seguir apostan-
do por México, ;no?
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n la actualidad, los cambios son
Ecada vez mds rapidos. En esta era

tecnolégica, todos se preocupan
por los riesgos cibernéticos, y tienen ra-
zbn en hacerlo, ya que cada dfa aparecen
nuevas amenazas a las que no estamos
acostumbrados; y por supuesto que, an-
tes que cualquiera, somos los asegura-
dores quienes debemos afrontarlas.

El cambio climdtico estd modifican-
do los mapas, paradigmas y modelos de
riesgo en el mundo, y es otro tema im-
portante al que hay que prestar atencién
como mercado asegurador. Sin embar-
go, desde mi visidn, existen otros riesgos
que claramente amenazan a la industria.

#Seguros

Los “otros riesgos” que amenazan a la
industria aseguradora

Esos riesgos a los que me refiero en
teoria se conocen a la perfeccion, son
cosas que damos por sentadas y cree-
mos que tenemos controladas; pero, por
lo que puedo observar en el mercado,
ocurre justamente lo contrario. Trataré
de explicarme.

Me parece que estamos tan preocu-
pados por las posibles nuevas amenazas
que estamos olvidando lo fundamental,
la verdadera sustancia, lo esencial.

Por ello, este articulo estard enfoca-
do especialmente en esos otros riesgos,
aquellos que estamos dejando de ver;
aquellos que, por ser tan obvios, se estan
perdiendo en el radar.

Un simil perfecto para explicar esta
omisién es la aplicacién que se ha dise-
nado para introducir al publico en las
presentaciones y conferencias de la 292
Convencién de Aseguradores de Mé-
xico: tiene una presentaciéon hermosa y
puede uno recorrerla pasando facilmen-
te de una seccidén a otra; pero resulta im-
posible encontrar los temas de las confe-
rencias, la sustancia.

Eso mismo nos estd pasando en la
industria del seguro: cada vez hay mds
aplicaciones y programas para comprar
seguros, y todo estd enfocado en auto-
matizar operaciones; todo el tiempo nos
llaman a deshoras o en dias de asueto
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a casa o al celular los aborrecibles call
centers para ofrecernos algin tipo de
proteccidn. Pero sucede que cada vez es
més diffcil que un funcionario asegu-
rador nos responda una llamada; y mas
complejo aiin es conseguir una cita con
él 0 que un colaborador de la industria
nos acepte un desayuno o simplemente
una taza de café para vernos a los ojos,
plantear un problema y buscarle solu-
ciones.

Eso desafortunadamente no estd ya
en la lista de preocupaciones de mu-
chos funcionarios de aseguradoras; o
quizd algunos de ellos son tan jévenes y
nuevos en el negocio que posiblemente
nadie se lo haya ensefiado como parte
fundamental de su labor.

Me parece que es
cada vez mas comun
en el mercado que las
aseguradoras caigan en
la trampa del principio
empresarial de “maxi-
mizar ingresos y mi-
nimizar egresos”; y no
es que el principio sea
malo per se, sino que lo
grave es que los funcio-
narios de esta industria
no estdn cayendo en
la cuenta de que ese
principio en seguros
se debe acatar con
precisiéon  quirtrgica,
respetando y cuidando
al maximo lo més sa-
grado, que es: “Responder al asegurado
con calidad, precisién y empatia cuando
la eventualidad (siniestro) prevista en el
contrato (pdliza) ocurra”. Es decir, se es-
tdn olvidando de que los siniestros son
nuestra razén de existir.

Poner al frente de las aseguradoras
a gente que no es aseguradora de pro-
fesién ni por vocacién es cada vez mas
comun. Y esto es a todas luces peligroso,
ya que ese lider no tendrd esa sensibi-
lidad de la que hablamos, tan necesaria
en un negocio de este tipo. Esa falta de
sensibilidad va permeando la organiza-
cién, y el resultado es una concepcién
equivocada de la empresa. En esta erré-
nea visién se considera que “las primas
son buenas y los siniestros malos”, y esto
lo absorbe la organizaciéon de manera
muy répida, con lo que se deshumaniza
un negocio que debe ser eminentemente
social y se pierde el enfoque en el cliente
y en el productor, sobre todo a la hora de
la verdad: el siniestro.

Por ello, es comun ver que se aplican
medidas para tratar de reducir los pagos
de siniestros. Frecuentemente vemos
cémo se van incrustando mas y més ex-
clusiones en los textos de las pélizas, en
muchos casos volviéndolos contradicto-
rios y complicando la operacién toda.

Los resultados de una aseguradora se
deben cuidar desde el inicio de la cade-
na, y no en el tltimo eslabén.

Hay algunos casos en los que el trato
de los funcionarios de siniestros es ver-
gonzoso, y parece que estos colaborado-
res no son conscientes de que el cliente

Estamos tan
preocupados por
las posibles nuevas
amenazas que
estamos olvidando
lo fundamental,
la verdadera
sustancia, lo
esencial

pagd y confid en la aseguradora para que
ésta le respondiera en el preciso mo-
mento del siniestro.

Todo esto ha provocado que los clien-
tes pierdan confianza en la institucién
del seguro.

La misién de una aseguradora es de-
tectar riesgos en la vida de empresas,
familias y personas, disefiar productos
adecuados para cubrirlos, lanzar dichos
productos al mercado y cerrar el circu-
lo virtuoso cumpliendo cabalmente la
gran promesa de resarcir o compensar
los dafios cuando el evento (siniestro)
previsto en el contrato (péliza) ocurra.

Si, el papel de la institucion del segu-
ro es dar proteccién a los individuos, su
familia y su patrimonio, lo que la con-
vierte en un “socio de
la economia”.

Se estd perdiendo
el trato humano en
el medio asegurador.
Cada vez es mas di-
ficil que un humano
nos conteste el teléfono
cuando requerimos el
servicio o cuando ne-
cesitamos resolver un
problema.

Hablar con los fun-
cionarios aseguradores
o lograr que nos de-
vuelvan una llamada es
una proeza.

Para mi, ese dicho
jocoso de que las em-
presas son S. A. porque actuan “Sin
Alma” no es aceptable. Las empresas
son tan humanas como lo sea la gente
que las conforma, y la calidad del ser-
vicio de una empresa estd intimamente
relacionada con el nivel de compromiso
de sus funcionarios. Un estdndar alto de
calidad en el trato, la atencién y el com-
promiso ante la relacién cliente-empre-
sa se logra cuando el lider es consciente
de la importancia de servir con esmero
y empatfa.

Por todo lo anterior resulta tan im-
portante que el guia de la empresa no
s6lo conozca con profundidad la mate-
ria de seguros, sino que viva convencido
de la misién de la aseguradora y confor-
me a ello logre reunir un equipo que esté
dispuesto a convertir la empresa en un
ente productivo apegindose siempre a
su misién y valores.

