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A PROFUNDIDAD

Realiza EY estudio
de madurez digital
México 2020-2021

1 afio 2020 se clasifica como

el afio del avance en el mun-

do digital. La pandemia de
COVID-19 hizo que las compaiiias
enfocaran sus esfuerzos en dos as-
pectos: procurar el cuidado de la sa-
lud de los colaboradores y asegurar
la continuidad del negocio, situacion
que las obligd a revisar de manera
urgente sus estrategias de transfor-
macion digital, sefiala la empresa
EY en su Estudio de madurez digital
Meéxico 2020/2021.

El documento agrega que las
empresas nativas digitales experi-
mentaron un crecimiento explosivo
dentro del cual las que tenian pla-
nes de transformacion aceleraron el
paso, mientras que aquellas que aun
no habian abrazado dicho cambio se
vieron obligadas a adoptar de forma
rapida nuevas tecnologias, habitos,
précticas y perspectivas de negocio.

Es un hecho irrefutable que la
digitalizacion cambi6é la forma de
trabajar, modifico las habilidades de
las personas para prosperar en su tra-
bajo y alter6 los habitos de consumo
en la sociedad. Debido a todo ello se
hizo necesario que las empresas ana-
lizaran y comprendieran cudles eran
los requerimientos del nuevo consu-
midor digital.

El Estudio de madurez digital
Meéxico 2020/2021 advierte también
que, debido al cambio que estd ex-
perimentando el mundo de manera
acelerada, las tendencias tecnologi-
cas que las organizaciones habian
proyectado cumplir a lo largo de
un plazo de cinco afios se hicieron
realidad en pocos meses. Otro hecho
muy importante es que en menos de
un afio se consolidaron nuevas ma-
neras de hacer negocios.

Finalmente, con el objetivo de
entender el mapa actual de la evolu-
cion tecnoldgica en la sociedad y es-
cribir en la agenda las necesidades y
oportunidades futuras, EY encuesto
al publico sobre los aprendizajes di-
gitales adquiridos en 2020, asi como
sobre sus proyecciones y prioridades
para 2021.

Si desea conocer A Profundidad este
reporte, ingrese por favor a
www.anuarioseguros.lat

y busque la informacién en la
categoria Documentos.

#Editorial

LA SUSCRIPCION

EN GASTOS MEDICOS

| aseguramiento de la salud tra-
Edicionalmente ha sido un rubro

con enormes desafios que superar.
Uno de ellos es incorporar a la mutuali-
dad el nimero suficiente de personas sa-
nas y con buenas perspectivas de salud
para que el seguro de Gastos Médicos
sea rentable y para que en €l se apliquen
buenas pricticas en el terreno de la sus-
cripcién. Esto tiene como objetivo im-
pulsar el desarrollo presente y futuro de
la cobertura.

Cuanto més se dan a conocer los
avances tecnoldgicos en materia de mo-
nitoreo, control y prevencién en materia
de salud, més se percibe que este rubro
estd lleno de posibilidades digitales que
le permitirdn ofrecer una atencién efi-
caz, oportuna, simple y bajo diferentes
formatos que atraiga la atencién de la
ciudadania y que la motive a involucrar-
se con la cultura del cuidado y control
de las enfermedades.

Sin embargo, alrededor de esta faceta,
sin duda emocio-
nante, de la tecnolo-
gia al servicio de la
salud, especialistas
en el sector de desa-
rrollo digital advier-
ten que los avances
técnicos y ciberné-
ticos por si solos no
logrardn un cam-
bio verdadero en el
acercamiento e in-
terés del consumi-
dor —ya sea de salud o de cualquier otro
giro empresarial— si este recurso no es
totalmente incluyente con los usuarios
de cualquier generacién.

En ese sentido, dar el paso hacia la
transformacién tecnolégica para aten-
der la solicitud de coberturas de segu-
ros en temas de salud implica el reto de
hacer que el usuario haga tan simple
su experiencia de consulta y de com-
pra que en realidad considere casi un
juego intercambiar informacién con la
compaiifa sobre el estado que guarda
su salud en el momento de contratar el
servicio.

Por otra parte, la tecnologia necesi-
ta ser tan imperceptible y amigable en
la recopilacién de datos del asegurado
que posibilite que tanto la compaiifa de
seguros como el asegurado obtengan
informacioén tan rica en detalles que fa-
cilite generar diagnoésticos del estado de
salud y explorar escenarios de suscrip-
cién y de tarificacion de la cobertura ab-
solutamente justos.

El costo de los seguros de Gastos Mé-
dicos ha sido un factor que ahuyenta a
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gran parte de la poblacién que necesi-
ta este servicio y que no puede pagarlo.
Es posible imaginar que ante la nueva
era de la tecnologia aplicada a la salud
las companias de seguros podran tener
informacién lo suficientemente veraz
y precisa con la cual ofrecer seguros a
la medida, on demand, a la carta, y con
precios y compensaciones acordes con
los habitos de vida del consumidor.

Ante los llamados ecosistemas digi-
tales, que segun los expertos serdn un
parteaguas para la suscripcién de en-
fermedades crénico-degenerativas de-
bido a que la salud del individuo podra
diagnosticarse con niveles de precisién
nunca antes vistos, queda la tarea en el
sector seguros de diseflar esquemas que
por su servicio, asequibilidad, transpa-
rencia y adaptabilidad a las necesidades
de cada grupo social convenzan al ase-
gurado de que estd ante la nueva gene-
racién de seguros de Salud en este pais.

Lo anterior es un reto ambicioso
que se relaciona a
la perfeccién con el
vaticinio de algunos
analistas en el sen-
tido de que el sec-
tor asegurador estd
viviendo el fin de la
forma tradicional de
suscribir y gestionar
enfermedades  cro-
nico-degenerativas y
que se dirige a una
etapa en la que la im-
plementacién de ecosistemas digitales
modificaréd su operacién e incentivara la
prevencidn entre la sociedad.

Parece que hoy es momento de revi-
sar qué hay en casa y desechar practicas
de mercado que ya no caben en el nue-
vo escenario. Nuevamente habria que
subrayar que la tecnologia no arreglard
por si sola las brechas de oportunidad
que prevalecen en este ramo. Los agen-
tes de seguros seguiran siendo una pieza
fundamental en la asesorfa de un campo
tan complejo como la salud, y las herra-
mientas tecnoldgicas se sumardn para
complementar el objetivo: hacer que el
seguro de Gastos Médicos forme parte
de la canasta basica de todo hogar.

Ojala que en el futuro cercano hable-
mos de que la cobertura de Gastos Mé-
dicos consiguié expandir su misién mas
all4 de su tradicional funcién de suscri-
bir, cobrar y pagar y de que aproveché
en verdad el momento histérico de la
pandemia y el boom de la tecnologfa
para hacer la diferencia en el asegura-
miento de la salud en este pais, donde
tanto se necesita.
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G365 e IN MOTION lanzan “COVERME":
la primera INSURTECH para diagndstico de Celulares y Tablets

n Cuidad de Méxi-
Eco, G365 compainia

lider de asistencia
en México, en conjunto
con IN MOTION, em-
presa especializada a
nivel global en Trans-
formacion Digital para
la industria asegura-
dora y banca/seguros,
firmaron una alianza
comercial para lanzar
en el mercado mexica-
no a “COVERME”: la
primera INSURTECH
de su tipo en América
Latina, la que permite
inspeccionar y diagnosticar el estado de salud de un
smartphone o tablet (Android o I0S) cambiando dra-
maticamente la experiencia del cliente y habilitando
nuevos modelos comerciales a través de canales masi-
vos como retail, banca, o canales digitales.

Edson Diaz, Director General de IN MOTION Filial
México explica: “IN MOTION es parte de un ecosis-
tema mayor de empresas y su drea de Innovacién
apostd por potenciar a COVERME como una de las
iniciativas Insurtech con mayor proyeccion en La-
tam, junto con empujar muchas otras iniciativas de
Insurtech, algunas de ellas relacionadas con nuevas
plataformas de E-Commerce 100% transaccionales
ya probadas en la banca y ahora en seguros. La alta
ingenieria que hay detras de COVERME permite ir a las
bases de las componentes de un teléfono celular o ta-
blet y diagnosticar el correcto funcio-
namiento de cada una de ellas, desde
el estado de salud de la cdmara frontal
y trasera, su flash, pasando por las an-
tenas Wifi, bluetooth, GPS, estado de
la bateria hasta el cristal de la panta-
lla diferenciandolo del display tactil y
mucho mas, para cada uno de estas
componentes tenemos diagnosticos
que implican mayor o menor interac-
cién con el cliente, disefiando “jour-
neys” con experiencias ya medidas
y probadas, los que proximamente
extenderemos con mas productos/
coberturas de asistencias y garantia
extendida. Ademas nuestra plata-

ACERCA DE G365

Edson Diaz, Director General
IN MOTION Meéxico

GARANTIA 365 (www.garantia365.com) nace de la conviccién de
proveer a nuestros clientes, socios de negocios y usuarios de los pro-
gramas, soluciones reales e innovadoras, integrando una amplia
oferta de productos y servicios que operan a través de distintos ca-
nales Comerciales y de Servicios. Los socios fundadores de GARANTIA
365 cuentan con mas de 30 afios de experiencia como proveedores
de Garantia Extendida, Seguros y Asistencias, para las industrias de
Retail, Automotriz, Fabricantes, Financiero y Salud. Nuestro prin-
cipal enfoque es convertirnos en un socio estratégico de nuestros
clientes, para el desarrollo de productos, servicios, asistencias y co-
berturas, que generen un muy alto nivel de satisfaccién en sus com-
pradores y usuarios, mientras aportan altos margenes de ingreso

sin distraerles de su objetivo principal.

Juan Mario Santos,
Director General de G365

forma entrega un ambiente de administraciéon y de
taller de producto donde es posible parametrizar las
marcas/modelos de los dispositivos y configurar cada
uno de estos diagnésticos, habilitando un real TIME
TO MARKET digital para este tipo de productos”. Del
mismo modo, explica Diaz: “Nuestra ventaja injusta ra-
dica en nuestra gran experiencia en biometria y en el
profundo conocimiento de cémo funciona un dispo-
sitivo, ya que IN MOTION esta relacionada con los
accionistas del mayor grupo tecnoldgico chileno
especializado en la identidad digital de las personas
y dicho conocimiento fue volcado a un gran esfuer-
zo de |+D tras lo cual se patenté la “huella digital del
smartphone o tablets” y que consiste en un vector
multifactorial que combina no sélo el IMEI (Internatio-
nal Mobile Equipment Identity), sino mas de 20 ele-
mentos que identifican inequivocamente a cada dis-
positivo en 3 vectores: Hardware, Sistema Operativo
y Operadores Telefonicos, haciendo analogia con las
“minucias”y los algoritmos que permiten identificar la
huella biométrica humana. De esta forma podemos
enrolar a cada aparato de manera certera y dar el
control que necesita la aseguradora o la empresa
de asistencia para poder suscribir el riesgo y luego
identificar/validar siniestros y por supuesto prevenir
fraudes de suplantacion de dispositivos”.

Por otro lado, Juan Mario Santos, Director General
de G365 indica: “Cada vez habra mas celulares que
personas y las actividades diarias de todos noso-
tros, giran en torno a la capacidad de estar conec-
tados constantemente y de forma confiable” Con
esta innovacion se extiende el negocio de asisten-
cias y seguros no sélo a los dispositivos nuevos,
sino por mucho mas a los usados,
dandole a los mexicanos la posibilidad
de contar con su dispositivo siempre
que lo necesiten, ya que la asistencia de
G365 le evitara tener que incurrir en al-
tos costos de reparacion o verse obliga-
dos a comprar un nuevo equipo cuando
suceden imprevistos.

Nuestra alianza con IN MOTION, la
cual fue gracias al involucramiento en
todo el proyecto de la consultora IPF
(www.ipfconsultancy.com), cuyos ac-
cionistas son ex COOs y ClOs regiona-
les de importantes aseguradoras y de
empresas implementadoras de CORE
de Seguros, nos permite llevar solucio-

Acerca de IN MOTION

nes de servicio y reparacion a todos los usuarios de
productos moéviles, de forma agil y confiable, utilizan-
do para ello canales digitales para el diagnéstico, eva-
luacién y una variada gama de servicios y coberturas,
gue se ajustan a las especificaciones de cada equi-
po celular y tablets.

En GARANTIA 365 estamos preparados para la
nueva realidad del mercado asegurador y de ser-
vicios en México, Colombia y América Latina. Con-
tamos con una amplia red de servicio en todo el pais,
con lo cual nuestros tiempos de reparacién y cambio
fisico de los dispositivos cubiertos, se hace en tiempo
y forma, con altos niveles de
calidad y siguiendo los pro-
tocolos de las marcas. Asi,
nuestros clientes no tienen
que preocuparse por bus- 33
car opciones que sean poco "'3'*'5
confiables y tardadas, para = |
la reparacion de su equipo.

Con nuestra estrategia
Omnicanal, estamos en capa-
cidad de llegar a mas clientes
en tiempo real para dar so- oo et
lucién a sus necesidades de :
asistencias, garantia y progra- o
mas de reparacion. Nuestra
propuesta esta basada en las Y
condiciones que hoy deter-
minan las normas de seguri-
dad post-Covid.
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IN MOTION (www.grupoinmotion.com) tiene 25 afos de experiencia mundial en Soluciones
Tecnoldgicas para Seguros y Banca/Seguros, desarrollando proyectos exitosos en Europa, Ca-
nada, USA 'y 10 paises de Latam. En México, desde el afio 2013 la filial de IN MOTION apoya la
transformacion digital de importantes bancos, aseguradoras, empresas de telecomunicacio-
nes y retail, con soluciones como BE AWARE (www.beaware360.com) plataforma que integra:
E-Commerce con Oferta Digital y personalizada como Pélizas de AUTO x Kilémetro, Co-
berturas x consumo, COVERME, Customer Experience, Ominicanalidad y Contact Cen-
ters para Venta y Atencion Digital a Clientes por Redes Sociales como Whatsapp, logran-
do una verdadera Transformacion Digital -sin cambiar sus actuales COREs de Seguros - en
menos de 1 afio y sin el alto riesgo que implica reemplazar antiguos sistemas de pdlizas.
En Chile, IN MOTION fue reconocida como la empresa de Tl mas innovadora del pais, y sus
accionistas principales son parte del mayor fondo de inversién tecnoldgica, quienes fundaron

los principales prestadores biométricos en Latam.
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#Suscripcion #Salud

Ecosistemas digitales, parteaguas en la suscripcién

de enfermedades crénico-degenerativas

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

y la convergencia de dispositivos mdviles que brindan informacién en tiempo real estd alterando

I a posibilidad de contar con estadisticas médicas fidedignas, el andlisis de grandes cimulos de datos

radicalmente la administracién de riesgos asociados a la salud y se perfila como un parteaguas en lo
que se refiere al diseno de coberturas con un enfoque mds holistico. Por consiguiente, el sector asegurador
vive el fin de la forma tradicional de suscribir y gestionar enfermedades crénico-degenerativas y se dirige
a una etapa en la que la implementacién de ecosistemas digitales modificard su operacién e incentivara la

prevencion entre la sociedad.

