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#Salud

A PROFUNDIDAD

Cuidar la salud de
los empleados, la
tendencia global en 2019

De acuerdo con lo asentado en el In-

forme de tendencias médicas globales
2019, elaborado por Mercer Marsh, el
futuro del trabajo requiere empleados
sanos y comprometidos, y mds adn
cuando la tendencia de las tasas de in-
flacién y siniestralidad médica a escala
global siguen aumentando. Ahora es el
momento de que los empleadores consi-
deren implementar de manera proactiva
un plan de prevencién que conlleve a la
reduccion de costos en materia de salud.

Para lograr ese objetivo, que de ma-

nera natural se traduce en ahorro en
costos de salud, es prioritario garantizar
el acceso a una atencién médica de bue-
na calidad, y para ello los empleadores
pueden tener en cuenta lo siguiente:

1. Pagar por el valor: revisar el disefio

4

del plan de atencién y prevencién de
la salud para asegurarse de que éste
incentive el comportamiento y los
resultados correctos.

Impulsar la calidad: se trata de
ofrecer la atencién médica adecuada
en el momento adecuado y en el en-
torno adecuado recurriendo a espe-
cialistas que puedan ayudar (a menu-
do de manera virtual) a los empleados
a decidir si han de acudir a una sala
de urgencias o a un proveedor local,
en vez de usar la telemedicina o visitar
un centro de excelencia; todo ello de-
bera gestionarse con la atencién mé-
dica mas rentable para asi mejorar la
calidad y asequibilidad del servicio.

. Personalizar la experiencia: las

.

empresas que utilizan un enfoque
basado en la tecnologia para lograr
esto estdn teniendo el mayor éxito
en los resultados, y esto estd intima-
mente relacionado con el bienestar
de sus empleados.

Aceptar los cambios: es necesario
colaborar con las aseguradoras, los
empleadores y otras partes intere-
sadas para impulsar el cambio en el
sistema. El aumento de la adopcién
de consultas clinicas estd propician-
do que la atencion médica (desde
médicos hasta proveedores de salud
mental y fisioterapia) sea mas accesi-
ble y de mejor calidad.

¢Es hora de pasar de la gestién de

costos a una visién centrada en el em-
pleado?

Si desea conocer A Profundidad
este estudio, ingrese a
www.anuarioseguros.lat
y ubique el documento en la categorfa
titulada Reportes.

#Editorial

SEGUROS SIN LA
PARTICIPACION DE

AGENTES: LOS DESAFIOS

merican International Group
A(AIG) emitié el pasado 24 de

julio un comunicado en el que
anuncié su decisién de dejar de utili-
zar los servicios del canal tradicional de
agentes para comercializar sus polizas
de Autos. La empresa justificd su accién
explicando que el objetivo es orientar su
oferta comercial y de servicio por me-
dio de una plataforma totalmente digi-
tal. Este hecho representa un referente
histérico, un parteaguas que probable-
mente dé origen a cierta tendencia que
podria alcanzar a otros seguros que se
venden en el pafs.

El comunicado sus-
cité reacciones diversas
entre la comunidad ase-
guradora: desde incon-
formidad, pasando por
asombro, hasta felicita-
cién por la valentia que
mostro la empresa al ha-
ber tomado esa opcidn.

Cabe resaltar que la
decisién de la asegu-
radora es realmente la
puerta de entrada de un
proceso previsto y vati-
cinado en incontables
foros relacionados con
el futuro (que ya es presente) de la tec-
nologifa y su repercusién en los canales
de comercializacién. Su cristalizacién
era sélo cuestién de tiempo.

En un debate que por vez primera
El Asegurador realiz6 a través de Face-
book Live, los participantes —todos con
experiencia en seguros y en tecnologfa
aplicada al sector— externaron tres as-
pectos de esta cuestién que vale la pena
recordar.

En primer lugar, los encuestados se-
nalaron que la tendencia hacia la digi-
talizacién de ramos en los que se pueda
prescindir del agente serd irreversible,
por lo que es necesario que el agente
tradicional de seguros asuma este nuevo
escenario con proactividad y prepara-
cién, y no con temor, para que su par-
ticipacion fluya con el cambio en vez de
enfrentarlo.

Una manera de lograr tal sintonia es
poner toda su experiencia de servicio
y asesoria en aquellos seguros en los
cuales dificilmente una maquina podra
sentir, servir y asesorar con el tacto, co-
nocimiento y calidez de un intermedia-
rio tradicional. No se debe olvidar que
el agente ha sido una pieza fundamen-

Visitanos en:

tal en el desarrollo de la industria y que
puede seguir siéndolo si complementa
su aptitud, experiencia, habilidades y
conocimiento con la tecnologia.

En segundo lugar, habria que recono-
cer que el futuro tecnolédgico, que pa-
recia muy lejano, ya es presente y que,
por lo tanto, la intermediacién necesita
asumir el desaffo de posicionar y exaltar
frente al consumidor aquellos valores
agregados que lo hagan lucir dindmico,
moderno, agil, sensible y cercano, siendo
estos dos dltimos recursos insustituibles
por cualquier robot.

En tercer lugar, se deber4 reflexionar
sobre el futuro que los productores de-
sean e idealizan, para llevar a cabo ac-
ciones respecto a lo que se debe trans-
formar en su labor. Satanizar el escena-
rio seria la peor estrategia. Si algo quedé
claro en ese debate es que la industria
aseguradora jamas serd totalmente digi-
tal, sino “figital”, lo que significa que ci-
mentard su desarrollo futuro integran-
do lo mejor de dos mundos: el fisico y
el digital.

Es entendible que determinados ac-
tores de una industria que se ha carac-
terizado por ser altamente tradicional,
como la aseguradora, se asombren ante
una decisién como la de ya no usar la
fuerza de ventas tradicional para comer-
cializar Autos; pero habrd que asumir
que esto ya es una realidad en otros sec-
tores financieros.

Sin embargo, ;quién podria dudar de
que los agentes son y seguirdn siendo
parte fundamental y necesarisima en
el mercado asegurador si mantienen el
compromiso de agregar valor en aque-
llos aspectos en los que la tecnologia
digital se muestra evidentemente insu-
ficiente?

. . Frosse
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#Enfermedades #Seguros

Mujeres, con mayor riesgo de padecer diabetes, alerta Gen Re

a inclusién de las mujeres en el
I mercado laboral mexicano ha
ocasionado que este género haya
dejado de consumir alimentos frescos,
los cuales han sido sustituidos por co-
mida procesada de facil acceso; por esa
razén, las integrantes del sexo femenino
en la actualidad tienen un riesgo mayor
de padecer diabetes en comparacion con
los hombres.

Lo anterior es parte de los hallazgos
de la investigacién mds reciente de Gen
Re, titulada El impacto de la diabetes en
Latinoameérica: andlisis de los factores
de riesgo que provocan diabetes y los
retos a los que se enfrenta el sector de
los seguros, en la que se alerta que hoy
en dfa existe un aumento evidente de la
obesidad femenina en México, un factor
de riesgo muy correlacionado con el ele-
vado numero de casos de diabetes que
emerge dfa tras dia en este pafs.

El estudio que compartié la reasegu-
radora también seiala que la probabi-
lidad de sufrir diabetes aumenta hasta
cinco veces en adultos de edades com-
prendidas entre 40 y 79 aios. De acuer-
do con Gen Re, tal incidencia es provo-
cada en gran medida por la pérdida de la
capacidad del cuerpo para metabolizar
el azticar conforme avanza la edad.

La investigacién de la firma puntua-
liza que la genética y las dietas poco sa-
nas en edad joven también influyen en
la aparicién de la diabetes en personas
mayores.

Forma de vivir,
determinante

En la investigacién que difundié Gen
Re se precisa que el consumo desmedido
de carbohidratos y aztcares y el limita-
do ejercicio fisico estdn determinando
radicalmente la forma en que las perso-
nas desarrollan complicaciones de esta
enfermedad.

La prevalencia del sobrepeso y la obe-
sidad se han convertido en un proble-
ma de salud incuestionable en muchos
lugares del planeta, advierte la rease-
guradora; sin embargo, agrega, el caso
de México es realmente preocupante,
puesto que en este pais 39 por ciento de
las personas con mas de 18 afios tiene
sobrepeso, lo que nos cataloga como una
de las naciones de todo el orbe con mds
casos de este padecimiento.

Por otro lado, el diagnéstico que pu-
blicé Gen Re hace hincapié en el hecho
de que los riesgos por estilos de vida
poco sanos tienen una vinculacion de-
terminante con la aparicion de la dia-
betes en el organismo humano, al igual
que los factores demograficos.

La probabilidad
de sufrir esta afeccion
aumenta hasta cinco
veces en adultos de
entre 40 y 79 afios,
revela la reaseguradora

México y su peligrosa
proyeccion

El andlisis que ofrecié Gen Re pronos-
tica que en 2045 los casos de diabetes en
México alcanzardn un ndmero estima-
do en 16 millones, lo que representara
un incremento de 35 por ciento respec-
to a los 12 millones de personas que en
2017 sufrian de esta enfermedad.

Los efectos colaterales de la diabetes
son mdltiples, plantea Gen Re, puesto

que los gastos sanitarios destinados a
mitigar las secuelas de esta enfermedad
se han incrementado radicalmente en
todo el mundo, una tendencia que ejerce
un dafio muy profundo sobre los presu-
puestos de salud.

México, continta la reaseguradora,
se ubicé en 2017 en el puesto 8 en la lista
de los 10 paises con el mayor gasto sani-
tario provocado por la diabetes.

Por ultimo, la investigacién sugiere
que una de las alternativas para que los

paises puedan mitigar la amenaza que
representa la diabetes consiste en de-
sarrollar un sistema primario de aten-
cién, apropiadamente implementado en
cuanto a diagndstico y prevencion de la
enfermedad y divulgacién de datos uti-
les sobre ella. De este modo, concluye
Gen Re, naciones como México pueden
reducir los gastos sanitarios derivados
de las complicaciones provocadas por la
falta de intervencién médica oportuna
en las fases criticas del padecimiento.

Lo/Jack

LOCALIZA /RECUPERA /ENTREGA

LoJack presento sus
nuevas soluciones innovadoras

con tecnologia GPS

on el objetivo de maxi-

mizar la localizacidn,

recuperaciéon y entre-
ga de vehiculo robados,
LoJack México presentd su
nueva oferta de soluciones
innovadoras con tecnologia
GPS que brindaran mayor
tranquilidad a las familias
mexicanas, SureDrive vy
CrashBoxx.

David Roman, director ge-
neral de LoJack México,
Angeles Useche, directora
comercial de LoJack México;
y Manlio Huacuja, vicepre-
sidente de LoJack global;
fueron los encargados de
anunciar estas novedades.

La Nueva LoJack

LoJack, lider en el segmento de seguridad se fortalece y evoluciona en respuesta a la
situacion actual del pais, otorgando mas proteccion con soluciones alineadas a las

necesidades del mercado mexicano.

Lo/Jack ceorr
E\IO\UC\én "

Lo/Jack
MOTO

Lo/Jack

Lo/lack TRADICIONAL

SureDrive’

oYack

LofJack

CrashBoxx"

LofJack

“Ambos productos fueron desarrollados con Ia in-
tencién de salvaguardar a nuestros clientes. Que-
remos brindar las mejores soluciones y contribuir
con el bienestar de los mexicanos”, aseguré Roman.

SureDrive es una app disefiada para atender la
seguridad de las familias con localizacién del ve-
hiculo, mientras que CrashBoxx es una novedosa
solucién especializada en reconstruccion de acci-
dentes, costo estimado del dafio en siniestro v la
ubicacién en tiempo real del vehiculo que permite

realizar una reconstruccion y andlisis del incidente,

con esto ser un aliado de las aseguradoras.
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#Agentes #Seguros

Digitalizacion inminente obliga a los agentes a refundar su oficio

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

vertiginosos y muy dificiles de asimilar; por esa razén, y ante la inminente

[ : n la actualidad, los canales de distribucién estdn experimentando cambios

digitalizacién que sufren algunos ramos de seguros, es obligatorio que los

agentes refunden su oficio, que en muchos aspectos es mas bien tradicional o
conservador, y asuman un papel mucho mas empatico, humanista y especializa-
do si desean mantenerse como el motor que mueve a la industria aseguradora en
su nueva era.

Estas son las consideraciones que
compartieron en un foro de discusidn,
organizado por El Asegurador, Juan Al-
berto Vélez Arredondo, exdirector gene-
ral de Seguros Multiva y Seguros Ve por
Mas; Oscar Gonzélez Legorreta, exfun-
cionario, consultor y emprendedor en
seguros; y Edson Diaz Matus, director
general en México de Grupo In Motion.

El tema del encuentro fue la nueva fun-
cién del agente de seguros frente a la
transformacién digital.

El debate, que fue moderado por Cé-
sar Rojas Rojas, director general de este
medio, se llevé a cabo en los espacios del
Finnovista Loft, ubicado en Ciudad de
Meéxico.

Cuando Diaz Matus tomé la pala-

bra, indic6 que, pese a la abrupta meta-
morfosis que experimenta la industria
aseguradora, el agente seguird siendo
el protagonista de este sector; sin em-
bargo, advirtié que los productores de
este nuevo tiempo tendrdn que asumir
un papel mucho mas integral si desean
mantenerse como el canal de distribu-
cién por excelencia.

“La evolucioén en el sector asegurador
es un hecho; por consiguiente, la pos-
tura del agente no puede ser la misma.
Lo que hoy mantiene al productor como
un eslab6n imprescindible no desapare-
cerd; no obstante, ¢l debe tomarse muy
en serio la refundacién de su oficio, por-
que los productos, servicios y gustos del
consumidor estdn cambiando radical-
mente debido a una era digital que ya
llegd”, explicé Diaz Matus.

Desde la perspectiva del director ge-
neral en este pais de Grupo In Motion,
la reciente postura de la comparifa AIG
Seguros México —de eliminar la labor
de intermediacién de los agentes en Au-

El agente seguira
siendo protagonista,
pero tendra que
asumir un papel
mas integral para
mantenerse como el
canal de distribucion
por excelencia

#Agentes #Autos

AlIG decide ya no emplear agentes para suscribir y renovar Autos

omo consecuencia del dinamismo que ex-
‘ perimenta el mercado actual de seguros,
las constantes innovaciones y el recurren-
te cambio en las expectativas de los clientes, AIG

anunci6 que dejara de utilizar la figura tradicional
del agente de seguros al efectuar renovaciones y

actuales.

bas partes.

suscribir nuevos negocios de coberturas de Autos

individual y flotilla. La medida tendrd vigencia a
partir del 15 de agosto del afio en curso.

Mediante un comunicado, la compania apunta que,
para enfocarse en oportunidades de crecimiento renta-
ble y brindar soluciones innovadoras de aseguramien-
to a sus clientes, especificamente en el ramo de Autos,
ha decidido concentrar su alcance de distribucién en

los canales digitales.

AIG aclaré que seguird brindando los mismos es-
tandares de calidad en el servicio a productores y ase-
gurados hasta la fecha de vencimiento de sus polizas

Nueve dias después del anuncio de esta medida,
AIG emitié otro comunicado oficial en el que reafirmé
su decision estratégica de dejar de emplear a los agen-
tes para renovar y suscribir nuevos negocios de su linea

de seguros de Autos.

AIG senala en esta misiva, sin embargo, que los
agentes representan un papel fundamental en el pre-
sente y futuro de la compaiia, por lo que se mantiene
firme el compromiso para seguir fortaleciendo esta re-
lacién y explorar oportunidades que beneficien a am-

Reafirman su posicion

En tal sentido, la empresa indicé que la postura obe-
dece a la visién de la compariia de penetrar nuevos ni-
chos de mercado por medio de canales digitales y a un
gjercicio de optimizacién de mérgenes en este ramo.

AIG hizo hincapié en el hecho de que bajo ninguna
circunstancia ha sido su pretensién buscar directa-

mente la cartera de sus socios de negocios. Por el con-

trario, sefialé que desea incrementar la penetracién del
seguro en México con la ayuda de la fuerza productora.

La aseguradora de origen estadounidense informé
asimismo que llevé a cabo reuniones con la Asocia-
cién Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas, A. C.

(Amasfac), con el objetivo de abordar el tema e insistir
en la importancia capital que para AIG tienen y segui-

rdn teniendo los intermediarios en la labor de comer-

cializar los productos y en el desarrollo de la compaiiia.

La aseguradora reiterd que estan explorando con in-
terés y apertura las plataformas digitales que utilizan
los intermediarios, de modo que éstos puedan poten-
ciar las oportunidades que el mercado mexicano ofrece

y que deben aprovecharse trabajando como equipo.

Por ultimo, la empresa destacé que la modificacion
en la estrategia de la compaiifa no es aplicable a los pro-
gramas de Auto Turista ni Bancaseguros; ni a pélizas
dirigidas (programas multinacionales) de Automdviles;
es decir, en todos estos casos las pélizas se mantendran
tal cual, sin ninguna alteracién.
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En foro de
discusion
convocado por
El Asegurador,
expertos exhortan
a los intermediarios
a no tenerle miedo
a la transformacion
tecnologica

tos— era predecible, 16gica e inevitable,
considerando que Autos es un ramo que,
segin pronosticd, cada dia se acercard
mads a la digitalizacién en su operacion.

Diaz Matus precisé que, en lugar de
que los agentes se resistan a la evolucién
digital que viven los canales de distri-
bucién, serfa recomendable que vira-
ran su atencién hacia aquellos ramos
que actualmente tienen una posibilidad
muy grande de expandirse, como es el
caso de Vida, Pensiones y Salud. En tal
sentido, advirtié que hacer caso omiso
de esta tendencia y perder de vista la
inexorable evolucién en la forma de co-
mercializar seguros serfa una estrategia
errénea y desfasada.

“Uberizar la oferta es algo que existe
en todo el planeta, y los seguros no es-
capan de esta realidad; por ende, tratar
como gremio de favorecer leyes de auto-
proteccién para evitar la digitalizacién
de los canales es tiempo perdido. En de-
finitiva, los agentes tienen que abrazar
todo este cambio con apertura, concien-
cia y estrategia, de manera que dejen
atras el estigma de simples vendedores y
se conviertan en productores-asesores”,
recomendo el director general de Grupo
In Motion México.