No deberfa existir esa pobre visién
segun la cual las primas son buenas y
los siniestros malos; ambos son partes
esenciales de una ecuacién que debe
ser precisa y técnicamente calculada de
manera que los recursos alcancen sin
contratiempo alguno para el pago de los
siniestros, los gastos de administracidn,
un gasto adecuado de adquisicién y para
que existan utilidades que permitan a
la empresa desarrollarse y operar sana-
mente.

Las personas que estan al frente de las
aseguradoras deben ser conscientes de
que la mejor manera de hacer mercado-
tecnia en seguros es pagar los siniestros
seglin las reglas acordadas.
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Mi intencién al sefialar esto es que
nuestro medio empresarial reflexio-
ne sobre esos otros riesgos que esta-
mos perdiendo de vista. Recuerdo que,
cuando era nifo, habfa un programa de
Chabelo —muy educativo, por cierto—
que se llamaba Lo que se debe hacer y
lo que no se debe hacer. En él se mostra-
ba, sobre una misma historia, la forma
de actuar correcta e incorrecta, y asf se
mandaba un mensaje a los nifios de ese
entonces.

Nosotros, como aseguradores, no so-
mos ninos; pero, si tuviera que mencio-
nar algunos puntos relativos a mi visién
sobre los otros riesgos que amenazan
a las aseguradoras y tuviera que hacer
recomendaciones al mercado, dirfa lo
siguiente:

Lo que no se debe hacer:
Deshumanizar a la empresa.

Poner el enfoque sélo en las primas
y en las utilidades, y por ello vender
polizas mal suscritas.

Ver los siniestros como malos y
tratar de evadirlos o minimizarlos.

No darles la atencién adecuada
(con calidad y empatia) a los
clientes ni a la fuerza productora.

Utilizar la tecnologia sélo para
vender mds, y no para facilitarle la
vida al cliente y al intermediario.

Perder el know how al dejar ir a

la gente valiosa y con experiencia,
sin un programa adecuado de
reemplazo, sélo con el fin de
proteger el acervo asegurador de la
empresa.

Incluir exclusiones deficientemente
medidas o superficialmente
pensadas en las pélizas, lo cual
fomentaréd la nefasta cultura de la
“letra chiquita”.

Volcarse hacia adentro evitando
dar la cara y despreocupandose
de la calidad del servicio hacia el
cliente y hacia el productor.

Lo que se debe hacer:

Detectar anticipadamente

los riesgos y crear productos
adecuados y accesibles que sean
funcionales.

Dotar a la empresa con la més
depurada técnica aseguradora
y lograr un nivel aceptable de
“security” para poder responder
siempre adecuadamente.

Centrar los esfuerzos de la empresa
en el cliente y en el productor.

Proporcionar un servicio de
excelencia al cliente y al productor
atendiéndolos con calidad y
empatia en todo momento, sobre
todo a la hora de un siniestro.

Con ello se lograra la mejor
mercadotecnia para la empresa y el
sector.

S
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#Finanzas #Prevencién1

En México, mds de 31.7 millones de
trabajadores padecen estrés financiero

Recomendaciones para cuidar

las finanzas personales

[ a

Elaborar una planeacion del
presupuesto para distribuirlo
de la manera mas eficaz
posible.

Cuidar que los ingresos
siempre sean mayores
que los gastos para evitar
la dependencia respecto a
terceros.

$

Equilibrar el uso de las
tarjetas de crédito para evitar
el pago de intereses excesivos.

Fuente: Willis Towers Watson, firma especializada en
consultoria global, gestion de riesgos y corretaje de seguros.

Evitar la soberbia institucional.

Utilizar la tecnologia para
facilitarle la vida al cliente y
al productor y, por ende, a la
aseguradora.

Ofrecer pdlizas claras, con
coberturas amplias y costos
adecuados, evitando zonas grises y
letra chiquita.

Tener un fondo para
emergencias.

Utilizar los créditos de
manera responsable.

Destinar una parte del
ingreso al retiro.

bajadores, mds de la mitad de la Poblacién

En México, la friolera de 31.7 millones de tra-
Econémicamente Activa (PEA), padecen de es-

trés financiero, una anomalfa que provoca graves pro-

blemas tanto fisicos como emocionales a los emplea-

® g ; 1s .
@ dos, informé Willis Towers Watson, firma trasnacio-
nal de gestién de riesgos y corretaje de seguros.
0 La compaiifa asesora indic6 que este padecimiento

puede ocasionar hipertension, trastornos del sueno e
incluso depresién. Ademads, los afectados pueden su-
frir de ansiedad y tensién nerviosa permanentes, por
lo que dedicardn al menos 13 horas al mes a pensar en

sus problemas econémicos. Esta situacién de angustia
los llevard a cambiarse de trabajo siempre que puedan

con la intencion de obtener un salario mas alto.
Por medio de un comunicado, Willis Towers Wat-
son sefalé que 76 por ciento de los colaboradores en

América Latina estima que en los ultimos tres afios
la seguridad econémica se convirtié en un tema pri-
mordial para ellos; aunque solo 24 por ciento pondra
en marcha programas de planeacion financiera en los
proximos meses.

La consultora afirma que las personas que conocen
los conceptos financieros basicos toman decisiones
econdémicas mas inteligentes respecto al ahorro y la
inversién de su dinero.

Por ese motivo, Willis Towers Watson recomienda
combinar dos estrategias que mitigan el estrés genera-
do por las condiciones econémicas y laborales: cam-
pafias de educacién financiera dirigidas a los emplea-
dos de las organizaciones y planes de retiro adecuados

® para atender las necesidades de la fuerza laboral. Con
esto se logrard que los trabajadores se sientan mas se-
guros y con menos estrés respecto a este tema.

Como conclusién, Willis Towers Watson precisd

que, en los préximos anos, ante los desafios del siste-

ma publico de pensiones, el ahorro privado se revelara
como elemento fundamental para que los empleados

Ojald que esta reflexién encuentre
eco en las empresas v, lejos de generar
molestia por considerarla una critica
acerba, nos haga recapacitar sobre las
cosas que estamos haciendo bien y sobre
las que estamos haciendo mal. El tinico
fin es que avancemos con paso firme
hacia el desarrollo, sobre todo en una
época como ésta, en la que como ase-
guradores tendremos mucho mads retos
que enfrentar.

Quiero una institucién del seguro
fuerte, sélida, ética, en donde demos la

puedan mantener un nivel de vida adecuado tras la
etapa de jubilacién y lleven una vida econémica sana.
Esta es una de las mejores decisiones para poder al-
canzar las metas propuestas afio con afo.

mejor cara al cliente y crezca la confian-
za en el sector.