Asf lo expusieron Jorge Campa, CEO
Latin America de Reinsurance Group
of America (RGA); Juan Mazzini, ana-
lista senior de Celent; y Jestis Hernan-
dez, CEO de WeeCompany, durante el
panel de discusion virtual denominado
AMAE, seguro para personas que viven
con diabetes tipo 2 en la era digital, que
organizé RGA y moderé el periodista
Genuario Rojas.

Al tomar la palabra, Campa indicé
que analizar con detalle el estado de
salud de un individuo se puede conse-
guir con niveles de precisién nunca an-
tes vistos gracias a la invencion de he-
rramientas tecnocientificas de dltima
generacion. En tal sentido, apunté que
las redes sociales, los dispositivos moévi-
les, la aparicién de botellas de pastillas
inteligentes y sensores biolégicos estdn
permitiendo al sector asegurador dar un
vuelco en lo que se refiere al cuidado de
la salud, de tal suerte que brindar una
experiencia de consumo integral y que
no gira solamente alrededor de indem-
nizar siniestros es alcanzable.

“Hoy en dia existe un compendio
amplio de tecnologias muy avanzadas.
Ademas, la digitalizacién se desarrolla
cada vez mads, y la poblacién confia en
herramientas como la telemedicina, el
internet de las cosas y las redes de sa-
lud integradas. Por esa raz6n, combinar
todos estos elementos estd produciendo
que la industria reconfigure la distribu-
cién y edifique un ecosistema integral
de servicios en el que la interaccién con
el asegurado en tiempo real es el rasgo
predominante, lo que redunda en la di-
fusién de recomendaciones que fomen-
tan habitos de vida saludables, monito-
reo constante, e incluso el desarrollo de
consultas médicas deslocalizadas. Todo
esto estd permitiendo que las enferme-
dades croénico-degenerativas puedan
suscribirse y gestionarse con otra pers-
pectiva”, sostuvo el CEO Latin America
de RGA.

La posibilidad de armonizar los ele-
mentos mencionados fue lo que originé
la creaciéon de AMAE, cobertura de se-
guros disefiada para el mercado mexi-
cano, confeccionada especificamente
para tratar los eventos relacionados con
la diabetes tipo 2 y que ademds apunta

.'Ies s H arnéndaz

Jesus Hernandez

RGA

Jorge Campa

Jorge Campa

CELENT

Juan Mazzini

Juan Mazzini

a promover la prevencion, pilar fundamental para que
los padecimientos crénico-degenerativos se controlen.

El CEO de RGA Latinoamérica recordé que, aunque
en México la pirdmide demografica ha registrado con-
siderables modificaciones recientemente, un porcenta-
je amplio de la poblacién es mayor de 40 afos. Destacd
que ademds este pais posee una de las peores tasas del
orbe en relacién con la incidencia de afecciones como

la diabetes. Por consiguiente, afiadié, existe un
potencial enorme para que la industria asegu-
radora desarrolle soluciones que ayuden a la
sociedad a mitigar el complejo panorama de riesgos
epidemioldgicos existente.

“En el caso especifico de la diabetes, hay mas de 11
millones de mexicanos que viven con dicha condicidn,
pero lo desconocen, por lo que el sector asegurador,
desde su trinchera, debe virar su atencién hacia el de-

Gracias a la tecnologia, analizar
con detalle el estado de salud de un
individuo se puede consequir con
niveles de precision nunca antes
vistos

sarrollo de soluciones innovadoras, como los ecosis-
temas virtuales de servicios de salud, planteamiento
que ayudar4 a la sociedad a vivir con calidad, incluso si
sufre este tipo de afecciones; todo ello con
el objetivo de que eviten complicaciones a
causa de comorbilidades”, sostuvo Campa.

Mas alla de solo indemnizar

Por su parte, Mazzini sefial6 que el
sector salud estd sufriendo considera-
bles transformaciones en la actualidad,
tendencia que la industria aseguradora
debe analizar con profundidad. Dijo
asimismo que es imperativo que las ins-
tituciones se comprometan y consigan
integrar al seguro en el estilo de vida de
las personas, de manera que la admi-
nistracién de riesgos forme parte de sus
prioridades.

“En lo que se refiere al segmento de
servicios médicos, las instituciones no
solamente estdn considerando suscri-
bir riesgos y pagar indemnizaciones;
también estdn ideando novedosos me-
canismos que les permitan ayudar a sus
clientes a tener una vida mucho mds
sana gracias a la prevencion, sin perder
de vista que estdn creando herramientas
disruptivas para gestionar con mayor
eficacia padecimientos crénicos, me-
dida que les permitird configurar una
cartera de asegurados mucho mds infor-
mada y, sobre todo, en la que se puedan
diagnosticar padecimientos en fases ini-
ciales y oportunas”, expresé el analista
senior de Celent.

Herndndez terci6 en el debate y ase-
gurd que el rompimiento de viejos pa-
radigmas es un método organizacional
que estd empezando a consolidarse en
el sector seguros, puesto que iniciativas
como el ensamblaje de ecosistemas de
servicios virtuales demuestran que sf es
posible brindar una solucién asociada a
la administracién de riesgos ciento por
ciento digital.

Por ultimo, el CEO de WeeCompany
reconocié que el sector asegurador
mexicano se estd posicionando en la ac-
tualidad como un mercado pionero en
cuanto a innovacién disruptiva como
consecuencia de haber instrumentado
procedimientos novedosos para suscri-
bir enfermedades crénico-degenerati-
vas, como la diabetes, y a su vez brindar
una experiencia de consumo basada en
el acompafnamiento y la prevencién.

“En el ramo médico, el sector seguros
debe continuar dejando atrds viejos pa-
trones, recurso que propiciara la imple-
mentacion de ecosistemas digitales que ayudarédn a
las instituciones a idear una propuesta de valor mds
personalizada, sencilla, intuitiva, vinculada con la
poblacién y que incluso acompane a los asegurados a
vivir con padecimientos crénico-degenerativos”, ce-
rr6 Herndndez.
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Acumula sector asegurador reclamaciones
por 40,935 mdp por COVID-19

| sector asegurador ha acumu-
Elado reclamaciones (al corte
del 21 de junio) por un total de
40,935 millones de pesos. Los eventos
cubiertos corresponden a los ramos
de Gastos Médicos y Vida y estdn vin-
culados a la pandemia de COVID-19,
inform6 en videoconferencia de
prensa la Asociacién Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS).
Edgar Karam, Juan Patricio Rive-
roll Sanchez y Norma Alicia Rosas
Rodriguez, vicepresidentes y directo-
ra general de la AMIS, comentaron
que se ha atendido a 35,410 personas
que cuentan con una poéliza de Gastos
Meédicos, por un importe de 17,300
millones de pesos; mientras que son
97,522 los fallecidos cubiertos con se-
guro de Vida, cuya reclamacién arroj6
para el sector un monto de indemni-
zacion total de 23,635 millones de pe-
SOS.

En su intervencién, Karam indicé que
hasta el momento, en lo que se refiere a
los casos de Gastos Médicos, el mayor
monto indemnizado por la industria es
de 30 878 760 pesos; y sostuvo que la
atencién mads solicitada es el interna-
miento hospitalario, que tiene un cos-
to promedio de 488,570 pesos. Senald
asimismo que, si un asegurado requiere
cuidados intensivos, el costo promedio
supera los 900,000 pesos.

Respecto a las defunciones a causa
de la neumonia atipica que causa el co-
ronavirus, el representante de la AMIS
indic6 que se han reportado un total de
2,194 decesos de personas que contaban
con un seguro de Gastos Médicos. Ka-
ram también precisé que un andlisis de
la distribucién de los casos revela que
Ciudad de México, el Estado de México,
Nuevo Ledn y Jalisco concentran 60 por
ciento de los contagios entre los indivi-
duos que tienen una pdliza de seguro.

Karam detallé que, por género, la en-
fermedad se ha dispersado asi: 23,990
casos corresponden al sexo masculino,
con un monto indemnizado en Gastos
Meédicos de 13,537 millones de pesos.
Por otro lado, un total de 11,420 muje-
res se han contagiado de COVID-19, por
lo cual se han pagado 3,763 millones de
pesos.

En Vida, la cifra es de
23,635 millones de pesos;
y en GM, de 17,300
millones de pesos,
informa la AMIS

Al hacer uso de la palabra, Riveroll
Sanchez refirié que las indemnizacio-
nes por seguro de Vida alcanzaron los
23 635 millones de pesos. Los casos de
fallecimiento por este mal se elevaron a
97,522.

Riveroll Sanchez anadié que, en pro-
medio, el sector ha pagado 242,353 pe-
sos por cada asegurado fallecido y que
el caso de mayor monto hasta ahora ha

sido de 68,520,512 pesos. Respecto a la
distribucién de casos en este ramo re-
calcé que cuatro de cada 10 defunciones
se han concentrado en Ciudad de Méxi-
co, Estado de México y Jalisco.

En lo que se refiere a las variables que
determinan las defunciones, Riveroll
Sanchez acot6 que 59,441 casos (61 por
ciento) ocurrieron en personas de entre
50 y 69 aios de edad; y que, por género,
71 por ciento de las muertes ocurrié en
hombres y 29 por ciento en mujeres.
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Por su parte, Rosas Rodriguez infor-
mé que la pandemia de COVID-19 se
mantiene como el segundo siniestro
mds grande en la historia de la industria
en este pafis.

“La industria aseguradora sigue re-
frendando su compromiso para seguir
haciendo frente a este tipo de eventua-
lidades. El sector asegurador demuestra
con estas cifras su solidez y solvencia y
su compromiso con todos los asegura-
dos”, concluyé Rosas Rodriguez.

#AMIS #Seguros
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La pandemia hizo despuntar 23 % las consultas,
expedientes y recetas digitales

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

( on la pandemia, la consulta médica virtual
aumenté en México de 3 a 23 por ciento,

y las consultas presenciales cayeron 45 por
ciento debido a que médicos y pacientes dejaron
de tener interaccién presencial por temor a con-
tagiarse de COVID-19. Derivado de ello, esta mo-
dalidad de consulta, los expedientes y las recetas
meédicas digitales se valoraron como elementos de
gran valia, ya que con su utilizacién se garantiza la
seguridad del paciente y la de la informacioén clini-
ca y la infalsificabilidad de la receta.

Tales datos fueron dados a conocer en entrevis-
ta por Bruno Valera, director general de Medikit,
compaiifa mexicana especializada en el desarrollo
de tecnologias para la salud, al hablar acerca de
Las perspectivas de la digitalizacion de los servi-
cios de salud en México.

Bruno Valera agregd que, si bien algunas préc-
ticas médicas digitales ya tenfan amplio uso antes
de la pandemia, después de ésta es claro que se
avanzara de una manera muy clara hacia el futuro
de los servicios digitales de salud. Respecto a este
tipo de atencién dijo: “Pienso que sera un hibri-
do entre la atencién presencial y la virtual, y no
un reemplazo de la primera por la segunda; mds
bien, la opcién virtual considero que se convertira
en una herramienta de soporte que les permitird
a las familias tomar decisiones sobre si es reco-
mendable o no acudir a la sala de urgencias de un
hospital”.

Y este panorama ya se estd perfilando en la reali-
dad de Paises Bajos, donde hay estudios en los que se
proyecta que en el futuro préximo el ciento por ciento
de la atencién primaria a la salud serd virtual; y, una

;Problema?

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

o siguiente que narro es una anécdota
| que sucedié dentro de un museo.
Un ladrén entré en el museo para ro-
bar una pintura famosa (y valiosa).

Se demord en su labor...

El museo cerrd sus puertas herméticamente
al publico, y el ladrén se quedé atrapado den-
tro, sin saber qué hacer.

Pensé: “Me queda toda la noche. Voy a des-
cansar, y mafana espero tener la solucién”.

Asi lo hizo, y en la mafiana, muy temprano,
cuando el museo abrié sus puertas, su ingenio
le permiti6 salir del recinto sin que lo atrapa-
ran.

Esta anécdota me la contaron en un curso
de ventas al que asisti.

Se nos decia:

“Ante un problemassinisolucién aparente, no
se obsesionen con él, déjenlo de lado totalmen-
te; que pase una noche, que pase una.manana,
y en esta breve y mds relajada espera casissiem-
prela solucion sale a flote”.

Particularmente, yo hoy aplico estaleccion,
casisiempre con buenos resultados.

vez valorado el paciente mediante este recurso, el mé-
dico decidird si es necesario canalizarlo de manera
presencial con algin médico especialista. Esa forma de
atencién sin lugar a dudas seria de gran utilidad para
un mercado como el mexicano, que se caracteriza por
tener sobresaturacién en la demanda del servicio, ex-
plicé Valera.

Por otra parte, el entrevistado sefialé que poco a
poco los médicos de paises (como México) que se
mostraban renuentes a usar el recurso de, por ejem-
plo, emitir recetas digitales han manifestado su con-
vencimiento respecto a estos métodos porque se han
dado cuenta de que asi se anula la posibilidad de que se
falsifiquen o se alteren las prescripciones en el cami-
no a la farmacia y se evita que el paciente adquiera un
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Un estudio realizado en
Paises Bajos vaticina que
en el futuro proximo ciento por
ciento de la atencion médica
primaria sera virtual

medicamento que no fue ordenado por el especialista.

Afortunadamente, dijo, “esto ya es una realidad en
México y en ocho paises de Latinoamérica en los que
Medikit se ha posicionado con sus herramientas de in-
novacién tecnoldgica en materia de salud. Y lo mejor
de todo ello es que se les estd brindando certeza a mé-
dicos y pacientes de que la informacién de su historial
de salud o la informacién sobre los medicamentos que
se prescriben no se utilizard de manera inadecuada”.

“A pesar de que en México aun estamos lejos de que
los usuarios de los servicios de salud y el propio sec-
tor asegurador palpen claramente los beneficios que se
pueden alcanzar con una tecnologia capaz de entre-
lazar a un sistema sanitario de punta a punta y para
todos los actores de la cadena de valor, lo importante es
que ya se estan dando pasos firmes para que la intero-
perabilidad digital del sistema de salud de México sea
una realidad”, explic6 Valera.

“En 2017, Medikit encontré una barrera de intero-
peracion en los servicios de salud que consistia en que
basicamente ningtn servicio médico privado tenia co-
municacién con otro servicio privado. Hay tantos ju-
gadores en el mercado, entre hospitales, laboratorios,
farmacias, Opticas etcétera, que era virtualmente im-
posible hacer conexiones entre todos ellos, de tal suer-
te que creamos un ecosistema en el que todos pudieran
convivir compartiendo la misma informacién”. Eso es
Medikit.

“Actualmente ya existen méds de 8000 puntos de
venta que comparten la informacién en este sentido;
y, aunque esto es un avance pequeio comparado con
todo lo que hay que hacer en materia de salud, sin duda
sienta las bases para operar servicios de salud electrd-
nicos en este pais”, apunt6 el entrevistado.

