IN MOTION (I INSURTECH

coverme

DATOS GORREGTOS.
MEJORES DECISIONES.

ENTODO MOMENTO.

Contactenos
coverme@grupoinmotion.com

Sélera | Audatex

egurador

Ntmero 882 Afo XXXVII Ciudad de México, 15 de julio de 2021

Diagnostico - Suscripcion - Siniestros

Fundador: Genuario Rojas M. Director General: César Rojas R. ISSN-1561-2392

IMAGEN: Pro Network

Cerrar la brecha
de proteccién
exige nuevos
modelos de

DemOcratizal' el SegurO aseguramiento

pag. 9

La tarea demanda personalizacion
del servicio y tarifas flexibles

Las coberturas que comercializa la industria estan lejos de ser una prioridad
para el ciudadano de a pie, afirma Diego Muradas, CEO de Zenda.la Pag-

SECCIONES

A PROFUNDIDAD [ 2 |

LOS NUMEROS CUENTAN | 19 |

COLUMNISTAS
Estado de
conciencia
y metas wWWw.
Genuario Rojas elasegurador
.com.mx
pag. 8
SiGUENDS:
Semaioo M H @ (@
L. emocional -
EEERw—— Y o . = =

en verde

g .. Elagente mandatario dlgltal promete @ @
b ETRE un seguro mds rapido y confiable e T S



https://grupoinmotion.com/

@ Asegurador

Ciudad de México / Julio 15, 2021.

Ciudad de México / Julio 15, 2021.

#Salud #Riesgos

A PROFUNDIDAD

Reveladora encuesta
de Deloitte entre
millennials y generacion z

Luego de afio y medio de inten-
sa incertidumbre a causa de la
inestabilidad y los efectos colate-
rales ocasionados por la pandemia
de COVID-19, representantes de
las generaciones millennial y z
invitados a participar de una en-
cuesta realizada por Deloitte hi-
cieron un llamado a la accion, a
responsabilizarse de uno mismo
y a involucrarse en la solucion de
los problemas mas urgentes de la
sociedad.

Los encuestados expresaron
que la crisis sanitaria causé que
sus principales preocupaciones
personales se modificaran, incor-
porandose a la lista la asistencia
sanitaria, la prevencion de enfer-
medades y el desempleo.

Sin embargo, el tema del cam-
bio climatico y la proteccion al
medio ambiente son para este gru-
po poblacional la preocupacion
nimero uno. La encuesta también
revela que los millennials y la ge-
neracion z sienten fuerte rechazo
hacia la discriminacion y la des-
igualdad.

Por lo que respecta a las cues-
tiones relacionadas con la salud
mental, principalmente el estrés y
la ansiedad, los datos contenidos
en el documento advierten que es-
tos padecimientos los han afectado
en 35 por ciento a los millennials
y en 41 por ciento a la generacion
z de México; aunque estos indi-
cadores son menores que a escala
global. El bienestar familiar es su
principal preocupacion.

Sobre la distribucion de ingre-
sos, 81 por ciento de los millen-
nials y 82 por ciento de la gene-
racion z de México creen que la
riqueza no se distribuye de manera
muy equitativa o no se distribuye
en absoluto de forma equitativa
entre la poblacidn del pais.

Si desea conocer A Profundidad
este reporte, ingrese a
www.anuarioseguros.lat
y busque la informacién en la
categoria Documentos.

#Editorial

EL RETO DE HACER COINCIDIR

EL MODELO CON LA REALIDAD

| mundo del seguro estd inmerso

en una vordgine de cambios pro-

vocados por la tecnologia y por
las consecuencias de la pandemia de
COVID-19. En medio de este panorama
turbulento es innegable que en muchos
pafses de América Latina, entre ellos
México, atn se vive el reto de lograr que
una gran masa de ciudadanos no asegu-
rados se interese por adquirir un segu-
ro y tenga los recursos para ello.

Se presume que esta situaciéon no se
modificara hasta que el sector asegura-
dor logre una mayor asimilacién de los
alcances que cada opcién tecnolégica
tiene en la industria y haga en conse-
cuencia un trabajo meticuloso e inclu-
yente para que la oferta de coberturas
sea apreciada por el consumidor como
un auténtico traje a la medida y, ademas,
al alcance de todos los bolsillos. Se trata,
en sintesis, de democratizar el seguro.

Segin el diccionario, democratizar
(en este caso, un producto como el
seguro) significa ‘desarrollar la ca-
pacidad de hacer que la mayoria de
las personas tenga acceso a un bien
o servicio’. Se agrega que ‘es permi-
tir que esa mayoria sea parte de las
decisiones, control y accién de ese
producto’.

Ahora que se ha precisado tal sig-
nificado y que se puede contrastar
con lo que ocurre en la industria de
los seguros, es claro deducir que,
si el sector no ejecuta primera-
mente un cambio en su modelo de
negocio, de manera que éste se ajuste a
cabalidad a las necesidades de persona-
lizacién, flexibilidad y asequibilidad del
consumidor digital, cerrar la brecha de
aseguramiento seguird siendo un objeti-
vo imposible de cumplir, por mas millo-
naria que sea la inversion en tecnologfa.

Cifras incluidas en este ejemplar re-
velan que en México cerca de 80 millo-
nes de personas de entre 18 y 70 afios
capaces de tomar decisiones informadas
gracias a su uso de la tecnologia y que
podrian contratar una cobertura no lo
hacen porque no se sienten atraidas por
el tipo de productos que la industria
ofrece. Los datos agregan que la perso-
nalizacién de los seguros y la tarifica-
cién flexible son apenas dos de las ca-
racteristicas que permitirdn democrati-
zar los seguros en este pais.

Esto quiere decir que la sociedad no
se siente identificada ni atraida por el
actual modelo de negocio del seguro,
por lo que convendria que, de la misma
manera en que las aseguradoras estan
orientando sus esfuerzos para automati-
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zar una industria tradicional, hagan lo
necesario para reconfigurar las caracte-
risticas, beneficios, valores agregados y
costos de su materia prima (las cober-
turas). Con ello logrardn hacer coincidir
su modelo de negocio con la realidad y
con su inversién en tecnologia.

El ejercicio de transformacién del
modelo de negocio de esta industria im-
plica también estar dispuestos a romper
cualquier clase de paradigma anterior
que tenga que ver con “suponer” lo que
el cliente necesita. La eficacia en la co-
mercializacién del nuevo abanico de co-
berturas que pretenderd ir a la conquista
del cliente virtual tiene como condicién
que el seguro asuma una postura en la
que se les dé voz y voto a los senala-
mientos del consumidor.

La era de la tecnologia trae consigo
una invitacién a romper barreras, a eli-
minar creencias obsoletas y a desechar
productos y procesos que ya no son

v,

compatibles con la realidad. Es momen-
to de escuchar, como nunca antes se
hizo, al cliente, ya que en él posiblemen-
te se encuentren los secretos para lograr
la expansién del seguro.

¢Estd en el cambio de modelo la clave
para provocar la mayor penetracion del
seguro? ;Es la solucién mostrarse como
una industria incluyente? ;Cémo contri-
buira a este fin la simplicidad de los pro-
ductos y del lenguaje que se utiliza para
darlos a conocer? ;Acaso la personaliza-
cién de cada una de las coberturas de su
oferta traerd consigo la anhelada expan-
sién? ;La eleccién estratégica de la pla-
taforma tecnolégica para cada ramo y
tipo de asegurado llevard al sector a sus
objetivos?

:De qué depende que en la sociedad se
suscite un interés genuino por el segu-
ro? Interminables son las preguntas que
requieren una respuesta, y ésta proven-
dra seguramente del hecho de entender
las necesidades de un consumidor que
ahora quiere ser parte del disefio de los
satisfactores de su nueva realidad.
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Asistenciadora con mas
de 15 anos de experiencia

uando se habla de servicios de asistencias MAS Servicios es la

respuesta. Con mas de 15 afnos en el mercado, cuentan con

un amplio abanico de soluciones innovadoras, las cuales se
adaptan a las necesidades del cliente y generan valor agregado a
socios de negocio y aliados comerciales.

Los cimientos de MAS Servicios fueron construidos por Grupo de
Asistencia Vial (GAVSA). Iniciaron esta travesia ofreciendo servicios
legales relacionados con siniestros de transito para ANA Seguros y
posteriormente ampliaron su cartera de clientes, asi como también
fueron incursionando en otro tipo de asistencias como las viales y de
otro tipo.

“Comenzamos este reto hace mas de 15 afos con asistencias
legales en Autos y después, ante las oportunidades del mercado y
las que vimos, incorporamos servicios viales. De esa manera fuimos
creciendo, hoy en dia tenemos 4 oficinas a nivel nacional y hemos
aprovechado cada dia los retos que se nos fueron presentando para
brindar nuevas asistencias como las que ofrecemos hoy en dia, e
incluso podemos hacerlo a nivel internacional pues las redes de
servicios que hemos creado nos permiten afrontar compromisos de
esa indole’, conté Reynaldo Islas Martinez, Director General.

En 2019 se fusionaron GAVSA y MAS Servicios Asistenciales, lo que
derivé en lo que actualmente es MAS SERVICIOS, quién busca ser la
principal Asistenciadora en el mercado mexicano, preocupada por
el cliente, la calidad de su servicio, la constante innovacion y otros
diferenciadores que ya la distinguen.

“Hoy podemos decir que los productos de asistencia como los que
ofrecemos, son un excelente complemento en la cadena de valor
de los productos del cliente, ya que podemos agregar servicios en
nichos como farmacéuticas, bancos, seguros, casa de bolsa, empresas
de servicios telefénicos, abarroteras, funerarias, entre otros. Las
asistencias se pueden incluir segun la naturaleza de la industria. En
la actualidad, si no te adaptas al mercado, a la globalizacién, a las
tendencias y la tecnologia, pierdes competitividad, y en MAS vemos
todo esoy nos ocupamos en ello no sélo con la creacién de productos,
como el que hoy tenemos para Turismo, que es totalmente diferente a
lo que existe y ayuda al turista al momento que lo requiere’, aseguré
Islas Martinez.

MAS Servicios, ademas de estar enfocado en mercados masivos
como el asegurador, bancario, turismo y automotriz, entre otros,
también ofrece productos para clientes individuales que se pueden
adquirir en su pagina web, www.masservicios.com, y entre los que se
encuentran productos para la familia, el motociclista, la mascota, o de
salud “"Hemos ampliado nuestros productos y con la pandemia que
estamos viviendo nos hemos visto en la necesidad de serinnovadores,
y mirar hacia el futuro a la nueva tecnologia y desde luego incursionar
en el comercio electronico. También la forma de trabajar en casa y
oficina ha cambiado y lo estamos haciendo en MAS. En MAS Servicios
nos adaptamos a la actualidad del mercado con procesos innovadores
y aplicados a las demandas actuales.

Para garantizar un servicio de excelencia y brindar seguridad a
los datos del cliente y usuario, contamos con certificaciones como
la ISO 9001:2015 y la insignia ESR como una Empresa Socialmente
Responsable. Estamos trabajando para garantizar servicios de
excelencia, para ser mejores cada dia y por ello contamos con
un gran equipo de colaboradores que contribuyen aportando
experiencia, juventud y conocimientos’, aseguré el director
general.

Mascotas, motociclistas, viajeros, telemedicina, salud
y para adultos mayores son parte de las soluciones que
brinda MAS Servicios, pero no todo queda alli, ya que
préximamente sumaran mas productos a un mercado
tan exigente y demandante de nuevos productos
para sus clientes finales.

“Queremos seguir entregando productos
disruptivos. Los clientes nos han dado su
confianza y no les hemos fallado, asi que
el objetivo es claro: vamos por MAS’,
concluyé Islas Martinez.
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Personalizacion y flexibilidad en tarifas permitira
democratlzar los seguros en Mex1co

"

Diego Muradas Ij

Eva Sander

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

paces de tomar decisiones informadas gracias a la extendida digitalizacién que hoy marca su

_N_ pesar de que en México cerca de 80 millones de personas tienen entre 18 y 70 afios y son ca-

dia a dia, es innegable que el grueso de dicha poblacién no se siente atraida por el abanico de
productos y servicios distribuidos por la industria aseguradora. Por ese motivo, la personalizacién a
la medida y la posibilidad de brindar una tarificacién mds flexible se constituyen como los pilares que

permitiran democratizar los seguros en este pais.