Cualquiera que sea el papel que repre-
sentemos, ya sea como funcionarios de
aseguradora, intermediarios (corredor
o agente), promotores o directores de
agencia, reaseguradores, corredores de
reaseguro, capacitadores, asesores, me-
diadores, drbitros, abogados o ajustado-
res, debemos dejar de vernos con recelo
y como competidores. Ninguno de no-
sotros es el enemigo; v, si fortalecemos a
la industria, nos ird mejor a todos.
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a vida misma, aunque no es una
Llucha ni una guerra, a través de los

afios se ha identificado con estos
aspectos de la naturaleza humana, y asf
aprendemos a “luchar” por lo que desea-
mos, nos identificamos con los grandes
guerreros de las batallas histéricas y, como
se ha expresado en maravillosas obras li-
terarias y cinematograficas (guardando
las debidas proporciones y solo como
ejemplos), como El arte de la guerra, La
guerra y la paz o incluso La guerra de
las galaxias, todo lo que se desarrolla en
torno a esta actividad humana, la lucha,
la guerra, aun dentro de su connotacién
agresiva y las pérdidas que ocasiona, no
deja de ensefiarnos cosas; cosas que en su
mayoria nos ayudan a enfrentar los cam-
bios cotidianos, los cambios de condicio-
nes de todo lo que nos rodea y los héroes y
villanos en que suelen convertirse ciertos
personajes en toda historia bélica.

De ello incluso los poetas, como Ma-
rio Benedetti, se han valido, y hoy cierro
mi participacién en esta edicién, que,
segun sé, circulard entre los asistentes a
la Convencién de Aseguradores de Mé-
xico 2019, con una de sus mds bellas y
conocidas obras. Me da gusto hablar de
la téctica y las estrategias que, desde mi
trinchera, en la atencién a agentes y pro-
motores, me toca ver y
vivir dentro del panora-
ma de riesgos y las ame-
nazas que enfrenta esta
actividad.

He de ser sincero y
decir que, al analizar el
programa y saber que
ya en las conferencias
simultdneas no existird
la seccién sobre canales
de distribucién, donde
se daba un lugar a los agentes y promo-
tores, su situacién y su perspectiva en el
sector, creo que ya hay una clara sefal
de que el sector se estd preocupando,
como siempre lo he afirmado, pues le es
util, por el centro de su actividad, que es
tomar riesgos, y con ello vender seguros;
es decir, se reafirma la postura que mu-
chos afios he sostenido de que las asegu-
radoras venden seguros, los promotores
emprendimiento y los agentes asesoria;
y, aunque hay una interrelacién clara en-
tre ellos, como dice el refrdn, zapatero
a tus zapatos, lo cual me parece atinado
para que los eventos de agentes, que ya
muchas instituciones organizan, y los
eventos de promotores tomen también

Sin riesgos en
la lucha, no
hay gloria en la

victoria.
Pierre Corneille (1606-1684),
poeta y dramaturgo francés

Tactica y estrategia

su debido lugar posicionando el empren-
dimiento y la asesoria, respectivamente,
para que cada quien tome su justo lugar,
por una sociedad mds y mejor protegida,
como reza la misién de esta casa edito-
rial.

Asi las cosas, y hablando de los agen-
tes y promotores, me aventuro a tomar
los enunciados que dan nombre a la re-
unién de aseguradores de este afio, para
proponer algunas ideas que ojala sirvan
de reflexién a los lectores.

El panorama de los riesgos

Desastres, ciberriesgos y retos regu-
latorios son temas que ocupan en casi
toda su extensién el programa presen-
tado para el congreso, y ciertamente el
sector ha de estar preparado para este
trio de factores que cada vez mds influi-
rdn de formas insospechadas la vida de
los habitantes de este planeta.

Los asesores de seguros podran en-
tonces también reconformar su oferta
de asesoria basdndola cada vez més en
un proceso de deteccién y administra-
cién de riesgos en los dmbitos personal,
familiar y empresarial, segin sea su
mercado, para contribuir a la penetra-
cién de esta herramienta financiera que
tanto hace falta en nuestra patria.

Mandatos como la deteccion del perfil
de aversion al riesgo, que queda expresado
en la Circular Unica de Seguros y Fianzas
como mandato también para los agentes,
en principio para los productos que impli-
can tipos de inversién de corto, mediano
y largo plazo, son elementos muy utiles;
pero yo dirfa que, aprovechando el man-
dato, los agentes mds acuciosos pueden
trabajar este concepto de manera integral
con sus asesorados y podrian establecer
desde ahi una diferencia fundamental en
el nombre de sus clientes, pasando de ser
“asegurados”, cuando tienen propiamente
un seguro, a ser sus “asesorados”, cuando
ademds, para obtener las
coberturas, han contado
con un proceso de aseso-
ria de su parte.

;Te atreverias a llamar
a tus clientes asesorados
en vez de nombrarlos
asegurados?

Cambios en las for-
mas, cambios en el fondo.

Aventurandome aun
mds, ;podria ser esta
etapa de anilisis e identificacién de ries-
gos fundamental para algunas asegura-
doras y necesaria para que sus areas de
Suscripcién y Emisién de Negocios ne-
cesitaran la asesoria de un agente para
hacer mejor su trabajo, pero ya de mane-
ra oficial y con un dictamen firmado por
el agente al aval de su cédula?

Dirédn que soy un sofiador..., pero no
soy el inico.

Las amenazas que
enfrentamos

El concepto de desintermediacion y la
“obligacién legal” de ampliar los canales
de distribucién es también hoy una de

las principales amenazas que enfrentan
agentes y promotores, ya que el concep-
to de desintermediacion es entendido de
maneras muy diversas, y a veces se con-
funde por la propia regulacién, como
expresa claramente el articulo que cito
a continuacion:

Articulo 101 de la Ley de Seguros y
Fianzas:

“ARTICULO 101.- Las Instituciones
deberdn diversificar los conductos
de colocacion de sus productos, a fin
de evitar situaciones de dependencia
0 coaccion de un agente de seguros,
un agente de fianzas, intermediario,
contratante, asegurado, fiado o bene-
ficiario.

Las Instituciones sélo podrdn pagar
comisiones y cualquier otra compen-
sacion por la contratacion de seguros
o de fianzas, a agentes de seguros o a
agentes de fianzas, sobre las primas
que efectivamente hayan ingresado a
la Institucion de que se trate.

Las Instituciones podrdn, tomando
en cuenta las condiciones de contra-
tacion o caracteristicas de los riesgos
que cubran los seguros, o las carac-
teristicas de las obligaciones y res-
ponsabilidades que garanticen las
fianzas, aplicar total o parcialmente
las comisiones establecidas para los
agentes en beneficio del asegurado o
contratante, o del solicitante o fiado,
segiin sea el caso, procurando en todo
momento el desarrollo de los planes
de seguros o de la fianza, en las me-
jores condiciones de contratacion. En
este supuesto, las Instituciones debe-
rdn especificar en la péliza y en los
recibos de primas correspondientes,
el monto de la reduccion de primas
que corresponda a la aplicacion total
o parcial de las citadas comisiones”.