Lo digital no es una amenaza,
sino un complemento

Diaz Matus dijo que, pese a la impa-
rable transformacién que experimen-
tan los seguros, la férmula para que los
agentes puedan sortear esta coyuntura
estriba en conseguir un equilibrio entre
ambas partes la industria que ofrece un
producto que no por intangible es me-
nos eficaz y la tecnologia digital, que ya
abarca todas las esferas de actividad de
las sociedades. Esta conjuncién armé-
nica traerd como resultado una empatia
digital.

“La empatia digital es piedra angular
en el devenir del agente del futuro. Tra-
tar de entender a quién tengo enfrente,
cdémo es el cliente y colocarme en sus
zapatos es un requisito indispensable,
por lo que ofrecer la cobertura que me-

jor se adapte a sus necesidades y cumplir

con la promesa de venta seguird siendo
el rasgo diferenciador de la masa pro-
ductora. Eso si, para conocer al cliente
y brindarle una experiencia diferencia-
da, obligatoriamente el intermediario
tendrd que abrazar los medios digitales,
de modo que logre no solo ser empati-
co, sino también generar lealtad en los
consumidores por medio de coberturas
innovadoras y personalizadas”, sostuvo
el director general en México de Grupo
In Motion.

En su turno, Gonzalez Legorreta afir-

mé que la figura del agente no desapare-
cerd de la industria; advirtid, sin embar-
go, que es vital que dicho actor evolucio-
ne, por lo que tendrd que apostar por la
especializacién y el andlisis del mercado
y conocer los rasgos diferenciadores en-
tre el abanico de coberturas, de modo
que alcance una ventaja competitiva y
superior a la que brindan las platafor-
mas tecnoldgicas.

“Yo me imagino a un asesor especia-
lizado en aspectos como las finanzas,
la economfia, las pensiones y hasta las
rentas vitalicias, porque el cliente espe-
rard siempre un conocimiento mucho
mas amplio y profundo; de ahi que el
intermediario deba convertirse en un
consultor integral que ofrezca aseso-
ria y ventajas competitivas”, expresé el
consultor.

Crear valor debe ser la postura

En opinién de Gonzélez Legorreta, la
digitalizacién de los canales de distri-
bucién es una estrategia respetable que
poco a poco ird cobrando mayor fuerza,
considerando que la industria asegura-
dora debe ir adaptidndose a las nuevas
formas de interactuar con los consumi-
dores.

El exfuncionario y emprendedor en
seguros puntualizé que, a pesar de ello,
los agentes deben concentrarse en una
labor que necesariamente tiene que ser
mucho mds integral. También deben in-
teresarse profundamente por los clien-
tes.

“Completar formatos, preguntar por
cierta informacién y ocuparse del pa-
peleo no es sinénimo de valor agregado;
por eso, el asesor debe centrarse en co-
nocer las preferencias de sus clientes. En
este punto, la tecnologia puede desem-
peiiar un papel de aliado invaluable y se
perfila como un facilitador que ayudar4
al intermediario a brindar asesoria en
todo momento, atendiendo asi los re-
querimientos mads finos de los asegura-
dos”, detallé Gonzélez Legorreta.

Por su parte, Vélez Arredondo des-
tac6 que los agentes de seguros deben
asumir la transformacién digital como
un proceso natural e irreversible en lu-
gar de resistirse al cambio; por lo tanto,
agrego, el hecho de aprovechar las he-
rramientas tecnoldgicas es la estrategia
adecuada para que el intermediario re-
defina y refuerce su mision.

“Los agentes estdn en un punto de
inflexién en el que deben adoptar el ca-
mino de la preparacion y diferenciacidn,
de modo que los clientes perciban ver-
daderos valores agregados en su oferta
de productos y servicios, y esto debe ir
de la mano de la asesoria especializada”,
subrayd el exdirector general de Seguros
Multiva.

Vélez Arredondo exhorté al final a los
agentes de seguros a centrar su atencién
en las coberturas mds complejas dispo-
nibles en el mercado. Asi, dijo, el asesor
podra convertirse en un excelente habi-
litador de soluciones.

“Lo digital tomara cada vez mayor ve-
locidad y vigencia en el sector asegura-
dor; por lo tanto, los agentes tienen que
aceptar esta realidad y prepararse. Insis-
to: lo que nunca logrard una maquina es
brindar empatia y humanismo, algo que
caracteriza por encima de todo al asesor
de seguros”, concluyé quien fue también
director general de Seguros Ve por Mis.

#Agentes #Sequros
Las redes hablan

A propésito de la decision de AIG de dejar de suscribir y renovar Autos a través de
agentes, en la Fanpage de El Asegurador se gener6 un debate que registré mas de
700 reacciones y 400 comentarios. Compartimos algunos de ellos:

Esto es solo el principio, ya que algunas companias
consideran que no requieren agentes. La digitalizacion
y la venta masiva les permiten tomar ese riesgo,
porque las tendencias mundiales en seguros van

hacia la eliminacion del asesor en la ecuacion. Como
intermediarios el camino es la especializacion en ramos
no “empaquetables”, esto es Vida y Gastos Médicos.

Me gusta  Responder

Con esta medida, los mas afectados seran
sus asegurados, puesto que no contaran con
acompanamiento ni asesoria para la proteccién y mucho
menos para el siniestro.

Me gusta  Responder

Debemos vender con base en nuestra asesoria y
experiencia como agentes. No intermediar marcas ni
precios.

Me gusta  Responder

El servicio es lo que compran los clientes y eso lo
brindamos los agentes profesionales.

Me gusta  Responder

El asesor jamas sera sustituido; sin embargo, estamos
inmersos en la era digital, por lo que debemos
capacitarnos y renovarnos de manera constante y
permanente. Tenemos que fortalecer el canal de
distribucion del agente agremiandonos y uniendo
fuerzas.

Me gusta  Responder

Estimado lector,
recuerde que la
Fanpage de E/
Asegurador es

un espacio de
discusion sobre los
temas mas actuales
de la industria
aseguradora.
Visitenos en www.
facebook.com/
elasegurador.
periodico
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Tirar cartera a la basura

Jacobo Viskin
Expresidente del CDN de Amasfac y asociado de este organismo
Jviskin@gmail.com

¢En qué estard pensando AIG México? ;Qué fenomenal y nueva estrategia de
comercializacién estard por anunciar para su operacién del ramo de Autos?
;Por qué le estorbaban sus agentes, al punto de tirar a la basura, literalmente,
la cartera de dicho ramo?

Insistimos: sen qué estardn pensando? Porque ésta no parece la mejor ma-
nera de conmemorar en este pais su primer centenario en el sector seguros, ni

los casi 75 afios de presencia en México, ni los 10 anos de haber salido adelante
gracias al mayor rescate en el sector financiero mundial (nuestro Fobaproa fue
un juego de nifios comparado con las implicaciones que tuvo el quebranto de
AIG en aquel fatidico septiembre de 2008).

;Como entender la decisién comercial de AIG México en el ramo de Autos?
A falta de una version alternativa a la de su comunicado dirigido a los agentes,
donde exalta su magnifica relacién con ellos y su compromiso de continuar
comercializando el resto de ramos por su conducto, recurrir a Google en bus-
ca de otro tipo de informacién es nuestra Ginica opcion.

AIG: Top Ten mundial

A pesar de severas pérdidas en utili-
dades que AIG aun reporta, su relevan-
cia en el mundo se mantiene firme, por
su presencia en 80 paises y 40,000 millo-
nes de ddlares en valor de capitalizacién.

En su participacién en el mercado
de Estados Unidos, la empresa relanzé
los seguros para automévil que comer-
cializaba bajo el nombre de AIG-Direct
rebautizdndolos con el nombre de 21st
Century Auto Insurance, y acto seguido
los vendi6 a Farmers Insurance.

Leemos que en paises latinoameri-
canos AIG ha reducido su presencia de
manera importante, puesto que ha ven-
dido sus operaciones en Argentina, Chi-
le, Colombia, Uruguay y Venezuela a la
canadiense Fairfax Financial Holdings
Ltd.

AIG ha tenido fuerte presién de parte
de sus accionistas para reducir su volu-
men, segin reportd el peridédico El Fi-
nanciero en octubre de 2016; mientras
que Economiahoy.mx reportaba que
AIG se quedaba en México, incluso que
ampliarfa sus inversiones con el pro-
pésito de duplicar su tamano en cinco
anos. Por otra parte, hay que decir que el
México de hoy dista mucho de ser el que
se esperaba hace dos o tres afios.

BN Americas informé hace tres afios
de la venta de cartera de seguros vehi-
culares de AIG Brasil a la aseguradora
local Porto Seguro, ademas de la rees-
tructuracién de la filial brasilefia para
mejorar su rentabilidad, derivado todo
ello de importantes pérdidas durante el
afio 2016. También se increment6 “la di-
gitalizacion de sus operaciones, en con-
sonancia con los objetivos de la estrate-
gia global de AIG”.

Vender vs Tirar

Somos todos conscientes de que los
cambios en oportunidades de negocio
estdn cada vez mas presentes. Algunas
empresas suben como la espuma, y des-
tacan aquellas que estdn ligadas a las
nuevas tecnologias de la informacidn;
mientras que otras pierden brio al no
reinventarse.

Lo que llamé la atencién del comu-
nicado de AIG México de finiquitar la

participacion de los agentes en las labo-
res de comercializacién de sus seguros
de Automoéviles fue el hecho de que la
empresa abandonara su cartera de ma-
nera tajante, asumiendo pérdida, sin
recuperar valor comercial. Simplemen-
te se olvid6 de ella... la desaparecié, y lo
hizo sin mayor preocupacién més alld de
anunciar su terminacién. Y sanseacabé.

Estorbamos

Ante el sinsentido, uno divaga y con-
cluye que para AIG el intermediario en
su ramo de Autos le cuesta mas caro es-
tando dentro de casa que estando fuera,
pues en el primer caso obviamente hay
que invitarlo, integrarlo en la venta; si
permanece fuera, no.

Por ejemplo: si dentro de un par de
meses AIG México lanza un portal mé-
gico, poderoso, que promueva en cine,
teatro, television, radio e internet, al que
le destine todo su presupuesto de Ad-
quisicién, y anuncia un concepto reno-
vado de “Paga por kilometraje! {No pa-
gues si no usas tu auto!” (hoy al joven no
se le habla de usted); si va tras el nicho
de millennials, que usan su auto sélo du-
rante fines de semana porque se sienten
mds comodos pagando solo cada vez que
encienden su motor, miniseguros, pues,
spara qué involucrar al agente?

Efectivamente, para un seguro pe-
queio, como los seguros obligatorios, el
intermediario viene sobrando. Estorba-
mos. Encarecemos.

De todas maneras, una cartera sana
con facilidad pudieron haberla colocado
o vendido a otra aseguradora. Veamos
nimeros recientes de AIG reportados
por AMIS.

Automoviles

Con siniestralidad mala, pero no gra-
ve, en Autos Residenciales: 71 por ciento
en los Ultimos dos anos; y similar en Ca-
miones: casi 70 por ciento en el dltimo
ano. No son cifras como para cortarse
las venas.

Transportes Carga

Resultados agridulces: mala a muy
mala siniestralidad retenida en los ulti-

mos dos aios, y es la empresa con més
prima del ramo. La prima retenida es
similar a la de Autos. Aqui si, uno en-
tenderfa acciones en reingenierfa para
corregir los malos resultados en su re-
tencién, pues ésta muestra buena sinies-
tralidad en directo.

¢Qué los habra motivado?

Si la estrategia de AIG global apunta
a la digitalizacién; si la empresa conti-
nGa necesitada de obtener utilidades
para compensar pérdidas tetramillo-
narias acarreadas desde su “quebranto”
por hipotecas en 2008, o si su presencia
en el mercado mexicano la distrae y no
ve oportunidades de crecimiento en el
corto y mediano plazo (como esté suce-
diendo con todo tipo de empresas), tiene
sentido que la compania anuncie cam-
bios locales estructurales, como hizo en
Brasil en 2016-2017.

Pero, al aducir esta razén, la pregunta
de fondo no desaparece: ;qué tanto be-
neficio pudiera generarle a AIG la elimi-
nacién de un canal en un ramo que de
todas formas mantendrd en operacidn,
pero alimentado con menos prima? Y
también: ;por qué no optd por vender
cartera, como hizo en Brasil, en lugar de
tirarla a la basura? Beats me!

Reconociendo que lo anterior son
meras especulaciones, lo relevante para
nuestro mercado y para nosotros como
intermediarios es cémo reaccionar a la
luz de una decisién incomprendida que
ha tomado una de las aseguradoras mds
grandes del mundo, con importante
presencia en México en ramos “Dafios
— no autos”.

Conviene pensar que AIG continuara
reduciendo activos, buscando liquidez,
pagando sus macropréstamos... El efec-
to de todo ello seguramente serd mds
cambios en lo que aprecie como menos
productivo. No necesita uno ser adivino
para concluir que conviene al interme-
diario acercarse a otras aseguradoras,
en todos los ramos de negocio, y estar
mejor preparado a futuro para anuncios
similares que afecten a otros ramos.
Uno no tiene por qué pensar que esos
cambios sucederan, pero tampoco tenfa
por qué suceder el que hoy nos ocupa.

Los intermediarios de AIG aun re-

#Agentes #Autos

cuerdan tres dificiles épocas durante
los ultimos 15 afios, cuando la imagen
de la aseguradora se vio comprometi-
da en medios; en esas tres etapas, ellos
cerraron filas con su aseguradora para
sostener a sus clientes. Pero serfa bueno
recordar cudles fueron esas tres épocas
adversas.

La primera ocurrid en la etapa final
de su carismadtico lider, Maurice Green-
berg, cuando el fiscal general de Nueva
York, Eliot Spitzer. Unos cuantos afios
después vino la peor de todas, con los
credit default swaps. Y, paralelamente,
en México, el pleito entre AIGy TV Az-
teca. Que ahora AIG abandone a su leal
fuerza de ventas duele.

Duele para aquellos que tuvieron la
camiseta de ventas bien puesta. Due-
le para los que, aun sin tenerla puesta,
pensdbamos que en primera instancia
los clientes de las aseguradoras éramos
los agentes de seguros.

Es evidente que AIG no piensa asi. En
su comunicado del pasado 24 de julio a
los agentes la empresa destaca que “esta
realineacién en la estrategia de la com-
pafifa no es aplicable a pdlizas dirigidas
(programas multinacionales) de Auto-
méviles”.

;Qué significa eso? ;A quiénes identi-
fican como sus clientes? No a los agen-
tes, queda claro; quizd a los corredores
internacionales. A la vista de todas estas
inquietudes, yo me pregunto: ;para qué
generar conflicto sin necesidad aparen-
te? ;Para qué tomarse molestias abso-
lutamente innecesarias? Porque resulta
evidente que éstas redundaron en con-
secuencias no menores:

1. continuar operando el ramo con
menos prima,

. tirando a la basura prima noble, la

de menor gasto de intermediacién

(no UDIs, no negociacién especial)

y
. (en esto ultimo estoy adivinando)

con menor siniestralidad que con
sus flotillas corporativas (y si no
fuera asi, pudiendo cortar cartera
mala de ciertos agentes).

Termina el comunicado con estas
palabras: “Quiero ratificar el deseo y el
compromiso inquebrantable de AIG de
seguir construyendo juntos nuestro ne-
gocio”. ;jReally? Las palabras no cuadran
con las acciones.

Efectivamente: todos los intermedia-
rios de servicios comerciales y financie-
ros estamos destinados a desaparecer, o
amutar en el mejor de los casos. Internet
tiene la virtud de acercar al productor
con el consumidor. Basta ver la historia
de nuestros primos hermanos, los agen-
tes de viajes, y corroborar cémo les dis-
minuyé la venta de pasajes aéreos; pero
incluso ellos, cuyo servicio postventa es
minimo o nulo, se mantienen como ca-
nal de distribucién (y lo complementan
vendiendo seguros para viajes).

Vaticino que nosotros, agentes o, por
mejor decir, asesores Amasfac, estare-
mos activos dentro de 100 afos, y quizd
algunas aseguradoras dedicadas a venta
directa no.

sAlguien gusta apostar?
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s indudable que la nota en estos dias

ha sido el comunicado que AIG

Seguros México hizo circular entre
su fuerza de ventas dandole a conocer su
decisién de no utilizar ya la labor de los
agentes tradicionales para comercializar
o renovar sus polizas de Autos. La em-
presa ha optado por el manejo del nego-
cio a través de una plataforma digital.

El Asegurador da cuenta en este nu-
mero de hechos y opiniones alrededor
del tema, que seguramente dard todavia
mucho de que hablar. Mds alld de las
posiciones que cada actor de la indus-
tria adopte, esta medida ayuda a “agitar”
algunas ideas que ya se presentian y que
daran pie a la obligacién de examinar pa-
radigmas y, en consecuencia, modificar
acciones al desemperiar la actividad.

Los agentes son una figura central en
la distribucién de seguros y de fianzas;
pero, debido a la asimetria empresa-usua-
rios que caracteriza a este negocio, la co-
locacién de dichos servicios financieros
requiere una asesorfa profesional en be-
neficio de los posibles clientes. Tal aseso-
ria profesional, diligentemente realizada,
tendria que ayudar a combatir el fraude,
que es mas comun de lo que parece.

El anuncio no contuvo mayores ex-
plicaciones; y, claro, es derecho de una
firma determinar qué decir, cudndo de-
cirlo y como. Hasta podria recurrirse al
silencio apostando por el pronto paso de
la tormenta, en la medida en que aque-
llos que se sientan afectados representan
una minorfa en los sistemas asegurador y
afianzador.

Yendo maés alld de esas primeras re-
acciones, lo sucedido lleva a pensar en
la gran necesidad que existe de buscar
caminos que permitan aumentar la pe-
netracién de mercado en lo general, y
especificamente en algunas compaiifas;
y en ese contexto habrd que cuestionarlo
todo, a pesar de que esto lastimara creen-
cias muy arraigadas.

De entrada, la decisién de la asegu-
radora nos induce a pensar en que todo
esto es apenas la punta del iceberg si se
quiere analizar lo que sucede con los
planes que las aseguradoras, sobre todo,
ofrecen a los prospectos por medio de los
distintos canales de distribucién usados
para captar clientes. Dichos planes tras-
lucen que quizé se piensa mas en la venta
que en la respuesta a la hora del siniestro.