Asilo afirmaron Diego Muradds y Eva Sander, CEO y cofundadora de Zenda.la, en una conferencia
de prensa en la que presentaron al mercado la propuesta de valor de la insurtech que dirigen y con
la que pretenden ayudar a la industria aseguradora a edificar un ecosistema digital que potencie los

servicios de salud en México.

Al tomar la palabra, Muradds apunt6 que es preo-
cupante que solo 6 por ciento de los adultos en Méxi-
co cuente con un seguro médico privado. Por esa ra-
z6n, alertd, la mayoria de los mexicanos al enfrentar
un imprevisto de salud optan por los
préstamos para sortear dicha coyun-
tura, lo que demuestra que siguen des-
conociendo las bondades que brindan
las coberturas que comercializa la in-

Preocupante, que
la poblacion opte

ma que permitird otorgar productos y servicios adap-
tados a sus posibilidades financieras y que respondan a
su cambiante entorno de riesgos.

“Gracias a disrupciones como la inteligencia artifi-
cial y el blockchain, la industria asegu-
radora en la actualidad puede alcanzar
una operacién mucho mas automati-
zada y, de forma simultdnea, eliminar
procesos manuales que restan agilidad

dustria y confirma que la administra- por préstamos a la suscripcién y a la reclamacién. Asi,
cién de riesgos sigue estapdo lejos de para solventar gl sector podra of,recer una persona-
ser una prioridad para el ciudadano de lizacién mucho mds palpable en cada
a pie. imprevistos uno de los productos y servicios que

Para el CEO de Zenda.la, es indis-
pensable que la industria aseguradora
rompa viejos paradigmas y centre es-
fuerzos en la creacién de modelos de
negocio alternativos y diferentes de
los que histéricamente han determinado el ritmo de
su operacién. De lo contrario, dijo, serd muy complejo
que las pdlizas ganen sencillez, transparencia y sean
simples de comprender, lo que ocasionard que el sector
siga siendo excluyente.

“Lamentablemente, la mayoria de los seguros dis-
ponibles en el mercado son dificiles de entender, sin
perder de vista que son costosos. Ademads, la distribu-
cién se apoya basicamente en dos canales: los agentes y
la bancaseguros. Por ello, el alcance para dinamizar la
colocacién de polizas sigue siendo muy limitado”, de-
claré Muradas.

El CEO de Zenda la inst6 a la industria aseguradora
a desarrollar coberturas que evolucionen con cada eta-
pa de vida que experimenten los consumidores, esque-

médicos, afirma
Diego Muradas

comercializa, se anticipard a riesgos y
dejara de encasillar a los consumido-
res, sobre todo porque en México la
diversidad de la poblacién es enorme”,
expresé Muradas.

Sin miedo a romper barreras

Convencido de que era posible implementar cam-
bios tangibles en la operacién del sector asegurador,
Muradds resalt6 que la insurtech que lidera, Zenda.la,
es un ejemplo categérico de que es posible derribar las
barreras que sostienen que los seguros son productos
exclusivos para las clases sociales con alto poder ad-
quisitivo.

Y es que Zenda.la, continué Muradds, irrumpe en
el mercado mexicano como una propuesta que distri-
buye seguros indemnizatorios en caso de accidentes o
enfermedades. Resalté que cuentan con el respaldo de
Swiss Re y Prevem Seguros. Agregé que brindan tres

El CEO de Zenda.la insta a disefiar
coberturas que evolucionen
con cada etapa de vida que

experimenten los consumidores

tipos de planes: Bésico, Esencial y Pro. Por si esto fuera
poco, puntualizé que la contratacién de las coberturas
puede realizarse mediante un celular y sélo exige un
correo electrénico.

“Pretendemos distribuir seguros indemnizatorios
de forma masiva. Este producto esta disefiado para un
segmento gigantesco de la poblacién que nunca ha es-
tado asegurado, de modo que se perfila como un océa-
no virgen que en el sector asegurador nadie se ha atre-
vido a explorar”, sostuvo el funcionario de Zenda.la.

Procesos digitalizados

En otro punto de su intervencién, Muradas dijo que
seguird siendo un desafio mayusculo conseguir que el
sector asegurador se establezca como una industria in-
cluyente si éste no desarrolla un abanico de soluciones
que responda a todos los perfiles de consumo que hoy
confluyen en México, pafs con un sinfin de realidades
sociales, econdémicas, culturales y de género.

El CEO de Zenda.la catalogé como un hecho deci-
sivo que la industria aseguradora abrace con menos
resistencia la transformacién digital durante los préxi-
mos meses. Al respecto, reconocié que la inesperada
irrupcién de la COVID-19 fungié como un catalizador
que ayud¢ al sector, en colaboracién con las insurtech,
a ganar agilidad a causa de las herramientas tecnocien-
tificas implementadas.

“El sector asegurador estd acercdndose cada vez més
a las nuevas tecnologias, de manera que esta tendencia
no perderd fuerza en el corto plazo, planteamiento que
permitira a la industria dejar atrds sus tradicionales
modelos de negocio y volcarse de lleno a un esquema
operativo basado en la virtualidad”, redonde6 Mura-
das.

No mas términos rimbombantes

Por su parte, Sander precisé que la brecha de protec-
cién en México es significativa, panorama que se re-
crudece debido a que la mayoria de la poblacién carece
de una cultura preventiva que fomente los habitos de
vida saludables y la revisién médica constante.

Por lo anterior, la cofundadora de Zenda.la afirmé
que es vital que el sector asegurador, en colaboracién
con el ecosistema insurtech, vire su atencién hacia la
confeccion de soluciones de proteccion para todas las
capas poblacionales. Ademds detall6 que es indispen-
sable que la industria deseche la utilizacién de tecni-
cismos oscuros, pues la mayoria de las personas no los
entiende.

Por ltimo, Sander admiti6é que la actual situacién
socioeconémica que hoy enfrenta la poblacién mexi-
cana es dura y exigente. Agregd que, sin embargo, des-
de el seno del sector asegurador dicho escenario debe
apreciarse como una oportunidad para idear protoco-
los y mecanismos de prevencién adaptados a las ame-
nazas actuales.

“El sector asegurador debe desarrollar la capacidad
de acercarse a grupos etarios en auge, como los millen-
nials y centennials. Por ello, es imperativo que deseche
los términos rimbombantes, que al fin y al cabo son
una barrera de acceso, de tal suerte que la propuesta de
valor de cada una de las instituciones armonice con el
comportamiento y emociones de la poblacién, férmula
que les permitira disefiar seguros adaptados a la nueva
realidad del mercado”, cerré Sander.

Ciudad de México / Julio 15, 2021.
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Supera México la cifra de 100,000 muertos
por COVID-19 en seguro de Vida

a tercera ola de contagios de
LCOVID—19 estd en pleno desa-

rrollo en México, y la gran va-
riedad de nuevas cepas del patégeno
y su indiscutible efecto mortal tam-
bién se hacen notar en la operacién
del sector asegurador de este pais. De
ahi que la industria aseguradora haya
documentado, al 5 de julio, un total de
100,259 reclamaciones en el seguro de
Vida a causa de la neumonia atipica
que produce el nuevo coronavirus. El
sector ha entregado asimismo 24,347
millones de pesos en indemnizacio-
nes correspondientes a este ramo
como consecuencia de la enfermedad,
informé la Asociacién Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS).

En la tradicional conferencia de pren-
sa virtual que realiza el organismo cu-
pula del sector asegurador para infor-
mar sobre la evolucién de la COVID-19
entre la poblacién que cuenta con una
pdliza de seguro, en la que participaron
Norma Alicia Rosas Rodriguez y Juan
Patricio Riveroll, directora general y vi-
cepresidente de la AMIS, se afirmé que
el numero de contagios en las personas
que poseen una pdliza de Gastos Médi-
cos y Vida registra en la actualidad una
ligera tendencia al alza.

Riveroll Sinchez reconocié que la
curva de contagios de COVID-19 en
personas que cuentan con un seguro
de Vida no se desacelera. En tal sentido,
declaré que en este ramo el costo pro-
medio por reclamacién es de 242,845
pesos. Subrayé que en este grupo de ase-
gurados, o sea, la gente que estaba cu-
bierta con una pdliza de Vida, cuatro de
cada 10 casos se presentan en Ciudad de
México, el Estado de México y Jalisco.

El funcionario del organismo gremial
indic6 que 78 por ciento de los fallecidos
asegurados en este ramo eran hombres
y que 61 por ciento del total de los casos
registrados estd conformado por perso-
nas de entre 50 y 69 afos de edad.

Por su parte, Rosas Rodriguez sefiald
que en lo que se refiere a Gastos Médi-
cos, la cifra por concepto de indemni-
zaciones asciende a 17,585 millones de
pesos. Agregd que en este segmento se
han registrado un total de 35,971 recla-
maciones.

La directora general de la AMIS dijo
que en cuanto a la distribucién de los
casos confirmados en Gastos Médicos,
Ciudad de México, el Estado de México,
Nuevo Leén y Jalisco concentran 60 por
ciento de los contagios de personas ase-
guradas. Detall6 que el importe mas ele-
vado derivado de la indemnizacién por
la infeccién de COVID-19 se presenta en
personas mayores de 70 anos.

La funcionaria de la AMIS detall6 que
es vital que el sector asegurador siga de
cerca la tasa de contagios de COVID-19
que podria presentarse en entidades que
durante las préximas semanas recibirdn
a vacacionistas como consecuencia del
asueto de verano.

Rosas Rodriguez recordé que tan solo

1.40 por ciento de los contagiados con el
virus SARS-CoV-2 en el pais tiene con-
tratado un seguro de Gastos Médicos.

“Lo anterior se ha enfatizado en mdl-
tiples ocasiones. Lamentablemente, mas
de 560,000 familias mexicanas sufren al
ano un quebranto econémico conside-
rable a causa de los embates de una en-
fermedad. Por desgracia, la COVID-19
no ha sido la excepcién”, abundé la fun-
cionaria de la AMIS.

Por ultimo, Rosas Rodriguez destacé

que en Gastos Médicos la atencién ofre-
cida por el sector asegurador con opera-
cién en México mas solicitada es el in-
ternamiento hospitalario, procedimien-
to que, anadid, cada vez es mas costoso

#AMIS #Seguros

y actualmente asciende a 547,746 pesos.
Finalmente, apunté que, si un asegurado
requiere ser intubado a causa de la insu-
ficiencia respiratoria, el costo promedio
se eleva a 3,480,489 pesos.

En medio de la tercera ola de contagios de la
pandemia, las indemnizaciones en Vida y Gastos
Meédicos ya ascienden a 41,932 mdp, informa AMIS
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su futuro.
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Lograr un liderazgo compartido plantea un desafio a
empresas modernas y resilientes: Alejandra Altazar

Luis Adrian Vazquez Moreno
@pea_lavm

se han desencadenado, tanto por el arribo de las nuevas generaciones al mundo laboral como por las
consecuencias de la pandemia de COVID-19. Hoy los equipos de trabajo necesitan lideres que los
guien y reconozcan, que sean resilientes y constituyan un referente de inspiracién por lo que transmitan, y
no por el cargo que ostenten. En suma, lideres que compartan el éxito.
Asflo expresé Alejandra Altdzar, directora general de Alamo Agente de Seguros y Fianzas, al hablar de EI
rol del lider de hoy durante la jornada de pléaticas que por el Dia del Promotor 2021 organizé la Asociacién
de Promotores de Agentes A. C. (Aspro-Gama México).

E ; 1 rol del lider en las organizaciones no escapa a las transformaciones que en lo social y empresarial

Altuzar compartié con los asistentes al evento el re-
sultado de una encuesta que elaboré entre jévenes de
entre 20 y 25 afios a los que les pregunté cudles crefan
que eran las caracteristicas que estas generaciones
buscan en quienes los lideran, y entre los hallazgos que
encontré destacan los siguientes:

Necesitamos un lider multigeneracional que sea
un guia y un ejemplo a seguir.

Un lider que se involucre al ciento por ciento con
la empresa y con las aspiraciones y preocupaciones
de sus colaboradores.