Esto genera desconcierto entre los
clientes y los agentes, pues hoy en dia la
misma empresa que por un lado felicita
y alienta la productividad y el papel de
sus agentes ante sus asegurados tam-
bién se hace aliada de bancos en grandes
campafias de medios de comunicacién o
manda oleadas de correos electrénicos
semanales ofreciendo lineas de crédito
adicionales en tarjetas de casa comercial
para la compra de seguros directos con
la empresa del grupo; o existen las que
incluso venden mds de 60 por ciento de
sus primas por medio de convenios con
financieras y vendedoras de autos o ca-
sas, por decir algo; todo esto sin la parti-
cipacion de la figura del agente.

Ha llegado también material a mis
manos que propone la venta por des-
cuento directo en némina o domicilia-
cién bancaria a las empresas privadas
por parte de la aseguradora, directa-
mente, sin la participacién de promoto-
res ni agentes.

¢Amenazas?
Seguramente, esto apenas comienza.

El reto, como siempre he afirmado, es la
diferenciacién que los agentes hagan de

#Capacitacion

sus servicios de asesoria y su participa-
cién individual o gremial en campafias
que hagan cultura del agente de seguros,
mds que del seguro en si mismo, pues de
eso ya se estan encargando las asegura-
doras, y ademds creo que ése es precisa-
mente su papel.

Desarrolla e identifica
tu tactica y tu estrategia

Dado entonces el andlisis de los pun-
tos anteriores, y haciendo honor a lo que
me he propuesto para estas colaboracio-
nes durante el afio, paso a la reflexién
por medio de la poesia, con la que hoy
podremos transfigurar la relacién ase-
guradoras-agentes y hallarnos delicio-
samente en esta metdfora aludiendo a
su parrafo final. Ojald que las asegura-
doras, a pesar de sus ansias por llegar
al cliente de manera directa, y aunque
algunas de ellas entienden muy a su ma-
nera el concepto de desintermediacion y
la entrada de las financieras, la bancase-
guros y la alta tecnologfa, un dia, “no sé
cémo, ni sé con qué pretexto... por fin
nos necesiten”.

Tactica y estrategia
Mario Benedetti

Mi tdctica es
mirarte
aprender como sos
quererte como sos

mi tdctica es
hablarte
y escucharte
construir con palabras
un puente indestructible

mi tdctica es
quedarme en tu recuerdo
1o sé como ni sé
con qué pretexto
pero quedarme en vos

mi tdctica es
ser franco
y saber que sos franca
y que no nos vendamos
simulacros
para que entre los dos
no haya telon
ni abismos

mi estrategia es
en cambio
mds profunda y mds
simple

mi estrategia es
que un dia cualquiera
no sé cémo ni sé
con qué pretexto
por fin me necesites.

Ciudad de México / Mayo 15, 2019.
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DESDE EL

IMESFAC

Luz Maria Lefort
Botello

| término tradicion proviene de
Ela palabra latina tradere, que

significa ‘entregar’ y ‘transmitir’.
Por lo tanto, cuando hablamos de una
tradicion se piensa inmediatamente en
la cultura que se ha transmitido de ge-
neracién en generacién. En cambio, la
palabra disrupcion implica la idea de
ruptura o interrupcién brusca.

Dadas estas dos definiciones, mu-
chas personas piensan que ser disrup-
tivos implica destruir de raiz todo. Sin
embargo, existe otra definicién de dis-
rupcion que me gusta y que nos dice
que ésta es una alteracion de la norma,
actividad o proceso para encontrar un
mundo de negocios no descubierto es-
condido en lo tradicional de la activi-
dad empresarial rutinaria.

Para crear, debes
estar consciente de las
tradiciones, pero para
mantener las tradiciones
debes de crear algo
nuevo.

Carlos Fuentes

Todos en mayor o menor proporcién
diariamente tenemos ideas disrupti-
vas, pero sélo aquellos que realmente
las apliquen trascenderdn. Por ello, la
disrupcién no es un cambio esponta-
neo producto de una corazonada sin
planeacién, con una implantacién in-
mediata que lleva aparejados multiples
errores; es un proceso de evolucién, no
de revolucion, producto de varios des-
cubrimientos y reflexiones.

Una entidad disruptiva tiene las si-
guientes caracteristicas:

VMl L.a importancia del talento.
En la estructura organizacional,
el talento es el representante
y ejecutor de los principios
empresariales rectores y de la
experiencia acumulada de las

organizaciones. La cultura de
inclusion y de diversidad es clave.
Mantener la competitividad es
obligatorio.

Aplicacion de tecnologias y
laboratorios. Conocer es aplicar;
entender es llevar mds alld. La
experiencia del talento, aunada

a la exploracién y aplicacién

de las tecnologias, permite

capitalizar en mayor medida los
avances tecnolégicos al entender
la necesidad del negocio que se
va a cubrir una vez que hemos
experimentado todo el proceso
de implementacién de primera
mano.

'Yl Conocimiento del entorno

para generar eminencia.
La inversién en tecnologias,
conjugada con el estudio y

conocimiento del entorno social,
industrial y econémico actual.

d)

Hace unos dias, el Imesfac fue rati-
ficado por AMIS y por el Consejo de
Imesfac, formado por los directores
generales del sector, como la futura
Escuela de Negocios del Seguro y de la
Fianza en México. Esto sucedié en el
marco de la entrega de nuestros resul-
tados de 2018 y nuestras perspectivas
de 20109.

Por lo tanto, el Imesfac es y serd el
instituto del sector y para el sector
que, a diferencia de otras institucio-
nes privadas que tienen fines de lucro,
fue creado para ser el depositario del
conocimiento del sector asegurador y
afianzador.

En esta nueva etapa, el Imesfac diri-
gird sus esfuerzos hacia la tecnologia y
reconocerd la experiencia y el conoci-
miento acumulado de nuestros socios
de negocio: instructores, instituciones
educativas, consultores, etcétera. Esto
es, se utilizard la experiencia y tradi-
cién de nuestra institucién.

El Imesfac continuard apoyando
al sector en la formacién de agentes,
acreditaciéon de cédulas, imparticién
de los cursos de The American Colle-
ge y formacién basica del personal de

=j Entre la tradicion y la disrupcién
O

las instituciones; y ampliard sus hori-
zontes hacia la inclusién, la responsa-
bilidad social, la gestién de riesgos y el
desarrollo de las nuevas generaciones
por medio de la educacién dual y el es-
fuerzo de los Jévenes Construyendo el
Futuro.