En fechas recientes, para citar un
ejemplo, la Asociacién Mexicana de Ac-
tuarios, A. C. (AMA), ha estado signando
convenios con otros organismos del sec-
tor. El mas reciente fue el que firmé con
la Asociacién Mexicana de Actuarios
Consultores, A. C. (AMAC). (Ambos son
grupos de actuarios, pero cada uno tiene
fines muy especificos.)

Previamente, la AMA estableci6 con-

venios con Funcionarios del Sector Ase-
gurador, Asociacion Civil (FUSA); con la
Asociaciéon Mexicana de Agentes de Se-
guros y Fianzas, A. C. (Amasfac); con la
Asociacién Mexicana de Derecho de Se-
guros y de Fianzas, A. C. (Amedesef); y es
muy probable que ese propdsito contintde
realizdndose.

En las condiciones actuales, tras la de-

terminacién anunciada por la asegurado-
ra, bien cabria esperar que las asociacio-
nes mencionadas y otras que decidan in-
volucrarse en acuerdos con sus similares
del seguro y de la fianza asuman compro-
misos de alto nivel y examinen asuntos
de fondo de los cuales afloren propuestas
trascendentes.

Los seguros y las fianzas —con todo
y sus diferencias por ramo y tipo y tama-
fio de negocios— tienen hoy una com-
plejidad cuyas consecuencias las viven y
las sufren muchos después de que ocurre
un siniestro y se presenta la necesidad
de presentar una reclamacién, momento
que a veces se convierte en un viacrucis.

iConducir un vehiculo

implica una gran
responsabilidad....

La Cobertura Responsabilidad Civil por Dahos a
Ocupantes (R.C.0.); protege al conductor en caso de
tener que enfrentar alguna accion legal en su contra,
si sus acompanantes llegaran a sufrir alguna lesion o
fallecimiento derivado de un accidente de transito.

Para mayor informacion, contacta a tu ejecutivo de cuenta.

#Opinion

;De qué manera podran fomentar las
diferentes asociaciones una mejor ima-
gen del seguro y de la fianza?

No se trata, habrd que admitirlo, de
algo facil. No obstante, como profesio-
nales especializados en el seguro y en la
fianza, y como organismos intermedios
tedricamente independientes, sus apor-
taciones podrian ser de gran valor por-
que, a diferencia de lo que sucede cuando
se trata de comités, no defienden intere-
ses de una sola compaiifa.

Serd interesante observar el alcance de
las propuestas que emanen de los conve-
nios actuales y de aquellos que contintien
firmando las asociaciones.

OJQuilitas
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ara examinar el tema de las pen-
Psiones hard falta todavia gastar

mucha tinta, a pesar de que los
medios de comunicacién cada dfa se
orientan mas hacia lo digital, sobre todo
a la luz de la preocupacién de los miem-
bros de la Federacién Internacional
de Administradoras de Fondos de
Pensiones (FIAP) debido a la tentacién
de los gobiernos de manejar el tema con
un toque de populismo.

“Nos preocupa que, en ocasiones, los
sistemas previsionales se transformen
en un campo propicio para el populis-
mo, cuyas consecuencias las verdn las
generaciones futuras, cuando ya no es-
tén aquellos que obtuvieron el rédito
de la medida ni los responsables de su
adopcion”, dice la FIAP con inquietud
en el documento elaborado el 11 de julio
de 2019, titulado Carta de Lima.

Puntual, después de una serie de pre-
cisiones, el organismo presidido por
Guillermo Arthur insta a los encargados
de las politicas publicas de los paises a

'.' “* VIVIR SEGUROS®

>% con Genuario Rojas

G @GenuarioRojas o Genuario Rojas Mendoza

Pensiones y populismo

#Ahorro #Retiro #Opinién
beneficio del sistema, logrando asf
relacionar el esfuerzo del ahorro
previsional con la acumulacién del
fondo y pensién alcanzada.

f) Poner en marcha la optimiza-
cién de procesos por medio de
la innovacién y transformacion
digital, lo que permitird generar
mayor eficiencia en beneficio de
los afiliados y de la inclusién pen-
sionaria.

g) Fomentar lainversion en proyec-
tos que incrementen el bienestar
economico y ahorro nacional de
los pafses, factor que ha converti-
do a los trabajadores, a través de
sus AFP, en los inversionistas ins-
titucionales mds importantes.

/) Impulsar la creaciéon de un mar-
co juridico y regulatorio estable
en el que se respete la certidumbre
y el desarrollo de los sistemas de

Ciudad de México / Julio 31, 2019.
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#Autos #Seguros

Baja 1.7 % robo de autos asegurados, pero aun no puede

hablarse de mejoria

unque a escala nacional el robo de autos asegurados
Amostr(’) una baja de 1.7 por ciento de julio de 2018 a
junio de 2019 y la recuperacién registré un alza de

1.1 por ciento, no puede hablarse de una mejoria franca, so-
bre todo debido a que en algunos estados y municipios esos
rubros muestran comportamientos contrastantes.
Esto fue lo que expresé el director general de la Aso-
ciacién Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS), Re-

caredo Arias Jiménez, quien advirtié que se deberd seguir
siendo cuidadoso y analizar la informacién de manera muy
detallada para definir el comportamiento del delito a fin de
organizar mejor el trabajo que al respecto se realiza con las

autoridades.

Al cierre del primer semestre del afio en curso, la ci-
fra anualizada de unidades aseguradas robadas se situé
en 91,559, indice que se compara favorablemente con los

93,168 vehiculos que se robaron en el periodo anterior.
Cotejar estas cifras nos arroja una disminucién de 1.7 por
ciento. En ese lapso, el tope del robo se dio hacia octubre y
noviembre. En lo que va de este ejercicio se vislumbra una
tendencia hacia la reduccién.

Arias Jiménez precis6 que hay cifras que pueden parecer
alentadoras; por ejemplo, una reduccién de 7.1 por ciento
en la comisién del delito en el Estado de México (24,939
vehiculos robados, contra 26,854 de hace un afio), pero el
nivel de recuperacién de unidades se desplomé hasta 11
por ciento.

En Ciudad de México, la cifra de vehiculos robados pasé
de 10,497 a 10,498, lo que indica que el comportamiento
del delito ha permanecido sin gran variacién; pero la re-
cuperacién ha declinado, lo cual coloca a este lugar en una
situacién negativa, dijo el director general de la AMIS.

Por estados, existen cifras
contrastantes, no muy
alentadoras

AMIS destacé que, si bien un aumento
en el dmbito nacional de 1.1 por cien-
to en este renglén es un dato positivo,
el hecho de que en el Estado de México
la restitucién se haya reducido 11 por
ciento no refleja una mejoria verdade-
ra, pues la combinacién de ambos datos
termina por mostrar un decremento en
el indice que favorece al ciudadano, lo
cual no es un panorama alentador.

No lo es, explicd Arias Jiménez, por-
que, si en esa entidad (el Estado de Mé-

que promuevan que todos los procesos 70 por ciento corresponde a la rentabili-  d) Reconocer las caracteristicas de pensiones y se preserven los dere- xico) se redujo el robo 7.1 por
de cambio se enmarquen en los marge- dad de la inversién, aunque existen es- la carrera laboral de las muje- chos y beneficios adquiridos por .. ciento pero la recuperacién bajé
nes de una discusion técnica que asegu-  pacios de mejora y perfeccionamiento res para garantizar una equidad los afiliados. La mejoria se debe 1 11 por ciento, el resultado neto
re, como Unico objetivo, la mejora soste-  que, agrega, deben darse en el marco de plena y potenciar su incorpora- matizar porque VEH ICU LOS ASEG U RADOS de relacionar ambas cifras ter-
nible de las pensiones, de modo que sea una discusién técnica y con una visién ci6n a la fuerza laboral; y, en ge- Y concluye la FIAP: “Reafirmamos el o ROBADOS POR ENTIDAD mina siendo un incremento en el
viable el derecho a llevar una vida digna  de largo plazo. neral, promover la integracién de carécter del ahorro pensional como un los indicadores par ten delito.
al jubilarse. De lo descrito emana el compromi- aquellos grupos poblacionales que  proyecto de largo plazo que se inicia con d if / d 30 Por otro lado, si bien en Jalisco
En el documento, la FIAP reconoce so de la FIAP de seguir promoviendo e sean vulnerables. el primer trabajo y se construye por dé- € cllras elevaaas 3 la recuperacién aument6 5 por
que el eje central de la seguridad social implementando las mejores pricticas a cadas con base en el esfuerzo del afiliado En Puebla. el rob 617 . © ciento, en Ciudad de México se
es proteger al ser humano en su etapade  todo nivel con el fin de generar valor, e} Dar prioridad a la educaciéon y de los resultados que las Administra- €bla, el Tobo creclo ﬁor. clen- _8 25 Edo.Méx. experimenté una reduccién de
mayor vulnerabilidad; que en un sistema eficiencia y sostenibilidad al sistema, lo financiera y previsional con la doras de Fondos de Pensiones generan to, que es un garameltro'muy 2 to% aug— o 9 por ciento. En Puebla este ren-
previsional la tarea recae en el aprovisio-  que garantizard mayores beneficios para finalidad de que ésta permita al para él; reconocemos el esfuerzo y con- deél?f Or;g) af; qu(;(ig d(;sl(l)r;(;l::;ea?lt(;i'o? 8 20 —e— Jalisco glén mejoré 40 por ciento, algo
namiento de una pensién que permita los mds de 110 millones de afiliados y fu- afiliado contar con las compe- firmamos la voluntad de seguir siendo ’ I}é pt e d darl ! 1 © muy destacado.
una vida digna. Sin embargo, advierte, turos jubilados pensionistas. Enseguida tencias necesarias para la toma su aliado para que, entre todos, conso- res, e1ce s (j\perlo odparlelzce arhugar 2 o —e— CDMX Por ultimo, el director general
contradicen dicha funcién aquellas poli- establece que trabajard en distintos ejes, de decisiones y lo haga capaz de lidemos ese ahorro, que es enteramente Zp timismo. A pesar ele - n(t) ay qlie 3 15 de la AMIS puntualizé: “Cuando
ticas ptblicas o mecanismos que privan  que son citados a continuacién: comprender y obtener el mayor propiedad de cada trabajador”. dejarse er;ganar, lilue.s de porcen ;Je paf © o —e— Puebla en un fenémeno de estadisticas
a sus ciudadanos del derecho de tener © una ciira que ha 1co creccller} o enos < 10 estamos partiendo de cifras muy
una pensién o lo limitan gravemente. a) Promover la mayor acumulacién lejerc1c1os mas rec(lienltes, & g.wtlol ?nte 'GC) Guanajuato altas, una pequefia baja no sig-
Tras sefalar lo anterior, la FIAP ano- de recursos en las cuentas de #DesarrolloHumano 08 rep .rezen‘iantes € 108 Medios € un-l > 5 nifica todavia una mejoria fran-
ta que esa contradiccién desprotege a los trabajadores por medio del clonaro de agsomaaon que agrupa a o —e—\Veracruz ca. Estamos atn en niveles altos
la poblacién durante la vejez, ya que los ahorro voluntario y trabajando e secEtorGasegur.a or: o . _8 o= de robo. De hecho, el robo que
ciudadanos quedan expuestos a riesgos insistiendo ante las autoridades - téanféuato se reglstro lu n Erefil— o - tenemos ahora sigue siendo su-
como longevidad, invalidez y sobrevi- que correspondan, con el objeti- miento de 16 por c1ercito eré ¢l robo de b 13-14 1415 15-16 16-17 17-18 18-19 perior al que tenfamos hace dos
vencia, y “uno de los mayores retos que vo de realizar de manera oportuna automotores aseguracos. Se trata de anos”.

enfrentan los paises a nivel global es el
envejecimiento  poblacional, causado
por la reduccién de la tasa de natalidad y
el aumento de las expectativas de vida”,
sefiala el organismo.

Alo anterior se anade la estrechez fis-
cal y de la capacidad de endeudamiento
de los paises, los cuales generan presio-
nes sobre los sistemas de pensiones de
reparto o de beneficios definidos, lo que
vuelve a éstos financieramente insoste-
nibles. Puntualiza la FIAP que el sistema
de pensiones basado en la capitalizacion
individual también se ve afectado, pero
es la mejor herramienta para dar soste-
nibilidad a la proteccién durante la ve-
jez.

Los trabajadores de los paises miem-
bros de la FIAP son duefios de fondos
equivalentes a 570,000 millones de d6-
lares. En esos lugares, indica el organis-
mo, en los sistemas mds maduros hasta

los ajustes paramétricos a los sis-
temas de pensiones, que provie-
nen del cambio demografico en el
mundo.

b) Promover la eficiencia en la ges-
tiéon de recursos y la aplicacion
de estrategias de inversién, de
manera que se logre incrementar
el ahorro de cada afiliado y de esa
manera éstos puedan obtener me-
jores pensiones.

¢) Promover el desarrollo de poli-
ticas que posibiliten la amplia-
cion de la cobertura previsional,
tomando en cuenta el reto que im-
pone a los sistemas de pensiones
la alta informalidad, asf como nue-
vos esquemas de trabajo con ma-
yor flexibilidad para los llamados
millennials.

Cimientos

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

Era yo niflo cuando mis padres me llevaban a cenar de vez en cuando a

Sanborns, en la calle de Madero.

Enla esquina de enfrente se construfa un edificio.

El 4rea exterior estaba rodeada de un muro (de madera) con unos cortes
que se asemejaban a unas ventanas que permitian ver la evolucién de la
construccion de los cimientos, recuerdo.

El trabajo de los cimientos se llevé mas de dos afios.

Enlos terremotos mas crueles que han azotado a la hoy Ciudad de México,
se presume con certeza que no se rompio ni el cristal de una ventana de ese
edificio: hablo de la Torre Latinoamericana.

Es en el seno de una familia donde, sin duda, se dan los cimientos para

los seres que la integran.

Cimientos, entiéndase valores, que hardn de sus integrantes seres
honrados, productivos y ttiles a la sociedad.
Asi como la Torre Latinoamericana ha permanecido desde su creacién,

intacta.

Tal es el propésito de los cimientos que se deben dar en el seno familiar.

Aunque no siempre sea asi.

uno de los estados don-
de prevalecen el robo a
transporte de carga y el
robo de combustible de
los ductos de Pemex.
Arias Jiménez indicé
que en Veracruz se ob-
servé un decremento de
11 por ciento en el robo
de autos cubiertos; en Si-
naloa, la baja fue de 4 por
ciento; en Michoacén, de
1 por ciento; y en Tabas-
co, de 19.2 por ciento.
Mientras tanto, en
Nuevo Ledén se repor-
té en el delito que nos
ocupa una baja de 1.4
por ciento; con esto, el
estado se coloca ya muy
lejos del segundo lugar
con mas autos robados
que ocup6 desde hace
varios afos. Ahora es un
estado que, respectoa su
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Robo de vehiculos asegurados con cifras
anualizadas en cada mes.
Junio 2013 - Junio 2019

ROBO DE VEHICULOS ASEGURADOS

Julio 2018 - Junio 2019
(Ultimos 12 meses)
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Miles de vehiculos asegurados robados
mensualmente.
Junio 2018 - Junio 2019
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Administraciéon de gastos médicos
para el sector asegurador

Pero ;qué pasa con la
recuperacién en el pafs?
El director general de la

1. Fuente: Cigras de OCRA a Junio con corte al 8 de Julio. La recuperacién no contabiliza incosteables.
** Las cifras mensuales pueden tener variacion por cancelaciones de robo.

ESPECIALISTAS EN ATENCION DE ACCIDENTES
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Uso excesivo de tecnologia provoca
aislamiento entre colaboradores

n uso excesivo de la tecnologia

l | dentro de los espacios de trabajo
puede provocar que los emplea-

dos se afslen; es por ello por lo que los

profesionales de Recursos Humanos y
lideres empresariales deben identificar

esta tendencia; de lo contrario, afecta-
ra al desempero general de la empresa
en lo que respecta a la productividad y
la retencién del personal clave, sefiala
Hays, empresa global especializada en
reclutamiento.

La adiccion digital los hace mas distantes en su lugar
de trabajo, lamenta la empresa Hays

OpnO

CIUDAD DE MEXICO
10-13/SEPT/2019

En un comunicado, la firma indi-
ca que, a pesar de que las oficinas mo-
dernas hoy en dia facilitan la conexién
instantdnea entre los empleados, esto li-
mita su cantidad de interacciones cara a
cara, lo que lleva a muchos colaborado-
res a luchar contra la soledad en su lugar
de trabajo.

Ademss, en el documento se llama
la atencién sobre el hecho de que, aun
cuando la era digital ha acercado a cole-

MEXICO.FINNOSUMMIT.COM

#Riesgos #Tecnologia

gas de todo el mundo por su inmediatez,
también los ha hecho sentir mds distan-
tes en su lugar de trabajo.

“Una sensacién de soledad y desape-
go puede tener un efecto directo en el
rendimiento, el compromiso y el bienes-
tar; e incluso puede llevar a un emplea-
do a tomarse un tiempo libre. También
puede resultar en una rotacién mayor
de personal si los profesionales deciden
buscar trabajo en otro lugar debido al
factor soledad”, explica Hays en el co-
municado.

De acuerdo con la empresa especia-
lizada en reclutamiento, este factor de
aislamiento puede ser un problema para
las empresas si éstas sufren escasez de
habilidades y la retencién de su personal
talentoso es una prioridad clave.

“Trabajar de forma remota se ve como
un beneficio clave para muchos emplea-
dos, ya que les ofrece flexibilidad; sin
embargo, trabajar desde casa puede ser
un factor que contribuya a que los traba-
jadores se sientan solos. Tener conexién
con un colega en el trabajo puede hacer
una diferencia grande en el bienestar de
una persona’, atlade Hays en el docu-
mento.

En ese sentido, se sostiene que los li-
deres empresariales deben asegurarse
de que los trabajadores remotos visiten
la oficina regularmente, al menos una
vez a la semana, ya que eso les ayuda-
rd a combatir cualquier sensacién de
aislamiento que puedan experimentar
al pasar la mayor parte del dia solos e
interactuar con los colegas solo a través
de una pantalla o por teléfono.