“En México ya se han dado pasos muy importan-
tes para darles certeza a los elementos electrénicos
en temas de salud, pero le faltaba a este modelo un
mecanismo de comunicacién que pudiera enlazarlos a
todos, y eso es lo que estd haciendo Medikit, para que
de manera muy practica existan los conductos que
faciliten que cualquier aseguradora pueda tener co-
municacién directa con el resto de los involucrados en
el proceso de atencién a la salud”, aseveré finalmente
Valera.
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La tecnologia suscita impaciencia en clientes, que hoy
demandan informacion rapida

a tecnologia permite una
Lorientacic’m dgil y una toma

de decisiones tan acelerada
que provoca que los clientes se im-
pacienten, pues desean estar infor-
mados muy rapidamente y exigen un
servicio casi instantdneo, en tiempo
real. Las aseguradoras, en tal senti-
do, se han convertido en empresas
de comercio electrénico y forman
parte de esta tendencia porque no
tienen otra opcién.

Asi lo establece un estudio re-
ciente de Friss titulado Confia en tu
cliente: el aumento de la digitaliza-
cion exige decisiones de suscripcion
seguras en tiempo real, que detalla
que, a pesar de las ventajas citadas,
existe un inconveniente: la prisa
puede ser un obsticulo para el debi-
do cuidado y la toma de decisiones
responsable por parte de la asegura-
dora, especialmente desde el punto
de vista de la prevencién del fraude,
pues las compaiiias de este sector no
quieren disuadir a los clientes con
preguntas dificiles ni controles que
consuman mucho tiempo.

El documento de Friss subraya que el
andlisis de fraude parece obstaculizar la
lealtad y la experiencia del cliente du-
rante este periodo de rapida orientacion
y toma de decisiones. Los impacientes
clientes quieren estar informados muy
rapidamente y exigen servicio y toma de
decisiones en tiempo real.

Karlyn Carnahan, directora de Acci-
dentes de Propiedad en Celent Ameri-
cas, subraya que un sistema bien orga-
nizado de analisis de riesgos y deteccién
de fraudes significa que la gran mayorfa
de los clientes puede recibir un mejor
servicio.

Beneficios para la aseguradora

En relacién con los beneficios para
una compaiifa de seguros, Carnahan
indic6 que a los clientes confiables
se los trata mejor y mds rapidamen-
te. “Esto no solo tiene beneficios para
el cliente, sino también para la propia
aseguradora. Esto permite que la orga-
nizacién se concentre en las investiga-
ciones de fraude donde existe una pro-
babilidad mayor de que algo esté mal.
El nimero de falsos positivos disminui-
rd drésticamente, y el rendimiento de
las investigaciones sera mucho mayor”,
explica.

La colaboradora de Celent agrega que,
si éste es el caso, un cliente de confian-
za también puede pasar por el proceso
de reclamacién muy répidamente. Las
comprobaciones bésicas se llevan a cabo
virtualmente en tiempo real, tras lo cual
la reclamacién se puede aprobar y abo-
nar inmediatamente. “En algunos casos,
esto es posible en unos pocos segundos.
Las consecuencias de esto para la fideli-
zacién del cliente y la imagen son enor-
mes”, remarca.

Carnahan destaca también que, si

como cliente no se estd satisfecho por

Los el monto recibido por un dano (que

siempre ocurre en el peor momento),

consumidores vy minutos después de presentar el re-

. clamo se sabe con certeza que el dafio

exigen se compensard y el dinero se depositard

en una cuenta muy rdpidamente, en-

I’e’S,l? uestas tonces habra verdadera conformidad y

It apldas en tranquilidad. “Por lo tanto, ese cliente

p nunca ird a otra compaiifa y recomen-

tlempo real dard su aseguradoraz los Zmigos", fi-
naliza.
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Inspeccion Vehicular...
transparencia en la contratacion
de nuevas polizas

Cuando un vehiculo nuevo o que no esta asegurado requiere una poliza
nueva, se debe llevar a cabo una inspeccion vehicular. Para cumplir este
requisito, Qualitas desarrollo diversos procesos, destacando un sistema
interactivo para teléfonos inteligentes que cumple con esta disposicién de
manera expedita a través del envio de fotos del vehiculo del Cliente.

De este modo abatimos los posibles fraudes que se pudieran cometer,
nuestros Agentes pueden tener una cartera mas sana y sus Clientes
obtienen mejores tarifas, descuentos y beneficios.

iConoce mas sobre este sistema con tu ejecutivo de cuenta!

qualitas.com.mx
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1 21 de junio de 2021, el nume-
Aro de muertos victimas de la
COVID-19 que contaban con se-
guro de Vida ascendia ya a 97,522. Para
cuando usted lea estas lineas, la cifra
habrd llegado tal vez a 100,000 decesos.

También al 21 de junio, la cantidad
de asegurados con cobertura de Gastos
Meédicos se situd en 35,522.

Vista como catdstrofe, para la in-
dustria aseguradora en México la CO-
VID-19 tiene un costo de 2,055 millones
de délares, acercindose al huracan Wil-
ma, que encabeza el ranking, con 2,367
millones de ddlares.

Tales son los datos que
reporta la  Asociacién
Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS) en vi-
deoconferencia, reiterando
la solidez del sector y su
llamado a seguir cuidan-
dose.

Que la AMIS invite a
la sociedad a mantenerse
alerta ante la enfermedad
es conveniente en la medi-
da en que, si bien el nime-
ro de enfermos por la pan-
demia parece haber bajado
su tendencia creciente, el
ritmo en cuanto a falleci-
mientos se mantiene.

No obstante, si bien es
cierto que en el dmbito
del sector puede hablarse
de solidez, también lo es
que la fluidez en materia
de atencién a siniestros,
sobre todo en el terreno
de las indemnizaciones en
seguro de Vida, se ha visto
alterada.

No sorprende que se
hayan presentado altera-
ciones en los procesos de
atencién de los siniestros
y que las reclamaciones
demoren un poco mds de
lo acostumbrado para su
finiquito.

Citemos el ejemplo de
una compaiifa ubicada en
el top 10 de la industria
que recibe hoy cinco veces
mds reclamaciones por se-
guro de Vida que antes del
inicio de la pandemia, un
fenémeno que, si bien es ficil entender
en su dimensién numeérica, reta a la es-
tructura habitual para manejar la con-
tingencia.

Es claro que contagiarse de CO-
VID-19 puede desembocar en la aten-
cién médica o en la indemnizacién a
los deudos cuando la consecuencia es la
muerte.

Sin embargo, si bien cuando una com-
pariia indemniza por el fallecimiento de
un asegurado en Vida el caso termina

’.’ “* VIVIR SEGUROS®
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COVID-19: mas alla

de las cifras

Se esta ante un reto no solo para la normalizacion de

la salud del afectado, sino para el proceso de suscripcion y

el cuidado de los asegurados

ahi, no sucede lo mismo con aquellos
que cayeron enfermos por este mal.

Aqui se estd ante un reto no solo para
la normalizacién de la salud del afecta-
do, por asi decirlo, sino para el proceso
de suscripcién y el cuidado de los ase-
gurados.

No se trata de un tema banal, dado que
los efectos en la siniestralidad terminaran
registrandose si no se tiene la minuciosi-
dad necesaria para resolver la amenaza
que significa una seleccién tradicional en
un escenario como la pandemia.

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administraciéon de gastos médicos
para el sector asegurador

Habrd que ver hasta dénde llega la
creatividad de las compaiifas de seguros
en su afan de aventajar a las firmas com-
petidoras. Si se dan los deslices, podrian
generarse problemas a mediano y largo
plazo.

;Se endureceran las condiciones de
manera que haya una seleccién médica
con mayores requisitos? ;Veremos exa-
menes mas exigentes? Es previsible que
dentro de los lineamientos legales haya
aseguradoras que tomen cartas en el
asunto. Después de todo, se trata de ad-

édicaVial

#0pinién #Seguros

ministrar los recursos de los asegurados
que conforman la mutualidad.

Es un hecho que ya hay empresas que
no solo han pensado en las soluciones,
sino que las han puesto en marcha, den-
tro vy fuera de las propias instituciones
del sector.

Un ambiente como el que vivimos
ahora convoca, por su complejidad, a
revisar las bondades de una administra-
cién de riesgos bien entendida que no se
quede solo en la sugerencia de un seguro
para una transferencia financiera.

Hoy en dia, la administracién de ries-
gos ha evolucionado
considerando una serie
de peligros que cons-
tituyen una amenaza
para determinados ac-
tores de la sociedad,
pero todo indica que
habrd que regresar a los
bésicos en la materia
para operar, como per-
sona fisica o moral, con
una mayor seguridad,
con una garantia que no
sea meramente concep-
tual.

En la actualidad, la
informacién se ha que-
dado, como puede verse
en el inicio de esta en-
trega, en los nimeros,
pero hay renglones que
sin duda falta atacar con
mayor puntualidad.

Con frecuencia se ha-
bla de lecciones deriva-
das de fendmenos como
la pandemia, y no cabe
duda de que los hechos
sefialan toda una varie-
dad de ellas, tanto den-
tro del sistema, como a
escala del sector, entre
compaiifas y profesio-
nes y en otras activida-
des relacionadas con los
Seguros.

Parece una ilusién
vana querer mantener-
se inalterados en cual-
quiera de los dmbitos
sefialados después de la
sacudida que ha signi-
ficado la pandemia de
neumonia atipica.

;Qué tanto has identificado y analiza-
do las lecciones particulares derivadas
de la COVID-19 y qué tanto has respon-
dido a ellas?

No hay fase en el proceso integral
de aseguramiento que esté libre de ver
modificados algunos aspectos bdsicos
o esenciales, seas asegurador, cliente o
beneficiario.

Lamentablemente, pronto habrd que
estar citando los 100,000 decesos de
personas aseguradas en Vida.
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SOMOS ESPECIALISTAS EN CONTENCION DE COSTOS
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Reinsurance Consulting

obtiene la certificacion
Great Place To Work®

C omo reflejo de impulsar dentro de la organizacién culturas
de alta confianza y rendimiento entre sus colaboradores,
Reinsurance Consulting Intermediario de Reaseguro, obtuvo
la certificacion Great Place To Work®, posicionandose en el
ranking como Los Mejores Lugares para Trabajar® For All®
y En Tiempos de Reto® México 2021.

La compaiiia fue seleccionada de entre mas de 10 mil organi-
zaciones que participan en el proceso de la consultora global,
que miden el grado de Credibilidad, Respeto, Imparcialidad,
Orgullo y Compaferismo en una encuesta dirigida a colabora-
dores.

Todo ello evidencia el compromiso de la organizacidn con sus
colaboradores, otorgando a su vez un importante reconoci-
miento a la labor que se realiza internamente, para garantizar
un excelente ambiente laboral con acciones que valoran el
trabajo en equipo y desarrollo personal.

Pasién, compromiso y entrega es la formula que representa a
su capital humano. Contribuyendo a una cultura organizacio-
nal que promueve el respeto donde la diversidad, igualdad e
inclusion reflejan la fuerza y consolidacion de su liderazgo.

rf Reinsurance
‘ Consulting

Intermediario de Reaseguro, S.A. de .C.V.

Act. José Angel Luelmo,
Director General

Estos datos cobran una especial relevancia si tenemos en
cuenta que las restricciones derivadas de la Covid-19 han
hecho que las organizaciones y companias tengan que adap-
tarse en tiempo récord a nuevas maneras de trabajar.

De esta forma, Reinsurance Consulting se consolida no solo
como una firma lider en corretaje de reaseguro en México, sino
también como uno de los mejores espacios para el desarrollo
profesional y personal.

Reinsurance Consulting es una empresa mexicana con mas de
15 afos de trayectoria, enfocada en los clientes que confian y
buscan la atencion e identificacién con una empresa que los
revalore y satisfaga sus necesidades de reaseguro.

Los Mejores
Lugares para
Trabajar®

Great

Los Mejores
Lugares para

Trabajar®

£ 20

#WeareGPTW #GPTWA4ALL #L.osMejores2021
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Telematica, herramienta que disminuye siniestralidad
y armoniza la atencion de siniestros en Autos

Gracias a la digitalizacion,
el ramo Autos brindara
una nueva generacion de

soluciones de proteccion

que ira mas alla de las
polizas convencionales

Apoyandose en estadisticas
de la Organizacion Mundial de la
Salud (OMS), el director general
de HDI Seguros apunté que en
México los accidentes viales son
la primera causa de muerte entre
jovenes de 15 a 29 anos. Ade-
mas alerté que 90 por ciento de
los percances de
transito es causa-
do por errores hu-
manos que pueden
evitarse.

Habiendo consi-
derado el desola-
dor panorama des-
crito, Gonzalez Go-

De la mano de
esta tecnologia,
HDI Seguros
introduce en el
mercado una
aplicacion que

nte la enorme problematica que representa la cada vez mayor frecuencia y seve-

ridad en los accidentes de transito, la telematica surge como una herramienta que

permite disminuir la galopante siniestralidad, que durante afos ha sido un hueso
duro de roer para el seguro de Autos, sin perder de vista que su aplicacion permite armoni-

zar la atencion de siniestros en esta cobertura insignia del sector asegurador, afirmé Juan
Ignacio Gonzalez Gémez, director general de HDI Seguros.

En el marco del lanzamiento de HDI iDriving, solucion integral de seguridad automotriz
que emplea telematica, Gonzalez Gomez pronosticé que de la mano de la digitalizacion el
ramo Autos brindara una nueva generacion de soluciones de proteccion que ira mas alla
de las polizas de seguros convencionales.

Gonzalez Gémez sostuvo que
HDI iDriving es un servicio que
otorga la cobertura y funciona-
lidad que brinda una pdliza de
Autos amplia, sin perder de vis-
ta que ofrece asistencia vial en
tiempo real. Apunté asimismo
que la solucion incluye un dispo-
sitivo tag, mecanis-
mo que, al ser insta-
lado en el vehiculo,
se enlaza con una
aplicacién movil que
tiene la capacidad
de emitir una aler-
ta a cabina en caso
de que la unidad su-

mez declar6 que la  permite identificar fra un accidente de

compahia que diri-
ge decidid introdu-
cir en el mercado
mexicano la aplica-
cion HDI iDriving,
que se apoya en la
telematica. En tal sentido, explicé
que dicha herramienta combina
la informatica avanzada con las
telecomunicaciones para trans-
mitir informacién a distancia,
esquema que permite identificar
habitos de manejo y fomentar la
prevencion vial.

Jaime Calderén

habitos de manejo
y fomentar la
prevencion vial

transito severo. Ade-
mas, destaco, pro-
porciona parametros
basados en el com-
portamiento del ase-
gurado tras el volan-
te, lo que permite transmitir datos
que a todas luces incentivan los
habitos de manejo adecuados.
Con HDI iDriving, continud
Gonzalez Gémez, el sector ase-
gurador mexicano avanza hacia
una nueva era de proteccion en
Autos, visto que se esta aprove-

Juan Ignacio Gonzalez

chando la tecnologia para cuidar
y estar cerca de los asegurados
de forma proactiva. El funciona-
rio de la aseguradora alemana
indicé que la herramienta tam-
bién incluye un programa de re-
compensas, recurso con el que
el beneficiario de la podliza podra
ganar puntos si registra una con-
duccién segura. Estos puntos
pueden canjearse por tarjetas de
regalo digitales para llevar a cabo
compras en linea o emplearlas
como método de pago en cafe-
terias.