El Imesfac buscard trascender las
fronteras con el esfuerzo que en con-
junto estamos llevando a cabo con

#Capacitacion

En Japon somos los
herederos de una
tradicion cultural y de
una filosofia agraria que
incluye la naturaleza y
el cambio de estacion.
Quiza sea debido a esto
que no somos un pueblo
precipitado.

Akio Morita, fisico y empresario,
cofundador de Sony

Mapfre México y Latinoamérica, que
pretende obtener reconocimientos in-
ternacionales, certificaciones y globa-
lizacién, etcétera, sin olvidar nuestro
origen completamente mexicano.

El Imesfac tiene la voluntad de llevar
sus pasos seguros y bien balanceados
basindose en un equilibrio que debe
mantenerse hacia el futuro con los sec-
tores afianzador y asegurador.

S

Qualitas,

Se une a la pena que embarga a la
Familia Rubinstein y Lach, asi como a los
Directivos de Bituaj Agente de Seguros y
Fianzas por el sensible fallecimiento del

Lic. Samuel Jaime
Rubinstein y Lach

Presidente del Consejo
Grupo Bituaj.

Ciudad de México, mayo 2019.

Descanse en Paz.
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Los agentes de seguros y de fianzas también somos responsables de fomentar en nuestro

entorno inmediato y con nuestros clientes, 1a cultura de la prevencion.
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a cultura de la prevencion es una tarea
que todos los que formamos parte de la
industria de seguros y fianzas estamos
llamados atender y por supuesto, a
fomentar entre nuestros clientes y en la sociedad
en general.

Se entiende por cultura, las practicas, valores,
actitudes, creencias y habitos que determinan el
actuar de las personas; referirnos a una cultura
de la prevencion es hablar de una forma positiva
de pensar y desde luego, de actuar para disminuir
riesgos, accidentes, enfermedades, salud y otras
medidas preventivas.

En Meéxico, se requiere de mucho trabajo para
generar una verdadera cultura de la prevencion, es
decir, educar a los ciudadanos para que aprendan
a ser responsables con las otras personas, con su
entorno, con la vida misma; se trata de hacernos
conscientes de los enormes beneficios que
podemos alcanzar como grupo social si cambiamos
nuestras acciones en favor de todos, y en este rubro
evidentemente esta el adoptar al seguro como una
medida elemental y basica de prevencion.

De acuerdo con Deloitte México, “la industria
aseguradora en México enfrenta dos principales
desafios de cara a los proximos afos: incrementar
la cultura del seguro y adaptarse, de manera
exitosa, a las nuevas tecnologias (...) incrementar
la cultura del seguro es vital para acrecentar
la penetracion de esta industria, asi como para
permitir su crecimiento sostenido”.

La prevencion es un compromiso.

Existen importantes esfuerzos para el fomento
de la cultura de la prevencion, sin embargo, los
resultados aun no son los que se necesitan. El
verdadero cambio se lograra con el compromiso

MWW www.amasfac.org

La Asociacion Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas, A.C. tiene representacion a nivel nacional, fundada en 1958 cuenta con 60 afios de operaciones en nuestro pais y es miembro de la Confederacion Panamericana de
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y la participacion de instituciones, empresas, del
ambito educativo y desde luego, desde el nicleo
familiar para crear un nuevo estilo de vida en las
nuevas generaciones.

Desde 1997, la AMASFAC contribuye a esta noble
tarea a través de la Semana Nacional de la Prevision
y Responsabilidad donde nuestros Agentes
Asociados acuden, de manera voluntaria, a las
escuelas primarias para dar charlas a los alumnos
acerca de diversos temas de prevencion que les
permiten tomar consciencia de la importancia de
ser previsores y ser responsables con ellos mismos,
con su familia, con la sociedad y con el medio
ambiente.

Pese a la enorme labor que realizamos anualmente
con este evento que se lleva a cabo a lo largo de
todo el pais, aln se requieren mayores esfuerzos
con los que podemos contribuir cada uno de
nosotros de forma inmediata desde nuestras casas,
con la familia, en las empresas, con nuestros

-
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equipos de trabajo, en los grupos sociales a los que
pertenecemos, etc.

Sumado a lo anterior, en nuestros eventos y
congresos abordamos siempre este tema, con la
participacion de expertos y lideres identificados
con esta problematica y su solucion, AMASFAC
busca con ello cumplir con uno de sus principales
propdsitos, que es el de contribuir con causas de
ayuda a la comunidad.

La cultura de la prevencion sera una realidad
cuando todas las personas aprendamos a ser
responsables y adoptemos las medidas necesarias
para disminuir, en la medida de lo posible, los
riesgos a los que nos exponemos en todos los
ambitos de nuestra vida; no requerimos esperar a
que alguien mas nos diga lo que debemos hacer,
podemos empezar hoy mismo hablando de ello con
nuestros clientes, nuestros amigos y familiares,
empezar con nosotros mismos, siendo el ejemplo
de lo que predicamos.

& 01 (800) 890 95 63

Productores de Seguros y de la Federacion Mundial de Intermediarios en Seguros lo que le confiere representacion a nivel mundial. Para mayores informes sobre nuestra asociacion visitar nuestra pagina web www.amasfac.org
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

NA DISCUSION TIPICA EN
l | VENTAS es si las necesidades se
crean o sélo se le revelan al pros-
pecto para que éste tome conciencia de
ellas y se lo convenza asi de adquirir un
satisfactor determinado. Hay diferentes
respuestas y posturas al respecto, y es
cuestiéon de enfoques y situaciones de-
terminadas. Pero hay una linea de pen-
samiento que consiste en postular que
las necesidades sélo se crean por el creci-
miento o el desarrollo. Esto es, conforme
el individuo crece, va enfrentando nece-
sidades nuevas en muchos sentidos, ne-
cesidades que son homogéneas respecto
a las de otros seres de su misma edad y
condicién; del mismo modo, el desarro-
llo econémico, industrial o tecnolégico
genera necesidades nuevas que sélo exis-
ten como consecuencia de tal progreso.
DE ESE MODO, todo crecimiento o
nueva tecnologfa genera riesgos diver-
sos (léase necesidades nuevas), muchos
asegurables y muchos quizd no. Por
ejemplo: a pesar de los miles de anos que
puede tener el seguro desde sus formas
més elementales, el seguro de Gastos
Meédicos y el de Automéviles tienen ape-
nas un centenar de afos; esto se debe a la
invencién del automévil y a la forma mas
estructurada de los servicios médicos,
condiciones que representaron la posibi-
lidad de asegurar dichos bienes.
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Un futuro creador de necesidades

ASI TAMBIEN SURGIERON seguros
para resarcir las pérdidas econdémicas
derivadas de los riesgos que se crearon a
partir de la invencién de las computado-
ras. Quiza otros seguros desaparecieron
o se modificaron, siempre a partir de la
innovacién tecnolégica. Hoy, por ejem-
plo, no hay seguros para carrozas tiradas
por caballos, como tampoco los hay para
proteccién contra “actos de Dios”, cober-
tura que desaparecié de las condiciones
generales de algunas pdlizas apenas hace
unas décadas.