Ante este panorama, Hays México
destaca cuatro formas de luchar contra
el aislamiento en los espacios de trabajo:

Concentrarse en la cultura:
intentar construir una cultura
que se centre en la inclusién
de todos los profesionales de la
organizacion.

Fomentar la conversacion:
asegurarse de que los empleados
se sientan cémodos al hablar
entre ellos o con sus jefes.

Hacer que se encuentren: lograr
que el personal que trabaja en un
lugar aislado pase regularmente
algtin tiempo en la oficina
trabajando con sus compaiieros.

Impulsar la convivencia:
establecer grupos sociales en la
organizacién y conseguir que el
personal que se sienta solo, como
los trabajadores remotos, sea
invitado y se lo aliente a asistir.

Ciudad de México / Julio 31, 2019.
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#Prevencion #Salud

Estrés, un factor muy peligroso que afecta
a la rentabilidad de las empresas

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

organizacional y el precario equilibrio entre la vida personal y profesional estdn provocando que el

l as jornadas de trabajo extensas, el enorme nivel de presion, el desgaste que provoca la competitividad

estrés laboral se convierta en un factor de riesgo muy peligroso que afecta a la rentabilidad de las em-
presas, puesto que incide indudablemente en la productividad de sus colaboradores, afirmé Ménica Ham
Alvarado, directora adjunta del drea de Siniestros y Beneficios para Empleados en AON México.

En entrevista exclusiva con El Asegurador, la directiva de AON apunté que los desequilibrios emocio-
nales, el insomnio y los episodios de ansiedad se perfilan como los principales factores que provocan el
estrés laboral crénico. En tal sentido, asegurd que es vital que las compariias de todos los tamafos y rubros
disefen estrategias que permitan entender y atender esta condicién, que ya ha sido declarada por la Orga-
nizacién Mundial de la Salud (OMS) como una enfermedad.

Mobnica Ham Alvarado

Ham Alvarado senalé que las empresas con opera-
cién en el pais deben tomar conciencia acerca de este
factor de riesgo psicosocial y sus consecuencias para la
vida del empleado y de la empresa. Apunté asimismo
que el estrés laboral ocasiona pérdidas que ascienden a
3.5 por ciento del producto nacional bruto de los paises
miembros de la Organizacién Internacional del Traba-
jo (OIT). .

Ante esta situacién que se vive en el panorama labo-
ral, la directora adjunta del area de Siniestros y Benefi-
cios para Empleados en AON reconocié que en el pais
ya existen empresas que han puesto en marcha dina-
micas para favorecer al activo mds importante dentro
de las organizaciones: los colaboradores. Es importan-
te recordar que entrard en vigencia en el pais desde el
mes de octubre de 2019 la Norma Oficial Mexicana
(NOM) 035, regulacion que obligara a las organizacio-
nes a atender los factores de riesgo psicosociales que
llega a padecer el personal, con el fin de que se propicie
un entorno organizacional favorable y se proteja la sa-
lud mental de los trabajadores.

“En la actualidad hay mucha inquietud respecto al
estrés laboral, por lo que las organizaciones tendran
que vigilar el sindrome de desgaste ocupacional, de
manera que se puedan implantar estrategias que per-

| Empower Results

mitan prevenir el avance de este tipo de
afecciones en los espacios corporativos”,
explicé Ham Alvarado.

Seguros, en fase de exploracion

La especialista en planes de beneficio
para empleados record6 que, tal como
ocurre con los padecimientos psicoldgi-
cos y psiquiétricos, el estrés laboral atn
no es un trastorno asegurable ni existen
coberturas asociadas a este riesgo.

Por lo antes expuesto,

Ham Alvarado puntuali-

néstico y exploracién, de
modo que se pueda de-
tectar cémo incide este
tipo de condicién en la
salud de las personas.

“Como industria he-
mos visto un incremento
marcado de casos cardiolégicos y neuro-
légicos que guardan una relacién incues-
tionable con la hipertensién y los infar-
tos; sin embargo, todavia no contamos
con las pruebas para afirmar que esta
tendencia es provocada directamente por
el desgaste laboral. Creo que debemos
seguir analizando los datos disponibles,
y seguramente los registros del Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS) nos
dardn mds luces para comprender dicha
enfermedad”, especificé la directiva de AON.

Ham Alvarado indicé que los integrantes de las

ansiedad, entre
las principales
consecuencias

areas financieras y contables de las organizaciones son
los mds propensos a experimentar episodios de estrés
laboral crénico. Al respecto, detallé que este riesgo psi-
cosocial se manifiesta en dos formas: como adiccién al
trabajo (workalcoholic) y como el sindrome del traba-
jador quemado, conocido cominmente como burnout.

“El workalcoholic puede padecer alteraciones cardia-
cas, presion alta y colesterol en niveles peligrosos; esto
es, su afdn laboral genera consecuencias muy comple-
jas, tan graves y extremas como derrames cerebrales”,
alerto la directiva de AON México.

Hay que atenderlo

De acuerdo con Ham Alvarado, las empresas con
operacién en el pais deben no sélo identificar los facto-
res que generan el estrés laboral, sino también atender-
los con medidas de prevencién, de modo que impulsen
acciones de control que promuevan un ambiente mds
apacible para los trabajadores.

“Se tienen que realizar consultas que permitan me-
dir aspectos torales, como el nivel de estrés y el clima
laboral existente en la organizacién; por lo tanto, las
encuestas deben estar muy bien enfocadas hacia los
planes de beneficio que les brinda la organizacién a sus
colaboradores”, abundé Ham Alvarado.

Desde el punto de vista de la colaboradora de AON
México, las empresas en este pais deben delimitar cué-

les son aquellos factores que inciden
en el aumento de estrés entre sus co-

z6 que en el seno de las Desequilibrios laboradores. Apunté que muchas veces
compaiifas de seguros el . lo laboral no es el tiinico detonante de
estrés laboral estd actual- emocional es, esta condicidn; por lo tanto, anadid, es
mente en fase de diag- insomnio y imperativo que las organizaciones, de-

pendiendo de su estructura, cuenten
con apoyo psicoldgico, tanto presencial
como en linea, para ayudar a disolver
los conflictos que genera todo lo refe-
rente a la carga de trabajo, la relacion
jefe-seguidores y hasta la calidad de
suefio de los empleados.

Por dltimo, Ham Alvarado detallé
que en el marco de la puesta en marcha de la NOM
035, los responsables de las dreas de Recursos Huma-
nos deben mantener la calma ante las penalizaciones
que podrian generarse en caso de que los colabora-
dores tengan signos que denoten alguna alteracion de
salud.

“Debemos dejar a un lado el panico que ocasioné
la normatividad. Pienso que, en lugar de pensar en las
penalizaciones, las organizaciones estdn obligadas a
centrar sus esfuerzos en construir soluciones que otor-
guen beneficios reales para su masa de colaboradores”,
finaliz6 Ham Alvarado.

Estrés, un enemigo mortal

Diariamente mueren

1,000 personas

por accidentes laborales

y6,500 por

enfermedades profesionales.
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Fuente: OIT.
/
3 México es el pais donde los
trabajadores padecen mayor estrés
\/ laboral en todo el mundo.

Tres cuartas partes de todos
los colaboradores sufren de
esta afeccion.

Fuente: OMS.

»

./ El nimero de personas fallecidas

por causas atribuibles al trabajo

paso de 2.3 millones en 2014 a
N

2.7 millones en 2017
L]

Fuente: OIT.

México junto con Costa Rica son las
naciones latinoamericanas con las

jornadas laborales
mas extensas
de la region.

Fuente: Organizacién para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémicos (OCDE).
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Reinaugura Afirme Seguros oficina en Perla Tapatia

Para refrendar con sus agentes y asegurados el compro-
miso de su lema “Estamos aqui”, Afirme Sequros rein-
auguro sus nuevas instalaciones en Guadalajara, para am-
pliar asi su servicio de excelencia.

El corte de liston lo realizaron Juan Viteri, Director Ge-
neral de Afirme Seguros; Pablo De Ledn, Director Comer-
cial Nacional de Afirme Seguros; Sergio Murillo, Director
Comercial Occidente y Carlos Pérez, Director Comercial

de Guadalajara. LA OFICINA DE AFIRME SEGUROS SE UBICA EN:

En Efl ?vento, reallzado el jueves 18 de julio, Juan Viteri - | . Y/ , Calzada Lazaro Cardenas #3696,
recalco: “ya es una realidad, somos una aseguradoraenex-  Por su parte, Pablo De Ledn sefialo la importancia b A

g - . . - 3 | Colonia Jardin de San Ignacio,

pansion y en crecimiento; con estas nuevas instalaciones  de este centro de servicio y atencion en Guadalajara, ya :
buscamos brindar un espacio comodo y moderno donde  que Afirme Seguros cuenta con el respaldo y experiencia vV - C.P. 45040, Zapopan, Jalisco.
todos encuentren el servicio y atencidn que merecen’.  de Afirme Grupo Financiero; ademés de estar integrada YRS EL HORARIO DE ATENCION ES DE:

Estas nuevas instalaciones representan un paso impor-  por un sélido equipo de profesionales de seguros, i} | _ 8:30a2:00 p.m.y3:00a6:00 p.m.
tante en el crecimiento de la compaiia aseguradora; quienes continuamente desarrollan planes competitivos e T ,
sobre todo, porque la capital de Jalisco es una de las zonas — innovadores, y que los ha llevado a posicionarse como una @ 01800 Segurof 0 Afirme Seguros
de mayor crecimiento e importancia del pais. empresa confiable dentro del sector asegurador.
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Celebra RGA Reinsurance

RGA Reinsurance Company, llevé a cabo el Seminario 2019 para Clientes en Latinoamérica bajo el nombre
“Mas alla de solo palabras de moda: {Como hacer realidad la Innovacidon en Seguros?”. Las conferencias de
alto nivel tuvieron lugar del 19 al 21 de junio del presente afo, en el Hotel JW Marriott de Cancun, Quintana
Roo, México.

Jorge Campa, CEO Latin America dio la bienvenida a 54 asistentes, (representando a 33 Aseguradoras,
provenientes de 11 paises diferentes de América Latina y el Caribe y 3 Brokers de la region), a quienes les
agradecié el apoyo y la confianza que brindan a la compania.

El Seminario incluy6 una sélida agenda con 19 conferencias, las cuales fueron presentadas por especialistas
de la firma, con gran renombre y experiencia a nivel internacional.

La agenda del 19 de junio estuvo a cargo del Dr. John Lefebre, Vice President, Medical Director; Carolyn
Pritchard, Vice President, Underwriting Technical Oversight and Development; Matt Battersby, Vice President,
Chief Behavioral Scientist; Dihui Lai, Senior Data Scientist, Global Research and Data Analytics; y Jorge Campa,
CEO Latin America, quienes hablaron de importantes temas: “Perspectiva Médica del Futuro por la Mejora en la
Mortalidad”, “Innovaciones en Suscripcion a nivel Mundial” y “Malestar: Incapacidades y Mortalidad Vinculadas
a las Opciones de Estilos de Vida”. Aqui, expusieron los diferentes factores que pueden tener un efecto en la
mejora de la mortalidad; asi también, los factores de cambio que el entorno de seguros esta teniendo conjun-
tamente con las tendencias en suscripcion y ejemplos de innovacién en suscripcion en todo el mundo; y los
efectos en las opciones de los estilos de vida conjuntamente con la salud, la medicina genéticay los dispositivos

Company Seminario 2019 para Clientes en Latinoamérica

se observaron importantes aspectos: “Desmitificando
las palabras de moda en la Ciencia de Datos”, “Estrate-
gias Ganadoras en los Seguros de Viday Salud en la 42
Revolucion Industrial” y “Entorno de las InsurTechs”. Las

posteriormente disefiar pro-
totipos y escalarlos. En la Ex-
periencia de una Start-up, se
menciond un caso de éxito
con Inclusivity Solutions con
mas de 500 mil asegurados en
Africa ofreciendo soluciones
a través de socios de negocio
con empresas bancarias y de
servicios de telefonia; y por ulti-
mo se llevd a cabo un Sprint de
Innovacion, el cual planted de
forma préactica a los asistentes
de cémo se pueden resolver
problemas de la industria de
seguros a través de un modelo
de innovacion y colaboracion
con el objetivo de estructurar
nuevas soluciones.

El 21 de junio, se incluyeron
las ponencias de: David More-
no, Srini lyer, Insurance Specia-
lists de Moody’s, Ricardo Nava,
Vice President Chief Actuary, Latin America; Alan Watts,
Senior Vice President, Head of Global Health; Emma
Wilkins, Research and Proposition Manager, Global
Health; Anayelli Montagner, Chief Actuary, Health Latin
America;y Eduardo Lara, Head of Health Latin America.

RGA Reinsurance Company reiter¢ su interés por el
ramo de Salud, en donde se contaron con ponencias
en temas de vanguardia: Durante la presentacion de la
“Disrupcion de la NIIF 17", se hablé de los cambios que
vienen y que se deben considerar ante una potencial
implementacion de esta nueva metodologia en laregion
de Latinoameérica. Posterior, se llevé a cabo la ponencia
acerca de las “Tendencias de Nuevos Productos en el

Mundo”, donde se dieron ejemplos de creacién de nue-
vos productos en todo el mundo, bajo consideraciones
de hacerlos flexibles, valiosos, sencillos, coordinados y
holisticos.

En la siguiente presentacion de la “Sustentabilidad
de los Seguros de Salud” se comenté de los desafios
que presenta la industria de seguros de salud y los cam-
bios que podemos considerar y realizar. Estos cambios
consideran: nuevos métodos de pago, acciones de pre-
vencion, productos mucho mas claros y flexibles, servi-
cios que sean mas relevantes para los clientes, mayor
acercamiento con los clientes, analizar las opciones
digitales, hacer un cambio de ofrecer servicios finan-
cieros para ofrecer servicios de salud y aprender a aso-
ciarse con nuevos jugadores. En la ponencia siguiente,
se menciond el problema que es la inflacion médica a
nivel mundial, asi también se comento6 de los cambios
que pueden traer lo digital y el soporte que puede seren
la experiencia del cliente, alcanzando una relacion mas
estrecha.

Asiunavez mas, RGA se diferenciay distingue con un
Seminario de muy alto nivel, cumpliendo su compromi-
so con sus clientes y con el desarrollo del sector, al brin-
dar asesorfay herramientas para desarrollar su actividad
innovadora, demostrando un amplio conocimiento en
temas que son de relevancia mundial y con capacidad
de vision e implementacion para los mercados de Lati-
noameérica en los ramos de Vida y Salud.

portatiles.

En la presentacion de Ciencia del Comportamiento se
analizé la conjuncion de temas de psicologia, neurocien-
cia, sociologia y economia en la industria de seguros, y asi
formar normas para relacionar, compartir y recompensar
a los asegurados. Continuando con la presentacion del
nuevo rol del suscriptor, se mencioné que este empezara
a combinar las funciones de front office y back office, en
donde los suscriptores deberan considerar estar situados
para sincronizar y guiar esfuerzos multifuncionales en li-
nea con los objetivos relacionados con el cliente a través
del manejo de grandes volumenes de datos. En la ponen-
cia de Inteligencia Artificial, se menciond la identificacion
de problemas de negocio que puedan resolverse con la

tecnologia actual y que el equipo de ciencia de datos tiene
que trabajar estrechamente con las unidades de negocios.
Por ultimo, se comentaron los avances en la tecnologia de
procesamiento de informacion que sentaran las bases para
alcanzar mayor automatizacion dentro de la suscripcion en
la proxima década, asf las empresas que ya estan bien es-
tablecidas con soluciones de suscripcion electrénica es-
tarédn en una mejor condicion, haciendo que la seleccion
y gestion de riesgos esté a punto de volverse mucho mas
interesante.

Para la agenda del 20 de junio, participaron Rosmery
Cruz, Senior Data Scientist, Global Research and Data
Analytics; Dan Lyons, Vice President, Business Initiative
Leader; Stephen Goldstein, Vice President, Client
Experience Lead, RGAX; Chase Huey, Manager, Di-
gital Ventures, RGAX; Tyler Tappendorf, Inclusivity
Solutions; y Nick Durie, Learning Solutions Director,
L3Corp parte de RGAX. Durante las presentaciones

sesiones incluyeron temas de gran innovacion, detallan-
dolas mejoras que se pueden esperar con Modelos Pre-
dictivos, asi se debe escoger un algoritmo correcto que
incluya tanto consideraciones de negocio, como las mis-
mas estadisticas. Se habld también, lo que es realmente
la 42 Revolucion Industrial y como esta cambiando nues-
tro entorno, asi mismo, se comento de las consideracio-
nes atomar en cuenta para establecer estrategias gana-
doras en tecnologiay su disponibilidad.

En la ponencia del tema de las InsurTechs, se detalld
los modelos que estan utilizando estas empresas para
poder ofrecer mejoras en la cadena de valor y como
cambiaran al sector seguros. En la presentacion de In-
novacion No Estructurada, se comentd de la metodo-
logia necesaria para poder analizar diferentes proble-
maticas y poder llegar a validacion de conceptos, para
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Corpasa K7 participa en la
Convencion Nacional MetLife 2019

Convencidon Nacional Huatulco 2019

B MetLife

Descubriendo la vida juntos

vencion Nacional MetLife 2019 del 7 al 10 de Julio.

EI maravilloso edén de las Bahias de Huatulco en el estado de Oaxaca, fue sede de la Con-

Cada uno de los asistentes, pudo disfrutar la naturaleza, la belleza y el encanto de las
bahias y playas, sin olvidar la deliciosa gastronomia que ofrece el Estado de Oaxaca. La estancia
en el hotel fue magnifica, al tener la oportunidad de recorrer las instalaciones y disfrutar los atrac-

tivos puntos de interés al aire libre.

Asi mismo, las sesiones plenarias nutrieron y brindaron herramientas para el empuje en alcan-

ce de objetivos a cierre 2019.

Fue una velada con vista al mar, el escenario
para dar reconocimiento a los mejores conven-
cionistas, donde Corpasa K7; tuvo participacion
destacada, con la fuerza de ventas sobresaliente.