“Con esta herramienta, nues-
tros asegurados podran perfec-
cionar sus habilidades al volante,
ya que seran conscientes de sus
habitos de manejo. Por si esto
fuera poco, incentivamos a quie-
nes lo hacen mejor, por medio de
premios”, abundé el funcionario
de HDI Seguros.

Gonzalez Goémez indicé que
HDI iDriving es una herramien-
ta que generara que los vehi-
culos sean mas seguros debido
a que mostrara a sus usuarios
informacion relacionada con su
conduccion, como intensidad de

frenado, nivel de aceleracion, ve-
locidad registrada, uso de celular
y manejo en curvas; todo ello con
el objetivo de prevenir accidentes
viales.

Por su parte, Jaime Calderon,
director ejecutivo de Ventas y
Marketing de HDI Seguros, reco-
nocié que el seguro de Autos ex-
perimenta en la actualidad la in-
cuestionable reconfiguracién de
su operacion a causa de las he-
rramientas tecnocientificas y ci-
bernéticas. Dijo que HDI iDriving
es una demostracion evidente de
que este ramo se esta volcando
hacia la confeccion de una pro-
puesta de valor mucho mas in-
tegral en la que el fomento de la
cultura vial es piedra angular.

“En HDI Seguros ideamos so-
luciones innovadoras que sobre-
pasen las expectativas de los
consumidores. Por eso, disefia-
mos HDI iDriving, herramienta in-
tegral que considera la seguridad
vial, la tecnologia y las recom-
pensas, con lo que pretendemos
incrementar la prevencion y pro-
mover la conduccion inteligente”,
concluyo Calderon.

@Asegurador
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B MetLife Celebra el 50 Aniversario de
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Promotoria fundada por el arquitecto Alfonso Gonzalez y Pérez Tejada,
con el firme objetivo de llevar proteccion a las familias mexicanas

“Haz de los obstaculos,
escalones para aquello que
qQuieras alcanzar”

Charles Chaplin

in duda el arquitecto Alfonso Gonzalez, a quien

carinosamente le llamamos El Arqui, entiende

muy bien el significado de esta frase. Hace 5 dé-
cadas -cuando su empresa de construccion fue decla-
rada en quiebra- él convirtio este reto en un escalén de
oportunidad, al abrazar una nueva vocacion que le ha
permitido cambiar su vida, la de sus seres queridos y la
de muchos mexicanos a quienes ha podido tocar ofre-
ciéndoles un trabajo digno y con ello, la posibilidad de
extender el beneficio de los seguros a familias enteras
en la Ciudad de México y Estado de México.

El Arqui entr6 al mundo de los seguros por la puerta
grande, al sumarse a las filas de Aseguradora Hidal-
go en 1971. Su talento, su capacidad estratégica y su
adaptacion a cada una de las circunstancias que se le
iban cruzando en el camino, fueron factores clave en su
trayectoria de éxito. Muestra de ello es que tres anos
después de haber incursionado en el sector, recibid la

oportunidad de dirigir su propia Promotoria, hoy deno-
minada Asesoria Personal y conformada por hombres
y mujeres que han adoptado la filosofia de su fundador,
haciendo de la oferta de seguros de vida un motor de
impulso para fortalecer la inclusion financiera en nues-
tro pais.

A lo largo de sus 50 afios de trayectoria ha sido
ejemplo y mentor de muchos agentes, transmitién-
doles la sabiduria cosechada desde que inicié su vo-
cacion aseguradora y les ha ensefiado como rebatir
objeciones con la palabra magica “precisamente”. Si
alguien expresa que no le interesa el seguro, su fuer-
za de ventas responde: “precisamente estoy aqui para
que le interese.” Cuando el prospecto declara que no
cree en el seguro, el equipo de Asesoria Personal con-
firma convencido: “Precisamente estoy aqui para que
crea en él.”

Podriamos llenar paginas enteras de anécdotas que
den muestra de su profesionalismo e integridad pero lo
mas importante es agradecerle por la huella que esta
dejando entre quienes tenemos el gusto de conocerle.
jGracias Arqui por tu entusiasmo y entereza y sobre
todo, gracias por mostrarnos con el ejemplo que ser
un asegurador no es vender, sino ayudar a la gente a
tomar la decisién de proteger a quienes mas aman en
la vida!

SE PARTE DE NUESTRA
COMUNIDAD DE LECTORES

PLANES DE SUSCRIPCION

INDIVIDUAL

Precio en pesos mexicanos

CONTACTO:

@D Asegurador

msolis@elasegurador.com.mx

Tels.:55 5440 7830 /5554407831 / Lada sin costo: 800 8219393
www.elasegurador.com.mx
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pesar de que la pandemia de
COVID-19 aument6 la con-

ciencia colectiva respecto a los
riesgos que penden sobre la integridad
fisica y la salud, adn prevalece una bre-
cha de consumo entre las personas que
piensan adquirir un seguro de Vida y las
que en realidad lo contratan. En Estados
Unidos, 43 por ciento de los comprado-
res potenciales no se deciden a adqui-
rir una cobertura debido al temor y la
confusién. Creen que hacerlo implicard
tomar malas decisiones econémicas; y
piensan asi debido a que carecen de una
fuente confiable de asesoria que les dé
certeza respecto a su inversion.
Segun la informacién dada a conocer
en el webinario Decodificando al con-
sumidor de seguros de

#Agentes #Seguros

Temor a malas decisiones y
desconfianza coartan intencion
de compra del seguro

mediante un ejercicio de asesorfa profe-
sional y empatica, indicé Funke.

El integrante de Limra dijo que ac-
tualmente existen 64 millones de con-
sumidores buscando asesoria para la
compra de un seguro de Vida, y esa ten-
dencia creci6 a partir de la pandemia.
Lo lamentable del caso es que solo un
tercio de esa cifra ha logrado encontrar
a un asesor de seguros que le genere
confianza, preciso.

Tal es el interés que la ciudadania ha
mostrado por la asesorfa, puntualizé
Funke, que ya los medios digitales y las
redes sociales se utilizan para encontrar
a un asesor confiable, y este fenémeno
se estd presentando tanto entre la ge-
neracién baby boomer como entre los
millennials.

Entre los hallazgos de la encuesta
realizada por Limra se destaca que 83
por ciento de los consumidores con-
sidera que hoy es mads

Vida, presentado por En EUA, de dificil confiar en un

Richard Funke, especia-

agente que hace cinco

lista en seguro de Vida 49 millones de afios; y, por el lado de los

i i asesores, éstos recono-
ngr:;:rrféo qﬂz Er;grz hogar es con cen que les resulta mas
como anfitrién, los fac- intencién de dificil establecer una re-

tores referidos son la

lacién de confianza con

causa principal de esta adquirir un los asegurados, a dife-
grave vacilacién. En el seguro de Vida rencia de lo que ocurria

webinario se dijo que de

hace un lustro.

49 millones de hogares [EY0)[oNI=Noi0)a0l4=1¢z] Este dato es preocu-
en Estados Unidos en pante y triste, sefialé el
los que hay intencién de la compra en expositor, “porque en
compra, Unicamente en 2 por ciento este negocio sabemos

2 por ciento de ellos la
adquisicion de la cober-
tura se concreta, una situacién que se
relaciona directamente con el grado de
confianza que la sociedad tiene respec-
to a las aseguradoras y los agentes.
Estad{sticas sobre el nivel de confian-
za que tiene el ciudadano frente a la in-
dustria desarrolladas por Limra revelan
que solo 31 por ciento de los consumi-
dores potenciales de seguros reconoce
tener confianza en la institucién ase-
guradora; mientras que 69 por ciento
manifesté no tener nada de confianza,
indicador que representa un problema
mayusculo que hay que resolver propi-
ciando que el comprador revierta estos
sentimientos de desconfianza y temor

cudn importante es para
las ventas cumplir con
ese requisito: sin confianza, no hay ven-
tas. Es como el aire: estd en todos lados,
y nadie lo nota; pero apenas falta o dis-
minuye, todos lo advierten”.

Por todo lo anterior, el especialista
en seguro de Vida exhorté a los agen-
tes de seguros a “cultivar la cultura de la
confianza, que se construye con prepa-
racién, con un desempeno profesional,
con un bagaje amplio de conocimientos,
con una actitud empética ante el asegu-
rado y, lo més importante, con el cuida-
do de cada detalle de tu comunicacién
no verbal, que parece irrelevante, pero
el gesto habla mas que nuestras pala-
bras y conocimiento”.

#Riesgos #Seguros

Destaca continuidad de
negocios COmMo mecanismo
eficaz para mitigar efectos de
huracanes

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

esarrollar programas de continuidad de negocios es el mecanismo mas
D eficaz para minimizar los efectos de un desastre natural, ya que agiliza la

recuperacion de las operaciones de una organizacién frente a un evento
catastréfico como los huracanes, afirmé José Luis Pescadero, Vice President Latin
America & Caribbean de Marsh Specialty Advisory.

El especialista dijo lo anterior durante su participacion en el webinar titulado
Temporada de huracanes 2021: planificacion integral y efectiva en una tempora-
da hiperactiva, que fue organizado por Marsh y transmitido en modalidad virtual.

Pescadero sostuvo que, ante la llegada de un huracdn, las empresas estan obli-
gadas a tomar medidas preventivas que mitiguen las afectaciones y les permitan
recuperarse lo mas pronto posible. Para ello deben construir un programa inte-
gral como el mencionado.

“La entrada de un huracéan es uno de los pocos eventos naturales que nos per-
miten tomar acciones preventivas eficientes, preparar las instalaciones de la orga-
nizacién e implementar procesos para enfrentarlo”, anadié el ejecutivo de Marsh
Specialty Advisory.

Pescadero explica que debido a que es posible monitorear la actividad del mar
se puede predecir la fecha y lugar donde ocurriré el evento hidrometeoroldgico,
por lo que esa informacién permite tomar las acciones preventivas con antelacion,
hacer el resguardo adecuado y detener los procesos operativos durante el tiempo
que dure el fenémeno.

“Los huracanes son eventos que permiten a las organizaciones contar con cier-
to nivel de preparacién para tomar acciones especificas; y la norma siempre seré
que debemos prepararnos para los casos mds catastroficos, aunque ello represente
mads esfuerzo o recursos”, explicé Pescadero.

Para cerrar, el directivo de Marsh Specialty Advisory recalcé que los progra-
mas de continuidad de negocios buscan preparar de la mejor manera posible a las

organizaciones para afrontar estos eventos naturales.

“Una estrategia de continuidad de negocio es un programa organizacional que
responde de manera siempre coherente a algin evento contingente que compro-
meta la continuidad de las operaciones de una empresa”, concluyé Pescadero.

Moédulos que componen un programa de continuidad de negocio

Respuesta a emergencia. Esta enfocado en proteger a las
personas y los activos. Se activa de forma inmediata tras algun
incidente.

Comunicacion en crisis. Esta enfocado en la comunicacion
interna y externa para mantener a todos los interesados
debidamente informados y para proteger la reputacién e imagen
de la organizacion.

Recuperacion tecnologica DRP. Esta enfocado en restablecer
los servicios de tecnologia de informacion (aplicaciones, enlaces
de comunicacion y telefonia).

Continuidad de negocio. Esta enfocado en recuperar la
operacion medular de la organizacién y los flujos de informacién
para la adecuada toma de decisiones.

Etapas para enfrentar un huracan

Preparacion de la instalacion
para el evento.

Inicio del evento.

Declaracion de inicio de
contingencia.

Habilitacion del centro de
comando.

Manejo del proceso de
comunicacion (medios internos
y externos).

Finalizacion y declaracion del fin
del evento.

Documentacion y registro de
evidencias posteriores al evento.

El ®
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“La apuesta de MAPFRE por el Crecimiento Rentable,

la Eficiencia y Gestion del Cambio”, Antonio Huertas

urante su visita a la Ciudad de México el
DPresidente de MAPFRE, Antonio Huertas,

acompafado por Jesus Martinez Caste-
llanos, CEO Latam, y José Maria Romero CEO
Latam Norte y MAPFRE México, participé en dis-
tintas sesiones de trabajo con el comité de direc-
cion de la empresa, CEOs de la subregion Amé-
rica Central / R. Dominicana y colaboradores de
la compafiia . Se revisaron los principales planes
de accién asi como la evolucion de los principales
indicadores de las companias en un afio marcado
por los efectos del Covid y la gradual normaliza-
cion de actividades.

Antonio Huertas destaco en sus intervenciones
la estrategia global de la compafia para minimi-
zar los efectos de la pandemia y la prioridad de
MAPFRE en la salvaguarda de los intereses pre-
sentes y futuros de clientes, mediadores, colabo-
radores y demas grupos de interés. Destaco la
importancia de las acciones llevadas a cabo por
la Fundacion MAPFRE en Latam entre las que se
encuentra la importante colaboracion con el Ban-
co de Alimentos de México. En su despedida el
presidente reforzé las principales lineas de accion
que regiran el futuro de la compafia y que deben

A M

YERS AR)D

estar orientadas al crecimiento rentable,
eficiencia y gestion del cambio. Antonio
Huertas felicité por ultimo a Ricardo Ma-
drid, Director General de MEXA, y a todo
el equipo de Asistencia por sus 30 afios
de operacién en México.

Por su parte Jesus Martinez insté a
toda la organizacion a seguir mantenien-
do el rigor y el compromiso en el desa-
rrollo y ejecucién de la planeacion estra-
tégica para una mejora continua de los
indicadores técnicos y de negocio. José
Maria Romero resalté finalmente el im-
pacto extraordinario que esta visita ha
tenido en toda la organizacién asi como
el compromiso, por parte de todos, en el
cumplimiento de los objetivos y metas fija-
das para el pais y la region.

MAPFRE

#ENMAPFREMASUNIDOSQUENUNCA
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#Innovacion #Sequros

La experiencia del cliente es un elemento clave
para incrementar la venta de seguros

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

talizacién y adaptacién a los nuevos patrones de consumo; pero, para

lograrlo con éxito, el enfoque debe dirigirse hacia una experiencia agil
y en la que el consumidor esté en el centro de la operacién, ya que de esa
manera se responderd a sus necesidades y se incrementaran los indices de
colocacion de los productos que se comercializan en la industria.

Lo anterior fue parte del mensaje que emitieron David Gibert, CEO de
Grupo MOK; Carlos Rodriguez, Life & Health Executive Director de Munich
Re; y Martin Casazza, Chief Claims Officer de Zurich Argentina, durante
su participacién en el Insurtech Latam Forum 2021, evento organizado por
Digital Insurance Latam en colaboracién con CMS Group y que se transmitié
en modalidad virtual.

El sector asegurador ha dado pasos agigantados en su proceso de digi-

P Martin Casazza £1 Marizol Sanchez "
David Gibert, Carlos Rodriguez, Adriel Araujo, Martin Casazza y Marisol Sanchez °“"*' % e®

5 Adriel Araujo

En el panel de conversacién, los es-
pecialistas coincidieron en que la expe-
riencia del cliente es clave en el sector
asegurador porque es un factor que
marcard diferencias a la hora de ad-
quirir un instrumento de proteccién
financiera.