EN EL PRESENTE Y EN EL FUTU-
RO inmediato se veran algunas condi-
ciones de riesgo que serd interesante ir
midiendo, tanto para su aseguramiento
como para el pago de los siniestros. Va-
yamos a un ejemplo.

EN EL SEGURO DE AUTOMOVILES
son un hecho los autos que se conducen
por si solos. Estos
coches auténomos
apenas suman unos
cuantos, pero habra
un periodo de tran-
sicién en el que con-
vivirdn con otros
todavia conducidos
por una persona. Si
todo funciona co-
rrectamente, los au-
tos sin operador no
chocaran ni van a
atropellar a ningiin
peatén. Ese es el supuesto. Pero los autos
con operador si podran colisionar con-
tra otros automotores o contra cualquier
objeto, o generar condiciones de choque
entre ambas versiones de vehiculo. Si el
auto sin operador ocasiona el accidente,
¢serd responsable el duefio o el fabrican-
te? Esta situacién, que pareciera un ab-
surdo de la ciencia ficcién, puede ocurrir
si, por ejemplo, el dueiio del auto opera-
do con inteligencia artificial lo programa
para ir a donde estd su pareja para que
ésta lo utilice cuando regrese a su cass;
entonces ese auto no lleva conductor; v,
en caso de accidente, no se podra culpar
ni fijar responsabilidad alguna a alguien
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que ni siquiera estaba en el lugar de los
hechos. ;Cémo y con qué criterios ope-
rardn las coberturas y las condiciones de
suscripcion y de pago de siniestros? No
es algo demencial, pero habra que ir pre-
viéndolo. Incluso cuando ya solo circu-
len esos autos robot conducidos por un
algoritmo, puede haber fallas en la com-
putadora y producirse un accidente. Asi
pues, debera ser muy clara la determina-
cién de responsabilidades, ya que nadie
puede incurrir en un delito cuando tiene
coartada de ausencia en el lugar de los
hechos.

OTRO TEMA POR CONSIDERAR
se refiere a los drones. Tales aparatos
podran utilizarse para una infinidad de
tareas, y también podrdn programarse
rutas, velocidades y dreas de operacién
que en algin momento dardn lugar a
accidentes por fallas atribuibles al fabri-
cante y no al duefio.
Este caso es similar
al de los automdvi-
les.

EN GASTOS
MEDICOS se pre-
sentaran  objetos
tecnolégicos  muy
avanzados, produc-
to de la nanociencia,
como chips de diag-
néstico de enferme-
dades. Estos sor-
prendentes admini-
culos podrian modificar las condiciones
de aseguramiento, por ejemplo, variando
a la baja el deducible, dependiendo de si
el paciente los tiene integrados al cuerpo
o no. En caso de cierta falla que produz-
ca un tratamiento inadecuado y cause
danos a la persona, shabrd responsabili-
dad civil profesional? ;Quién serfa el res-
ponsable si el diagnéstico lo proporcioné
un bot?

EL ROBO DE IDENTIDAD, cada dia
mads frecuente, se protegerd bajo condi-
ciones que hoy apenas se intuyen en al-
gunas coberturas, pero puede tener con-
secuencias adicionales a las econémicas
y presentarse en el terreno del derecho

penal. Habra que estructurar un clausu-
lado sumamente cuidadoso para promo-
ver una cobertura suficiente contra todo
tipo de delitos cibernéticos.

EN CUANTO AL SEGURO DE
VIDA, quizd no sea necesario inventar
nada, solo ampliar los criterios de sus-
cripcién respecto a contratante, asegu-
rado y beneficiarios. Es posible que, aho-
ra que ya no se tiene la procreacién como
objeto del matrimonio y que las parejas
ya no quieren hacerse responsables el
uno del otro mds alld de la convivencia
cotidiana y pueden disolverse como so-
ciedad conyugal en cualquier momento,
se promuevan con gran facilidad seguros
de Gastos Funerarios en los que el bene-
ficiario sea la agencia con que se tengan
previstos los gastos correspondientes a
fin de que se lleven a cabo las exequias
de rigor sin afectar a nadie en lo econé-
mico. Probablemente, también haya que
revivir las coberturas de dotal puro para
que, al llegar al retiro, se tenga un com-
plemento sustancial a la pensién, una
practica que hoy se lleva acompanada
con seguros por fallecimiento, los que, a
falta de beneficiarios que justifiquen un
interés asegurable tipico, solo beneficia-
ran a la supervivencia del titular o paga-
ran sus gastos funerarios sin molestar a
nadie.

UN ASPECTO MENOS SOFISTI-
CADO es el relativo a los microsegu-
ros, asunto que, por cierto, ya se traté
ampliamente en la entrega anterior. Sin
duda, ésta es una asignatura pendiente
del sector: llegar a la mayor parte de la
poblacién, precisamente a la de menos
recursos. Como se ha dicho, los seguros
se inventaron para favorecer a los po-
bres, pero en la actualidad los utilizan
los pudientes.

HAY UNA GAMA DE COBERTU-
RAS que apenas se vislumbra, pero el
reto inminente ya se distingue con cla-
ridad meridiana. Debieran estar ya pre-
parados muchos clausulados que cobren
de forma sensata pero suficiente varios
riesgos que ya estan aqui, a la vuelta de la
esquina, amén de los que estén por venir.
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LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras
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Cuando seas grande...

gado a la silla (de disefio ergonémico) por al menos ocho horas, descon-

l I na regla fundamental del godinismo laboral consiste en permanecer pe-

tada la utilizada para acudir a algtin establecimiento cercano por tortas,

tacos de canasta o una comida corrida que consta de sopa, arroz, guisado del

dia, agua de limén y una diminuta gelatina servida en un contenedor de plastico.
¢;Las ocho horas reglamentarias garantizan el cumplimiento de las metas?

Cada vez es més evidente: permanencia en el drea laboral y productividad

son conceptos no relacionados.

¢Por qué entonces la mayoria de las empresas insiste en convocar a sus hues-
tes para que éstas se desemperien en ese piso ubicado en el mejor barrio de

oficinas?

La imagen es clara: instalaciones dotadas de una cuadricula de cubiculos des-
tinada a albergar a los sufridos trabajadores del pensamiento que cada lunes
suspiran al reencontrar el ambiente de sus suefios convertido en una pesadilla,

no de terror, sino de aburrimiento.