La Convencion Nacional 2019, sin duda, fue
una gran experiencia, con momentos inolvida-
bles que llenaron de energia, motivacion y dina-
mismo.

Cada una de las figuras premiadas, han sido
simbolo de dedicacién, pasion, compromiso y
amor a su labor de dia a dia.

El Lic. Alvaro A. Viveros Gallardo, Director Ge-
neral y Presidente de Consejo, Corpasa K7 ex-
tiende sus felicitaciones a todos los participantes
y ganadores por su cumplimiento en 2018 a la
Convencion Nacional 2019.

a cabo el evento de cierre de primer se-
mestre e inicio de un segundo semestre
2019 lleno de éxito.

El evento arrancé con un desayuno en familia
K7, donde los asistentes degustaron un platillo
oaxaquefio, y ademas, recibieron las palabras
del Director general y Presidente de Consejo,
Lic. Alvaro Alejandro Viveros Gallardo, quién
invitd a todos los presentes a ser cuidadosos
y constantes en esta noble labor y sobre todo

EI viernes 12 de Julio, Corpasa K7, llevo

CORPASA K7
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no creer lo que los demas afirmen de ellos, sino
mas bien ser los duefios y formar su propio éxi-
to. Aunado a ello la Direccion Comercial, Lic.
Juan Carlos Ruelas, hablé de la meta que se
tiene para el segundo semestre 2019, mismo
que se necesita tener claro, como un objetivo
que se cumplira en equipo, creando las estrate-
gias de ventas y servicio alineados a los nuevos
lanzamientos y la directriz de la Vicepresidencia
WSM MetLife México, llegando asi a cada uno
de los Oaxaquefios que necesitan brindar amor
a su familia.

Enseguida, la magia y alegria cobijaron las
instalaciones del Hotel Angel Inn, con la entra-

da y presencia de Andrés O’hagan,
representando a Andreisenhower
donde toda la fuerza de ventas y
administrativos de Corpasa K7, dis-
frutaron, rieron, aprendieron, parti-
' ciparon en las multiples actividades

y dinamicas que tenian preparados

para ellos, donde el objetivo siempre

fue tener claro que la magia de Cor-
pasa esta en cada uno de los integrantes.

Andrés, cerrd su espléndida participacion, con
la invitaciéon a cada uno de los miembros de la
familia Corpasa, a poner su talento al servicio de
los demas, hacer lo mejor para estirar el corazén
y amar a los demas porque afirma, es asi cuando
vas a poder hacer magia de verdad.

Con una excelente participacion y cooperacion
de cada uno de los invitados, se realizé con éxito,
motivacion y amor el inicio del segundo semestre
2019. Y hoy estamos seguros que cada uno de
los integrantes esta listo para comenzar el mejor
camino e ir mas alla de los objetivos y metas.

ORIHUELA

ABGENTE DE SEGURDS S.A. DE C.V

#SomosOrihuelaSeguros

8 ELENA.NERI@ORIHUELASEGUROS.COM.MX

@"Asegurador

Orihuela Agente de Seguros
brinda a sus Apoderados experiencias

on la vision
de fortalecer
el liderazgo

de su equipo, Ori-
huela Agente de
Seguros busca con-
stantemente mo-
tivar e impulsar la
labor de sus Apod-
erados, a través de
sesiones y eventos
sobresalientes que
permitan obtener
el nivel requerido
de compromiso,
eficiencia y productividad en
cada una de las actividades
que realizan.

En esta ocasién, Orihuela
Agente de Seguros, recibid
calurosamente a Sukanta
Singha Roy, uno de los miem-
bros mas reconocidos de la
MDRT (Million Dollar Round

Table), quien mediante su

conferencia inspirdé a los con-
currentes con perspectivas y
practicas que les ayudaran a
alcanzar nuevos horizontes de
éxito, mejorando su vida en lo
personal y en lo profesional.
Con este dinamismo, Ori-
huela Agente de Seguros
reafirma su conviccion de
potenciar el talento de sus
Apoderados y promover dis-
tintas propuestas que
generen conocimientos
de valor y proactividad

llenas de conocimiento, ideas e inspiracion

encaminados hacia
la consecucion de
resultados y logros.

Para finalizar esta
experiencia sobre-
saliente, disfrutaron
de una exclusiva co-
mida en el Estudio
Millesime, escenario
ideal y privado para
convivir con Sukan-
ta Singha Roy en
un ambiente con
decoracion urbana,
musica de fusion,
cocina de autor, vinos de alta
gama y cocteleria premium.

Es asi como Orihuela Agen-
te de Seguros se destaca por
ser una empresa sdlida con
crecimiento constante, con
una fuerza de ventas profe-
sional, capacitada, efectiva
y comprometida en el ramo
asegurador; reconocidos por
otorgar un trato amable, per-
sonalizado y con excelencia
en el servicio.

@ @orihuelaagentedeseguros

@ WWW.ORIHUELASEGUROS.COM

55 6978 6397 - 5544 2570
LLAMADAS Y WHATSAPP
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sta prestigiosa Promotoria cuenta con
canales de distribucion en mas de 20 Es-
tados de la Republica Mexicana.
Basados en una filosofia clara y trans-
parente, siempre del lado de los agentes y sus
clientes, GSI Promotores Profesionales celebran
su 25 Aniversario, llevando el Seguro a méas rinco-
nes del Territorio Nacional y acercando este ins-
trumento Financiero a la gente, todo ello con el fin
de brindar proteccion y tranquilidad a numerosas
familias mexicanas.

Para GSI, lo mas importante es que los agen-
tes se sientan respaldados, para que de esta ma-
nera obtengan el mayor de los éxitos y ayuden a
sus clientes a elegir las coberturas que mas se
adapten a sus necesidades, gracias a un buen
asesoramiento.

De la mano de sus fundadores, los hermanos
José Luis, Roberto y César Mora Gaytan, y su
equipo de colaboradores, GSI se ha posiciona-
do como una de las principales Promotorias en
el pais y actualmente cuentan con decenas de
puntos de venta en méas de 20 Estados de la Re-
publica.

@"Asegurador

“Estamos muy orgullosos de lo que hemos lo-
grado en estos 25 anos de arduo y fructifero tra-
bajo. Crecimos mas de lo que esperabamos, pero
todo esto se debe a que desde el inicio siempre
fuimos responsables y respetuosos con los clien-
tes. Hemos apoyado a los agentes en todo lo que
necesitan”, explico José Luis Mora Gaytan, Direc-
tor General de GSI.

El valor que GSI aporta a sus agentes ha sido
clave paraerigirse como lideres ensuramo. “Siem-
pre apostamos por los clientes, que para nosotros
primordialmente son los agentes. Queremos que
la gente deje de pensar que los Seguros son ca-
ros, que no los sigan viendo como un gasto, sino
como unainversion tanto para ellos como para sus
familias”, afadié César Gustavo Mora Gaytan:, Di-
rector Administrativo y de Cobranza.

GSlreflejaunaestructurasolidaque
le permite sensibilizarse y capacitarse con nuevos
disenosy canales de venta, para llegar con pronti-
tud a un mayor nimero de nichos de mercado.

“En GSI Seguros ofrecemos respuestas efec-
tivas y oportunas, consolidandose como una
empresa responsable, dindmica y altamente
competitiva, con un grupo de agentes (socios
comerciales) sensibilizados con las necesidades
del cliente”, aseguré Alma Lilia Cardenas Acosta,
Directora Administrativa de Negocios Especiales.

También, tienen como objetivo robustecer sus
canales digitales para asi adaptarse a la transfor-
macion digital que enfrenta actualmente el Sector
Asegurador.

“Queremos ser una Promotoria mas dinami-
ca. Vamos a desarrollar con mayor fuerza la parte
digital. Vamos a crear programas tanto para los

clientes como para los agentes, que sientan ese espi-
ritu de lealtad que transmitimos en GSI y que no en-
contraran en otro lugar”, resalté Roberto Carlos Mora
Gaytan, Director Comercial.

Para finalizar, agradecieron a todas las personas y
aseguradoras que confiaron en ellos. Ademas, envia-
ron un mensaje de felicitacion y entusiasmo a la fuerza
de ventas que dia a dia enorgullece la labor del Agente
de Segurosy que forma parte de esta prestigiosa Pro-
motoria.

“Agradecemos la confianza que han puesto en no-
sotros. Sentimos que les hemos cumplido y les segui-
remos brindando todas las herramientas posibles para
contribuir con una sociedad mas protegida. Queremos
que sigan ejerciendo esta profesion con entusiasmo.
Lo mejor esta por venir y en GSI, siempre vamos a te-
ner las puertas abiertas para escucharlos y apoyarlos”,
finalizaron los directivos de GSI.
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

miento” del pais han venido a la

baja desde los primeros dias del
ano anterior hasta los tltimos de apenas
una semana. Se han ido viendo reduci-
dos desde alrededor de 2 por ciento has-
ta menos de 0.9 por ciento, una reduc-
cién mayor a 50 por ciento de la base de
referencia o, de manera mds prosaica,
un verdadero frenazo con rechinido de
llantas, humo blanco y demés parafer-
nalia.

PARECE, ADEMAS, QUE las califi-
cadoras estan revisando continuamente
el tema y predicen todavia un escenario
peor hacia el final del afio. Ya algunas
aventuran un {ndice de apenas 0.5 por
ciento. Las declaraciones provienen de

l 0OS PRONOSTICOS de “creci-

LAMP.

CANCUNIY

20 AL 23 OCTUBRE

Adola Diaz Lopex

#0Opinion

Economia frenada con rechinido de llantas

expertos en economia, con independen-
cia de banderas politicas identificables.
Lo que s identifican son acciones que
intervienen en la construccién de los
indicadores y que influyen a favor o de
manera adversa; y no sélo en su opinién
sobre la economia mexicana, sino tam-
bién en la opinién que expresan sobre

k Scalese

Arnoldo de Ly Rocha
incticsee el Podn Fel

Contactanos a los teléfones: (55) 7261-6823 /7 [55) 7261-2040
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la economia de la mayoria de los paises.

DE LO ANTERIOR SE DESPRENDE
que dichas empresas no estin viendo a
quién joder o a quién favorecer con sus
analisis. Vale la aclaracién, ya que, si,
hay quienes de verdad creen que a las
calificadoras “alguien” les paga para dar
tales o cuales cifras. Es decir, no son
datos que se escupen desde una curul
sin mas informacién econémica que la
que da el Inegi, mas los datos del tipo de
cambio, la inflacién, el indicador de la
bolsa de valores y los precios del stper.
No.

NO SE TRATA ENTONCES de fi-
fis, conservadores, retrégrados, necios
o enemigos del régimen (que tiene dos
detractores por cada
mexicano); se trata de
cifras emanadas de
andlisis complejos, pe-
ridédicos y alimentados
con multiples variables
(algunas de ellas tan
poco usuales que ni
siquiera pasan por la
frente de los curule-

EL PRONOSTICO
ESTA AHI. ;Quién
tiene la culpa?... La po-
larizacion social provocada con la peor
intencion desde el Poder Ejecutivo pro-
duce precisamente los dos extremos en
cuanto al “culpable”; o es Pefia o es el
Peje. No hay mds. Los primeros, para
defender lo indefendible del dltimo ré-
gimen de la mafia del poder; y los se-
gundos, para defender lo indefendible
del régimen actual, es decir, la mafia del
“no poder”.

EVITANDO ENTRAR en ese juego
que estd desgastando la vida cotidia-
na de los mexicanos en general, habrd
que admitir que lo desagradable de los
nimeros anunciados tiene también
factores externos, mundiales. No es
exclusivo de México ese escenario re-
cesivo (otra cosa que se quiere negar).
Esconder la cabeza no hace desaparecer

Las calificadoras
estan revisando
la economia y
predicen todavia
un escenario peor
ros). hacia el final del

afo

el problema, sélo estimula una creativi-
dad enferma para producir toda clase
de disculpas, dispensas y excusas para
intentar negarlo.

LO QUE DEBE HACERSE es aceptar
el fenémeno y empezar a pensar en las
consecuencias y en las correspondien-
tes medidas para reducirlas de la mejor
forma posible. En efecto, el fenémeno
ya estd ahi. En unos paises peor que en
otros, pero es un hecho incontroverti-
ble.

POR MAS QUE SE DIGA que la
economia nacional depende de la del
gigante de Concacaf, quiero decir, del
gigante econdémico del mundo, o sea Es-
tados Unidos; por mas que se diga eso,
muchos analistas se preguntan por qué
entonces mientras que los que moran al
norte del Bravo muestran signos de cre-
cimiento, fortaleza de moneda y estabi-
lidad econdmica, a sus vecinos del patio
trasero les estd yendo tan mal. Cierta-
mente no serd facil explicar eso.

PERO, UNA VEZ ACEPTADA la
realidad, puede empezarse a identifi-
car determinados escenarios relativos
a cada actividad a partir de su propia
experiencia y conocimiento. Por ejem-
plo, los ensambladores de automdviles
tendrdn su visién de corto, mediano y
largo plazo. Lo mismo sucederd con los
productores y transformadores de acero
y otros minerales; igual hardn los fabri-
cantes y distribuidores de medicamen-
tos, la industria turistica y demds acti-
vidades sustantivas del pafs.

SOBRE EL SECTOR FINANCIERO,
los principales actores tendran ya sus
proyecciones en al menos los escenarios
bésicos: optimista, de tendencia y pesi-
mista; y en todos los casos pondrén los
indices de probabilidad y esperanza ma-
temdtica de ocurrencia.
A partir de ellos estardan
elaborando estrategias y
tacticas que reduzcan el
impacto de lo que se ve
venir; también, otras di-
rigidas al méximo apro-
vechamiento del caso,
encontrando aquello que
puede transformarse de
efecto adverso en oportu-
nidad favorable.

EN ESE SENTIDO,
scudl o cudles seran las
estrategias que estd disefiando el sector
asegurador? Sabido es que con un desfa-
se ligero el comportamiento de nuestro
sector va reproduciendo las tendencias
y pendientes de la curvas de desemperio
de la economia nacional. De modo que
un prondstico simple puede elaborarse
sobre los que se disefien para el deve-
nir del pais. Las preguntas serfan: ;hay
alguna posibilidad de generar medidas
disruptivas a esa dependencia? ;Hay
algo que antes no se ha hecho, o de pla-
no hasta se ha desechado, que pudiera
provocar un sesgo que permita al sector
no estar condenado al sombrio panora-
ma que se divisa para el pais?

EL DESDEPENDENCIADOR que lo
desdependenciadice serd un buen des-
dependenciador.
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#Enfermedades #Salud

Aumento de enfermedades crénico-degenerativas
exige una suscripcion mas rigurosa

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

os padecimientos crénico-degene-
I rativos provocan actualmente la
mayor cantidad de defunciones en
Meéxico, requieren una proporcién alta
del gasto en salud y afectan radicalmen-
te a la calidad de vida de quienes los su-
fren, por lo que resulta vital que el pro-
ceso de suscripcién en las aseguradoras
sea mucho mds riguroso con el objetivo
de que se sigan cuidando los margenes
de rentabilidad y siniestralidad, aunque
sin perder de vista las necesidades de
proteccién de los usuarios, segiin Keiko
Imuro, Chief Underwriting Officer de
RGA Reinsurance Company.

Durante su participacién en el semi-
nario “Informacién médica, clave en el
desarrollo de seguros: ;cémo hacer uso
de ella?”, que organizé RGA, Imuro dic-
té una ponencia titulada Transicién epi-
demioldgica en México y su impacto en
la industria del seguro, en la que senald
que la diabetes mellitus, la enfermedad
isquémica del corazén y el cdncer son
las principales causas de muerte del
mexicano hoy en dia.

Ante esta realidad, Imuro indicé que
el seleccionador de riesgos debe conside-
rar las nuevas condiciones del mercado
en materia de riesgos epidemiolégicos.
Ademads, apunt6 que el andlisis minu-
cioso de la solicitud del prospecto sigue
siendo una préctica vigente, insustitui-
ble y que blinda de la forma mas inequi-
voca posible la rentabilidad del negocio.

Transicion demografica y
epidemiolégica, dos factores
que no pueden subestimarse

En 1990, la proporcion de adultos
mayores por cada 100 personas
ascendia a 16, mientras que en la
actualidad el numero de ancianos
equivale a 38 por cada 100
individuos calificados como jévenes.

En 2017, de 703,000 defunciones
que se registraron 56 por ciento
correspondié a hombres.

El 88.6 por ciento de las muertes
que sufrieron los hombres en

2017 fue provocado por causas
naturales, y 11.4 por ciento se
generd6 por causas externas, esto
es, accidentes, homicidios y suicidios.

Para las personas que superan
los 70 anos, el riesgo de que se
incrementen los padecimientos
cronico-degenerativos es de 40
por ciento.

El 70 por ciento de la poblaciéon
mexicana adulta sufre de sobrepeso
u obesidad.

El 45 por ciento de las muertes en
2016 fue generado por accidentes;
39.9 por ciento por homicidios; y 8.1
por ciento por suicidios.

Fuente: RGA Reinsurance Company.

Keiko Imuro

Keiko Imuro apunta:
diabetes mellitus,
enfermedad isquémica
del corazon y cancer, las
principales causas de
muerte de mexicanos

La funcionaria de RGA senald que el
incuestionable aumento de la esperanza
de vida en el pais también ha incidido en
la forma en que se experimentan y so-
brellevan los padecimientos crénico-de-
generativos. En tal sentido, aseguré que
esta coyuntura ha modificado el patrén
de consumo de los usuarios, por lo que
exhorté a las instituciones, y en especial
al seleccionador de riesgos, a evaluar y
analizar a profundidad dicha tendencia,
ya que los prospectos, incluyendo los
adultos mayores, tienen necesidades de
aseguramiento diferentes de las que se
tenian en el pasado.

“El incremento de la esperanza de
vida, el aumento de las enfermedades
crénico-degenerativas y la disminucién
de la mortalidad nos colocan en una
situacién, como industria, en la que in-
cuestionablemente existe un riesgo ma-
yor. Esto implica que nuestras estrate-
gias no pueden ser las mismas si se sigue
apuntando a que coberturas como el
seguro de Vida contintien siendo piedra
angular en materia de proteccién finan-
ciera”, advirtié Imuro.