“Hoy la experiencia del cliente es cla-
ve. Estamos preocupados por colocar

- i @pea_alma
al cliente en el centro y asi responder a
sus nuevas necesidades. Eso si, para que arevolucion digital avanza aceleradamente para trans-
esa experiencia sea eficaz tenemos que formar al sector asegurador, y la gente demanda pro-
ofrecer una operacion 4gil y adaptada a cesos cada vez mdas simples, intuitivos y amigables

sus requerimientos’, afirmé Gibert.

De acuerdo con el CEO de Grupo
MOK, las compaiifas de seguros se han
dado cuenta de que las nuevas genera-
ciones también valoran la experiencia
de uso de un producto y realizan com-
paraciones valiéndose de diferentes
medios de informacién.

“Los clientes mds jovenes visitan
diversos portales y comparadores de
productos antes de tomar una decisién.
Ademds compran apoydndose en refe-
rencias de otros usuarios y validando la
informacion en redes sociales; asi que
las aseguradoras deben tomar muy en
cuenta todo esto para generar una ex-
periencia atractiva”, insistié Gibert.

utilizar un canal digital.

: fresco, con la innovacién y la modernizacién
Lo afl_rn?an como estandarte. De ahi que el factor clave
eSpeCIa/IStaS para todas las companfas sea la bisqueda

en el Insurtech
Latam Forum

2021, efectuado
recientemente

para los clientes.

En tal sentido, los oradores refirieron que
uno de los desafios que enfrentan las asegu-
radoras es tener procesos digitales lo sufi-

Alma G. Yanez Villanueva

A estas conclusiones llegaron Hugh Terry y Simon Phipps,
fundadores de The Digital Insurer, durante la conferencia
titulada Las seis tendencias globales que se pueden utilizar
para transformar al seguro, platica que formé parte del pro-
grama del Insurtech Latam Forum 2021, evento organiza-
do por Digital Insurance Latam en colaboracién con CMS
Group y que se transmitié en modalidad virtual.

Los expositores mencionaron que el sector asegurador
lleva varios anos de modernizacién, evolucién en la cual
muchas empresas encontraron al inicio algunas dificultades
para adaptar sus procesos internos y externos a las nuevas
demandas digitales, aunque han logrado un cambio de men-
talidad para transformar a la industria.

Terry y Phipps coincidieron en que la
llegada de las insurtech al ecosistema ase-
gurador trajo consigo una bocanada de aire

por mejorar la eficiencia, ademds de la crea-
cién de nuevas experiencias y soluciones

El seguro debe verse como
un servicio

Al tomar la palabra, Rodriguez se re-
firié6 a un tema transformador para el
sector asegurador. Desde su perspecti-
va, el seguro debe verse como un ser-
vicio, en lugar de concebirse como una
cobertura, porque de esa
manera se puede atraer
a un universo mayor de
clientes.

“Debemos  revolu-
cionar el seguro. Bus-
quemos opciones inte-
resantes y ensayemos
convertirlo en un ser-
vicio adicional; es decir,
que se deje de hablar
de lo que pasaria si una
persona fallece. Mads
bien intentemos promo-
cionarlo embebido con
otros productos o ser-
vicios”, explicé el ejecutivo de Munich
Re.

Rodriguez indicé también que con la
tecnologia se tiene que efectuar la sus-
cripcién de riesgos de forma mads inte-
ligente, con preguntas que las personas
entiendan, y no con un lenguaje técnico,
que en muchos casos es indescifrable
para el ciudadano lego en estas materias.

Senalan que ese
conocimiento
previo marcara
diferencias a la
hora de ofrecer
instrumentos de
proteccion

“Hagamos de la experiencia de con-
sumo un proceso rapido, que dé res-
puesta inmediata a las personas que se
interesen por un seguro. Aprovechemos
el ecosistema insurtech y los canales de
distribucién alternativos para transfor-
mar realmente las soluciones que ofre-
cemos en el sector asegurador”, asever6
el especialista.

Por tltimo, Casazza aprovechd su in-
tervencién para exhor-
tar a la industria de se-
guros a enfocarse en los
patrones de vida y con-
sumo de los usuarios, ya
que as{ se logrard crear
una gama de soluciones
que respondan a las exi-
gencias que se derivan
de las actividades coti-
dianas reales.

“Debemos crear eco-
sistemas que les permi-
tan a los clientes com-
prar cuando y donde
lo prefieran; es importante que esas
nuevas opciones de aseguramiento les
afecten lo menos posible. La mejor for-
ma de lograrlo es fomentando el trabajo
colaborativo de todos los que forma-
mos parte del sector y aprovechando
los grandes beneficios que nos otorgan
las herramientas tecnoldgicas”, cerro el
funcionario de Zurich Argentina.

#Innovacion #Seguros

El consumidor demanda procesos simples
y amigables para contratar un seguro

cientemente optimizados para que los usuarios que desean

contratar un servicio y que inician el proceso de compra no
se “pierdan” en el camino. En este viaje, reiteraron, resul-

ta fundamental comprender a los clientes, sus emociones,
comportamientos, habitos y todo lo que valoran para incli-
narse por tal o cual producto, y de esa forma brindarles una
para contratar una cobertura y satisfacer sus expectativas al ~ solucién acorde.

Para hacer méas comprensibles estos conceptos, Terry y

Phipps enumeraron seis tendencias en las cuales las compa-
nfas de seguros deben enfocarse si desean permanecer en la
preferencia del cliente y, por consiguiente, alcanzar el éxito:

e consumidor digital

« plataformas digitales

» habilitadores de tecnologfa

e alianzas para el riesgo

« nuevos modelos de negocio

« transformacién del espacio de trabajo.

Terry y Phipps destacaron la importancia de conocer a

los usuarios, ponerlos en el centro y trabajar

Asi lo expresaron
Hugh Terry y
Simon Phipps

durante su
participacion en el
Insurtech Latam
Forum 2021

en mejoras continuas para ofrecer productos
y servicios de calidad que se adecuen a sus
verdaderas necesidades.

Para alcanzar estos objetivos, las compa-
nfas deben utilizar tecnologias como block-
chain, big data e inteligencia artificial, e in-
cluso internet de las cosas, pues, en sintesis,
la clave del éxito para destacar de la compe-
tencia no pasa unicamente por el producto
en si, sino que estd en mejorar la experiencia
del cliente, concluyeron los fundadores de
The Digital Insurer.

Ciudad de México / Junio 30, 2021.

@Asegurador

El seguro ha reconfigurado los dmbitos en los

que puede promover la innovacién

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

en torno a la innovacion, al final el sector ha madurado y afinado muchas

Q pesar de que cada aseguradora ha experimentado sus propias vicisitudes

creencias respecto a este tema. Si hoy en algo concuerdan tales organiza-
ciones es en que la innovacién consiste no solo en proveer a la empresa de capa-
cidades informaticas o comprar plataformas tecnolégicas, pues innovar va mas
alld de eso: implica invertir en todo proceso que dé resultados mds dgilmente,
con mayor calidad y profesionalismo, a pesar de la tecnologfa.

Asilo explicé en entrevista Mauricio Monroy, vicepresidente de Equisoft para
Latam y Esparia, al hablar de innovacién aplicada a los seguros y de lo que necesi-
ta poner atencidn la industria aseguradora para que sus esfuerzos de innovacién
tengan eco en la sociedad. El sector debe enfocarse en estudiar lo que requieren
del seguro las nuevas generaciones de consumidores y a partir de ahi armar una
estrategia en virtud de la cual el cliente perciba un seguro innovador, cercano y

adaptado a su estilo de vida.

A diferencia del pasado, hoy la so-
ciedad es capaz de comprar cualquier
producto o servicio mediante el teléfono
celular. Las nuevas generaciones prefie-
ren navegar virtualmente por la tienda
que acudir a un centro comercial, y eso
lo tiene que entender la industria asegu-
radora y adaptar su modelo de negocio.
Y lo mismo pasard en
cualquier otro giro co-

hacen que un cliente compre o no, y son
las referencias que otros clientes dejan
escritas en los portales de venta de las
empresas. Si tales clientes aprueban el
producto, pero también el tiempo, la ca-
lidad, el servicio, la mensajeria, etcétera,
sera muy probable que el interesado en
adquirir ese producto lo haga; y lo con-

trario ocurre si lo escrito

evidencia deficiencias en

mercial, indicé Monroy. La compra el servicio, apunté el en-
El vicepresidente trevistado.
de Equisoft para La- Yy uso de Al preguntarle si con-

tam y Espafia dijo que
el meollo del asunto es
descubrir cémo se pue-
de volver mds simple el
proceso de comerciali-
zacién, de manera que
adquirir un seguro sea una experiencia
mucho mds simple y en algunos ramos
totalmente digital; comprender de qué
manera una aseguradora se puede dar
el lujo de no tener un solo agente de se-
guros y que, a pesar de eso, el cliente se
sienta orientado, atendido y totalmente
satisfecho por su compra. Eso se pue-
de llegar a saber entendiendo lo que las
nuevas generaciones quieren del seguro.

Hoy existe una tendencia muy inte-
resante respecto a los motivadores que

tecnologia es
solo uno de ellos

sidera que en México
existen barreras que
frenen la innovacién de
seguros, Mauricio Mon-
roy opind que si existen
y que tales obstaculos
se encuentran en algunos aspectos re-
gulatorios. Y eso ocurre porque desa-
fortunadamente la regulacién siempre
va un paso atrds de la tecnologia. Y lo
ejemplificéd con el caso de Uber. La ciu-
dad no estaba preparada para entender y
regular un servicio asi, de tal suerte que
ello provocé que se viera en esa empresa
una competencia desleal, ilegal, favore-
cida..., y todo por no tener un marco
regulatorio adecuado. Lo mismo puede
ocurrir en cualquier sector.

Por otro lado, explicd
Monroy, lo anterior tie-
ne que ver con la asig-
nacién de presupuestos

El sector debe
enfocarse en

#Innovacion #Seguros

tecnoldgica, y nuevamen-
te considero que la emer-
gencia sanitaria empujé a
las aseguradoras a mirar

dentro de las empresas: estudiar lo con mayor atencién a los
arlos 3 mnovaciy, QUG requieren e ) eoducion ¥
tales partidas no suelen las nuevas servicios de manera mds
ser muy amplias porque . digital”, dijo el funciona-
se aprecian mas como generaciones rio de Equisoft.

un gasto que como una

inversiéon. El desafio

permanente ha sido entonces convencer
a los consejos de administracion de que
invertir en ello va a representar nuevos
ingresos, nuevos mercados y nuevas
oportunidades de expansién para la em-
presa.

En ese sentido, la pandemia de CO-
VID-19 irénicamente ayud6 a que mu-
chas personas renuentes al cambio,
dudosas de la importancia de invertir
en innovacién y tecnologia, se volvie-
ran conscientes de la importancia de
destinar recursos a ese renglén. Mon-
roy nos cuenta que al respecto Equisoft
comenzd a detectar una especie de ola
de cambio y de conciencia en ese rubro,
algo que vaticina que la tecnologizacién
dentro de las empresas continuaré cre-
ciendo velozmente.

“La pandemia aceler6 muchos pro-
cesos de automatizacién e innovacién

IMESFAC

El hecho de que los
clientes no pudieran pre-
sentarse personalmente en las sucursa-
les obligé a las aseguradoras a buscar la
manera de servir por medio de canales
digitales. Caso curioso, agregé Monroy,
més de una aseguradora ya tenia a su
disposicién algunas de estas aplicacio-
nes, pero lo que no tenfan era a usua-
rios que las emplearan; y, cuando llega
la pandemia, los clientes comenzaron a
migrar a las plataformas digitales.

“Hoy sabemos por esta experiencia
que todos los clientes que vivieron los
beneficios de la tecnologia dificilmente
regresardn al uso de los métodos tradi-
cionales. La resistencia al cambio cedi6
para ese tipo de usuarios, que no encon-
traban argumentos para tomar la deter-
minacién de usar los adelantos tecnold-
gicos disponibles. La pandemia terminé
por ser ese incentivo obligado”, expresa
finalmente el entrevistado.

:Conoces las
certificaciones
CLIy FSCP?

The American College en allanza con el IMESFAC,
han logrado impulsar el incremento de las ventas
de cientos de agentes, a través del CLI y FSCP.




@ Asegurador

Ciudad de México / Junio 30, 2021.

LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras

@ gar2001@hotmail.com

Ni queriendo...

Pemex report6 una pérdida de 481,000 millones de pesos en 2020. Esto equivale a casi 4,000 pesos

[ z xisten resultados que sélo un administrador mexicano puede lograr.

por cada mexicano, hombre, mujer o nifie (para que las feministas se sientan respaldadas; aunque bien
sabemos que el lenguaje “inclusivo” es inviable); Petrobras, la empresa petrolera de Brasil, reportd, para el
mismo periodo, una utilidad equivalente a mas de 200,000 millones de pesos mexicanos.
ELIMSS y la CFE, con déficits crénicos, deben andar por el estilo.

Es necesaria una voluntad a prueba de bomba para
alcanzar una quiebra técnica en una empresa que ex-
trae un recurso valioso del subsuelo y lo vende. Cla-
ro que muchos me diran: “Es necesario hacer grandes
inversiones; el mantenimiento de las instalaciones es
muy caro, y el Gobierno le cobra enormes impuestos a
la petrolera”. Ese cuento ya es viejo y se repite afio con
afo para justificar lo injustificable en una empresa que
pierde con produccidn alta y también con una produc-
cién a la baja, como la actual.

Asi como existen empresas cuya improductividad es
una incégnita dificil de resolver, existen negocios des-
tinados a obtener grandes utilidades pero empefiados
en malograr el éxito que se intuye inminente.

Ejemplo de un negocio destinado a las alturas con
empresarios empefiados en destruirlo es la seleccion
mexicana varonil de futbol, que monopoliza las es-
peranzas de todos, destacando el fervor de la aficion
cuando el equipo nacional se presenta en cualquier
plaza de Estados Unidos. Con una clientela constituida
por nostdlgicos migrantes que buscan en el grito que
sueltan en las gradas una compensacion a las duras
jornadas en un pafs extrafio, el lleno en el estadio y el
ingreso por derechos de televisién estan asegurados.

Con un negocio tan rentable entre las manos, cabria
esperar un propdsito claro por parte de quienes lo ma-
nejan, es decir, los duefios de los equipos de primera
divisién, quienes inexplicablemente parecen empeiia-
dos en llevar al abismo al futbol mexicano: ya no hay
descenso ni ascenso, lo cual permite a algunos equipos
transitar por una mediocridad constante, de torneo a
torneo, sin la amenaza de ver afectada su inversién por
temas tan banales como un pésimo desempeiio de-
portivo; no existe limite de jugadores extranjeros, y el
empresario se sirve con la cuchara grande al importar
jugadores baratos de Suramérica sin preocuparse por
desarrollar el talento nacional.