Un lider que sea resiliente no solo con su grupo o
empresa, sino consigo mismo, de manera que con
su ejemplo y humildad reconozca que es humano,
que se equivoca y que puede levantarse de sus
fallas, reinventarse y seguir siendo fuente de inspi-
racién para sus colaboradores.

En definitiva, agreg6 Altuzar, el rol del nuevo lider, el
que comandarad los esfuerzos de sus equipos de trabajo
en la era pospandemia, exige un cambio radical, por-
que la emergencia sanitaria nos hizo entender abrup-
tamente lo vulnerables que somos, lo efimera que es
la vida y que nuestra forma de coexistir cambié para
siempre, y esta situaciéon generé cambios en la forma

de pensar y en el 4nimo de las personas. Alejandra Altuzar

La expositora dijo que es una realidad que a causa
del confinamiento por la emergencia sanitaria se mul-
tiplicaron los niveles de depresién, ansiedad y otros
problemas psicoldgicos, y éstos tienen repercusion en
los resultados de las organizaciones. Es por eso por lo
que el lider necesita hoy mds que nunca estar cerca del
personal y atento de lo que est4 pasando con su plan-
tilla laboral.

Las empresas que lograron sobrevivir a la pandemia
en gran medida lo hicieron porque existié un buen
ejercicio de liderazgo en el que se consiguié que los
empleados lograran vencer el miedo a la incertidum-
bre, se adaptaran aceleradamente a una nueva forma
de trabajo y convirtieran una situacién de peligro en
una oportunidad. Este es un claro ejemplo de que lo
que el lider transmite con sus mensajes y actitudes
puede ocasionar un cambio drdstico para bien o para
mal en sus trabajadores.

Pero, como todo ser humano, los lideres también tie-
nen derecho a pasar por periodos de angustia, depre-
sion e incertidumbre, precisé Alttzar. El lider también
tiene ese lado oscuro, que se hace presente cuando,
ante una situacién compleja, duda sobre cémo empe-
zar a resolverla, duda de la idoneidad de sus decisiones
y de si el liderazgo que en ese momento refleja es el que
necesita la empresa.

Es importante que los lideres entiendan que no son
perfectos y que necesitan trabajar fuertemente en el
autoconocimiento, en la indagacién de sus capacida-
des y defectos, ya que a partir de la conciencia de sf
mismo el lider encontrara los elementos adecuados
para mostrarse ante sus colaboradores fuerte, deter-
minado y como una fuente permanente de inspiracion.
¢Qué tanto te conoces tu para mejorar y entonces ayu-
dar a crecer a tu equipo?, pregunté Altazar.

Elliderazgo que se comparte y el que reconoce sus
virtudes y defectos es el que mejores resultados ge-
nera. Es el tipo de liderazgo que se deberia practicar
en las organizaciones que se asumen como modernas
porque es el que las puede llevar a sortear los desa-
fios que llegaron por todas partes, incluidos los que
acarred la pandemia y que formardn parte de la nueva
normalidad, concluyé Altdzar.

#DesarrolloHumano

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

Una camisa

“2- ino u:

tracto y muy relativo: lo que
para algunos es mucho para
otros es poco.

Ser feliz es, finalmente, el deseo de
todo ser humano.

Para ilustrar mas lo dicho, va un
cuento para adultos.

Este era un rey al que invadié la
tristeza.

Pasaba el tiempo, y el rey siempre
triste, y uno de sus ministros se
acercé y le dijo:

—Majestad, he oido por ahi que, si
encontramos al hombre mas feliz de
este reino y nos regala su camisa para
que se la ponga usted, se acabard su
tristeza.

Inmediatamente salieron varios
emisarios en busca del hombre mas
feliz del reino.

Pasaron muchos dias, y lo que
parecia ficil se volvié casi imposible.

I a felicidad es un concepto abs-  No habia en t¢

completamente .
Pero llegé a oidos | ), MeNse
lo que un funciona o dulico d ijo:
—A las orillas del rio, hoza
muy pobre, vive un ho i
muy feliz. o3
Rapidamente, el ensajero  se
trasladé a esa choza a orillas del Lrfo.
—Buenos dias, he 01dogue
hombre muy feliz. A l" .
—Clierto es que lo soyﬂtst sat .
disfruto del dfa, en mi mesa no falta
lo indispensable, mi familia esté bi
y me gusta mi oficio (soy carpintero).
Estoy feliz con lo que tengo. sl

dijo:
—Necesito que me prestes tu 5
camisa para un pobre ser humano
que sufre de tristeza.
—Con gusto -se la darfa, senor,
pero yo no tengo camisa...
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Ante esta evidencia, el mensa]ero 4
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La industria aseguradora no volvera a ser lo que era antes
de la pandemia, dice presidente de Fides

Rodrigo Bedoya

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

istéricamente, el sector ase-
gurador se ha caracterizado
por el contacto fisico y las

relaciones personales; no obstante,
debido a la diseminacién del virus
SARS-CoV-2 esto cambid, lo que
oblig6 a la industria a reenfocar su
manera de operar y a solidificar esos
lazos de confianza por medio de la
tecnologia. Para la industria del se-
guro quedé anulada la posibilidad de
volver a ser lo que era antes de la lle-
gada de la pandemia.

La afirmacién anterior es de Rodrigo
Bedoya, presidente de la Federacién In-
teramericana de Empresas de Seguros
(Fides) y de la Asociacién Boliviana de
Aseguradores (ABA), y la expresé du-
rante su participacién en un webinar
organizado por Fides y transmitido de
manera virtual por la plataforma Odin.

Bedoya aclar6 que, a pesar de las
ganas que tienen los aseguradores de
juntarse y verse la cara, por ser éste un
negocio de personas, la realidad indica
que no existen las condiciones sanita-
rias mas seguras, y tal parece que dicho
estado de cosas perdurara largo tiempo.
Enla alta direccién se analizard con ma-
yor profundidad la forma tradicional en
la que se operaba en el sector antes de la
COVID-19.

Rodrigo Bedoya indica
que la reduccion en
gastos de representacion
abrio los ojos de la alta
direccion

“La industria aseguradora no volverd
a ser lo que era antes de la pandemia.
Sabemos que éste es un negocio de per-
sonas, pero la reduccién de gastos que
hubo el afo pasado en lo que respecta
a gastos de representacion transformara
la manera en que las gerencias aprueban
las solicitudes de viajes para atencién
a clientes o asistencias a seminarios y
congresos’, dijo el funcionario.

El presidente de Fides aproveché la

ocasion para tocar un tema muy deba-
tido en el sector asegurador: su lentitud
para adoptar los avances tecnolégicos.
En tal sentido, sostuvo que la industria
nunca se ha destacado por ser moderna
o vanguardista, como sucede, por citar
un ejemplo, con la banca.

“El sector de los seguros siempre ha
estado rezagado en materia de transfor-
macién digital. El hecho de que las com-
panfas tuvieran que operar de manera

Chofer App...

Q)|Quilitas

COMPANIA DE SEGUROS,

virtual de la noche a la mafana a causa
de la COVID-19 derivé en una acelera-
cién impresionante de proyectos de di-
gitalizacién que se venian conversando
desde 2019”, resalt6 Bedoya.

En opinién del conferencista, los te-
mas relacionados con la transformacién
digital ya estaban sobre la mesa en el
seno de la industria aseguradora, pero
por diversas razones avanzaban a una
velocidad muy lenta.

“Las comparifas de seguros casi por
obligacién han desarrollado nuevas ca-
pacidades de comunicacién con clientes,
intermediarios y hasta con reguladores
por medio de canales digitales, como
SMS, whatsapp, correo electrénico y
redes sociales. Les ha tocado potenciar
esa gama de canales digitales para no
quedarse atrds y continuar operando y
atendiendo las necesidades de sus con-
sumidores y aliados”, cerré Bedoya.
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alabras mas, palabras menos, se
Pdice que un problema no puede

resolverse con el mismo estado de
conciencia en el que se generd.

Expresado de otra manera, la idea es
que resulta inaceptable esperar que los
resultados cambien si continuamos ha-
ciendo lo mismo.

Se afirma con frecuencia que “el cam-
bio es la constante”, pero cambiar no es
algo que cada uno de nosotros abrace
amorosamente.

Queremos que determinadas situa-
ciones cambien, pero que lo hagan sin
que nosotros salgamos del estado en el
que vivimos.

Nos cuesta mucho dejar
atrds todo eso a lo cual nos he-
mos habituado, y preferimos
seguir en ese (a veces relativo)
confort.

Repaso una vez mds Mds
alld de la cumbre, obra de Zig
Ziglar, y parece asistirle la ra-
z6n al decir que es el miedo
lo que nos impide plantearnos
nuevas metas, objetivos mads
elevados.

El miedo a la critica no es
poca cosa.

Y agrega que, en paralelo al
miedo, en muchas ocasiones
existe una autoimagen pobre
que deriva en excusas para no
dar el paso que nos conduciria
a lo imaginado.

Todo eso se resume en que
nos gana nuestro estado de
conciencia; nos ganan los ha-
bitos que nos han permitido
alcanzar los resultados que hoy
vivimos.

Por ahi lefa y escuchaba so-
bre la denominada Ley de la
Asuncién.

Relacionada con lo previa-
mente anotado, dirfase que son
muy pocos los que se asumen
ganadores y actiian en conse-
cuencia.

Es mds facil encontrar excu-
sas que estar en consonancia
con aquello que sofiamos, por-
que, después de todo, no solo
se trata de sonar, sino de com-
prometerse con la voluntad de
lograr las metas que nos propo-
nemos.

Dirfase, al leer esto, que se
trata de asuntos sobados, muy
reiterados, meros conceptos
manidos por infinidad de autores.

Y, si, mucho se ha quedado en eso:
en conocimiento no puesto en accidn,
cuando la accién es lo que revela cudn
comprometida ha sido o es la decisién
para cambiar, para plantearse nuevos
objetivos, metas, propésitos elevados.

¢Cbémo nos fue al cierre del primer se-

’( “* VIVIR SEGUROS®

% con Genuario Rojas

9 @GenuarioRojas 0 Genuario Rojas Mendoza

Estado de conciencia

y metas

No solo se trata de sofiar, sino de comprometerse con
la voluntad de lograr las metas que nos proponemos

mestre? Si nuestros resultados no fueron
los que esperdbamos, quiza es hora de
reflexionar y entender que correspon-
den a lo que hicimos. Si fueron los espe-
rados, también son consecuencia de lo
que realizamos.

Asumir el compromiso de ser para
hacer lo necesario y tener los resultados

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador

apetecidos no siempre es cosa fécil, re-
petimos, por ese apego a lo habitual.

;Mantendremos el mismo ritmo du-
rante el segundo semestre?

La respuesta la tiene cada uno de no-
sotros.

Si no llegamos a lo que desedbamos,
es posible que no hayamos estado a la al-

édicaVial

#0pinién #Seguros

tura de eso que querfamos lograr.

Sillegamos, y hasta superamos lo pre-
visto, es probable que hayamos hecho lo
necesario y que incluso sea necesario
revisar nuestras metas, ya que es muy
probable que estemos hechos para con-
seguir algo superior.

¢Nos atreveremos a dejar algo habi-
tual que podria mantenernos encadena-
dos, privindonos de poner en practica
un potencial que estd a la espera de ser
liberado?

M3s all4 de las cifras, de los indicado-
res de nuestra efectividad o de la falta de
ella, hay cosas que perseguir.

;Serd que nos asustan las me-
tas y el riesgo de ser criticados
por eventualmente no lograr-
las?

Hace unos dias, en cierto
curso, escuchaba la presenta-
cién de uno de los participan-
tes, que hablaba de c6mo una
meta puede causarnos un esta-
do emocional que se constituye
en un freno para la tarea de lo-
grarla.

Mencionaba ese participan-
te en su breve conferencia un
punto que me llamé la atencién
y que resumfia en el hecho de
que la atencion estaba demasia-
do concentrada en el nimero,
cuando la pasién exige ser vivi-
da en esos elementos, esas ac-
ciones cotidianas que terminan
por componer el gran ndmero
que buscamos construir.