De acuerdo con la suscriptora, la de-
manda de seguros de Vida y de Gastos
Meédicos enfrenta actualmente modifi-
caciones palpables en su comercializa-
cién, lo cual incide directamente en el
proceso de suscripcion.

“Cada vez mads se acercan al sector
personas de edad avanzada que cuentan
con un patrimonio econémico muy im-
portante; debido a su alto nivel de previ-
sién financiera, desean protegerlo. Este
cambio de patrén de consumo nos obli-
ga a pensar diferente y, como selecciona-
dores, a cuidar un aspecto vital, como el
nivel de riesgo de la aseguradora”, abun-
dé Imuro.

Complicaciones que pesan

En otro punto de su intervencion,
Imuro dijo que no quedan dudas de que
las enfermedades infecciosas no inciden
hoy en dia en la mortalidad de los mexi-
canos. Afirmé que los padecimientos
que mds se presentan entre los ciuda-
danos estdn claramente identificados y
alert6 sobre el hecho de que afecciones
como los padecimientos renales créni-
cos y la diabetes empiezan a ganar te-
rreno.

La transicién epidemiolégica que
se desarrolla en México tiene implica-
ciones serias en el seguro, sobre todo

porque las enfermedades anteriormen-
te mencionadas aumentan la posibili-
dad de muertes accidentales, indicé la
responsable del drea de Suscripcién de
RGA Reinsurance Company.

“Se ha comprobado que 10 por cien-
to de la poblacién de edad comprendida
entre 45 y 64 afios posee tres condicio-
nes crénicas en su organismo. Esto es
un factor que se ha de considerar y que
es critico para el suscriptor, puesto que
sobran los casos en que los prospectos
no admiten en la solicitud que sufren de
esas afecciones”, declaré Imuro.

Una tormenta perfecta en toda regla

Ante el vertiginoso cambio que ex-
perimentan las enfermedades crénicas
en México, Imuro exhorté a los sus-
criptores a volver al ejercicio basico de
su oficio, que no es otro sino analizar
con detalle aspectos elementales, como
la definicién de invalidez, las tarifas y el
riesgo asegurable.

“Vivimos una época de discapacidad
y no de mortalidad; entonces en el pro-
ceso de suscripcién se requieren pre-
guntas que definitivamente eliminen
cualquier duda que en un futuro pueda

afectar a la rentabilidad del negocio”,
sentencio la colaboradora de RGA.

Para finalizar, Imuro alert6 que el
sector asegurador, y en especial la figura
del seleccionador de riesgos, se enfren-
tan alo que catalogé como “una tormen-
ta perfecta”, que deriva del crecimiento
de la esperanza de vida, el incremento
de los costos en los servicios médicos,
la disminucién de la fuerza productiva,
el decremento de la morbilidad y el pe-
ligroso aumento de la cantidad de nifios
plagados de enfermedades.
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TE LO ASEGURO

Hugo Silva

@ hsilva@globalab.com.mx

doptaré como propia la frase
Adel célebre maestro Sabina: “No

soy de ésos de lagrima facil que
se quejan solo por vicio...”. ;A qué vie-
ne este parafraseo? A la cada vez mas
exacerbada dependencia de los proce-
sos basados, no en tecnologia, sino en
inteligencia artificial.

Antes de contextualizar declaro que
me considero un promotor del cambio,
y estoy convencido de que toda modi-
ficacion de los procesos que mejore la
experiencia del cliente serd siempre
bienvenida. Planteada esta considera-
cién, abordaré el tema.

El destino nos alcanzé; estamos en-
frentando como sector el inicio de la
era de la despersonalizacién del ser-
vicio, cuyo sintoma caracteristico es,
aunque suene paraddjico, el descono-
cimiento de algunas empresas respecto
a lo que por décadas ha sido el factor
decisivo de la colocacién de sus pro-

;Innovar o morir?

ductos: la fuerza de ventas, el agente de
Seguros.

Bajo una estrategia omnicanal, enten-
dida como “el conjunto de herramientas
que una empresa utiliza para llegar a
sus clientes y la manera en que ésta va
a aprovecharlas en su dia a dfa para di-
namizar la comunicacion y la interac-
cién con ellos”, pretenden olvidar que el
nuestro es un negocio de personas, del
trato cara a cara, de la asesoria con ca-
lidez.

Entiendo y apoyo que la tnica cons-
tante es el cambio, pero defenderé a ul-
tranza que toda mejora que implique el
uso de tecnologia debe adaptarse a la in-
dustria en la que tal beneficio se inserte.
Ejemplificaré con lo que sigue.

En la industria refresquera, la imple-
mentaciéon del handheld como herra-
mienta para levantar pedidos, establecer
rutas inteligentes asociando distancia,
producto y costo, asi como el manejo y
control de inventarios, tuvo un efecto
importante en beneficio del cliente al
garantizar entregas en tiempo, forma y
volumen; y también en beneficio de la
industria, por la optimizacion de costos.

Por otro lado, WalMart ha cumplido
poco mds de un lustro afinando la co-
mercializacion y entrega de pedidos en
linea en puntos denominados Pick Up o
“estacionamiento naranja”, con lo que,
ademas de generar facilidades a quienes
cuentan con tiempo limitado para hacer
sus compras de despensa, ha optimiza-
do espacios en sus tiendas en beneficio
del cliente tradicional, pero sin afectar,
en ninguno de ambos casos, al elemento

fundamental de su cadena de suminis-

tro: el proveedor.

Apreciamos en ambos casos empa-
tfa y reconocimiento implicito hacia los
pilares fundamentales del proceso: el
cliente, sin duda, y (seré redundante con
todo propésito) el proveedor.

Los canales evolucionan y respaldan
gran parte de sus procesos en operacio-
nes que implican cada vez mds progra-
macién y menos interaccién personal.
Hay, no cabe duda, fases que soportan,
e incluso requieren, muy poca partici-
pacién del colaborador, pero hay otras
donde la labor humana es fundamental
e insustituible.

La identificacién de posibles clientes,
la prospeccion, el andlisis de necesida-
des, la identificacién de bienes y riesgos,
el entorno social, politico y econdémico y
el estado de dnimo de aquellos con quie-
nes interactuia son factores que el agente
de seguros considera, evalda y sintetiza

#0Opinion

al llevar a cabo la muy compleja pero
siempre reconfortante y satisfactoria
labor de venta.

Cambios radicales, como el cierre
de nichos de mercado a la fuerza de
ventas (sin la minima atencién para
sensibilizar sobre este golpe de timén),
solo generan descontento y resistencia,
sentimiento de engafio y utilizacién, asi
como el consecuente quid pro quo, que
puede consistir en medidas que van
desde el retiro de cartera complemen-
taria de ramos que requieren mayor
complejidad para su comercializacién
hasta el traslado de clientes vigentes a
otras compaiifas.

Innovar no implica irrespetar o des-
conocer a quienes han sido tus socios
y promotores de negocio: eso es ingra-
titud. Innovar con responsabilidad en
beneficio de todos los componentes de
la ecuacién es trascender.

iTe lo aseguro!

Sella Amasfac convenio para usar la mediacion
en conflictos de seguros

.

El convenio permitira resolver controversias mediante canales amigables, alternos al judicial

nales.

nos al judicial, como la negociacién, mediacion, conciliacién
y arbitraje; todo ello con el objetivo de evitar juicios en tribu-

Durante la firma del acuerdo, Vogt Lépez puntualizé que

Carlos Molinar Berumen y Elisabeth Vogt Lopez

A. C. (Amasfac), cuyo Consejo Directivo Nacional presi-

de Elisabeth Vogt Lépez, contintia con su estrategia de
firmar convenios que apunten a mejorar la labor de los espe-
cialistas en intermediacidn; por esa razon sellé recientemente
una alianza de colaboracién con la firma Mediacién Creativa,
S. C., que permitird agilizar la resolucién de conflictos en se-
guros.

Mediacién Creativa, S. C., es una firma fundada en 2013
que dirige Carlos Molinar Berumen, mediador 510 del Tribu-
nal Superior de Justicia de Ciudad de México. La organizacién
se ha especializado en materia de seguros. Se dedica a resolver
controversias de esta indole usando medios amigables alter-

l a Asociacion Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas,

para el consejo directivo que preside es una prioridad encon-
trar herramientas que permitan a los asociados de este orga-
nismo gremial mejorar su actividad y redoblar esfuerzos en
lo que se refiere a la especializacién enfocada en las labores
de intermediacién desde el punto de vista legal, de manera
que los asesores cuenten con las habilidades necesarias para
defenderse ante cualquier controversia.

Por su parte, Molinar Berumen indicé que la resolucién de
conflictos en seguros con base en medios amigables alternos
aljuicio es afieja y muy eficaz en mercados mas avanzados que
el mexicano. En tal sentido, apunté que este tipo de practicas
permite ahorrar tiempo, dinero y esfuerzo ante alguna con-
troversia.

Por medio de la alianza que la Amasfac firmé con la empre-
sa que dirige Molinar Berumen, los afiliados a este organismo
gremial podran obtener un descuento en honorarios para sus
asegurados por la contratacién de los servicios profesionales
de Mediacidn Creativa, S. C.

“El mercado entiende y es consciente de las grandes ven-
tajas que obtiene al contratar este tipo de servicios, que son
radicalmente diferentes de la forma tradicional de resolver
controversias mediante el uso de abogados en tribunales”,
concluyé Molinar Berumen.

Por medio
del acuerdo,
los afiliados
al organismo

gremial obtendran
descuentos
de hasta 20 %
al solicitar la
asesoria de la
firma Mediacion
Creativa

> . >
MEDIACIOMNMCREATIVA
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#Salud #GastosMédicos

Destellos de la transformacion del seguro de Salud privado

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

describir, si acaso recordar, que los servicios de salud

] ) ocas lineas hay que dedicar en cualquier espacio para

en México son insuficientes e ineficaces (sobre todo
en las clinicas) y que financieramente estan al borde del

colapso.

De igual forma, por décadas, hospitales, proveedores y
aseguradores del sector privado han hecho hasta lo impo-
sible por encontrar la mejor manera de cémo no ponerse
de acuerdo en lo que cada cual debe ceder para encontrar
esas pinceladas de amigable composicion que faciliten el
acceso y cobertura a infinidad de personas que hoy carecen

de proteccién médica y de seguros.

Hace unos dias, AXA Seguros y la empresa colombiana
Keralty anunciaron una alianza en virtud de la cual, con
una inversién de 120 millones de délares (que serdn distri-
buidos en los préximos cinco afos), pondran al servicio de
la salud en México clinicas de atencién médica de primer
contacto cuyo concepto buscard que el paciente encuentre
en ese espacio 85 por ciento de la solucién a su problema
de salud y sélo 15 por ciento en un hospital, al cual se lo
conducird con la asesoria médica pertinente.

La justificacién del nuevo concepto que proporciona la
aseguradora que hace més de una década llegé a este pafs
ofreciendo reinventar los seguros se basa en el hecho de
que los pacientes y las aseguradoras desperdician gran can-
tidad de tiempo y recursos econdémicos en estudios, que
en ocasiones se duplican, y en ir y venir de un especialista
a otro. Los procesos inttiles o duplicados, los estudios fa-
llidos y la dispersion en la atencién del paciente llegan a

encarecer hasta 30 por ciento la cuenta.

Para transformar esta interminable
lista de gastos innecesarios y con ello
contribuir a que las personas encuen-
tren en un solo sitio soluciones integra-
les a sus problemas de salud, los firman-
tes de la alianza sefialaron que serdn dos
los aspectos en que se pondrd especial
atencién y que repercutirdn de manera
sensible en los costos y en la atencién
de los usuarios: la atencién médica de
primer contacto y la incorporacién del
expediente médico electrénico.

Si bien la intencién es que el asegu-
rado encuentre en su visita a estas cli-
nicas de atencién médica una respuesta
pronta e integral en la atencién sanitaria
de primer contacto (que
es importante porque
ahi se ejerce un control
mayor de los costos de
cada  procedimiento),
lo realmente innovador
es la incorporacion del
expediente médico elec-
trénico como el elemen-
to cuya portabilidad les
evitard a los asegurados
traer siempre consigo su
historial de salud. Esto
facilitara que cualquier especialista ini-
cie o reinicie un tratamiento a partir de
lo consignado en éL

Santiago Ferndndez Sudrez, vicepresi-
dente de Autos, Dafos y Salud de AXA
Seguros, declaré para este medio de co-
municacién que se trata de cambiar el
enfoque y atender al asegurado desde la
perspectiva de la salud y de la intencién
de conservarla a toda costa, en lugar
de hacerlo viendo las cosas a través del
prisma de la enfermedad. Es momento
de demostrar, dijo, que las aseguradoras
pueden ser parte de la solucién de los

Es momento de
demostrar que

las aseguradoras
pueden ser parte
de la solucion
de los problemas
de salud

Santiago Fernandez Suarez

problemas de sa-

lud de manera mucho mads trascendente
que solo participando con el pago de las
facturas.

Ferndndez Sudrez precisé que la
transformacion que pretenden ofrecer al
sistema de salud emana de poner interés
en el fomento a la prevencion de las en-
fermedades para evitar que éstas se con-
viertan en padecimientos de alto costo;
aunque, por otro lado, el desafio estd en
saber como empalmar los incentivos de
manera que todos ganemos como con-
secuencia de que la poblacién esté sana,
en lugar de que, como se estila tradicio-
nalmente, los incentivos econémicos es-
tén colocados para que
los proveedores hagan
dinero a partir de la en-
fermedad de la gente.

Cabe destacar que los
médicos que integra-
rdn dicho concepto de
salud estan obligados a
adherirse a protocolos
y principios muy claros
referentes al cuidado de
la salud, por lo que parte
de su evaluacion de des-
empeiio consiste en auditar y premiar,
en su caso, la eficacia de sus tratamien-
tos. “Queremos cambiar de paradigma
de manera que los actores nos benefi-
ciemos con la salud de la poblacién en
lugar de lucrar con su enfermedad. Eso
hard la gran diferencia”, sefial6 Fernan-
dez Sudrez.

Otro punto relevante que mencioné
Ferndndez Sudrez es que la mayoria de
los problemas en servicio, procesos y
costos en salud es consecuencia de la in-
eficiente comunicacién que han tenido
instituciones y proveedores, a pesar de

que esta accidn, tan esencial, resolveria
muchos de los problemas que hoy tiene
el Sector Salud.

“Tal parece que un ejercicio de buena
comunicacién y voluntad entre los dife-
rentes actores de la salud, que se haga
acompanar con productos y servicios
en realidad orientados a incorporar a los
usuarios, mds que a ahuyentarlos, seria
un paso por demds relevante en el cami-
no por revertir la crisis sanitaria de este
pais”, advirti6é Ferndndez Suérez.

Sin duda, un avance trascendente
para erradicar malas practicas de mer-
cado estd, como lo apunta Ferndndez
Sudrez, en poner atencién en la impor-
tancia de crear puentes de comunica-
cién entre los diferentes actores, y una
forma de lograrlo es el invaluable re-
curso de plasmar la informacién clinica
de manera electrénica, algo que evitard
procesos duplicados y que el paciente se
desgaste econdémica y emocionalmente
de forma innecesaria.

“La transformacién que se pretende
emana de poner interés en el fomento de
la prevencién de las enfermedades para
evitar que éstas se conviertan en padeci-
mientos de grave repercusion, en vez de
s6lo sentirnos orgullosos por el volumen
de facturas pagadas por concepto de in-
greso hospitalario; consiste en cambiar
de paradigma y ver al asegurado desde el
lado de la salud, no desde la perspectiva
de la enfermedad”, concluyé Ferndndez
Suarez.
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AMASFAC

La importancia del Agente <«
; egurosmenzas ——

—le

0s eventos catastroficos suelen causar enormes
daros fisicos y psicoldgicos a toda la poblacion.

Nos hacen tomar consciencia de la importancia de
contratar oportunamente un seguro que proteja nuestra
salud y nuestros bienes, nuestro patrimonio y nuestras
familias, que con tanto esfuerzo y amor logramos
construir.

En el mercado existen multiples ofertas y productos, las
coberturas en si tienen condiciones, sumas aseguradas,
deducibles y coaseguros que ameritan la asesoria de un
experto que nos ayude a elegir la alternativa que mejor se
adecle a nuestras necesidades y presupuesto, que nos
explique sus alcances y que nos evite afrontar problemas
al momento de sufrir un percance.

Ese experto es el agente de seguros y fianzas, cuya
figura en México esta regulada por la Comision Nacional
de Seguros y Fianzas (CNSF).

Para ser agente es necesario prepararse y aprobar un
examen con el proposito de obtener una cédula oficial
emitida por la autoridad.

Ademas el reglamento de Agentes de Seguros y Fianzas
norma de manera muy amplia los comportamientos
de profesionalismo y seriedad que debe asumir en el
desemperio de sus responsabilidades.

Todo esto le confiere las capacidades y conocimientos
que debe reunir para asesorar de manera confiable a sus
clientes y prospectos.

‘\

48

MWW www.amasfac.org

f AMASFAC_CDN

Estos lineamientos demuestran asimismo la relevancia
de esta actividad, pues de ella depende poder entender
y elegir el producto que estamos adquiriendo.

La participacion de un Agente de Seguros y Fianzas
es imprescindible al momento de elegir un seguro y
una fianza, sus conocimientos y experiencia son muy
valiosos, lo son también al momento de utilizar la pdliza
que contratamos, nos indicara los pasos a seguir para
realizar un tramite agil que nos permita recuperarnos de
la afectacion a nuestro patrimonio en el menor tiempo
posible.

La diferencia entre elegir o no un producto adecuado
a nuestras necesidades, entre saber y entender
exactamente que producto estamos adquiriendo y evitar
sorpresas y confusiones al momento de un siniestro,
radica sin duda en tener el apoyo y asesoria de un
agente de seguros y fianzas autorizado por la CNSF.

Es muy conveniente reunirse con un agente de seguros
y fianzas, un experto que nos ayudara a identificar los
riesgos a los que estamos expuestos, las afectaciones
que podriamos sufrir y las alternativas que tenemos para
cubrirlas a través de un seguro o una fianza. El monto
que pagamos al contratar un seguro es minimo en
proporcion a la cobertura que se otorga, es una inversion
para afrontar y solventar los dafios que podriamos sufrir
y nos permite conservar la estabilidad financiera v
nuestro patrimonio. Hagamoslo oportunamente, siempre
es mejor prevenir que lamentar. Es la mejor accion que
podemos tomar para nuestro beneficio, el de nuestros
seres queridos y de todas las personas que dependen
de nosotros.