¥,
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Al ojo del amo, engorda el caballo,
dice la frase de antiguo cufio, enfatizan-
do la importancia de controlar las acti-
vidades de quienes son recluidos para
ejecutar las tareas basicas de emisidn,
cobranza, atencién de siniestros y mu-
chas otras. Pero aqui el inico que en-
gorda es el empleado, consumidor (sin
posibilidad de réplica) de los chilaqui-
les del viernes, las pizzas, la cerveza de
las forzadas convivencias y los pasteles
de cumpleanos que se presentan en fila
india, acompanados del ritual que libera
por unos minutos al encadenado de su
tediosa rutina.

No es de extranar, entonces, la eleva-
da rotacién de los millennials, quienes
después de una estancia corta pero alec-
cionadora, con el pantalén apretado y el
botén de la camisa a punto de salir dis-
parado, abandonan con una sonrisa y tal
vez una critica breve el centro laboral de
horarios fijos y estricta supervisién de
latigo invisible. Esas reglas anticuadas
no les “generan impacto™ la rutina de 9
a 6 les impide atender otras actividades
esenciales, y las redes sociales ya resien-
ten su prolongada ausencia.

;Cudl es la causa del fenémeno de alta
rotacién de personal de nuestros dfas?

La necesidad es la madre de la per-
manencia, y los godinez de hace afos
no tenfan opcién: hijos de familias nu-
merosas, llegaban al mercado laboral sin
boleto de regreso, como gatos lanzados
de la cola a la pared de la brega diaria
por padres imposibilitados de alargar el
subsidio siquiera un dfa més.

Los millennials son otra historia. Con

padres reeducados por una sociedad que
detiene la inexorable seleccién natural
con diplomas de participacion y recono-
cimiento a “ocupaciones alternativas”,
como musico, poeta o loco de tiempo
completo, los millennials, miembros de
una familia de apenas tres o cuatro, re-
gresan al seno del hogar paterno. Y en el
antiguo hogar de los padres reciben una
vez mas casa, vestido y sustento; eso si,
decididos a buscar, con un tiempo razo-
nable y una vez recuperados del trauma
laboral, una actividad que de verdad los
llene.

Los blandos padres de hoy somos un
desastre, y cedemos a la primera insi-
nuacién de algin maltrato imaginario,
del pasado o del presente, lo cual echa
por tierra en tres patadas nuestros ti-
midos intentos por exigir al baquetdn,
que acampa una vez mas en el amplio
estudio del sétano, que por favor salga a
ganarse la vida.

Es claro que el esquema laboral ba-
sado en un ndmero predeterminado
de horas-nalga estd dando sus tltimas
boqueadas, sin aire ya para continuar
rigiendo los destinos de la empresa mo-
derna.

La alternativa consiste simplemente
en adaptarse, lo mas répido posible, a
un entorno completamente diferente,
caracterizado por tres factores domi-
nantes:

El primero: los empleados ya no son
los déciles corderos de antafio, entu-
siasmados al recibir una oferta laboral
y empenados en conservarla a cualquier
costo. Los regaios, los gritos y las exi-

gencias de no dejar el lugar de trabajo
“ihasta terminar todos los pendientes!”
son ahora limitados por la amenaza de
un abandono prematuro, que puede des-
truir en un instante el esfuerzo de capa-
citacién y la paciencia de entrenamiento
aplicada a la formacién del indtil funcio-
nal de floridos galones. Ademds, existen
numerosas normas de compliance que
limitan el accionar del antiguo sargento,
convertido a regafiadientes en afable an-
fitrién de los caprichosos trabajadores
de hoy, educados entre almohadones.

iAy de aquel que se atreva a levantar
un poco la voz a un empleado o a afec-
tar sus “derechos”! Ello le acarreard, sin
duda, la fria furia de un sistema empeci-
nado en imponer la aburridisima rutina
con guantes de seda.

El segundo factor es la tecnologfa,
moderno cura Hidalgo que libera de la
esclavitud al trabajador con alternativas
de comunicacién y operacién mecaniza-
da a cargo de maquinas, y no de aburri-
dos Charlie Chaplin atados a las lineas
de produccién de los Tiempos moder-
nos. Hoy la mayorfa de los empleados
puede dedicarse a pensar utilizando
las numerosas aplicaciones disponibles
para poner en marcha todo su potencial.
Todo estd en utilizar la tecnologfa para
el bien, dejando de perder el tiempo y la
concentracion con facebook, instagram
y otros inventos de empresas dedica-
das a explotar las debilidades afectivas
del ser humano para
secuestrar su atencién
en aras de la multiplica-
cién de sus millonarias
ganancias por un digito
cada vez mayor.

¢ Qué quieren
ser cuando sean
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que permite una transformacién radical
en la manera de trabajar; y busqueda de
soluciones al traslado, gravemente inefi-
caz, del personal. Todo ello es necesario
para definir e implantar una estrategia
que tome en cuenta un cambio ya impo-
sible de negar.

La empresa necesita olvidar la organi-
zacién piramidal, los canales de comu-
nicacién tradicionales y la remunera-
cién fija si quiere adaptarse a un mundo
que la estd atropellando.

Si los millennials desean desarrollar
un trabajo que les otorgue autonomia y
les permita trascender (cualquier cosa
que eso signifique), es momento de dar-
les una sopa de su propio chocolate. For-
memos “células”, constituidas por dos
o mas personas, encargadas de llevar a
cabo una operacioén o proyecto especi-
fico.

No habra jerarquias, y quienes for-
men la célula podran nombrar a uno de
sus miembros como representante ante
el resto de la empresa, responsable en-
tonces de comunicar y recibir informes
sobre los avatares del proyecto mediante
alguno de los numerosos medios de hoy:
teléfono fijo, celular, whatsApp, Skype,
Facebook, Instagram, Outlook o la sefal
de humo de su preferencia. Obviamente,
los canales de comunicacién tradicio-
nales y rigidos, asi como las jerarquias
inflexibles, seran cosa del pasado. El co-
municador designado elegira al destina-
tario que prefiera: quiza aquel que mejor
comprenda el esfuerzo desplegado por la
célula auténoma.

En cuanto a la remuneracién, la em-
presa serd implacable: si alcanzas el re-
sultado te pago lo acor-
dado; y, si no lo entregas
completo, a tiempo y
con la calidad definida,
serds sustituido. No hay
que andarse por las ra-

El tercer factor es el grandes? rsr}as r}i permitir c!esvios.
traslado de personas, : : 1 quieres ser autonomo,
con pasajeros que ya no Los ml” ennials compdértate como tal.
tienen la paciencia de tienen la Basta de esquemas 360,
antafio para soportar la f evaluac;ones de jefes
tortura de un transpor- respuesia como si fueran profeso-

te ineficaz que consume,
entre bostezos, de dos a
cuatro horas diarias.