De alguna manera hizo ver,
como una y mil personas han
hecho y hacen, que vivimos
demasiado en el pasado y en el
futuro y nos olvidamos de vivir
el presente, o llendndonos de
motivos para vivirlo en automa-
tico.

Por lo pronto, lo que pode-
mos concluir es que fijarnos
metas es relevante, sobre todo
si lo hacemos desde un estado
de conciencia acorde con lo que
nos planteemos, pero con el fir-
me compromiso de lograrlas.

El otro compromiso radica
en llevar un control cotidiano
de las actividades que realiza-
mos, un control que exige una
planificacién y un seguimiento
que, con tropiezos y logros, ter-
minan por construir el futuro
que deseamos.

El seguimiento es tan indispensable
que quizé por ello los mastermind (que
por lo general incluyen un seguimiento
semanal de las metas, que se trabajan
dfa tras dia durante el periodo anterior)
ayuden tanto a edificar los resultados
establecidos.

¢Coémo andamos en todo esto?
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Incursionar en nuevos modelos de aseguramiento,
vital para cerrar brecha de proteccion

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

por todas se logre cerrar es necesario que la industria entienda la importancia de incursionar en nuevos mo-

I a brecha de proteccién del seguro es un tema de gran relevancia en el sector asegurador, y para que de una vez

delos de aseguramiento basados en innovaciones tecnoldgicas, ya que de ese modo se brindard mayor garantia

al usuario durante todo el ciclo de vida de una péliza; es decir, desde la compra hasta la ocurrencia de un siniestro.
En lo anterior coincidieron Norma Alicia Rosas Rodriguez, directora general de la Asociacién Mexicana de Ins-
tituciones de Seguros (AMIS); y Jesus Martinez Castellanos, CEO Latam de Mapfre, durante su participaciéon en el
webinar titulado Perspectivas de la industria aseguradora en la era pospandémica, que fue organizado por Fitch
Ratings y transmitido de manera virtual.

Los especialistas afirmaron
que la industria aseguradora
debe confiar en nuevas metodo-
logias para asf salir adelante en
la era pos-COVID-19, porque de
lo contrario los indices de pene-
tracién del seguro en la sociedad
continuaran siendo insuficien-
tes.

“El cierre de la brecha de ase-
guramiento es prioridad para la
industria; sin embargo, es mo-
mento de que incursionemos
en nuevos modelos, respalda-
dos por toda la parte digital,
alidndonos con el ecosistema
insurtech y basados en las in-
novaciones que cada dia surgen,
para que asi brindemos certeza
al usuario en todo momento y
el seguro contribuya como una
pieza importante en la protec-
cién de la sociedad”, resalté Ro-
sas Rodriguez.

La directora general de la
AMIS indic6 también que adn
hay mucho trabajo por hacer de-
bido a las barreras que afectan
considerablemente al seguro,
que definié6 como de demanda,
culturales y de oferta.

“Debemos ver las barreras
desde diversos dngulos; por
ejemplo, las de demanda, que
tienen mucho que ver con las
condiciones del cliente, su situa-
cién particular. También estan
las conocidas barreras cultura-
les y esa desconfianza que tienen
las personas respecto al seguro.
Lo peor es que creen que no lo
necesitan. Finalmente, las barre-
ras de oferta, que tienen su gé-
nesis en el tipo de producto que
se comercializa y en su compleji-
dad, tanto para entenderlo como
para adquirirlo”, asever6 la fun-
cionaria.

Sector comprometido
con los cambios

Al momento de tomar la palabra,
Martinez Castellanos hablé de los cam-
bios que tuvo que implantar la indus-
tria aseguradora debido a la COVID-19.
Aseguré que no obstante dicha trans-
formacién resulté beneficiosa y que lle-
g6 para quedarse.

Norma Alicia Rosas Rodriguez

El ejecutivo de Mapfre destacéd que
esa obligada operaciéon descentralizada
y digital generé nuevas oportunidades
de negocio y a su vez le hizo entender
al sector que la base fundamental para
el desarrollo del seguro es la tecnologia.

Sostienen que
la industria
debe confiar en
metodologias
novedosas para ser
relevante en la era
pos-COVID-19

“La pandemia cambié la for-
ma de operar del sector asegu-
rador; nos hizo mas dependien-
tes de la tecnologia para funcio-
nar y aceleré procesos que esta-
ban previstos para unos cinco o
seis afios, como la firma digital
y la suscripcién automatiza-
da, solo por nombrar algunos”,
afirmé Martinez Castellanos.

En cuanto a ramos que cuen-
tan con gran capacidad de inno-
vacién, el CEO Latam de Ma-
pfre mencioné los segmentos
Autos y Gastos Médicos debido
a sus caracteristicas y su presta-
cién de servicios.

“Respecto a Autos, ahora los
clientes exigen nuevas formas
de tarificacion; por ello tenemos
que implementar procesos di-
ferentes, como el pago por uso,
contrataciones por cantidad de
kilémetros o recorrido durante
el ano; debemos hasta evaluar el
comportamiento del conductor.
Mientras que en Salud debemos
mantener la telemedicina y bus-
car opciones con base en ella
para ofrecer mas beneficios”, ex-
plicé Martinez Castellanos.

A modo de cierre, el experi-
mentado asegurador lamentd
que la penetracién del seguro
sea tan baja, ya que eso afecta
no solo a la industria sino a la sociedad
en general, porque los paises necesitan
que el sector sea uno de los motores més
importantes para la recuperacién eco-
némica.

Asi lo afirman Norma Alicia Rosas Rodriguez y Jesus
Martinez Castellanos en panel de analisis
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El liderazgo disruptivo dinamizara a las organizaciones
y forjard mejores modelos de negocio

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

sas. La aparicién de la COVID-19, el cambio generacional y las exigencias

del mercado son factores que sobrepasaron la forma de liderar, por lo que
adaptarse a este complejo entorno con caracter disruptivo permitird a las orga-
nizaciones dinamizarse y a su vez les generard mejores modelos de negocio.

Lo anterior formoé parte de las reflexiones que expresé David Guzmdn Rios,
conferencista y director de David Sales MasterMind, durante su participacién en
el Dia del Promotor 2021, evento que organizé la Asociacién de Promotores de
Agentes, A. C. (Aspro-GAMA México) y que fue transmitido de manera virtual.

I a nueva realidad del mundo acabd con los planes de decenas de empre-

pecifico. Entonces, la idea es adaptarnos
a las nuevas exigencias y crear equipos
que comulguen con esta forma de lide-
razgo disruptivo. De esa forma lograre-
mos resultados satisfactorios”, insisti6 el
especialista.

Para cerrar su intervencién, Guzman
Rios recomendé a los lideres incursionar
en la psicologfa de la guerra, que requie-

re coraz6n y mente fuertes para llevar
ala organizacion a niveles maximos de
operacién y rentabilidad.

“Un corazon fuerte crea conciencia,
unidad y esperanza; una mente fuerte
crea confianza, ideologia y disciplina.
Si un lider puede hacerlas trabajar en
conjunto, esa empresa serd indestruc-
tible”, cerr6 el conferencista.

Guzmén Rios resalté que un lider
disruptivo es aquel que mejora, crea,
innova, transforma y genera cambios
excelentes para la organizacién. Anadié
que quien no posea estas caracteristi-
cas dificilmente sobrevivird en la nueva
realidad.

“La realidad sobrepasé la forma de
liderar; asf que, si no te adaptaste al
cambio répidamente, te puedo decir
que el final est4 cerca. Esa es una de las
razones por las que tantas empresas en
el mundo quebraron durante la pande-
mia”, asegurd el conferencista.

De acuerdo con Guzmadn Rios, un li-
der disruptivo también debe contar con
determinacién, agilidad, curiosidad,
adaptabilidad y capacidad de gestién de
crisis.

“Para empezar, un buen lider tiene

concebir nuevas posibilidades y desa-
prender para crecer ain mas. De igual
forma, estd obligado a hacer evolucio-
nar su forma de reaccionar, que va li-
gada con la inteligencia emocional, ya
que este elemento serd fundamental en
la manera en que dirija sus equipos”,
aseverd el director de David Sales Mas-
terMind.

Implementar nuevos enfoques

En su alocucién, Guzman Rios indi-
c6 que en este nuevo contexto global
las organizaciones necesitan dos cosas
fundamentales: nuevos modelos de ne-
gocios y nuevos enfoques de liderazgo.

“Los lideres no pueden seguir apli-
cando las mismas acciones de antes,
porque el mundo va tan rapido que no

que transformar su forma de pensar, debemos estancarnos con un plan es- [ ENEcY NP,

#Aseguradoras #Riesgos

Crecimiento del mercado ilegal de ciberseguridad
aumenta vulnerabilidad de las aseguradoras

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

México estd en auge debido a su potencial
lucrativo. Esto resulta en un elevado riesgo
para las instituciones de seguros, ya que incre-
menta su vulnerabilidad ante ataques criminales
que lleguen a afectar la informacién confidencial

El mercado ilegal de ciberseguridad en

de sus clientes.

Esto es lo que expresé Ricardo Alvarado, direc-
tor ejecutivo de Riesgos de Lockton México, en
entrevista exclusiva con El Asegurador. Alvarado
sostuvo que los delincuentes cibernéticos se en-
focan principalmente en compaiiias que manejan
informacién sensible de terceros porque son las
que les generan mayores beneficios.

“Es un tema coyuntural. La ciberseguridad se ha
convertido en un negocio muy lucrativo para las or-
ganizaciones criminales. Cada vez hay mas eventos al
afno, mds secuestros de informacién y rescates, lo que
hace que este negocio siga creciendo”, asegurd Alva-
rado.

De acuerdo con el director ejecutivo de Riesgos de
Lockton México, estos grupos delictivos cada dia es-
tan mds organizados y son mds sofisticados. Dijo que
cuentan entre sus filas a personas con grandes conoci-
mientos tecnolégicos y especialistas en ataques crimi-
nales bajo esta modalidad.

“Mientras las organizaciones que se dedican al robo

de informacién contintien generando ingresos de esta
forma, el negocio seguird creciendo y buscardn afectar
a compailias mas grandes de las que puedan obtener
elevadas sumas de dinero”, asever Alvarado.

Consecuencias para las aseguradoras

Existen diversos riesgos y adversidades a los que se
enfrentarfa una compaiiia de seguros en caso de que
sufra robo de informacién confidencial. Estos con-
tratiempos van desde pérdida de la reputacién hasta
multas por parte de la autoridad. Sin embargo, para el
funcionario de Lockton México estos inconvenientes
son minusculos cuando llega a ocurrir efectivamente
este tipo de delitos.

En opinién de Alvarado, la paralizacién de la ope-
racién o la malversacién de la informacién son pro-
blemas mucho mads graves a los que se enfrentan las
aseguradoras afectadas por los actos delictivos que
perpetren los cibercriminales.

“La continuidad operativa de una aseguradora es
un problema gigantesco. Si sufrieran un ataque, deja-
rian de emitir pélizas, de pagar indemnizaciones y de
cobrar primas, entre otras acciones. Por si esto fuera
poco, afrontarian complicaciones derivadas del mal
uso de la informacioén, ya que los delincuentes tendrian
la oportunidad de extorsionar a ese extenso grupo de
clientes”, explicé el especialista.

A modo de corolario, Alvarado exhort¢ a las asegu-
radoras a implementar medidas de proteccién mds ri-
gurosas que estén combinadas con una educacién mas
amplia tanto para empleados como para clientes sobre
temas de riesgo cibernético.

Recomendaciones para minimizar
la exposicién a fraude cibernético

Capacitacion constante
para los colaboradores
sobre riesgos cibernéticos.

Incorporacién de
herramientas tecnolégicas
como autenticadores de
identidad, Red Privada de
Identidad (VPN, por sus
siglas en inglés), entre
otros.

Utilizar dispositivos
exclusivos de la
organizacién que cuenten
con software que los
proteja de ataques
cibernéticos.