Cierto es que el proyecto de equipos como Pachu-
ca, Atlas, Guadalajara y América prevé la formacion de
jugadores como una manera de forjar a los integrantes
de equipos del futuro, pero es también un hecho que
la posicion de centro delantero estd monopolizada por
extranjeros.

La polémica de la semana es la convocatoria de Roge-
lio Funes Mori, ariete argentino del equipo Monterrey,
recientemente nacionalizado, como flamante refuerzo
de la seleccién mexicana que enfrentard a lo mejor de
la Confederacion de Norteamérica, Centroamérica y El
Caribe (Concacaf) en la préxima Copa Oro.

Si hay un jugador de alta calidad, mexicano, que se
desemperia en la posicién: Raul Jiménez, quien juega
en un equipo britdnico donde brilla con luz propia.
Sin embargo, un choque de cabezas hace unos meses
lo mandé al hule, y eso lo imposibilita para defender
por el momento los colores del equipo de todos. Y no
hay otro.

El sempiterno Chicharito no estd en su mejor mo-
mento y enfrenta la negativa del entrenador nacional
a convocarlo. Los otros dos centros delanteros, Alan
Pulido y Henry Martin, lucen sus habilidades en el do-
minio del balén y sus exéticos cortes de pelo, pero no
la meten ni por casualidad.

Meéxico participé durante varios afios en la Copa
América, el torneo continental donde se enfrenta lo
mejor de Suramérica (Brasil, Argentina, Uruguay, Chi-
le, Colombia y otros); ademads, en el terreno de los clu-
bes, participaba anualmente en la Copa Libertadores
de América enfrentando a los trabucos del Cono Sur a
visita reciproca.

De manera absurda, alegando razones de calendario
y objeciones de la Concacaf, México abandoné ambos
torneos para concentrar sus esfuerzos en superar a los
poderosos equipos regionales: Trinidad y Tobago, Ja-
maica, Honduras, El Salvador y otros equipos centro-
americanos y de El Caribe, asi como a Canada (“;Hay
futbol en Canadd?”) y Estados Unidos.

Por supuesto, es evidente el progreso de los equipos
del norte y también el de algunos de Centroamérica;
pero México, considerado por anos como el Gigante
de la Concacaf, pertenece, por estilo de juego y nivel,
a Suramérica. Las razones, seguramente de indole eco-
ndémica, orillaron a tomar la decisién.

Es de pena ajena escuchar a los comentaristas de-
portivos nacionales intentar mantener el negocio a flo-
te, pues en ello se juegan su continuidad profesional.
La reducida asistencia a los estadios, a excepcién de los

#Opinion

inmuebles de Monterrey, donde poderosas empresas
sostienen a los equipos locales con fuertes inversiones
en instalaciones y contrataciones en el extranjero, es
indicador claro de la decadencia vestida de gallina de
los huevos de oro (rostizada) para lograr la comida de
hoy a pesar del hambre de manana.

La miopia es evidente para todos, excepto para los
duenos del baldn, fieles a la consigna de sacar el mdxi-
mo beneficio en el ejercicio corriente, sin visién de fu-
turo.

Aun en tan dificiles circunstancias, la seleccién na-
cional continda siendo un producto de alta demanda y
pingiies beneficios. A pesar de ser el equipo que osten-
ta el récord mundial de derrotas en copas del mundo,
basta que el equipo nacional se presente en un juego
amistoso o en un partido oficial para que la aficién se
hermane para apoyar al equipo tricolor, el cual, pese a
las adversidades, ha logrado superar la primera ronda
en los dltimos seis mundiales, para caer abatido en la
ronda de eliminacién directa.

Si da coraje que incluso Costa Rica y Estados Unidos
hayan llegado mds lejos que México en la justa mun-
dialista. Bueno, coraje a la aficién, pues los duerios de
los equipos, quienes manejan a la seleccién, no dudan
en subordinar el interés deportivo al poderoso llamado
de un pufiado de ddlares.

Actualmente, los miembros de la denominada Gene-
racion de oro, jugadores surgidos de las selecciones cam-
peonas con limite de edad y también de las canteras de
Pumas, Guadalajara, Pachuca y Atlas, empiezan a regre-
sar a México una vez transcurrida su aventura europea.

Ya pasaron de jévenes promesas a jugadores consoli-
dados y veteranos de largo colmillo y recalan en tierras
nacionales para pastar en praderas de baja exigencia.
Algunos logran alcanzar las doradas costas de la Liga
de Estados Unidos, la MLS, para cosechar délares a
cambio de regar la polilla por una o dos temporadas
mas. Quedan Raul Jiménez, el Chucky Lozano, el Te-
catito, Héctor Herrera y algin otro que ahora se me
escapa. Nada que ver con los cientos, si, cientos de ju-
gadores de Argentina y Brasil que inundan de manera
renovada el mercado europeo como auténticos paises
exportadores de talento futbolistico.

Y nos venden hipdtesis disparatadas: “El mexica-
no no sabe salir al extranjero”. Absurdo. Millones de
mexicanos emigran al norte, bajo circunstancias muy
adversas, y al cabo de algunos meses ya envian remesas
de ddlares a la familia. “El futbolista mexicano no es
competitivo”.

Cuando los clubes mexicanos compitieron en la
Copa Libertadores, lograron importantes resultados,
superando la hostilidad de los suramericanos, inclu-
yendo a los arbitros, hacia el intruso del norte. Como
seleccion, México superé repetidamente a todos los
equipos, a excepcién de Brasil y Argentina. “El jugador
mexicano prefiere permanecer en su pais disfrutando
de altos sueldos, instalaciones de primer mundo y el
reconocimiento de la aficién”. Aqui si puede haber algo
de verdad.

Nuevamente, esto es un tema de directivos, quienes
pueden explorar diferentes alternativas para propiciar
la presencia de un nimero mayor de jugadores nacio-
nales en Europa, pero prefieren exportar a algin ju-
gador cada cinco anos y continuar concentrados en el
caldo local con muchos ingredientes importados.

Al ver el ejemplo de la Seleccién Nacional de Futbol,
no puedo menos que preguntar: ;propicia el sector ase-
gurador mexicano el desarrollo del mercado nacional?
La reducida demanda de seguros en México, achacada
al reducido nivel adquisitivo de la poblacién, propicia
un estancamiento, e incluso un retroceso, como en el
caso del seguro de Gastos Médicos Mayores.

;Podemos hacer algo para impulsar el desarrollo del
seguro en México, ademds de esperar que el ingreso
per cédpita y la distribucién del ingreso mejoren? ;Es la
utilidad del ejercicio corriente el dnico interés de los
dueftios de aseguradoras?

Ciudad de México / Junio 30, 2021.
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AMASFAC Somos la
Asociacion que integra
y representa los intereses

de todos los Agentes

de Seguros y
Fianzas a nivel
nacional.

MEXICO 2021

K¥l CONGRESD INTERNACIONAL
CONSTRUYENDO UN MUNDD
MUEUO DEOPORTUNIDADES

XXI CDNGHESU INTERNAGIONAL

3 al 5 de Noviembre 202

Hotel Gammo Real Pulanco

En un solo lugar se reuniran ejecutivos de distintos paises para hacer
networking con los diferentes jugadores del sector para contribuir a la
formacion del productor de seguros a través de temas globale
actualidad e innovadores y herramientas tecnologicas.
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FOCIEP DE BIENVENIDA TERRAZS
UIRBEYES CAMINOREAL &
BRILES REGIONALES

ICENA DE CLAUSURA

SALON VIRREYES CAMINO REAL
ORQUESTA LOS INTERNACIONALES

CENA DE GALA EX CONVENTO DE SAN HlPﬁLlT *lrf' :

= |

PASARELA DE TEXTILES MEXICANOS W,

TOUR CENTRO CDMX" :
Templo Mavor.Catedral Metropolitana ,Murales de i
DIEF'«GIID F’weri en Palacio Hauniml Castillo de G"lapultppa't!l,;* = 3 ND SOCIOS
Museo de Antropologia,Cafe Tacuba R * COSTOS DEL 1 JUN. AL 15 OCT
TOUR TEOTIHIUACAN : $15,660.00 MXN / 745.71 US
----- HS 1 Z0na Arque = COSTOS DEL 16 OCT. AL 01 NOV
A $19,140.00 MXN /911.42 US

COPAPROSE AMASFAC
COSTOS DEL 1 JUN. AL 15 OCT

GUA ﬂUIEH PAQUETE INCLUYE:

Asistencia a las conferencias.

Coffe break asistido los 3 dias

Comida los 2 dias en el Hotel Caming Real

Cocktail de Bienvenida Hotel Camino Beal
1a de Gala en San Hipdlito

Cena Orden al Merito Show baile en

Hotel Camino Real

CONTACTO INFORMACION
DEL CONGRESO Y PAGOS

Ma. Elena Gutierrez +-52 5581590728 mail: male.gutierrez@amasfac.org
Citlali Lopez +52 5620524907 mail: Citlali.lopez@amasfac.org

Paises Reunidos: Brazil, Argentina, México, Perl, Colombia, Bolivia, Venezugla, Chile, Ecuador, Uruguay,
Nicaragua, Honduras, Portugal, Panama, Costa Rica, Replblica Dominicana, El Salvador, Espania.

*COVID-FREE: Para tu tranquilidad a los participantes y realizadores del evento se les aplicara la prueba Covid.

Registrate en: https://copaprosemexico2021.org
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#AsproGama #Ventas

Trabajo en equipo y objetivos claros, tareas cruciales

ASPRO - GAMA

Raul Webber Narro

Promotor de Asesores en Proteccion Total, S. C.

ace unos dias realizamos un open house vir-
Htual al que asistieron parte del staff que com-

pone nuestra promotoria, asesores de seguros
establecidos y candidatos a dar el salto de agente a
empresario.

Habiamos planeado dicho evento con mucha an-
ticipacién, por lo que habiamos evaluado y cuidado
cada detalle. Entonces sabiamos que los que partici-
parfan en el evento conocian de arriba a abajo el papel
que tenfan que desemperiar y sabian con total claridad
lo que debian decir y hacer.

La reunién virtual arrancé a la hora indicada. La
asistencia habfa superado las expectativas en cuanto
a personas confirmadas. En resumidas cuentas, jtodo
comenzaba de maravilla!

Minutos después de arrancar la presentacién, la
persona responsable de ofrecer la ponencia perdié la
conexidn a internet. Por unos segundos, las pantallas
de los participantes no mostraron imagen alguna. Mi-
nutos después de la perturbacién regresé la transmi-
sién, aunque sin la participacién del expositor y, peor

adn, sin la presentacién que serviria como material de

apoyo.

Frente a un panorama tan complejo, ;cémo con-
tinuar, cuando lo que planeaste y ensayaste durante
mucho tiempo no sale como lo esperabas? La respues-
ta es sencilla: convierte cualquier revés u obstaculo en

una experiencia positiva.

El open house virtual continud, y
cada participante desempeii6 el pa-
pel establecido. En tal sentido, trans-
mitimos tranquilidad a los asistentes
al explicar con sencillez lo que habia
sucedido. Al término de la actividad,
cada miembro del equipo cumpli6
su tarea de forma excepcional. Di-
cho esquema permitié que, a pesar
de lo ocurrido, se pudiera sortear el
imprevisto y se lograra conseguir lo
planeado.

En este punto de la narracién, esti-
mado lector, quizd se pregunte: ;cudl
fue la moraleja de esta historia?

Vale decir que, cuando un candi-
dato estd analizando la posibilidad
de abrazar la profesién de agente
de seguros, las dudas, los miedos,
el desconocimiento, la emocién y el

para superar obstaculos en las promotorias

entusiasmo brotan por todos lados. Tal como suce-

dié en el open house virtual, en la carrera de asesor

Equilibrio y balance

prender a equilibrar nuestra vida nos permite encon-
trar un nuevo concepto de nosotros mismos y nues-

tra plenitud.

La sanidad mental de una persona se manifiesta cuando
existe un equilibrio entre sus deseos y la realidad que vive;
cuando aceptamos a los familiares que tenemos vy las rela-

Todo esto implica aceptarnos como
somos, con nuestras limitaciones y
aciertos. Entonces, cuando consegui-
mos una adaptacién sana hacia la rea-
lidad que vivimos, diremos que estamos
en equilibrio emocional. Esta es una
posicién adulta, y la mejor que podria-
mos asumir para encontrar el equili-
brio, porque a sabiendas de lo bueno y
lo malo que nos forma como personas
continuamos adelante en busca de ser
mejores seres humanos. Esta es la mejor
actitud y camino que se puede tomar.

Es importante hacer conciencia de
que la persona con equilibrio emocional
no es aquella que no padece angustia,
temores o depresiones, sino aquella que
es capaz de encontrar el balance y paz
en medio de todo eso que le sucede.

Una pandemia, el despido del traba-
jo, la situacién econémica del pafs, un
divorcio, una estafa... son todas crisis
en si mismas que tienen distinto tipo de
repercusion en cada persona.

La respuesta a esto para muchas per-
sonas es tomarlo como un fracaso, y esa
supuesta derrota se percibe como algo
negativo dentro de la actitud individual,

Marcela Heredia

Be Human Skills

es inalterable.

y hasta colectiva, del momento que se
atraviesa.

Factores como el estrés, ansiedad,
insomnio, enfermedades cardiovascu-
lares y la poca adaptabilidad no contri-
buyen a que logremos el equilibrio emo-
cional necesario. Y asi se van cerrando
las visiones; el tinel parece no tener luz
ni salida, y nos sumergimos en una en-
cerrona que aparentemente no tendrd
fin ni opciones de salvacién.

No obstante, existen cinco actitudes
que podemos tomar para entrar en ma-
yor equilibrio:

Raul Webber Narro '.:.

ciones (buenas, no tan buenas, muy buenas, malas o regu-
lares) que entablamos con ellos; cuando no nos resistimos a
aquellas cualidades fisicas de que disponemos ni a aquellas
de las que carecemos; y también cuando aceptamos la reali-
dad econémica que estamos transitando, sabiendo que nada

= Afrontar las situaciones. Si huyes,

seguirds arrastrando el problema
por més que lo escondas debajo de
la alfombra. En cambio, al afrontar-
lo tendrés la enorme oportunidad
de crecer y transformarte, porque
correrds el velo del aprendizaje
oculto.

= Flegir la mejor actitud siempre.

En las crisis hay aspectos que tienen
que ver con lo individual y otros
que exceden a tu poder de control

o decision. Lo ideal es aprender a
gestionarlos, y la herramienta aqui
es que elijas tu mejor actitud. Esto
podra generar una gran diferencia
ante la situacion.

= Cambiar la perspectiva desde

donde vemos el conflicto. Cuando
al cerebro le indicas la palabra pro-
blema, te vas a dar cuenta de que
éste se traba, se detiene. En cam-
bio, cuando le indicas por medio

de tu mente subconsciente estoy
buscando la solucién, es un asunto
que voy a resolver, voy a actuar en
vez de quedarme estancado, alli

de seguros (como todo en la vida) no siempre salen
las cosas como las planeamos. De modo que es muy
comun que haya dificultades, e incluso que se come-
tan errores graves. Sin embargo, siempre es posible

revertir las situaciones adversas
y superar los escollos. ;La clave?
Delimitar un plan con objetivos
especificos, perseguirlo hasta
cumplirlo y, mas importante
todavia, contar con el respaldo
de un equipo que nos permita
avanzar con firmeza, de manera
que podamos sobreponernos a
cualquier dificultad.