;Qué se necesita para enfrentar el
mayor reto del sector asegurador en vis-
peras de una década nueva?

Comenté en mi colaboracién ante-
rior (véase “La combinacién imposible”,
El Asegurador, 30 de abril del 2019) la
renuencia de las aseguradoras a tomar
riesgos empresariales. Dije alld que és-
tas continuaban limitadas a seguir los
caminos conocidos al cobijo de una
inercia segura de actividades repetidas,
incluidas las contenidas en el programa
de una convencién mds; amparadas en
el planteamiento de retos que contem-
plamos y vadeamos unicamente en la
pantalla.

Para transformar absolutamente la
inercia del dejar hacer, dejar pasar en lo
que a capital humano se refiere, es nece-
sario tomar en cuenta los tres factores
mencionados: inevitable sustitucién de
la generacién actual por los millennials;
incorporacién de la tecnologia digital,

res de asignatura cruci-

ficados por sus alumnos

en la evaluacién semes-
tral o buzones de quejas. Si cumples lo
que prometiste, te pago y te considero; ,
si no, apartate, que seguramente habrd
otros.

Sila célula se retine en la empresa, en
el Starbucks de su confianza o en un an-
tro; si sus miembros sélo se comunican
desde el impecable departamento de Ta-
nia o el inmundo cuarto de Pavel; si lo
hacen enfundados en piyama de cuadri-
tos o en riguroso traje de marca, bafia-
dos o con dos semanas sin cambiarse de
ropa..., ésos son temas que a la empresa
no le interesan en absoluto. Manden una
buena foto, muchachos, que en eso son
expertos; con ello basta para solucionar
los asuntos de Relaciones Puablicas y Me-
moria Anual. Listo.

¢Qué quieren ser cuando sean gran-
des?

Los millennials tienen la respuesta,
siempre y cuando las empresas se atre-
van a formular la pregunta.
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OCDE augura pensiones muy precarias en México

i México desea construir un sis-

tema pensionario mds fuerte e in-

cluyente, serd necesario que dis-
minuyan los niveles de informalidad,
que aumenten al triple las contribucio-
nes de los trabajadores y que se prolon-
gue la edad de retiro. De lo contrario,
a partir de 2030 los primeros jubilados
de la denominada generacion de tran-
sicién obtendran pensiones muy pre-
carias.

José Angel Gurria Trevifio, secre-
tario general de la Organizacién para
la Cooperacién y el Desarrollo Econé-
micos (OCDE), expresé lo anterior du-
rante la presentacién del informe deno-
minado Estudio econémico de México.
En tal evento, sefial6 que el problema
pensionario en México es aritmético,
puesto que, si solo se contribuye con
el 6.5 por ciento del salario, la pension
del beneficiario cubrird dnicamente
25 por ciento de su tltimo sueldo, aun
suponiendo que el trabajador pagd su
contribucién completa durante toda su
etapa productiva.

Gurria Trevifio dijo que una de las
grandes debilidades que tiene el siste-
ma pensionario mexicano estriba en
los altos niveles de informalidad labo-
ral existentes en el pais, ya que 60 por
ciento de la poblacién trabajadora esta
en esa anémala condicién. “Los traba-
jadores informales no tienen seguridad
social, no cotizan para una pensién y
no tienen derecho a licencia por mater-
nidad o paternidad”, recordo el funcio-
nario a su auditorio.

El secretario general de la OCDE
destac6 que para revertir la crisis pen-
sionaria que se avecina en México es
imperativo que se realice en una fecha
predeterminada la transicion hacia un
sistema de contribuciones definidas.
Mas aun, agregd, se debe acortar el pe-
riodo minimo de contribucién requeri-
do que da derecho a calificar para una
pensién, de manera que se incremen-
ten los incentivos para la formalizacién
del trabajo.

Salud, solo para ricos

El funcionario del organismo inter-
nacional advirtié que México enfrenta
retos considerables en materia de salud,
lo que representa un obstdculo para el
desarrollo. Al respecto, indicé que el
pais tiene uno de los peores desempe-
nos entre los integrantes de la OCDE en
cuanto a cobertura sanitaria, esperanza
de vida, mortalidad por enfermedades
cardiovasculares, obesidad y diabetes
infantil. Precisé que el reducido gasto
publico en salud y el elevado gasto de
bolsillo per cépita provocan una brecha
muy dilatada de desigualdad en lo que
se refiere al acceso a servicios médicos
de calidad.

“A pesar de los avances, el sistema si-
gue estando sumamente fragmentado,
con un gasto concentrado en los estados
mds ricos y las zonas urbanas”, subrayé
Gurria Trevifio.

Durante su alocucién, Gurria Trevi-
fo se refirié a la participacién laboral de
las mujeres en el sistema productivo del
pais. Reconoci6 que el papel de la mujer

en esta esfera social ha aumentado sus-
tantivamente en los ultimos afios, pues
su presencia pasé de 36 por ciento en
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promotoria

Gestion operativa de
procesos de venta,
recoleccién y promocién
en campo

© Xurvey

encuestador

1990 a 47 por ciento en 2017; sin embar-
go, afirmé que su inclusién sigue siendo
la segunda més baja de la OCDE, y es
significativamente menor que la de los
hombres, que asciende a 82 por ciento.
Por ultimo, el secretario general de
la OCDE afirmé que es urgente que en
México se mejore la calidad de las ins-
tituciones y se fortalezca el estado de
derecho. Ademads, consideré vital man-
tener la estabilidad macroeconémica
para garantizar un terreno sélido sobre
el cual los hogares y las empresas pue-
dan erigir decisiones de largo plazo y
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ajustador

Gestion y administracion
operativa de atencién de
siniestros de autos en
campo

alcancen un crecimiento incluyente y
sustentable.

“México enfrenta grandes desafios
estructurales. Para resolverlos, habra
que seguir disefiando e implementando
reformas de fondo. Incluso se tendra que
seguir enfrentando a los poderes facti-
cos y se deberd mejorar y fortalecer la
calidad de la administracién publica.
Redoblar esfuerzos para combatir la
corrupcién y promover el estado de de-
recho no es una opcién entre muchas
otras vias; es la obligacién basica impos-
tergable,” concluyé Gurria Trevifio.
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Para la administracion de
procesos de originacion
de créditos y la gestion de
cobranza en campo
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Levantamiento de encuestas de
satisfaccion, investigaciones de
mercado o cualquier tipo de
recolecciéon de informacion en

campo

CREANDO SOLUCIONES
EMPRESARIALES MOVILES

Somos una empresa con conocimiento de las regulaciones de la AMIS
(Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros) para la implementacién
de procesos de integracién con DUA Electrénica.

gmm

Aplicacién para automatizar la
gestidn y reclamacién de
siniestros de gastos médicos
mayores (GMM)
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