Verificar redes de conexion
inaldmbricas y evitar que
los colaboradores usen
redes no identificadas por
la organizacion.
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#Insurtech #Seguros

Colaborar estrechamente con las insurtech reforzara la

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

unque las aseguradoras han implementa-
Ado en el pasado reciente cambios operati-

vos trascendentales, también es cierto que
en las instituciones falta abrazar con mayor fuer-
za un cambio cultural que permita interiorizar
sin resistencias la transformacién y la innovacién
como una constante. De este modo, la colabora-
cién estrecha con las insurtech irrumpe como un
movimiento crucial, puesto que facilitara el salto
a la modernidad del sector seguros, reforzara su
oferta de valor y permitird expandir su rol en la
sociedad, lo que se traducira en la atraccién de
nuevos clientes.

Asi lo afirmaron Francisco Diaz Rosete, Head
Insurance en México y Centroamérica de Swiss
Re; Juan Carlos Godoy, CEO de Rio Uruguay Se-
guros; y Rodrigo Labbé, CEO de Jooycar, en el pa-
nel de discusion El futuro es colaborativo: alian-
zas exponenciales entre insurtech y reasegurado-
ras, que form¢ parte del programa académico del
Insurtech Latam Forum 2021, evento que realiz6
Digital Insurance Latam en colaboracién con
CMS.

Al tomar la palabra, Diaz Rosete dijo que tras la
dificil prueba que significé la COVID-19, que ain
continda su expansion en la mayorfa de los paises
de América Latina, el principal reto que enfrenta

la industria aseguradora consiste en acelerar su
negocio digital y aumentar su penetracién. Des-
tacé asimismo que existen ejemplos notables que
confirman que la economia colaborativa es eficaz
y estd produciendo que se generen nuevos valores
agregados para los consumidores.

Desde el punto de vista del funcio-
nario de Swiss Re, la implementacién

oferta de valor del sector seguros y expandira su presencia

de ser una competencia, son uno de los elementos que
permitirdn al sector crecer de una forma mas sosteni-
ble”, sostuvo Diaz Rosete.

Férmulas comerciales del pasado,
al borde de la extincién

Por su parte, Godoy reconocié que para las asegu-
radoras tradicionales es muy complejo poder brindar
una solucién en materia de administracién de riesgos
que satisfaga en su totalidad al nuevo consumidor que
se constituyé como consecuencia de la irrupcién del
virus SARS-CoV-2. Ante tal desafio, anadi6, las insur-
tech se perfilan como un socio de negocios ideal por-
que estan ayudando a las compaiiias de seguros a con-
feccionar soluciones de proteccién complementarias y
alternativas.

“Histéricamente, en la industria ase-
guradora hemos tenido una mentalidad

de canales de distribucién digitales y ~ Tras la COVID-19, que gira alrededor de la oferta de un

alternativos ya empieza a rendir fru-
tos en la colocacion de pdlizas. Al res-
pecto, apunté que la automatizacién
estd permitiendo a las aseguradoras
desechar tareas operativas que ya no
embonan con la era de consumo que
estd en pleno desarrollo y que es irre-

“El futuro de la industria asegurado-
ra es colaborativo. Sin embargo, en este
nuevo esquema es vital que las companias junto con
los reaseguradores y las insurtech logren disefiar y dis-
tribuir coberturas por las que el cliente esté dispuesto
a pagar. También es crucial que el sector intente hacer
cosas nuevas y elimine viejas creencias, como pensar
que un seguro de Vida no puede distribuirse por medio
de una plataforma digital”, explicé Diaz Rosete.

El Head Insurance en México y Centroamérica de
Swiss Re afirmé que la considerable brecha de protec-
cién que acusa América Latina y paises como México
es una demostracioén inequivoca de que las institucio-
nes deben disefiar y distribuir coberturas con otro en-
foque. Por ese motivo, agregd, es indispensable que en
las companias florezca la innovacién, planteamiento
en el que las insurtech pueden desempefiar un rol de-
terminante, ya que estas empresas tienen una capaci-
dad enorme para simplificar procesos, e incluso estin
demostrando que pueden modelar riesgos bajo otros
pardmetros.

“A raiz de la llegada de la cepa virica, la industria
aseguradora debe ser consciente de que las cosas no
volveran a ser como antes. Ademas, con lo presenciado
hasta ahora, se demostré que las insurtech, en lugar

los retos son
acelerar el
negocio digital
y aumentar su
versible. penetracion

abanico de soluciones tradicionales que
ha sufrido pocas alteraciones a lo largo
de su historia. No obstante, esto ya es
una estrategia comercial insuficiente.
Por lo tanto, es obligatorio idear nuevos
mecanismos para atraer a un consumi-
dor mucho mas exigente, planteamien-
to en el que las insurtech fungen como
un aliado que nos ayudard como sector
a responder con proactividad a las de-
mandas del mercado actual”, abundé el CEO de Rio
Uruguay Seguros.

nelrea Garcia Triat
wra Ejecutiva; Ins

Cuando Labbé intervino en el conversatorio, indicé
que la capacidad para reaccionar con flexibilidad e ins-
trumentar cambios con agilidad es el nuevo arquetipo
de trabajo que debe guiar la operacién de la industria
aseguradora. Por ese motivo consideré imperativo
apoyarse en el andlisis de grandes volumenes de datos,
una maniobra exigente, visto que los datos son activos
que actualmente mutan en tiempo real.

“La funcioén de las aseguradoras debe ampliarse, an-
helo en el que las instituciones tienen que estar dis-
puestas a romper viejos paradigmas, de manera que, en
lugar de identificar e indemnizar riesgos, viren hacia
una funcién mucho mds predictiva y tengan la capa-
cidad de anticiparse a tendencias y comportamientos”,
redonde¢ el CEO de Jooycar.

Al término de su intervencién, Labbé advirtié a las
aseguradoras que deben ser prudentes en su meta de
digitalizarse, ya que de poco servird adquirir herra-
mientas tecnocientificas de ultima generacién si no
han identificado con precisién qué eslabones de su ca-
dena de valor pretenden mejorar.

“El cambio de rol de las aseguradoras pasa por co-
laborar proactivamente con los miembros del seg-
mento insurtech, competidores que han confirmado
con hechos fehacientes que entienden de qué forma
la tecnologia puede marcar la diferencia al momen-
to de conectar con los consumidores. En resumidas
cuentas, la eficiencia que tanto necesita esta industria
estriba en una alianza virtuosa que ayudard al sector
a mejorar su relacién con los clientes y finalmente lo
catapultara a la transformacién digital”, concluy6 el
CEO de Jooycar.
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#AsproGama #Ventas

Esperanza y optimismo, factores clave para mejorar
la calidad del reclutamiento de agentes

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

n el proceso de reclutamiento de agen-
Etes de seguros, el promotor deberia
considerar en el candidato sus niveles
de optimismo y esperanza como elementos

fundamentales para estimar si éste podr4 te-
ner éxito o no y hacer huesos viejos en el ne-
gocio. Es mas, ese nivel tendria que ser una
medicién valorada a la par de su grado aca-
démico, facilidad de palabra, imagen, etcéte-
ra, ya que, en esos dos primeros elementos,
optimismo y esperanza, es posible detectar
el verdadero potencial de resiliencia de la
persona antes de que se la contrate.

Esta es la recomendacién que Jor-
ge Maldonado, director general de
Psicologia y Capacitacién Integral,
ofreci6 al exponer la charla Despe-
gue rdpido y retencion de agentes
de nuevo ingreso durante el evento
virtual que por el Dia del Promo-
tor 2021 organizé la Asociacién de
Promotores de Agentes, A. C. (As-
pro-GAMA México).

Maldonado agregd que un expe-
rimento desarrollado por una pres-
tigiosa universidad estadounidense
a sus estudiantes de nuevo ingreso
arrojé que la esperanza y el opti-
mismo figuran como indicadores
muy certeros que reflejan la proba-
bilidad de que un alumno llegue al
final de su carrera o la deje trunca,

resultado que se corroboré con la
conclusion de la carrera universita-
ria entre los alumnos que al ingre-
sar obtuvieron una calificacién alta
en tales aspectos.

Con base en esa experiencia, y
ante el alto indice de desercién que
existe entre los agentes de seguros
de nuevo ingreso, Maldonado ex-
horté a los promotores de agentes
a tomar en cuenta tales indicadores
y a poner especial atencién en ellos,
pues indudablemente contribuirdn a
lograr un mejor resultado en el pro-
ceso de reclutamiento.

Maldonado invité a los partici-
pantes en el Dia del Promotor a ha-
cer un ejercicio de reflexién sobre
el significado de lo que la esperanza

#AsproGama #Ventas

Nadie da lo que no tiene

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

( uando se es buena persona, se es buen promotor,
pues nadie da lo que no tiene, afirm¢ tajante Roberto
Kennedy Padilla, fundador de Grupo Territorial, du-

rante su participacién en el evento que, con motivo del Dia

del Promotor 2021, organizé la Asociacién de Promotores de

Agentes, A. C. (Aspro-GAMA México) de manera virtual.
Kennedy Padilla afiadié que siempre es necesario luchar

para conseguir cada meta planeada; “pero, cuando acttias con

el corazén y eres congruente con lo que dices y haces, el ca-
mino es mas placentero. Sin olvidar que para ello debe haber
un equilibrio en tu vida entre salud fisica (ejercitarse, comer
bien y descansar), salud mental (actitud positiva y agradeci-
miento) y salud espiritual (estar bien con Dios)”, subrayo.

Durante su alocucién, el promotor de GNP Seguros revel6
el secreto que lo ha llevado a ser un profesional exitoso den-
tro de la intermediacién, argumentando que, “si quieres te-
ner grandes resultados y llevar a otro nivel a tu equipo, toma
nota de lo siguiente: trabaja y haz lo que tengas que hacer,
esfuérzate y demuestra con hechos que los resultados pueden
llegar”.

“Y ti qué vendes?”, pregunto el orador. Explicé que es fun-
damental tener claridad en lo que se vende y en la meta, pues
la falta de ésta es la primera gran objecion. “Si no tienes una
meta y no sabes adénde vas, ya estds en donde debes estar”.
Por ello, advirtié, hay que generar un proyecto de vida como
punto medular.

Este proyecto de vida tiene cinco vertientes, que se descri-
ben a continuacion:

P Es la base para los promotores. Debe ser
claro y definido y tiene tres caracteristicas basicas:
Visién empresarial, que marca un sentido importante.
Valores, pues queremos tener gente que sienta, una convi-
vencia sana y estar en la misma sintonfa.
Hambre, que es lo que te mueve y despierta pasién y ener-
gia en busca de objetivos.

IDIIETSIIGN ; Cudl es tu meta? Te acompanamos, pues no
se trata de mi ni de alguien que esté de paso. Vamos juntos en
el mismo barco.

PXTZITH ‘En mi experiencia, para que alguien se quede
en el negocio deben pasar cuatro afos. Se trata de eficiencia.
Pero en este punto el promotor debe tener un interés genuino
de que les vaya bien a los reclutados. Esto se logra comunicéan-

dose de manera eficaz con cada reclutado y siempre teniendo
en cuenta qué les gusta, qué buscan, sus intereses personales
y familiares. Ayudarlos a consolidar sus metas también es im-
portante”.

IR Como promotor y capitén del barco, siempre hay
que ofrecer motivaciones por medio de:
*Campaiias generales.
*Campanas individuales y personalizadas.
*Hay que buscar tener aciertos generales y particulares con
cada uno de los seleccionados.

EIrEainta M No hay que olvidar la convivencia. Siempre
tener presente y organizar lo siguiente:
*Reuniones diarias con tu equipo de trabajo. Ese contacto
es fundamental, pues es practico y funcional para obtener
resultados.
*Reuniones individuales mensuales, lo cual te permitird es-
tar cerca de cada persona.

T E—

Roberto Kennedy Padilla

/

Jorge Maldonado

representa en cada una de las activida-
des que desempefian, ya que segura-
mente descubrirdn que ésta es en bue-
na parte el combustible que los inspira
y obliga a esforzarse y a mantenerse
firmes en la bisqueda de sus objetivos.
De ahf{ la trascendencia de incluirla en
el proceso de contratacién.

Crucial, que agentes
cuenten con una actitud
ecuanime al afrontar
situaciones complejas

El otro punto que se debe considerar,
agregd el psicélogo, es el optimismo,
que consiste no solo en que la persona
hable de cosas positivas, sino en que re-
fleje una actitud confiada y ecudnime
al afrontar situaciones complejas de la
vida real; por ejemplo, si ante una venta
fallida la persona se siente derrotada,
timida, insegura e incapaz de llevar a
cabo adecuadamente esta actividad, se
evidenciard que el optimismo verbal
sucumbe ante el optimismo situacio-
nal.