¥ @amasfac_cdn

u“

S

Somos mediadores entre los clientes, las aseguradoras
y afianzadoras, con quienes establecemos vinculos
para capacitarnos, conocer y entender muy bien sus
productos, establecer procesos operativos que nos
permitan aprovechar los desarrollos tecnoldgicos para
evolucionar y elevar nuestra productividad. Difundimos
la solvencia y fortaleza de nuestro sector para la
tranquilidad de quienes establecen un contrato-pdliza
con nuestras instituciones.

LaAsociacion Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas,
A. C. cuenta con 60 afios de contribuir a la formacion y
desarrollo de los agentes de nuestro pais en un marco de
gtica y profesionalismo. Es miembro de la Confederacion
Panamericana de Productores de Seguros (COPAPROSE)
y de la Federacion Mundial de Intermediarios en Seguros
(WFIl) lo que le confiere caracter mundial.

Para mayores informes consulta nuestra pagina web
www.amasfac.org

Claudio Castaiieda
Director Ejecutivo AMASFAC

La Importancia del
Agente de Seguros y Fianzas

M Es un experto en planes de proteccion, con una
preparacion solida, respaldada por la cedula de
autorizacion emitida por la CNSF, se actualiza
permanentemente y se conduce en un marco
de ética, honestidad y profesionalismo.

M Conoce la amplia gama de productos de
proteccion que se ofrecen en el mercado y
ayuda a los asegurados a elegir la opcion que
mejor se adecue a sus necesidades.

W Conoce y representa a las aseguradoras
y afianzadoras autorizadas para operar en
nuestro pais.

B Apoya y da seguimiento a los tramites de
emision y pago de polizas.

M Asesora en la presentacion y pago de
reclamaciones.

B Alerta oportunamente sobre vencimientos y
renovaciones.

B Aprovecha los avances tecnoldgicos para
optimizar procesos.

B Ama su profesion y no escatima esfuerzos para
ofrecer un excelente servicio a sus clientes y
proveedores.

® 01 (800) 890 95 63

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
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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#Autos #Seguros

En México, brecha de protecciéon en Autos representa

12,500 millones de ddlares

a brecha de proteccién del
Lseguro de Autos en México

asciende a 12,500 millones
de ddlares como consecuencia de
la falta de demanda, imperfec-
ciones en el marco regulatorio y
una escasa oferta de soluciones
adaptadas a las necesidades de los
usuarios, reporta Swiss Re en su
mds reciente estudio, titulado La
brecha de proteccién automotriz
en Latinoameérica.

En el reporte de la reasegu-
radora de origen suizo se indica
que, en la regién, México se en-
cuentra solo por debajo de Brasil,
la economia de América Latina
con la mayor brecha de protec-
cién, la cual se estima en 51,000
millones de ddlares.

De acuerdo con el informe, la
brecha de proteccidn se refiere a
la diferencia entre la cobertura de
seguros que es econdémicamente
necesaria para la sociedad y la
cantidad de dicha cobertura que
si ha sido adquirida. En tal senti-
do, Swiss Re destaca que México
se ubica como la nacién de Lati-
noamérica con la menor cantidad
de vehiculos asegurados: 30 por
ciento, una penetracién realmen-
te escasa de este instrumento de
proteccion.

COPA DE
GOl
MAPFRE
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Participa como jugador o aprende como

Brecha de proteccion de Autos
en América Latina
México

12,500

millones de ddlares

Colombia

7,100

millones de ddlares

Chile
3,700

millones de délares

Brasil

51,000

millones de dolares

Argentina

1,500

millones de doélares

Fuente: La brecha de proteccion automotriz en

Latinoamérica, elaborado por Swiss Re.

CLUB DE GOLF

VALLE

ESCONDIDO

LUNES 7 DE OCTUBRE 2019

jugar en nuestra clinica.

HABRA GRANDES

PREMIOS!

S5é parte de la experiencia de ayudar y juntos logremos
que las asociaciones ayuden a mas personas.

«_{\nHL| a las modalidades de jue i_}l'.i horaros ¥ premios al corren

margaritag@cidoomunicacion.c

JUEGA AYUDAND

FUNDACIO N

s Se emitird factura de donativo.

O, AYUDA

Nulie == %

— U S %.—.--"’

:

JUGANDO...

JUiiCR LEAQUSE O MG 1T, I.IJ'

A pesar de esta situacion, la
reaseguradora destaca que en el
pais la adquisicién de coberturas
de seguro para Autos crecerd 3.8
por ciento entre 2019 y 2023 de-
bido a un impulso en la compra
de vehiculos y al aumento de la
demanda de esta herramienta de
proteccion financiera.

El estudio refiere que otra
de las razones para que aumen-
te la compra de polizas serd la
tecnologia, ya que ésta influird
de manera directa en la venta
de automotores. También hace
hincapié en la aparicién de vehi-
culos auténomos, tecnologias de
asistencia a la conduccién y ser-
vicios en linea como factores que
propiciardn este auge, los cuales
beneficiardn considerablemente
al seguro de Autos debido a que
incrementardn la seguridad del
vehiculo y reduciran la frecuencia
de accidentes o errores.

En otra parte del documento
publicado por la firma suiza se
mencionan diversas formas de
cerrar la brecha de proteccién
del seguro de Autos, entre las
que destacan los microseguros,
innovaciones en los productos y
nuevos canales de distribucién.
Ademds, se insta a los gobiernos

P parpw g e i

y a los reguladores a representar
un papel protagoénico a la hora de
cerrar esta inequidad.

“Las soluciones a la brecha de
proteccién requieren un esfuerzo
conjunto de los sectores publi-
co y privado. El sector publico
juega un papel importante en el
establecimiento de un marco ju-
ridico y regulatorio que apoye el
desarrollo adecuado del mercado
asegurador y en la presentacion
(v aplicacién) de planes de segu-
ro obligatorios. Mientras tanto, el
sector del seguro debe desarro-
llar productos atractivos y crear
incentivos para la mitigacién de
riesgos a través de una fijacién de
precios basada en riesgo”, explica
Swiss Re en el estudio.

Para finalizar, los autores del
analisis subrayan que ambas par-
tes (publica y privada) comparten
la responsabilidad de comunicar
eficazmente los beneficios del
seguro de Autos, las consecuen-
cias que conlleva provocar un
accidente y los costos econémi-
cos que esto supone. La reasegu-
radora afirma que estas acciones
podrian llevar a un comporta-
miento de conduccién mds res-
ponsable y a un interés mayor por
adquirir esta cobertura.

-
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CHARLEMOS
SEGUROS

Alfredo Gonzalez

@ algonbe@hotmail.com & @risk_mr

ienvenidos al segundo semestre
B de un afo que se ha caracteriza-
do por la incertidumbre ante los
actos (u omisiones) de un gobierno que
no termina de establecerse y que, al me-
nos en el tipo de excusas que plantean
sus operadores ante la inoperancia que
exhiben, nos recuerda cada vez més al
viejo régimen, que por varios afios crei-
mos extinto. Esperemos, por el bien de
todos, que éste sea un semestre de re-
sultados, o al menos de consolidacién
de un gabinete eficaz que dé confianza
y credibilidad a los mercados.
No podemos pasar por alto los fre-
cuentes cambios en los “lideres” (asi,
entrecomillado, porque aun les falta

IMESFAC

#Seguros

Tecnologia en seguros, ;aliado o amenaza?

mucho para demostrarnos que lo son)
que dirigen las diferentes dreas estraté-
gicas de la nacién; aunque el mds sona-
do sin duda ha sido el cambio, a princi-
pios de mes, de uno de los pocos fun-
cionarios serios que nos acompafiaron
en nuestra mas reciente Convencién de
Aseguradores, hace apenas un par de
meses, y que de plano no soporté las di-
rectrices recibidas por su jefe y prefirié
abandonar el cargo antes que renunciar
a sus principios como economista.

Para nuestra tranquilidad, en su lu-
gar quedd Arturo Herrera, uno de sus
subsecretarios, de quien también tengo
la impresién de que es un funcionario
inteligente y prudente, que incluso se
ha mostrado en desacuerdo en varios
de los consuetudinarios exabruptos
de nuestro primer mandatario. Aqui la
pregunta que todos nos formulamos es
si realmente toda su preparacién sera
de utilidad; o si, como sucedi6 con Ur-
zGa, no le permitirdn trabajar, o si quiza
le exigiran hacerlo por caminos a todas
luces inviables cuyos escenarios finales
no son nada prometedores para la eco-
nomia mexicana.

Tomando la noticia de la mejor ma-
nera posible, puede ser que a la Secre-
tarfa de Hacienda y Crédito Publico le
venga bien una “refrescada” con un fun-
cionario mas joven y con ideas nuevas,
porque, a decir verdad, todos notamos

QO LLE G E

OF FINAMNCIAL JEAVICES"

“‘"”AMEMCAN

:Conoces las
certificaciones
CLIy FSCP?

L3

Son Certificaciones Internacionales
que contribuyen a desarrollar habilidades

en la venta de Sequros de Vida

y amplian el conocimiento en las ofertas

de servicios financieros para un
mejor asesoramiento.

The American College en alianza con el IMESFAC,
han lograde impulsar el incremento de las ventas
de cientos de agentes, a traves del CLIy FSCP.

el hartazgo en la cara de Urzda en los
pocos minutos que duré en el podio de
la Convencién de Aseguradores 2019,
demasiado preocupado y poco atento,
en contraste con la participacién de
Herrera, quien en la mesa de debate de
la que formé parte estuvo muy activo
y tuvo frecuentes intervenciones, por
cierto, muy atinadas.

Pero, pasando al tema de los seguros,
todos estos cambios han provocado
en nuestra industria, como en muchas
otras, movimientos abruptos y golpes
de timén en las empresas, en donde
estdn saliendo a relucir las capacidades
de aquellos timone-
les méas capacitados
para enfrentar las
marejadas de la tor-
menta.

En ese tenor, al-
gunas de las em-
presas mas pro-
gresistas, entre
ellas las que tienen
sus sedes fuera de
nuestras fronteras,
nos han sorprendi-
do con decisiones
inteligentes respec-
to a la limitacion
de sus canales de
distribucién  para
algunos productos,
sobre todo aquellos
que encajan en la
definicién de com-
modities.

Asi, en dias re-
cientes, una de es-
tas  aseguradoras
dio a conocer un comunicado en el que
informa a su fuerza de ventas que, a
partir de una fecha muy préxima, de-
jara de comercializar su producto de
Autos por medio de agentes de seguros,
para enfocar sus esfuerzos comerciales,
al menos en este ramo, en sus canales
digitales, es decir, de manera directa al
cliente, lo que, como era de esperarse,
desaté una revolucién en el gremio, en
donde no se hicieron esperar diferen-
tes opiniones de los participantes en el
sector en general, algunos a favor de la
propuesta y otros abiertamente en con-
tra.

Tanto fue asi que la Asociacién
Mexicana de Agentes de Seguros y
Fianzas, A. C. (Amasfac), que agrupa
a un ndmero amplio de productores a
lo largo de todo el pais y que a la fe-
cha es el Gnico organismo de este tipo
después de la desaparicién de algunos
otros grupos que fueron creados para
ello, respondi6 a dicho comunicado
solicitando a la aseguradora que recon-
siderara tal decisién; aunque, desde mi
perspectiva, sin una postura clara de lo
que sus agremiados solicitaban en es-
pecifico respecto a la notificaciéon que
dfas antes habia emitido la asegurado-
ra.

Varias fueron las instituciones que
aprovecharon la coyuntura para reite-
rarles a los agentes su apoyo incondi-
cional y hacerles saber que ellos sf se-

Existen productos
que poca asesoria
requieren por parte
de un agente, y otros
que de plano ni la
necesitan

guirfan trabajando todos los ramos por
medio de su participacién. Algunas in-
cluso lo tomaron con humor e hicieron
divertidos comunicados a su fuerza de
ventas en ese mismo sentido; pero creo
que muy pocos de nosotros reflexio-
namos respecto del verdadero sentido
de la decisién que tom¢ la aseguradora
que se atrevid a enviar un comunicado
con semejantes consecuencias.

Como todos ustedes saben, yo siem-
pre he sido partidario de la comercia-
lizacién de los productos por medio
de los agentes de seguros, y soy un
convencido de que el incremento en
ventas siempre debe
estar acompafado, en
la misma proporcién,
de un incremento en
la cultura de la pre-
vencién, que debe
permear todos los es-
tratos de nuestra so-
ciedad.

Sin embargo, tam-
bién soy consciente de
que existen productos
que poca asesoria re-
quieren por parte de
un agente, y otros que
de plano ni la necesi-
tan; éste puede ser el
caso del seguro de Au-
tos, en el cual no exis-
te gran diferenciacién
entre los productos de
los diversos oferentes
y ha sido tierra fértil
para la proliferaciéon
de plataformas, siste-
mas y comparadores
que facilitan la vida del consumidor
al momento de adquirir un producto
de dicho ramo, pues sélo se requiere
toda la atencién de los consumidores al
momento de leer las condiciones de la
compra que han realizado.

Sin embargo, esto no quiere decir
que todo esté perdido en este produc-
to para los agentes de seguros, porque,
como sabemos, la mayor parte de los
consumidores mexicanos buscan pre-
cio; pero son también muchos los que
prefieren una explicacién clara y no la
lectura de un “libro” aburridisimo de
condiciones generales. Ahf estd enton-
ces la oportunidad para ellos, porque
su asesorfa se vuelve invaluable para
una persona que compra un producto
sencillo pero que no estd dispuesta a
leer con detalle las condiciones de su
compra.

Como conclusién, puedo decir que,
desde mi muy particular punto de vis-
ta, la aplicacién de herramientas tecno-
légicas dentro de las actividades de la
industria aseguradora traerd mas bene-
ficios que perjuicios para todos los que
formamos parte de los equipos comer-
ciales, ya seamos empleados, agentes,
corredores o empresas de insurtech.
Solamente hay que estar preparados
para el cambio y para adaptarnos de
la manera mds répida posible al nuevo
entorno que nos plantean estos actores,
hasta ahora muy poco conocidos.
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a sido un momento interesante
Hel que se vivié en el sector ase-

gurador con motivo de que una
compania puso por escrito su determi-
nacion de dejar de emplear los servicios
de los agentes de seguros para vender la
cobertura de Autos.

Si, como se lee. La realidad de que una
organizacién argumente que desea usar
canales tecnoldgicos digitales para aten-
der de manera directa a clientes en sus
polizas individuales puso de manifiesto
que el agente de seguros tiene un lugar
en el mercado de la distribucién, pero
solo un lugar; y que existe la posibilidad
de que por una u otra razén las empre-
sas pasen de la multicanalidad, como
muchas hacen ya, al deseo de tener solo
un canal para ciertos tipos de negocios.

Anteriormente, muchas (o la gran
mayoria) usaban el canal de distribucién
de agentes de manera exclusiva; no obs-
tante, no hay que olvidar lo que la pro-
pia Ley de Seguros y Fianzas prescribe a
este respecto. Cito textualmente:

ARTICULO 101.- Las Instituciones
deberdn diversificar los conductos de
colocacién de sus productos, a fin de
evitar situaciones de dependencia o
coaccién de un agente de seguros, un
agente de fianzas, intermediario, con-
tratante, asegurado, fiado o beneficiario.
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 Institucién de que se trate.

Las Instituciones podrén, tomando
en cuenta las condiciones de contra-
tacién o caracteristicas de los riesgos
que cubran los seguros, o las caracte-
risticas de las obligaciones y respon-
sabilidades que garanticen las fianzas,
aplicar total o parcialmente las comi-
siones 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 mejores condicio-
nes de contratacién. En este supuesto,
las Instituciones deberdn especificar
en la péliza y en los recibos de primas
correspondientes, el monto de la re-
duccién de primas que corresponda a
la aplicacién total o parcial de las cita-
das comisiones.

Y, sin embargo...

Hasta aqui nuestra cita de la ley. Asi
las cosas, no es de sorprender que las
aseguradoras tomen decisiones estraté-
gicas de unicidad de canales de distribu-
cién seguin sus experiencias y visién de
futuro.

El tamaiio si importa

Si hacemos un analisis del tamafo de
la cartera de la empresa que tomo esta
decisién de unicanalidad para el ramo
de Autos, también valdria la pena ha-
cer la cuenta de todos los negocios que
las empresas mas grandes en el medio
hacen ya de manera directa por medio
de financieras; aunque no lo pongan en
un escrito, se dan muestras a diario en
todo el pais de un par de escenarios in-
teresantes frente a los cuales los agentes
parecen no reaccionar. Vedmoslos.

Por un lado, y justamente en esta se-
mana, una empresa de seguros niega a
una agente en el estado de Oaxaca ser
intermediaria de la pdliza de uno de
sus clientes que saca un auto a crédito;
y, aunque segin ya no existen las ven-
tas atadas, cuando ella solicité ser la
intermediaria de la pdliza de su cliente,
la financiera le responde de la siguiente
forma, textualmente:

“Le comento que no nos otorgaron el
visto bueno para el beneficiario prefe-
rente, ya que es exclusivo de la financie-
ra por la marca, y inicamente el seguro
se puede gestionar por la financiera, por
lo cual no nos es posible emitir la péliza
de dicha unidad”.

;Cuantos automoviles se aseguran
en estas condiciones diariamente en el
pais, en el que las empresas de segu-
ros, las financieras, las distribuidoras y
los agentes podrian llegar a un acuerdo
para tener médulos de atencién en las
distribuidoras de autos
en los cuales los agentes
realmente asesoraran al
cliente para asegurar su
automdvil recién com-
prado, en vez de hacer
estas patrafias sacando al
agente de la jugada?

Por otro lado, empre-
sas diariamente mandan
miles o millones de correos directos a
los posibles clientes, como el que me lle-
ga cada semana de una casa comercial
ofreciéndome una linea de crédito adi-
cional para comprar toda mi gama de
seguros directo a su empresa de seguros
del grupo, y con un monto espectacular
preautorizado para tal efecto.