Lo anterior es una forma de
explicar con sencillez la verda-
dera funcién por la que existen
las promotorias de agentes de se-
guros, organizaciones en las que
diariamente se apunta a ayudar
a los asesores a registrar un de-
sarrollo personal y profesional
integral, de modo que alcancen
su mdximo desempeiio como es-
pecialistas de la intermediacién.

#DesarrolloHumano

mismo empieza un proceso interno
generador de posibles salidas. Esto
depende exclusivamente de ti.

= Expresar las emociones. Ges-
tionar tus emociones es esencial.
Crea espacios para compartir lo
que sientes; no las tapes porque se
vuelven hacia adentro en forma de
enfermedades o afecciones. Haz
lo que funcione para ti a fin de no
quedarte estancado en ese estado
emocional de choque interno que
te impide avanzar.

= Muévete hacia la proactividad.
Cuando actuias de modo proactivo,
pensando y activando soluciones,
el circulo de influencia se amplia
notablemente hasta desplazar
al minimo tu circulo de preocu-
paciones. Esta es una distincién
fundamental: ser proactivo te
mueve hacia el resultado; mientras
que en modo reactivo obstruyes
la posibilidad de soluciones a los
problemas.

Ahora ya lo sabes: el equilibrio de las
emociones depende directamente de
tu actitud y de cémo permites que los
acontecimientos externos te afecten,
por mas dificiles que éstos se presenten
y por mas complicadas que se pongan
las cosas. Siempre hay opciones en el
camino de la superacién de la crisis.
Y esa superacién empieza en lo indivi-
dual, sin esperar que venga otra perso-
na con una varita magica para resolver-
la por ti.
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Miguel Angel Arcique

& @arcique

La inspiracion te ayuda
a sonar, sonar te ayuda
a creer, y creer te
ayuda a crear

Miguel Angel Arcique Calderén (1967),
psicélogo, empresario y poeta mexicano

stoy llevando a cabo una gira que
Esigniﬁcé mi regreso a los escena-

rios, gracias al retorno de los even-
tos presenciales, tras 470 dias de pausa
involuntaria. El lugar del encuentro es
una de las ciudades con mayor creci-
miento en México y el orbe: Monterrey,
capital del estado de Nuevo Ledn.

En el marco del contexto descrito,
estoy reflexionando acerca de un tema
que en dias pasados desarroll en una
alocucion el presidente de nuestro pais y
cuyo mensaje gird en torno a categorizar
a los miembros de la clase media mexi-
cana que lee cierto tipo de periddico,
que desea cursar estudios superiores de
maestria y doctorado y que incluso as-
pira a mejorar su nivel socioeconémico.
En tal sentido, el jefe de Estado calificé
a dicha capa poblacional como egoista
y también la etiquetd utilizando otros
adjetivos.

La declaracién mencionada, que cier-
tamente con el paso de los dias el pre-
sidente fue autocorrigiendo al declarar
que solo “algunos miembros de la clase
media” pensaban asf, no dej6 de levantar
reacciones en diversos foros y personas,
quienes, a pesar de contar con puntos de
vista diametralmente opuestos, no ocul-
taron su sorpresa por lo dicho desde esa
esfera de poder. De hecho, algunos se
mostraron indignados por tales afirma-
ciones, ya que se materializaron en voz
de la persona que funge como presidente
de México.

Saliendo un poco del remolino ideo-
légico y tratando de analizar desde una
perspectiva positiva todo lo acaecido,
quisiera concentrarme junto contigo,
apreciable lector, en aspectos relevantes
que, independientemente de quien los
evalde y juzgue, son cruciales para poder
erigirse como mejores seres humanos, lo
que redundard en ciudadanos que en su
momento tendran la responsabilidad de
participar en ejercicios y formas de cola-

S1, tengo aspiraciones

boracién social y politica.

Antes que nada, me gustarfa afirmar
que se vale sofiar, o sea, tener aspiracio-
nes.

Ademas, lee lo que desees, pero siem-
pre lee.

Si, inténtalo, como sugiere de una
manera sumamente creativa una co-
nocida libreria del pais a raiz de una
atinada campafna mercadolégica que
disefiaron. Leer hace muchas cosas por
nuestra mente y cultiva la inspiracién,
ya que es una actividad que nos permite
ejercitar el cerebro, 6rgano que impulsa
al ser humano a tener suefos y conexio-
nes légicas, de manera que aviva nuestra
capacidad de abstraccién e imaginacién.

En relacién con el tipo de lecturas que
se consideran adecuadas o utiles para un
ser humano o grupo de personas, qui-
siera comentar que textos considerados
de baja calidad cultural por muchos,
como algunas revistas de especticulos
o diarios deportivos populares, aun asi
contribuyen a que la mente se mantenga
atenta y creativa.

Asi que, si quieres leer periédicos
como Reforma, La Jornada o Esto, pues
en principio te felicito. En resumidas
cuentas, leer es lo verdaderamente im-
portante.

Estudia y aprende

En lo que se refiere al concepto
aprendizaje, que ademds ha tenido va-
riaciones en su fondo y forma, todas las
universidades, institutos y escuelas han
enfrentado un reto enorme para trans-
formarse como consecuencia de la pan-
demia de COVID-19. Por consiguiente,
metodologias como la educacién a dis-
tancia se han constituido como un des-
cubrimiento grato para las familias de
nuestro pais y del mundo.

La afirmacién que gira alrededor de
las personas que buscan estudiar y que
lo hacen por algtn tipo de egoismo exa-
cerbado o por un afan de protagonismo
o deseo de separarse del resto de la po-
blacién es muy peligrosa, ya que la edu-
caciéon es una de las herramientas mds
importantes para el desarrollo de los
seres humanos y las sociedades. Por lo
tanto, es vital potenciar lo referente a la
capacitacién integral y académica, vi-
sién que de por vida deben abrazar los
integrantes de una gran nacién, como
México.

Por lo antes descrito, te invito a que

redobles los esfuerzos y seas estudiante
durante toda la vida, de manera que la
funcién del aprendizaje funja como guia
para tus actos y los actos de quienes te
rodean, esto es, familia, colaboradores y
amigos.

La verdad nos hara libres

No dejes de soriar.

“Todo lo que hoy nos rodea algtn dia
fue un sueo en el corazén de alguien”.

Asf como lo lees. Desde el botén y el
ojal, la rueda y la cacerola hasta objetos
muy complejos de ultima generacién,
como los dispositivos mdviles, los autos
eléctricos y los viajes al espacio, fueron

#Opinion #DesarrolloHumano

en un principio ideas de sofiadores que
luego evolucionaron y se convirtieron en
creaciones.

Basta con leer al increible Julio Ver-
ne, quien sofié con la idea de un viaje
en submarino y la exploracién a la Luna
muchas décadas antes de que estas ha-
zafias pudieran fisica y tecnolégicamen-
te lograrse.

Sofiar es una de las capacidades hu-
manas que los expertos especializados
en desarrollo cognitivo han calificado
como un evento eminentemente huma-
1o que no podria ser emulado por medio
de la tecnologia.

Y muchos de estos suerfios tienen que
ver con lo que las personas desean para
el entorno que las rodea, es decir, lo que
la gente aspira. Por lo tanto, aunque in-
cuestionablemente pueden existir todo
tipo de aspiraciones, como la suprema-
cfa de una raza o la militarizacién de
las sociedades, o incluso considerar una
religién como tnica y superior, también
existen suefos y aspiraciones que logran
unién y concordia (unién de corazones)
para los seres humanos.

No lo olvides: octipate de sonar, de as-
pirar a un mundo mejor y de defenderlo
contra todo.

En conclusién, sofiar es determinante
y humano. Por ello, nunca dejes de so-
fiar.

En Segutrends contamos con diversas
soluciones que te ayudaran a incrementar
tus ventas desde casa
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ecientemente culminamos la
Iq ediciéon 2021 del Insurtech
Latam Forum, evento en el que
participaron mas de 4,000 personas
de América Latina. En el marco del
Insurtech Pitch Day, competencia en-
tre startups especializadas en seguros,
el ganador fue un emprendimiento
colombiano que conozco desde hace
tiempo: Sekure.

A Rodrigo Alfonso, cofundador
de Sekure, le sigo la pista desde hace
tiempo como emprendedor. Siempre
me fasciné su creatividad y disciplina
para pivotar su modelo de negocios
hasta encontrar una solucién adecua-
da y resolver los puntos de dolor del
cliente en lo que se refiere a la expe-
riencia de consumo en seguros. Inne-
gablemente que con Sekure alcanzé
este objetivo.

in Hugues Bertin

Dicho lo anterior, es muy probable
que Sekure registre un gran despegue
en su incursion en el sector asegurador
con operacién en América Latina, por
medio de un modelo de negocios poco
desarrollado en la regién, como el que
cimienta su propuesta de valor: el sof-
tware as a service (software como servi-
cio), esquema que iremos descubriendo
y entendiendo.

Eso si, antes de adentrarnos a explicar
lo concerniente a Sekure, enviamos una
calurosa felicitacién a todo el equipo de
esta insurtech por haber resultado gana-
dor en el Insurtech Pitch Day, que for-
mé parte del programa académico del
Insurtech Latam Forum 2021.

Sekure es una plataforma de insur-
tech as a service fundada por Rodrigo
Alfonso, Camilo Echeverri, Nicolds
Cordero, Paulo Burgos y Javier Pardo. El
equipo cuenta con una mezcla muy po-
derosa de experiencia en el sector ase-
gurador y en el desarrollo de software, lo
que les ha permitido crear una solucién
que se ajusta a las necesidades actuales
de la industria con base en tecnologia de
vanguardia.

Ellos iniciaron su camino como un
broker ciento por ciento digital. Sin em-
bargo, rapidamente se dieron cuenta de
que habfa un problema mds grande en
la operacion del sector asegurador que
podian solucionar: la falta de infraes-
tructura tecnoldgica de las asegurado-
ras y brokers para crear, lanzar y escalar
seguros totalmente digitales.

#Insurtech #Innovacion

Sekure, insurtech colombiana que gané la
competencia del Insurtech Latam Forum 2021

Cuando comenzaron su periplo, solo
existia un producto ciento por ciento
digital. Rdpidamente comprendieron lo
lento y costoso que era para las asegu-
radoras poder crear seguros digitales y
que, aun cuando ya los tenfan disponi-
bles, enfrentaban grandes problemas
para comercializarlos por la falta de ca-
pacidad disponible. Por eso crearon su
plataforma, con la misién de ayudar a la
industria a disefiar productos digitales
en una fraccién del tiempo y del costo.
Ademas ayudan a las instituciones con
la planeacién e ideacién de coberturas
y servicios, ya que han detectado que
existe un rezago considerable en lo que
se refiere a conocimientos digitales en el
sector.

Actualmente buscan cambiar la for-
ma en la que se venden seguros en La-
tinoamérica. Su tecnologia, basada en
APIs y microservicios, les permite a

ropa, o EBaoTech en Asia, y ese tipo de
ecosistema es el que quieren ir constru-
yendo.

Sus mercados en el corto plazo son
los paises de América Latina; su mode-
lo de tech enabler les permite moverse
muy rpido entre regiones y hacer pro-
ductos regionales, por lo que éste es su
foco; y en el mediano plazo creen que
Estados Unidos serfa un mercado muy
interesante, por su tamano.

Ahora quieren ser el puente que faci-
lite la integracién entre mdultiples acto-
res. Estdn buscando crear partnerships
con fintechs, e-commerce, bancos y
cualquier otro tipo de plataforma que
quiera desarrollar una vertical de segu-
ros sin necesidad de pasar por la compli-
cacién de hacer multiples integraciones
con diferentes aseguradoras, lo cual les
parece una gran oportunidad. Con su
API de seguros, una sola integracién
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aseguradoras y brokers crear, lanzar y
escalar seguros digitales en tan solo dos
semanas.

Rodrigo me comenta que a la fecha
cuentan con més de 32 productos cien-
to por ciento digitalizados de diferentes
lineas de seguros y alrededor de 8,000
transacciones. Ademds han logrado
disminuir sus tiempos de entrega en
30 por ciento. Dice que saben que to-
davia hay mucho espacio para crecer.
La propuesta de valor del emprendi-
miento que lidera es simple: convertir
a sus clientes en insurtech en semanas
con un modelo de negocios en el que no
tienen que invertir en infraestructuray
cuyo costo es por uso. La misién de Se-
kure es fomentar la innovacién del sec-
tor asegurador y democratizar el uso de
la tecnologia.

El modelo de Sekure se inspira mucho
en modelos como WeFox y Kasko en Eu-
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da acceso a multiples tipos de seguros
con diferentes aseguradoras. Sekure es
product agnostic: su motor de seguros
puede configurar diferentes modelos de
pricing y automatizar cualquier tipo de
regla de suscripcién. Ademds pueden in-
tegrarse con diferentes fuentes de infor-
macion para eliminar fricciones durante
el proceso de cotizacién.

Para ejemplificar, hay tres casos de
uso de los que el equipo de Sekure se
siente muy orgulloso. El primero es
con una aseguradora que vendia sus
productos por medio de un retailer y
debido a la pandemia el retailer inicié
una transformacién acelerada hacia su
e-commerce. Con su motor de segu-
ros ayudan a la aseguradora a digitali-
zar un producto para integrarlo con el
e-commerce y que los usuarios puedan
comprar el seguro embebido en el cus-
tomer journey.

Otro caso de uso fue con un broker
que tiene varios clientes affinity y estaba
buscando opciones para ser més eficien-
te y poder tener datos reales para me-
jorar sus procesos de venta. Por medio
de Sekure digitalizaron los productos y
crearon micrositios marca blanca tran-
saccionales para los afiliados o emplea-
dos de cada uno de sus clientes para que
pudieran entrar a comprar o activar sus
Seguros.

Finalmente estdn trabajando con una
aseguradora que estd teniendo proble-
mas escalando sus APIs a sus brokers y
agentes por los costos internos y la fal-
ta de digitalizacién de los agentes. Para
solucionar este problema, se integran a
sus APIs para luego disponibilizar to-
dos sus productos a méds de 100 agen-
tes, a quienes también les estdn creando
portales transaccionales con sus mar-
cas. De esta manera, los agentes van a
poder tener portales de
autoservicio para sus
clientes.

Ademias me interesa
saber cémo recibe todo
esto el sector de inter-
mediarios. Rodrigo dice
que en la industria hay
espacio para todos. Las
aseguradoras  quieren
fortalecer sus canales
digitales D2C y empe-
zar a desarrollar opor-
tunidades con seguros
embebidos. Pero por
medio de Sekure tam-
bién pueden disponer
esos productos en por-
tales de los brokers tra-
dicionales o neo brokers
con costos marginales,
quienes a su vez pueden
generar experiencias de
comparacién y atencién
personalizada que las
aseguradoras no pue-
den reemplazar. Sekure
es un facilitador tecno-
légico para la industria
aseguradora donde to-
dos caben.