Por el contrario, explicé Maldonado,
si en el mismo caso el agente analiza lo
ocurrido en la entrevista y pone en cla-
ro las oportunidades de mejora y toma
cartas en el asunto para no cometer los
mismos errores en la préxima ocasion,
estaremos frente al tipo de optimismo
que revela el nivel de resiliencia y com-
promiso para superar las situaciones ad-
versas.

El expositor dijo para finalizar que
por todo lo anterior las preguntas esen-
ciales que un promotor se debe respon-
der son: jtengo alguna forma de medir
la cantidad de optimismo de las perso-
nas que entrevisto y que busco integrar
al equipo de trabajo? ;Me preocupo por
conocer la esperanza, las expectativas y
el plan de vida de las personas que re-
clutaré? Cuando un agente abandona la
carrera, ;qué me digo como promotor?
¢Qué nivel de corresponsabilidad tengo
en esa decision?
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\_ ,/ por MédicaVial

e acuerdo con cifras de la
AMIS al 5 de Julio de 2021,
el nimero de fallecidos
por COVID-19 que contaban con
un seguro de Vida se ubicaba en
100,259 casos con un monto pro-
medio de $242,845 pesos. Esto
proyecta que dicha enfermedad
-que no estaba contemplada ni
en los célculos de las primas de

™ José Sanchez Zolliker, director de
Administracion, Finanzas y Negocios de
Médica Vial

ESPEJITO, ESPEJITO

Mariana Hernandez Navarrro

@ marianahernandez@iconlead.com.mx

Il mes anterior en Ciudad de
EMéXiCO vivimos la ilusién de ha-
ber pasado al seméforo verde.
Algunos ninos se alistaban para regre-

sar a la escuela, los comercios estaban
preparados para recibir mayor afluencia
de clientes; los restaurantes podrian te-
ner aforo completo... Algunos dias tuvi-
mos el gusto de vivir la transicién, pero
al poco tiempo regresamos al amarillo.

Se ha hecho mucho hincapié en el
cuidado fisico en medio de la pandemia,
pero no debemos olvidar que también el
cuidado mental es sustancial. Miles de
veces he escuchado y leido: “Cémo va-
mos a regresar emocionalmente a la nue-
va normalidad?”.

Una respuesta podria ser: si capita-

Médica Vial hace frente

a las secuelas por COVID-19

riesgo- sea pronto, la catastrofe
mas importante de la historia del
seguro en México.

Asimismo, estudios médicos han
demostrado que los pacientes
sobrevivientes de COVID-19, pre-
sentan un incremento de 59%
de riesgo de morir dentro de los
siguientes seis meses de haber
contraido el virus SARS-CoV-2.
Esto implicaria ocho muertes ex-
tra por cada 1,000 asegurados
que se hayan infectado y que
tampoco, hasta donde se sabe,
estan siendo consideradas en las
notas técnicas del sector.
Adicional a las personas con CO-
VID-19 que manifiestan un mayor
riesgo de muerte, estan los usos

y consumos de recursos hospi-

talarios, pues la atencién aguda
de la enfermedad por ingreso de
urgencias, segun la AMIS, tienen
un costo promedio por atencidn

que supera los $480 mil pesos

por paciente. Esto, no incluye las
secuelas temporales y permanen-
tes que deje la enfermedad, que
estudios médicos recientes, cal-
culan estarén presentes hasta en
el 70% de los casos.

Falta de aire, dolor muscular y ar-
ticular, afeccion pulmonar y car-
diaca, malestar generalizado, fati-
ga y debilidad, pérdida de olfato
crénica, problemas digestivos,
insomnio y falta de concentracién
forman parte de los sintomas y
secuelas, tanto fisicas como psi-
colégicas, que afectan la calidad
de viday perjudican la salud en el
corto, mediano y largo plazo, que
de no atenderse a tiempo, pue-
den tener consecuencias fatales.
Ante este embate, MédicaVial
corresponde a las aseguradoras
atendiendo estas secuelas de for-
ma integral, abarcando la opor-
tuna deteccién de secuelas que
puede repercutir en el ramo de

Para mayor informacién, visita:

vida, y en la adecuada recupera-
cion para el paciente, asi como
una efectiva contencion de cos-
tos para las compafias de segu-
ros.

Con el protocolo de Rehabilita-
cion de COVID-19, un grupo de
especialistas, médicos, técnicos
y profesionales de la salud en
diversos ramos, acompafaran
y ayudaran a las Compafias de
Seguros y sus asegurados, en la
recuperacién y restablecimiento
de su calidad de vida bajo una
estricta valoracion y seguimien-
to.

Es asi como MédicaVial ratifica y
brinda servicios médicos inno-
vadores y de gran calidad para
atender las problematicas espe-
cificas del sector asegurador.

édicaVia

www.rehabilitaciondecovid19.com

Semaforo emocional en verde

lizamos lo vivido el ano anterior, pro-
bablemente podamos regresar con la
comprensiéon de que la COVID-19 se
convirtié en un maestro amargo, duro e
incémodo pero que nos deja como gran
leccién el replanteamiento de nuestras
prioridades.

Esta ciudad nos otorg6é por dias el
semaforo sanitario verde, pero ;noso-
tros estaremos facultados con seméforo
emocional en verde? ;Como seria nues-
tro regreso?

Asi como los nifios tienen clases
abiertas para demostrar a sus padres y a
sus seres queridos los aprendizajes obte-
nidos, considero que hoy nosotros tene-
mos una clase abierta al mundo para dar
testimonio de nuestra posible evolucién
y demostrar si en realidad el tiempo de la
pandemia fue un espacio para reflexio-
nar y “ser mejores’.

Por lo pronto, uno de los aspectos
que quisiera tocar en este articulo es la
relacién que hoy se tiene con el trabajo.
¢Habrd una diferencia en este rubro con
respecto a anos anteriores?

Es muy cierto que no hay recurso mas
valioso que el que se ha vuelto escaso.
Analizando lo que estd sucediendo en
algunos casos, he percibido ultimamente
una inclinacién al trabajo muy diferente
de la que habia antes de la pandemia.

En diferentes comercios noto mayor
disposicién, actitud amable, sonrisas,

servicio y atencién inmejorable. Me pre-
gunto: jserd que recuperamos el valor
por lo que hacemos? ;Durante cudnto
tiempo nos hemos cuestionado qué sen-
tido tiene el trabajo!, y hoy comprende-
mos que el trabajo tiene un sentido per
se: el sentido mismo del trabajo es llevar
a cabo nuestro trabajo. Punto. Porque
trabajar dignifica al hombre, lo mantie-
ne util y conectado con los demas, pues
no existe un solo trabajo en este mundo
que no derive en servicio para los demds.

Pero, como siempre, encontramos di-
ferentes posturas ante un mismo suceso.
Asi como describo la primera obser-
vacion, también he recibido solicitudes
para hablarles a los empleados y animar-
los a trabajar como antes: “Podrias dar
una conferencia para motivar a la gente?
Es que no quieren regresar a las ofici-
nas...”.

Soy de las primeras que ha encontra-
do grandes beneficios al evitar los tras-
lados, perder tiempo en tréfico, en aero-
puertos... Y, efectivamente, al igual que
muchas personas, reconozco que me he
adaptado a trabajar en casa, y por prefe-
rencia estarfa mucho mas cémoda si me
mantengo en ella. No obstante, soy muy
consciente de algo: la COVID-19 vino a
reforzar mi concepcién de la vida mis-
ma, mi pensamiento de que en ella hay
un sinnumero de posibilidades y que no
solo se puede hablar de felicidad; hay pla-

#DesarrolloHumano

ceres pero también hay deberes.

Nos vemos inmersos en una ola de
pensamientos positivos que dictan: “Haz
solo lo que te gusta”, y dejamos de lado
que la construccion de nuestra identidad
no solo radica en cumplir nuestros de-
seos, sino en cumplir con aspectos que
nos son dificiles. “Lo que incomoda for-
ja”.

La motivacién solo puede provenir de
uno mismo. Es un motor interno. Nada
ni nadie va a venir por nosotros para
alentarnos a hacer lo que debemos y ele-
gimos hacer.

Pensemos: ;habremos sido capaces de
leer correctamente el sufrimiento del afio
pasado y sus secuelas? ;Para qué se habra
hecho presente? ;Qué replanteamientos
me brindé? ;Qué ajustes emocionales y
mentales tuve? ;Estaré, emocionalmente
hablando, en seméaforo verde, rojo?

Por supuesto, haber transitado por
momentos de reorganizacién, de reaco-
modo, nos ocasiona dolor, desesperanza,
incomodidades, pero les comparto el
ultimo verso de un poema de esperanza
de Alexis Valdés, que personalmente me
inspira.

“Cuando la tormenta pase, te pido,
Dios, apenado, que nos devuelvas mejo-
res, como nos habfas sonado”.

Pregtintate, después de todo lo vivi-
do en 2020: ;serds ahora el sueno de tu
Creador?
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Liderazgo detallista y metédico, factor que catapulta
a un agente para conseguir metas extraordinarias

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

aun es un objetivo dificil de alcanzar para un porcentaje considerable de los promotores de agentes de seguros, el

[ Zn una época en la que las condiciones del mercado mutan vertiginosamente y la retenciéon del capital humano

liderazgo detallista y metédico se constituye como el factor que debe abrazarse en las agencias, ya que su imple-
mentacién catapulta a un asesor para conseguir metas extraordinarias, afirmé Victor Patatian, Leadership Advisor de

Patatian & Associates.

Patatian comparti6 sus consideraciones al brindar una plética titulada Reflexién de liderazgo estratégico, que formé
parte del evento con el que se festejo el Dia del Promotor 2021, encuentro virtual que organizé la Asociacién de Promo-
tores de Agentes, A. C. (Aspro-GAMA México). En dicha ponencia, Patatian indic6 que es imperativo que los lideres de
agencia desarrollen una metodologia sélida de acompaniamiento que permita a los asesores superar el miedo a fallar, de
tal suerte que cuenten con destrezas técnicas y capacidades cognitivas adecuadas, esquema que les permitird proyectar
una imagen en la que la confianza y la tranquilidad sean el rasgo distintivo.

El Leadership Advisor de Patatian
& Associates alertd que los altos nive-
les de rotacién de personal que acusan
los departamentos de ventas del sector
asegurador son un problema para la
profesién de agente de seguros. En tal
sentido, consideré indispensable que
dicha coyuntura se combata desde el
seno de las promotorias por medio de
un acompafiamiento generoso e inspi-
rador en el que también deben existir
objetivos delimitados.

“Para que una persona ordinaria
registre un desempefo sobresaliente
en lo que se refiere a la exigente ta-
rea de distribuir seguros, se necesita

un liderazgo fuerte, de modo que ese
productor logre evolucionar bajo un
estricto acompafamiento profesional.
Por ello, es crucial que desde el pro-
ceso de seleccion el promotor cuente
con una metodologia que integre pro-
cedimientos debidamente detallados.
Asi brindara al candidato a asesor las
estrategias que lo impulsardn al éxi-
to durante sus primeros 90 dias en el
oficio, planteamiento en el que ine-
vitablemente el intermediario novato
también tendrd que hacer cosas que
no siempre serdn de su agrado pero
que son determinantes en la profe-
sién”, explicé Patatian.
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Aprender a vivir el oficio

En otro pasaje de su alocucién, Pata-
tian reconocié que la actividad de agente
de seguros es una labor indiscutiblemen-
te lucrativa. Sin embargo, lamento, exis-
te un sinfin de casos que demuestran
que gran parte de los asesores afronta la
carrera sin disfrutar la profesion.

Por lo anterior, el funcionario de Pa-
tatian & Associates insté a los lideres de
agencia a conseguir que los asesores de
seguros vivan la profesién con pasién
y compromiso pese a las dificiles con-
diciones que hoy registra el mercado
como consecuencia de la COVID-19.