No debemos temer. La multicanali-
dad o unicanalidad no es el problema. El
reto es la percepciéon de valor que agrega
un intermediario en la transaccién.

Las alternativas de los agentes

Curiosamente, y en la misma semana
en que esto sucedfa, a una amiga muy es-
timada, destacada directora de agencia de
una empresa grande de seguros, la sefiora
Renata Guerra, le entregaban el reconoci-
miento a su logro de haber constituido el
grupo de agentes de seguros campeones

El horizonte esta
en los 0jos y no

en la realidad.

Angel Ganivet (1865-1898),
narrador, ensayista y
diplomatico espafiol

de ventas de seguros de Autos, y las pala-
bras que mencioné a sus pupilos son dig-
nas de formar parte de un poema que re-
presenta el trabajo de estos productores en
dicho ramo. Pueden leerlas completas en
mis redes sociales, pero ahora tomo solo
el fragmento final, que para mi encierra el
valor de la participacién de un agente en
este producto:

“La mas importante cobertura o cldu-
sula del seguro de Autos que inter-
mediamos son ustedes, NUESTROS
AGENTES APS”

Y retomo el debate que todo esto ha ge-
nerado también en redes:
la constante insistencia
de muchos amigos, entre
ellos y de forma destaca-
da mi amigo Radl Car-
16n, quien afirma el pa-
pel de los agentes no solo
como remediadores de
ineficiencias en las cua-
les por multiples razones
incurren las empresas al
otorgar sus servicios, sino en su papel de
culturizadores de la sociedad para generar
una conciencia amplia de la prevision.

Durante los 37 afios que llevo en este
sector he escuchado, incluso en altas esfe-
ras, que se califica el papel de los agentes
como “un mal necesario” para la industria;
pero también he presenciado la incalcu-
lable valia de una asesoria verdadera en
situaciones graves de contratacién y de
siniestros, en las que solo la experiencia
y la informacién bien manejada por parte
de un agente han aportado la solucién.

He vivido que a mi agente de seguros
se le “olvide” recordarme el pago de mi
pdliza de Salud, con vigencia de 20 afios,
poniendo en peligro mi estabilidad perso-
nal, seguramente por falta de adminis-
tracién de sus datos; y he vivido también
la evolucién empresarial de cientos de
agentes, que hoy dan empleo a miles de
mexicanos con su empefio y empuje.

#Seguros

La revolucién del papel del agente ha
llegado a encontrarse de frente con la ola
tecnoldgica que nos inunda.

Agentes siempre habra. ;Cudles y de
qué tipo? Eso estd por verse.

El corazon tiene razones que la
razén no entiende

Poema de Rafael de Leén, conoci-
do por ser autor del poema del mis-
mo nombre que musicalizé e incluyé
en su repertorio Joaquin Sabina.

Y sin embargo

Me lo dijeron mil veces,

mas yo nunca quise poner atencion.
Cuando vinieron los llantos

ya estabas muy dentro de mi
corazon.

Te esperaba hasta muy tarde,
ninguin reproche te hacia;

lo mds que te preguntaba

era que si me querias.

Y bajo tus besos en la
madrugada,

sin que til notaras la cruz de mi
angustia solia cantar:

Te quiero mds que a mis 0jos,
te quiero mds que a mi vida,
mds que al aire que respiro

y mds que a la madre mia.

Que se me paren los pulsos
si te dejo de querer,

que las campanas me doblen
si te falto alguna vez.

Eres mi vida y mi muerte,
te lo juro, comparviero,

no debia de quererte,

no debia de quererte

y sin embargo... te quiero.



@ Asegurador

Ciudad de México / Julio 31, 2019.

'y
MAS ALLA
DEL NEGOCIO

David Paniagua

on alegria y emocién inmensas
‘ inicio el dfa de hoy esta columna,

que pretende compartir expe-
riencias propias y de grandes personajes
de la industria aseguradora en relacién
con la manera de lograr que nuestro
negocio trascienda, no solo mediante el
vasto aporte a la sociedad que represen-
ta el seguro, sino también a lo largo de
los afios, perdurando y rompiendo los
limites propios de personas e institucio-
nes, incluso de generaciones.

Desde muy pequeio, gracias a la tra-
yectoria de mi papd en la industria, tuve
la oportunidad de conocer y escuchar a
grandes personajes y aprender de ellos
sobre nuestro negocio. Esa experien-
cia, aunada a la pasién de mi padre por
convertir su negocio en una empresa,
hizo que desde mis primeros dias de
estudiante de la carrera de economia
estuviera convencido del gran reto que
significa hacer trascender un negocio de
venta de seguros y asesoria, y eso me ge-
nero la impulsividad profunda de apren-
der y trabajar arduamente para lograrlo.

Estoy convencido de que, no por ca-
pacidad propia, sino por la inmensa for-
tuna de haber podido aprender de los
mejores, junto con la gran capacidad
y trabajo de la gente que me ha rodea-
do profesionalmente en los dltimos 25
anos, he podido tener éxito hasta el dia
de hoy en mi misién.

Todos los que llevamos un tiempo
en la industria conocemos muchos ca-
sos de grandes personajes, campeones,
vendedores, asesores y promotores muy
exitosos en su tiempo que hoy en dia,
cuando viven su época dorada, después
de muchisimos afos de entregarse a la
industria y a sus clientes, no supieron
tomar las medidas correctas a tiempo
para contar no solo con un ingreso dig-
no seguro, sino con la certeza de que sus
negocios perduraran.

Este natural deterioro de la vida pro-
ductiva de una persona, en nuestro caso,
no solo se traduce en problemas de in-
greso para uno mismo, sino que se con-
vierte en un peligro para nuestros ase-
gurados, quienes en muchos casos, por
falta de actualizacidn, se encuentran en
condiciones de aseguramiento muy fra-
giles en caso de un siniestro.

No es ningin secreto que la tecno-
logia, competencia, nuevas coberturas,
clausulados e innovacién hacen muy
complicado mantenerse al dia en nues-
tra profesién. Este cambio cada dia es

Preguntas para trascender
como agente de seguros

mds acelerado, y eso hace que el proble-
ma al que se enfrentan esos vendedores
con muchos afnos de experiencia sea
mayor y que cada dia se encuentren mas
expuestos.

Esto que platico no es ningtn des-
cubrimiento. Me atreveria a afirmar
que la gran mayoria de nosotros somos
conscientes de ello. Sin embargo, exis-
ten tres grandes grupos de agentes y
promotores: a) quienes “se hacen de la
vista gorda” y dejan que el destino los al-
cance mientras se quejan y reniegan del
cambio; b) quienes, conscientes de ello,
quieren tomar accién pero no saben qué
hacer o cémo para adaptarse, y eso los
hace vivir constantemente en una an-
gustia creciente; ¢) quienes en el pasado
o en el presente han tomado algtn tipo
de accién para resolver esta situacion,
que es totalmente inevitable.

En este ultimo grupo, aunque des-
afortunadamente es el mds reducido,
existen grandes ejemplos para aprender,

y de ellos he podido nutrir mi experien-
cia de los ultimos afnos. Una sintesis de
esto es lo que pretendo exponer en esta
columna. No se necesita ser adivino
para conocer cudl serd el destino de cada
grupo, pues uno cosecha lo que siembra,
y jamas se podrdn obtener manzanas si
nunca abonamos ni regamos nuestros
manzanares.

Como todo proceso de transforma-
cidn, éste de adaptacion hacia la institu-
cionalizacién y trascendencia de nues-
tros negocios debe comenzar con un
diagnostico claro y objetivo, pero sobre
todo honesto.

Es sencillo hacer la evaluacién de un
negocio, pero no lo es tanto y, al contra-
rio, es sumamente dificil llevar a cabo
este andlisis cuando el objeto de nuestra
valoracién somos nosotros mismos; y,
sobre todo, cuando se trata de reconocer
abierta y honestamente nuestras limita-
ciones, las cuales con el paso del tiempo
son mayores.

Todos en cierto punto creemos que
somos estdticos e inalterables; cree-
mos que nuestras capacidades y venta-
jas competitivas serdn muy duraderas.
Desafortunadamente, no existe ni ha
existido una sola persona en la tierra, no

importa su tamafio, poder, conocimien-
to, capacidad o influencia, que no haya
pasado por ese proceso degenerativo de
sus capacidades.

Sabemos y podemos observar que to-
dos los dias el mundo cambia, pero no es
tan claro reconocer que nosotros esta-
mos cambiando de manera paralela. En
la medida en que seamos mds conscien-
tes de este cambio, mayor serd nuestra
capacidad de adaptacion a él.

Otro factor que hay que evaluar an-
tes de tomar accién para adaptarnos a
la nueva realidad debe ser un analisis
profundo de para qué hacemos y he-
mos hecho lo que hacemos y para qué
queremos que nuestro negocio trascien-
da. A simple vista, ésta es una pregunta
sencilla que pudiera contestarse simple-
mente con un enfoque materialista di-
ciendo que para ganar dinero, o desde su
opuesto afirmando que para “proteger
a las familias de México y por el pais”;
pero la realidad es que la respuesta en

todos los casos es mucho mas compleja
que eso.

Los seres humanos actuamos movi-
dos por una diversidad de factores: su-
pervivencia, ambicién, reconocimiento,
amor, poder, costumbre, miedo, tras-
cendencia, etcétera. Todos los dias, estos
factores se mezclan y nos hacen actuar
como lo hacemos. Conocer nuestras
motivaciones a profundidad nos permi-
te reconocer cuando éstas no son lo que
queremos que mueva nuestra vida; asf
podemos dirigir nuestras acciones para
sembrar las semillas adecuadas y tener
una probabilidad mayor de cosechar los
resultados deseados.

Habiendo definido para qué quere-
mos hacer lo que hacemos, entonces co-
rresponde el tiempo de pensar y disefiar
una estrategia que nos lleve a establecer
los pasos que se requieren para llegar a
nuestro objetivo. A lo largo del tiempo
he podido observar cémo muchas estra-
tegias fracasan principalmente debido a
que éstas no tienen suficientemente cla-
ro el rumbo al que se dirigen.

Tener claro el destino es mucho mas
importante que el camino mismo que
lleva hacia él. Definir este destino no es
tan facil como parece, ya que ese lugar

#Ventas

de llegada debe coincidir con nuestra
misién. Segun el diccionario, una estra-
tegia es un ‘plan que especifica una serie
de pasos o de conceptos nucleares que
tienen como fin la consecucién de un
determinado objetivo’. Si los pasos o el
proceso que se va a seguir no nos llevan
hacia donde queremos ir, evidentemen-
te viviremos inmersos en un ciclo de
insatisfaccién y sufrimiento del trabajo
mismo, aunado a la angustia de saber
que poco a poco nos vamos deterioran-
do y que todo el trabajo realizado puede
perderse y dejarnos varados en nuestros
miedos.

Es la intencién de esta columna pro-
porcionar diversas teorias que nos fa-
cilitardn conseguir esa clarividencia,
complementadas con la experiencia
mostrada por muchas personas de nues-
tra industria que han podido escapar a
esa realidad y transformarla en una vida
plena, llena de satisfaccién y trascen-
dencia, mas alld de la estabilidad eco-
némica, que, por supuesto, no solo han
sabido mantener, sino incrementar de
manera notable.

Por dltimo, es una realidad que en
nuestra industria existe una cantidad
grande de negocios en los que los miem-
bros de la familia colaboran conjunta-
mente. Muchos agentes y promotores le
deben una parte sustancial del éxito al-
canzado a su cényuge, que trabaja hom-
bro a hombro con ellos. Estos actores de
la industria, como muchos otros, tienen
como uno de sus mayores suefos el que
sus hijos se incorporen al negocio y con-
tinten su legado.

Esto dltimo tiene a su vez grandes re-
tos. De su éxito no solo depende la su-
pervivencia del negocio, sino la relacién
de la familia misma, lo que convierte la
estrategia de negocios en un tema mu-
cho mds intimo y de trascendencia mas
alla del trabajo. Tomando en cuenta la
gran importancia que esto tiene, explo-
raremos temas teéricos y practicos de
los elementos con que una empresa fa-
miliar debe contar para incrementar su
posibilidad de éxito.

Compartiremos tips de muchas fami-
lias exitosas en el mundo de los seguros
y trataremos de que estos consejos pue-
dan plantearse de forma tal que sean en
provecho de quienes se encuentren en la
misma situacion.

Agradezco profundamente a Genua-
rio Rojas y César Rojas la oportunidad
que me brindan de poder hacer realidad
esta columna; es mi intencién que su
contenido sea de amplio beneficio para
muchos de ustedes. Si entre mis lectores
llega a existir una persona a la cual estos
escritos le sirvan, me sentiré plenamen-
te satisfecho por el esfuerzo realizado.

Deseo que cualquier aprendizaje que
yo pueda obtener al redactar esta colum-
na pueda servir para que, al compatrtirlo,
redunde en beneficio de nuestro audi-
torio. Dedico esta columna a mi padre,
Oscar Paniagua; a uno de mis mayores
maestros, Rafael Fronjosa; y a todas las
personas que consciente o inconsciente-
mente me han aportado algo a lo largo
de mi carrera en esta hermosa profesion.

Ciudad de México / Julio 31, 2019.
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CONGRESO

Internacional
AMASFAC

“Vive nuestro Congreso y crece con nosotros”

COSTOS: Asociados AMASFAC $10,500 / No Asociados $11,550 mas iva

Conferencias Plenarias

C.P. Elisabeth Vogt
Presidente Nacional AMASFAC

-
Bienvenida y mensaje de ‘
Inauguracion

Lic. Ricardo Ochoa Rodriguez
Presidente Comision Nacional de
~ Sequros y Fianzas

Mensaje especial

Lic. Irene Espinosa Cantellano
Subgobernadora Banco de México

Conferencia Plenaria
Meéxico: Situacion Actual y
Perspectivas Econdmicas

Alfonso Novelo
Director de Analisis,
Am Best Calificadora

Conferencia Plenaria
Proceso de calificacion y
perspectivas del Mercado
Asegurador Mexicano

Ricardo Weder / Exdirector de Cabify

Conferencia Plenaria
Las Tecnologias que cambiaran el futuro

Federico Reyes Heroles
Escritor y periodista politico

Conferencia Plenaria
Mexico, andlisis de la situacion politica
actual y perspectivas

Peter Braid
Director Ejecutivo de la Asociacion de
Corredores de Seguros de Canada

Jon Jenser
CEQO Chairman of the Independent
Insurance Agents Brokers of America

Conferencia Plenaria

El Agente de Sequros y Fianzas las
mejores practicas en Estados Unidos y
Canadd

Dr. Rodrigo del Val / Conferencista

Conferencia Plenaria

Robot y Caricias, El agente de
Sequros y Fianzas, ante los cambios
tecnologicos

Hotel Camino
Real roanco

Conferencias Simultaneas

Aportacion del Agente al Sector Asegurador y
Afianzador

Recaredo Arias / Director General AMIS, Joaquin Brockmann
/ Presidente Qualitas Comparias, Isaac Zetune / Presidente
Ejecutivo Insignia Life, Arturo Martinez Martinez de Velasco /
Director General Chubb de México.

Moderador: Roberto Castellanos / Novamar.

Fianzas en voz de sus Lideres, situacion actual,

retos y oportunidades

Arturo Martinez / Chub, Gerardo Sanchez / Fianzas Atlas,
Flavio Davila / Fianzas Dorama, Enrique Murguia / Afianzadora
Aserta, Eusebio Blasco / Avanza Fianzas, Moderador: Mario
Senties / Chauvet Agente.

La Vision de los Agentes del futuro

Juan Segura / CEO AON Risk México, John Baudouin /
Director General Willis Tower Watson, Roarigo Ferndndez /
Socio Intertec Agente de Seguros, Alejandra Altuzar / Director
General Alamo Agente de Seguros, Xavier Herndndez Sucar
/ Socio Sapiens. Moderador: Ricardo Retteg / Socio Director
Brove Agente.

Aportando talento y creatividad,

las mujeres en nuestro sector

Jessica Mejia / Desarrollo Cultural AXA México, Marcela
Flores / CEO Lockton Mexico, Elizabeth Ortiz / Presidente
Comité de Mujeres AMASFAC, Angeles Yéfiez / Directora
Ejecutiva de AMIS. Moderador: Elisabeth Vogt / Presidente
AMASFAC.

Panel Cyber: Top Business Risk

Sandra Cabrera / Chubb Latinoamerica, Belen Navarro /
Zurich Latinoamerica, Rodrigo Fernandez / DAC Beachcroft,
José Luis Colin Vega / Fletes y Abogados. Moderador: Jorge
Salas Cacho.

Responsabilidad Social y Etica del Intermediario,
Ana Maria Ramirez / Presidente CONAC Actuarios, Moderador:
Rarael Morfin / Socio Director Consultores en Riesqos.

Salud: Hacia una cultura de la prevencion

Paulino E. Decani / SISNOVA, Ana Maria Romero /Dentegra,
Salvador Arceo, Plan Sequro / Fernado Alvarez del Rio /
General de Seguros, Moderador: Julio Verduzco.

Planeacion del retiro en México
Salim Afiune Sawaya / Presidente de AMAC.

Reaseguro, una herramienta para todos los Agentes
Carolina Collado / RSK Placement Service.

La RC y los cambios legislativos en materia de
Indemnizaciones

Roberto Lazo / Director Juridico AMIS, Javier Oroz / Director
Juridico AXA, Fernando Ibarra / Director Juridico GNP, Gerardo
Aramburu / Director Juridico QUALITAS. Moderador: Pilar
Moreno, Presidente del Comité de Autos- AMIS.

D 01 (300) 890 95 63
5525 7571

congreso2019@amasfac.org
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Encuentra a las companias
e instituciones que
componen al mercado
asegurador de cada pais.

ESTADISTICAS

Conoce los principales
indicadores emitidos por
instituciones oficiales 'y
asociaciones.
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INFORMES

Documentos de analisis y
estudio desarrollados por
empresas y organismos
locales y regionales.
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PRESENTACIONES

Slides compartidos por
conferencistas en diversos
eventos del sector.

EVENTOS

Calendario de las
/ principales actividades
que se desarrollan en los
) mercados de la region.
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