Entonces, donde ellos
ven una gran oportunidad es en cerrar la
brecha de seguros con nuevos productos
a precios que se ajusten a nuevos merca-
dos con coberturas personalizadas y por
multiples canales. Ah{ creen que van a
generar una diferencia.

A Rodrigo le encantaria que las ase-
guradoras y brokers que tienen la inten-
cién de dar el paso al mundo digital los
contacten para que de la mano de Seku-
re puedan dar el salto a una nueva for-
ma de vender seguros. Y le gustarfa que
las diferentes plataformas tecnolégicas
o jugadores tradicionales que quieran
desarrollar verticales de seguros inno-
vadoras y con base en productos que de
verdad generen valor a sus usuarios los
busquen, de manera que pueda cambiar
la forma de vender seguros en América
Latina y, finalmente, logre crearse un
ecosistema de innovacién en la industria
aseguradora.
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Se posiciona el seguro de Viaje como cobertura
indispensable entre ejecutivos de negocios

pandemia, las aseguradoras advirtieron un aumento
en la adquisicién de seguros de Vida y Gastos Médicos
causado por el despertar de una mayor conciencia en el con-

Asi lo revela una encuesta presenta-
da en conferencia de prensa virtual por
Chubb en la que se afirma que los via-
jeros de negocios aseguran que, aunque
confian en los protocolos de bioseguri-
dad de las aerolineas, no ocurre lo mis-
mo con las medidas de autocuidado del

Luis Adrian Vazquez Moreno
@pea_lavm

Durante meses de un confinamiento ocasionado por la

resto de los pasajeros. Por ello, los segu-
ros de Viaje son un elemento indispen-
sable para cuatro de cada cinco viajeros
de negocios.

Entre los hallazgos de la encuesta de
Chubb encontramos esto: Por los efectos
de la COVID-19 se destaca que los usua-

#Tecnologia #Transformacion

Lograr que la tecnologia sea
inclusiva constituye el gran
desafio de la sociedad mundial

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

no de los grandes desafios de
l | la humanidad es que la tecno-
logia sea inclusiva y beneficie a
todos los estamentos que conforman a
las sociedades del mundo, de manera
que se extraiga del recurso tecnolégico
el mayor beneficio posible. Y para que
eso ocurra es fundamental analizar,
bosquejar y darles forma hoy a los pro-
blemas del futuro y sus repercusiones,
sefald Carlos Belloni, pensador y estra-
tega, especialista en conversién e im-
plementacién digital, durante su parti-
cipacion en el Insurtech Latam Forum
2021, evento que organizé Digital
Insurance Latam en colaboracién con
CMS.

Al hablar del tema Cambios y mega-
tendencias en el nuevo mundo, Belloni
sefialé que los seres humanos tenemos
una tendencia natural a sobreestimar
los cambios que se dan en el corto pla-
zo y a subestimar los que aconteceran
en el largo plazo. También perdemos
de vista aquellos que pueden venir de
otras direcciones, y lo hacemos de ma-
nera tan radical que, cuando necesita-
mos reaccionar, nos damos cuenta (y a
veces demasiado tarde) de que el futuro
ya nos alcanzé.

Para estar en condiciones de darle
forma al futuro, el especialista en con-
versién e implementacién digital esti-
mé necesario que las
organizaciones se den
un tiempo para anali-
zar con qué cuentan y
qué necesitan para ha-
cerle frente al porvenir.
Se trata, dijo, de cons-
truir un mapa, con ruta
incluida, que indique
con claridad el punto
de partida y addnde
queremos llegar; de lo
contrario, nunca habra
viento favorable para

zarpar. Es decir, habrd toda clase de
obstdculos para quien no sepa adénde
se dirige.

Al hablar sobre algunos cambios
trascendentes que se estan gestando en
el planeta, el expositor resalté que ya
existen huertas hidropénicas en Esta-
dos Unidos que producen cultivos con
un rendimiento 30 por ciento superior
al que se obtiene de una hectdrea de
campo, y requieren 90 por ciento me-
nos de consumo de agua; ademds, estas
parcelas son totalmente automatiza-
das, pues se operan con robots e inteli-
gencia artificial.

El conferencista resalté que entre las
consecuencias de la pandemia de CO-
VID-19 se advierten cambios fuertes y
radicales en los dmbitos econémico, so-
cial y climético que conviene analizar.
Ante esto hay que prepararse para ha-
cerles frente de una manera adecuada.

Se estima que aquellos paises que
comenzaron a atender la solucién de
un cambio o tendencia con miras a re-
solverlo en 10 o 15 anos van a poder
conservarse y desarrollarse ain mas
durante la década y media posterior.

“Estamos ante la cuarta revolu-
cién industrial, en la que se empiezan
a mezclar los mundos fisico, digital y
biol6gico”, finalizé Belloni. Asi como
en 1970 habia chicos que inventaban
softwares para computadoras en los
garajes, hoy los tenemos en sitios se-
mejantes desarrollando ingenierfa ge-
nética. Vivimos en la era en la que las
empresas enfocan sus
esfuerzos para ofrecer
una oferta distinta de
valor y servicio. En em-
presas como Netflix,
Facebook, Amazon o
Skype es mds impor-
tante el proceso y la ex-
periencia del consumi-
dor que el producto en
si, y en ellas la forma de
innovar y de diferen-
ciarse es fundamental.

sumidor sobre la importancia de cuidar su integridad; sin em-
bargo, en el camino para retomar las actividades laborales en la
nueva normalidad, los seguros de Viaje también son altamente
solicitados por los ejecutivos de negocios en América Latina.

rios de esta cobertura opinan que como
nunca antes prestardn mayor atencién a
las coberturas y asistencias que ofrece
este seguro antes de volar.

E180 por ciento de la muestra de viaje-
ros de negocios encuestados en América
Latina considera que el distanciamiento
ha sido un factor en contra a la hora de
concretar un negocio debido a que, al no
poder tener contacto y comunicacién
directa con sus clientes, les es imposible
percibir el lenguaje corporal u otras pis-
tas visuales relevantes para el cierre de
una venta, y esa creencia es compartida
por 82 por ciento de los participantes del
sondeo.

Sin embargo, aunque los encuestados
echan de menos los viajes de negocios
y las ventajas de las reuniones cara a
cara, reconocen la conveniencia de tra-
bajar virtualmente. En particular, 70
por ciento de los encuestados reconoce
que puede utilizar de forma productiva
el tiempo que habrfa dedicado a viajar;
por ejemplo, 82 por ciento comenta que
las videoconferencias y las llamadas te-

#Sequros #Viajes

lefénicas han sido alternativas eficaces
en los viajes de negocios.

Por otra parte, Chubb senala que
tres de cada cuatro viajeros de negocios
(74 por ciento) afirman que la compa-
fiifa en la que trabajan ha sido afectada
en su gestion de servicio al cliente y en
la capacidad de mantener relaciones
con clientes y socios comerciales como
consecuencia de las restricciones de la
emergencia sanitaria.

Se destacé también que 87 por ciento
de los viajeros de negocios se ha esmera-
do en cumplir con los protocolos sanita-
rios para evitar infectarse de COVID-19
y que 77 por ciento asegura que trasla-
darse en avién es seguro si los pasajeros
respetan los protocolos de sanidad.

José Sosa, SVP Accident & Health
and Life, Chubb América Latina, voce-
ro en el evento, declaré que es evidente
que la pandemia hizo que los viajeros
de negocios pusieran especial atencién
a las coberturas y asistencias que ofre-
cen los seguros de Viaje debido a que
estdn ansiosos por retomar sus activi-
dades habituales para seguir formando
relaciones de negocios mientras estdn
protegidos.

El 90 por ciento de los encuestados
estd ampliamente de acuerdo en que
tener un seguro de Viaje los hace sentir
mds cémodos cuando se trasladan por
negocios o por placer.
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Durante toda la pandemia, hemos

mantenido nuestra operacion a

esar de

las adversidades y los retos de la nueva
normalidad, gracias a un
equipo de trabajo comprometido
totalmente con Agentes, aspirantes
y el sector en general.

Debido 'a su preferencia, llevamos
17 anos satisfaciendo los
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de Seguros y Fianzas.
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Y MEJORES
CONDICIONES
EN POLIZA
DE
RC GMX
Y HDI

AMASFAC amasfac

DICTAMEN DE
RECLAMACIONES
GMM
SIN COSTO

TARJETA
DE
PRESENTACION
DIGITAL

MANTENEMOS
AL DIA
TUS TRAMITES
CON LA CNSF

SERVICIOS
FUNERARIOS

PRINCIPALES
MEDIOS
INFORMATIVOS
DEL SECTOR

EQUIPO CDN
DEDICADO 100%
A BRINDARTE
NUESTROS
SERVICIOS

55 8159 0728
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AGENTES DESDE CERO

Wendy Conchello

& @ConchelloWendy

( uando estas trabajando en
ventas (mds ain en un sec-
tor donde el involucramien-

to con el cliente es profundo), es
casi imposible que no desarrolles lo
que muchos llaman “un buen col-
millo”, ese sexto sentido que te da la
pauta para anticiparte y casi “adivi-
nar” lo que tu cliente quiere. El atin
no te da una objecién, cuando td ya
le diste la respuesta, simplemente
porque sabias que te lo preguntaria
mas adelante.

La experiencia, las citas, y de
igual forma los cursos, seminarios
y capacitaciones, te ayudan a ir
entendiendo mucho mds sobre el
comportamiento humano. Es in-
evitable. Incluso cuando estudias
sobre psicologia o teorias de la per-
sonalidad, te percatas de que ya de-
sarrollaste una gran capacidad para
conocer mucho mejor a tus clientes.
Podriamos decir que de manera un
poco automadtica, pero después de
la primera cita con los prospectos
sentimos que somos capaces de cla-
sificarlos.

Unos son muy analiticos y quieren ver
todos los nimeros; otros son mucho mds
emocionales; aquéllos son sumamente
organizados y te llamardn un mes antes
de la renovacidn; a éstos los tienes que
buscar miles de veces para que paguen.
Y, aun después de eso, lo hardn el dia
en que se vence el periodo de gracia. Es
inevitable. Todos tenemos clientes muy
diferentes y de distintas personalidades.

Entonces, ;cémo dar un servicio de
gran calidad al cliente y estandarizar
procesos si todas las personas son tan
diferentes?

Nunca subestimes el poder que tie-
ne este conocimiento y nunca trates a
todos por igual. Ya he hablado en otros
articulos sobre el servicio al cliente. Sin
embargo, es importante enfocarnos
ahora en esta premisa: a cada uno se lo
debe tratar de acuerdo con su personali-
dad, psicologia y estilo de razonamiento.
Puedes tener estipulados ciertos proce-
sos generales, pero recuerda que habrd
siempre quien prefiera que le llames por
teléfono y habra otros que quieren resol-
ver todo por whatsapp.

Habré quien se sienta muy bien aten-
dido si le llamas cada tres meses, y el

#Agentes #Ventas

Servicio al cliente y psicologia de ventas

hecho de que respetes esos plazos se to-
mara como una cortesia; y otros te pedi-
ran que sélo les mandes
un correo para el cobro
cada afo. Ellos piensan
de esta forma: “Si lo ne-
cesito, yo te llamo”.

En Conchello Consul-
tores tenemos bien esta-
blecidos los momentos
del afio en que se con-
tacta a cada cliente, de
acuerdo con sus polizas.
Sin embargo, ya sé que
hay unos clientes que
me agradecen una lla-
mada un mes antes y, en
contraste, hay otros que tomardn a mal
que les hable con un mes de anticipa-
cién. Por ejemplo, tengo un cliente que
me dijo hace tiempo: “Wendy, me llama-
ron de tu despacho dos meses antes para
cobrarme”.

En realidad, no fue asi. Mi equipo so-
lamente le envié 30 dias antes de la re-

Todos tenemos
clientes muy
diferentes y
de distintas

personalidades

novacién un aviso cordial recorddndole
la fecha en que debia hacer ese tramite.
El lo interpreté como
algo negativo en vez de
considerarlo como algo
positivo. Ahora ya sa-
bemos que con él no
funciona asi. Al afo si-
guiente, con este cliente
en especial, ajustamos
los comunicados y las fe-
chas de contacto.

Parece dificil poder
mantener este trato tan
personalizado conforme
el despacho va crecien-
do. No obstante, es fun-
damental que podamos delegar tareas
administrativas para que los clientes
sigan recibiendo este servicio Gnico que
nos puede diferenciar y, sobre todo, que
puede generar una lealtad duradera de
parte de ellos.

Cuanto més establecidos estén tus
procesos, mas facil serd ajustar algu-

nos detalles con ciertos clientes. No
dejes tus renovaciones para cuando “te
acuerdes” o “tengas tiempo”. Yo sé que
muchos agentes lo hacen de esta forma.
Te recomiendo que establezcas procesos
controlados y calendarizados. Esto ga-
rantizard que todo se renueve con tiem-
po, que los clientes se sientan bien aten-
didos y al mismo tiempo que recibas el
ingreso correspondiente.

He aqui algunas recomendaciones
para capitalizar todo esto:

o Recuerda que principalmente te
compran a ti, no a la compania o al
producto; es decir, estd de por me-
dio la confianza que tienen contigo
como agente.

@ No trates a todos por igual. Apren-
de a darle a cada cliente lo que éste
requiere para sentirse tranquilo y
en manos de un experto.

eEstablece procesos que te permitan
tener orden y sistematizacidn.

@ Aunque con algunos clientes tengas
menos empatia, recuerda que de los
clientes més “dificiles” siempre se
puede aprender mucho.

Tu energia y tu forma de percibir

el mundo siempre van a influir en
tus resultados de venta. Como dijo
Henry Ford: “Tanto si piensas que
puedes como si piensas que no pue-
des, en ambos casos tienes razén”.

Por ultimo, si estds empezando en
este apasionante sector de los seguros
o simplemente sientes que has pospues-
to algunas decisiones en tu vida y este
articulo te provocé alguna reflexion, te
invito a que adquieras mi libro La ma-
gia sucede cuando te atreves,” un texto
que muy seguramente te hard pensar, te
inspirard y te invitard a que emprendas
ciertas acciones en tu profesion para te-
ner la vida que deseas.

*De venta en Amazon, Mercado
Libre y librerias de prestigio.

ACOMPANANOS
TODOS LOS LUNES
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EN ALAMO SEGUROS
iNOS TRANSFORMAMOS!

Alamo S R AR GRS i

“Para esos momentos ificiies que a vids
nos biindz, queremos estar de tu lado”.
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Conoce nuestro nuevo
sitio web, iIngresando a

www.AlamoSeguros.com.mx
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Mejor Disefio Mas Informacion Mayor Seguridad
y Confianza

O también puedes enviarnos un WhatsApp al 443 113 9405

Durante la pandemia causada por el covid
19, en Alamo Seguros implementamos
nuevas herramientas digitales para
optimizar los procesos con nuestros
asegurados y lograr que se sientan mas
comodos y sin riesgo de contagio al
momento de solicitar informacion. Es por
ello, gue esta transformacion es para todos
ellos, con el propdsito de ofrecerles una
mejor atencidn y servicio.