“Histéricamente, el seguro se ha po-
sicionado como una industria préspera.
Ahora bien, los hechos confirman que
para muchos miembros de la fuerza de
ventas el trabajo se percibe como un
reto de supervivencia. Entonces, los pro-
motores se enfrentan al maytsculo reto
de que los miembros de su agencia sean
conscientes de la importante misién
que desempenan en la sociedad, visto
que con su esfuerzo y atinada asesorfa
ayudan a que gobiernos, empresas y per-

sonas sean resilientes ante situaciones
adversas, como la pandemia desatada
por el virus SARS-CoV-2”, declard el ex-
positor.

Sensibilidad, a maximo nivel

Patatian se refirié durante su ponen-
cia a los drasticos cambios desatados
por la neumonia atipica que produce el
nuevo coronavirus. Al respecto, indic6
que la crisis epidemioldgica, mas alld
de ser un episodio complicado para la
industria aseguradora, también gener6
oportunidades para la labor que realizan
los agentes.

“A raiz de la CO-
VID-19, la sociedad
dejé atrds el consu-
mismo desenfrenado
y descarté los lujos in-
necesarios, por lo que
hoy la prevencién y la
previsién son factores
que importan a todas
las capas poblaciona-
les, entorno que exige
en la distribucién de
seguros brindar una
asesorfa en la que la
sensibilidad y la de-
teccién de necesidades
sean piedra angular”,
sostuvo el Leadership
Advisor de Patatian &
Associates.

El éxito en la carrera
de agente de seguros,
dijo Patatian, no es una
casualidad. Al contra-
rio, sentencid, es una
probabilidad que exige
de los asesores, bajo la
mentorfa de los pro-
motores, constancia y
disciplina. Por lo tan-
to, exhorté a la fuerza
de ventas y a los lideres
de agencia a desechar
malas practicas corporativas que giran
alrededor del confort laboral.

Por dltimo, el representante de Pa-
tatian & Associates insistié en que ac-
tualmente los promotores de agentes
de seguros deben esforzarse para estar
a la altura de las nuevas circunstancias
del mercado, puesto que el panorama de
riesgos muta de forma inexorable, plan-
teamiento en el que, afiadid, es vital que
los lideres de agencia implementen pro-
cesos de mejora continua que ayuden a
alcanzar el éxito en lo que se refiere a la
colocacién de polizas.

“Los lideres de agencia deben centrar
esfuerzos en la confeccién de una iden-
tidad corporativa coherente, de manera
que los asesores desarrollen el caracter
necesario que les permita sobreponerse
a sus miedos y mejorar su desempeiio.
En concreto, edifiquen como promoto-
res un liderazgo basado en principios y
valores, visto que ustedes fungen como
el terciopelo detrds de los diamantes,
que son los agentes, eslabén que hace
posible que los seguros brillen en el mer-
cado”, cerré Patatian.

Ciudad de México / Julio 15, 2021.
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La Asociacion Mexicana de Agentes de
Seguros y Fianzas, A.C.
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Te invita a participar en el XXI CONGRESO
INTERNACIONAL que se llevera a cabo en la Ciudad
de Mexico del 3 al 5 de Noviembre 2021

Grandes ponencias con
Expertos Internacionales:

MEXICO 2021
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* Responsabilidad Ambiental

XX1 CONGRESD INTERNACIONAL
CONSTRUYENDO UN MUNDO

® Fjanzas y Seguros como T e
Instrumento de Garantia  XX! CONGRESO INTERNACIONAL

3 al 5 de Noviembre 2021
Hotel Camino Real Polanco

* Riesgo GYBER

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: Brasi, Argentina, México, Peru, Colombia, Bolivia, Venezugla, Chile, Ecuador, Uruguay,
Nicaragua, Honduras, Portugal, Panamd; Costa Rica, Sepublica Dominicana, EI Salvador, Espana.

*COVID-FREE: Fara lu ranquilidad a los parficipantes y realizadores oel evento se les aplicard la prueba Covid.
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REFLEXIONES

Carlos Molinar Berumen

www.carlos-molinar.com

n dfa, el alumno le pregunté al
l | maestro: “Maestro, ;por qué
dices que tengo que sembrar

mi propio arbol?”.

El maestro simplemente le respon-
dié: “Para que no tengas que vivir a la
sombra de nadie”.

Creo que la ensenanza es clarisima,
y me parece que uno de los grandes
logros en esta vida es alcanzar la auto-
suficiencia. Desafortunadamente, no
todo el mundo lo entiende asi y, para-
déjicamente, las personas se acostum-
bran a depender de otras personas.

La mayoria de las veces, esto suce-
de en los seres humanos por no haber
generado la suficiente confianza en si
mismos. Por ello, muchos temen volar
solos y no despliegan sus alas en todo
su potencial.

Sembrar tu propio arbol

La autosuficiencia tiene distintas fa-
cetas y diferentes aristas.

Al nacer, el ser humano es depen-
diente al ciento por ciento y va logran-
do la autonomia poco a poco, tanto en
el aspecto bdsico, que significa atender
sus necesidades mds elementales, como
en otros aspectos mds complejos,
como la autosuficiencia econémi-
ca y una no menos importante, la
autosuficiencia emocional.

Me parece que todo es cuestién
de medida. Yo no podria estar mds
de acuerdo con el maestro, porque
a la gente que se ha esforzado por
lograr algo (y yo me incluyo en ese
grupo) lo que menos le gusta es
depender de otros. Y a mayor des-
envolvimiento, y conforme vamos
ganando esa confianza en noso-
tros mismos, se va adquiriendo
ese gusto por evitar la dependen-
cia respecto a otros.

Lograr la independencia eco-
némica es una de las mejores cosas que
le puede pasar a cualquier persona. Eso
representa vivir seguro y confiado en lo
que puedes hacer como individuo. Es
como el pajaro que se encuentra parado
en una rama y no tiene temor en lo ab-
soluto de que la rama se rompa, ya que
su confianza no esté en la rama, sino en
sus alas.

Lo mismo sucede con la gente que ha
aprendido a ganarse el sustento sin tener
que depender de nadie mds.

Todos dependemos en menor o ma-

yor medida de otros, ya que estamos cla-
ramente interrelacionados, pero cuanta
mas autosuficiencia ganemos, mayor
paz y tranquilidad tendremos.

Sin embargo, no basta solamente con
la autosuficiencia econémica, porque
intimamente ligado a ello existe otro
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aspecto de gran importancia, que es la
autosuficiencia emocional.

;Cudntas veces vemos gente que ha
logrado ser econdémicamente autosu-
ficiente pero que es totalmente depen-
diente emocionalmente y eso no le per-
mite disfrutar la vida a plenitud?

De alguna manera se nos ensefia a
ser dependientes emocionales, porque
la sociedad estd muy enfocada en no
desarrollar esa autosuficiencia emocio-
nal, que se logra trabajando en nuestro
interior. Y el trabajar en ello se confunde

#0pinién #Seguros

con egoismo, lo que me parece un error.

Tanto en lo econémico como en lo
emocional es fécil volverse dependiente.
En el primer aspecto puede ser respecto
a la familia o por medio de una relacién
laboral; y en el segundo mediante la gen-
te con la que vivimos y convivimos.

Hay que saber distinguir cuan-
do dependemos de otros y en qué
medida para poder trabajar en
lograr la autosuficiencia.

Trabajar en ambas vertientes
y avanzar con paso sélido nos va
a permitir disfrutar la vida cada
dia de manera mds plena.

No es facil avanzar en estas
habilidades, y menos hacerlo
de manera simultdnea. Pero el
tiempo, esfuerzo e inteligencia
que pongamos en ello nos van a
recompensar con creces en el fu-
turo.

Esto solamente se gana por
medio de la experiencia, y para
ello se requiere hacer mucho recorrido
en esta vida, por lo que es dificil lograrlo
en las primeras etapas de la existencia.

Les deseo a todos una vida plena,
pero sobre todo para la tltima etapa (el
invierno de nuestra vida), ya que todos
merecemos lograr esa paz y tranqui-
lidad que nos acerca a la felicidad, y la
autosuficiencia es una de las mejores he-
rramientas para ello.

Por eso, como bien dijo el maestro,
mds nos vale poner manos a la obra e ir
sembrando nuestro propio drbol.

#Agentes #Sequros

El agente mandatario digital promete un seguro
mas rapido y confiable

Luis Adrian Vazquez Moreno

emitir pélizas, administrar los riesgos y atender los reportes de siniestro de los asegurados, la insur-
tech Super.mx introdujo la figura de agente mandatario digital, un modelo inédito en México me-
diante el cual una aseguradora le traslada a este intermediario muchas de sus facultades, pero conservando

En la carrera por la digitalizacion del seguro, en la que se busca lograr mayor velocidad y eficacia para

@pea_lavm

el respaldo del riesgo y la solvencia de la aseguradora tradicional.

De esta manera, dicha insurtech asume el com-
promiso de intermediar digitalmente coberturas de

rapida, 4gil y altamente segura.
Villarreal indicé que en una socie-

Vida, para COVID-19 y Terremoto garantizando que
el usuario podré efectuar la contratacién en menos de
90 segundos y ademds con la tranquilidad de que su
seguro tendra el soporte y la solvencia de dos de las
aseguradoras tradicionales del pais.

En conferencia de prensa virtual, Sebastidn Villa-
rreal, CEO de Super.mx, indicé que por medio del mo-
delo de agente mandatario digital el
sector asegurador de México avanza
hacia una evolucién en la venta, emi-

dad como la mexicana, que estd mi-
grando aceleradamente hacia las expe-
riencias digitales, este modelo acerca al
usuario a lo mejor de dos mundos: el
fisico tradicional y el digital.

“El modelo de agente mandatario de
seguros digitales es un ejemplo palpa-
ble de que por medio de
la colaboracién entre ase-
guradoras e insurtech es

sién y administraciéon automatizada El sector posible llevar al mundo
de las poh,zas que cqmerqahza. ’ a segurador digital coberturgs de ase-
Ademds, el funcionario de la in- guradoras mexicanas de

surtech indic6 que mediante esta
modalidad de comercializacién se
logrard poner a disposicién de una
gran cantidad de personas que hoy
no estan aseguradas coberturas fa-
ciles de adquirir y de una manera

avanza hacia
una evolucion
en la venta

renombre, que facultan a
dicha figura para mejorar
la experiencia del usuario
a lo largo del ciclo de vida
del producto”, explicé Vi-
llarreal.

Finalmente, el directivo de Super.mx sefialé que
uno de los grandes propdsitos de esta insurtech es lle-
gar a la gente que actualmente no tiene proteccién y
contribuir al crecimiento de la industria creando ex-
periencias digitales en minutos mediante el desarrollo
de coberturas innovadoras, propésito que lograran
gracias al respaldo de aseguradoras tradicionales que
han apostado por la innovacién, la digitalizacién y la
disrupcion.

Ciudad de México / Julio 15, 2021.
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@ gar2001@hotmail.com
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Aspiracioncitas

€ € Aspiracioncita sin escrtipulosatiorales de ninguna indole. El'neoliberalismo
o el neoporfirismor(del dictador Porfirio Diaz) trajo aparejada una concep-
cién muy individualista, muy egoista, muy enfocada u orientada a progresar
en lo material”, dijo AMLO en su rueda de prensa diaria a propésito de la clase

media.

En esta ocasién, el mandatario tiene razén en parte respecto a lo que dice.
La clase media es la clase aspiracionista por excelencia por una sencilla razén
de ubicacién: la clase alta ya lleg6 y ahora procura mantenerse, pese a los em-
bates de la 4T; la clase baja, segin el presidente, esta constituida por personas
que deben ser protegidas. Ni caso tiene intentar ensefarlos a pescar proporcio-
néndoles las canas, los conocimientos sobre técnicas de pesca, localizacién de
bancos de peces y manejo de lanchas y redes ni el entrenamiento requerido para
convertirse en trabajadores autosuficientes. No. Es mejor tenerlos como clientes
permanentes y pasivos mediante la dddiva diaria de un pequefo pez para que
sobrevivan y, por supuesto, otorguen su apoyo al generoso benefactor, que ha
definido como su principal misién en la Tierra protegerlos y procurarles lo nece-
sario para malvivir. Quedan entonces los de en medio, que empujardn la carreta.

Definitivamente no tiene razén
AMLO cuando afirma que la clase me-
dia no tiene escripulos morales. No tie-
ne razén porque la clase media, mal que
bien, mantiene al pais, paga sus impues-
tos sin descuento y vuelve a pagar servi-
cios relacionados con educacioén, salud y
seguridad porque los que se supone que
ya pagd no sirven.

¢Y quién forma parte de la clase me-
dia?

La clasificacién de segmentos socioe-
condmicos elaborada por el Inegi (Insti-
tuto Nacional de Estadistica y Geogra-
fia) es como sigue:

Un dato refleja el “aspiracionismo” de
la clase media. Segtn fuentes oficiales,
la proporcién de la poblacién que perte-
nece a la clase media es de 47 por ciento;
pero en una encuesta 60 por ciento de
la poblacién se define como tal. Tal vez
no lo sea, pero, de que me siento clase
media, eso seguro; y, si no, por qué me
estan preguntando.

Los nimeros cuentan que el ingre-
so mensual promedio de una familia
de cuatro integrantes en México es de
66,000 pesos. Hagan por favor el calculo
del ingreso promedio de la clase A/By
tendrén una idea clara de la desigualdad
existente en el pafs. De que nos la bus-
camos, aunque sea por la indiferencia de
casi todos ante los abusos y raterfas de
nuestros gobernantes, ni duda: estamos
polarizados, y esta situacién es capita-
lizada por la 4T para vender su camelo
de proteccién al desvalido y asi poder
perpetuar la presencia de Morena en el
poder.

El criterio para considerar a una fa-

milia como de clase media es un ingreso
superior a 15,000 pesos mensuales. Si
consideramos renta, servicios, comida,
transportes, vestido, escuelas y otros
gastos, la cantidad es claramente insu-
ficiente.

Una familia de padre, madre y dos
hijos dificilmente podrd definir su si-
tuacién como desahogada, excepto si la
casa es propia, la escuela es publica y los
miembros de la familia ven para abajo,
pues entonces sin duda podran conside-
rarse como privilegiados en un pais con
tanta gente en la pobreza. Y estd el pun-
to de la aspiracién: “A mi no me digas
que estoy jodido; soy clasemediero”.

Pero la clase media tiene también sus
estratos. Una familia con 80,000 pesos
de ingreso mensual se autodefine como
clase media alta, y aspira a més. El pa-
dre es gerente de Contabilidad en una
multinacional, una hija médica se abre
paso como residente en un hospital pt-
blico y un hijo cumple sus 12 horas dia-
rias como programador en un banco. La
madre apoya desde el hogar y da clases a
grupos de sefnoras aprovechando su for-
macién como psicdloga.

Cuarteto de aspiracionistas que no se
conforman y quieren un ingreso mayor
para continuar estudiando y también
para rodearse de las cosas que desean.
Quien no se define como clase media
alta, pues sabe que no pertenece a ese
estrato; simplemente afirma su identi-
dad de clase media, con miras de pro-
gresar y llegar a las alturas por medio
de una mejor educacién y el aprove-
chamiento de las oportunidades que se
presenten, sin que nadie les regale nada.

“Inmorales sin remedio”, dirfa AMLO.

En la economia informal, en la cual se
desempefia mas de la mitad de la pobla-
ci6én, hay mucho clasemediero. Laurita
tiene un puesto en el mercado ambulan-
te afiliado a la Unién Benito Judrez.

Es un espectdculo asombroso obser-
varla los sabados en la mafana, insta-
lada en una calle de la alcaldia Benito
Judrez (ella no deja al benemérito ni
para dormir), atendiendo a su clientela
“fifi” con esmero, buscando el balance
entre la seleccién de la mejor fruta para
sus clientes y la obligacién de colar en la
bolsa de turno las manzanas o las peras
no tan buenas que también necesitan
salir. Eso si, el precio es varias veces su-
perior al que Laurita paga en la Central
de Abasto.

Ateniéndose al principio de “segtn el
sapo es la pedrada”, la experta comer-
ciante asesta precisos guadanazos a la
resistente cartera de la acomodada con-
currencia, que “ya la conoce” y paga al-
tos precios por el privilegio de ser aten-
dida y consentida por Laurita. Asi, ella
refrenda su pertenencia a la clase media
cada sdbado, acompariada por hijo y
nuera, quienes, al igual que los hijos de
muchos agentes de seguros, recalan en
el productivo negocio familiar después
de haberlo despreciado por anos. Lau-
rita les perdond el desprecio y les cura
la soberbia en cada jornada vigilando

iAgente,

a ti te estamos

buscando!
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su desempeio desde un banco cercano,
pues ella “ya estd muy cansada”.

Sus ingresos mensuales netos, de-
ducido ya el costo de la mercancia, las
cuotas para el lider y la gasolina para la
camioneta (decorada con grafiti de pri-
mera por el colectivo de dibujantes con
spray que ella patrocina), le dejan bas-
tante mas de 15,000 pesos mensuales.
Trabajadora, cumplida, leal y astuta, as-
pira a mejores cosas todos los dias. Al
preguntarle su opinién sobre la decla-
raciéon de AMLO sobre la clase media y
su supuesta falta de moral, Laurita sélo
sonrie, sin dejar de seleccionar los du-
raznos que coloca con cuidado dentro
de la bolsa de tela del ecoldgico cliente
en turno.

Los clasemedieros no quieren que-
darse donde estén, a pesar de los repe-
tidos intentos del Gobierno por mante-
nerlos en el mismo lugar.

Pregunta a cualquier amigo de clase
media en dénde estd su hijo. Te dird que
estudia una maestria en alguna univer-
sidad del extranjero; te presumird su
nuevo auto y, a pesar de sus quejas sobre
lo dificil de la situacién, también te dird
que “ahi van las cosas”, con un mensaje
de superacién, empuje y algin meme de
“disfruta el dfa” y “nada se hard si ti no
participas con tu esfuerzo diario”. Genio
y figura de estos aspiracionistas inven-
cibles.

RGA

GENERAL

‘ DE SALUD

Sabias que en México mas del 15% de los adultos
tiene Diabetes Tipo 2 y ademas 1 de cada 2 personas
que ya la tienen, no han sido diagnosticadas aun.

Amae es un seguro que respalda a las personas
que ya tienen Diabetes Tipo 2, con varios beneficios
que les ayudaran a mantener su Diabetes bajo control.

Contamos con una lista de prospectos de venta para llegar
a las personas indicadas y se logren cierres de venta.

Si estas interesado por favor
comunicate con nosotros
enviandonos un correo a:

comunicaciongs@gseguros.com.mx
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AMASFAC

BENEFICIOS
AMASFAC
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A 3

Croamos\Valon

www.amasfac.o rg

AMASFAC

Somos la unica Asociacion que

Fianzas

39 Secciones para apoyar
tus actividades en todo
el pais

Mas de 200 colegas
colaboran para dignificar
y desarrollar la profesién
de agente de seguros y
fianzas

18 Comités de Expertos
para orientarte en casos
complejos

Capacitacion
Permanente con los
principales lideres

y expertos del Sector

Principales medios
informativos del Sector

Formamos parte de las
redes de Intermediarios
de Seguros y Fianzas mas
importantes a nivel
mundial

Descuentos en IMESFALC,
CEl, ITAM v U. Anahuac

amasfac

representa y defiende los intereses de
los Agentes de Seguros y Fianzas...

de TODOS los Agentes de Seguros y

unete@amasfac.org

Mantenemos al dia tus
tramites con la CNSF

Péliza RC de Agentes en
condiciones preferenciales
CGMX y HDI

Convenios y Alianzas
con los proveedores
de mayor prestigio

Dictamen de
reclamaciones GMM
sin costo

Servicios Funerarios
Servicios Dentales

Plataforma BerrySafe
para ampliar tu red
de prospectos

Tarjeta de Presentacion
Digital

Reconocemos a los Lideres
destacados del Sector
equipo CDN

Equipo CDN dedicado
100% a brindarte nuestros
servicios
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EL PLACER DE
DISENTIR

Oscar Gonzalez Legorreta

@ oscar@ogl.com.mx

“Que las cosas
cambien, no significa
que van a mejorar”.

Gregory House, Dr. House M.D.

oy, mi querido lector, me com-
leace escribir acerca de una

valiosa reflexiéon que escuché
de mi buen amigo, el actuario Antonio
Ferndndez Sudrez, en una entrevista que
le realicé sobre los riesgos de la automa-
tizacion.

Si, los riesgos.

Y es que, como en casi cualquier ac-
tividad humana, si ésta no se realiza de
manera correcta, prudente y profesio-
nal, puede alejarse de la eficacia, e in-
cluso llegar a convertirse en un dolor de
cabeza.

Repasemos algunos conceptos bdsi-
cos, de acuerdo con su significado segin
lo consigna la Real Academia Espafiola
de la Lengua: automatizar es “convertir
ciertos movimientos en movimientos
autométicos o indeliberados”. Este vo-
cablo se us6 abundantemente en la era
posindustrial, pero indebidamente se
ha venido sustituyendo
por digitalizar, que en
realidad significa “con-

El arte de automatizar

minan las pausas entre una accién y la
subsecuente. La gran desventaja es que
también se elimina el proceso humano
de reflexién que acompaiia a la pausa.

Hace algunos afos se popularizaron
videos de broma donde con gran senti-
do del humor se hacfa burla de cémo un
proceso automadtico, iniciado por error,
podia llevar a una pequefia (o gran) ca-
tastrofe.

Y ahi estriba el punto medular de la
reflexién. Un proceso automdtico suele
carecer de puntos de control para de-
tectar desviaciones o excepciones, salvo
aquellos cuyo desarrollo es altamente
sofisticado, justamente por el cumpli-
miento de la citada cualidad de “indeli-
beracién”.

De ese modo, el riesgo en que pode-
mos incurrir cuando automatizamos
es reducir y eventualmente eliminar
los llamados check points o puntos de
revisién, que de manera humana y re-
flexiva nos permitieran gestionar las
excepciones, casos especiales o meras
desviaciones.

Pero el riesgo en esta situaciéon aun
puede empeorar, en el escenario negati-
vo, si ademds digitalizamos.

Me explico. ;Alguna vez te ha sucedi-
do, querido lector, que no detectas una
grave y notoria falta de ortografia solo

porque la lees en una im-
presion realizada en una
impresora laser? Hay

vertir o codificar en nd- L& pri incipal y MAas cierta permisividad in-

meros, digitos, datos o
informaciones de carac-

grande habilidad

voluntaria de quien lee,
pues estd acostumbrado

ter continuo, como una del ser humano a que aquello que pare-

imagen fotografica, un
documento o un libro”.

Hoy en dia escucha-
mos que un proceso
se digitaliza como si-
nénimo de hacer una
conversiéon de manual
a automatico, esto es, en vez de seguir
una sucesion de pasos o acciones, una a
una, se realiza de manera secuencial de
inicio a fin; o, como la propia definicién
de automatizar indica, de forma “inde-
liberada”.

Asf, una primera distincién prudente
consiste en sefialar que podemos digita-
lizar algo que no es automatico y, mas
importante, que podemos automatizar
algo que no es digital.

Una de las multiples ventajas de au-
tomatizar es que usualmente el proceso
se realiza a mayor velocidad, pues se eli-

es el raciocinio
y la reflexion

ce ser una publicacién
definitiva ha sido debi-
damente validada y ya es
correcta. Y desde luego
que no es asi, y menos
hoy dia.

Ocurre entonces que
el riesgo se multiplica cuando automa-
tizamos algo y ademas lo digitalizamos.
Como dirfa algtn clésico, “se mira como
si estuviera escrito en piedra”.

Fernandez Sudrez muy atinadamente
senalaba que para una automatizacién
o digitalizacién exitosa el proceso fun-
damental se encuentra justo antes de la
automatizacién y la digitalizacién: estd
en la evaluacién cuidadosa del proceso
mismo, que debe escudrifarse en busca
de optimizacién, redisefio y replantea-
miento, o incluso eliminacién, a la luz
de las nuevas tecnologias.

No exagero cuando digo
que cualquiera de nosotros
ha encontrado formatos
digitales que pueden lle-
narse con datos de forma
automdtica o semiauto-
mdtica en los que se pide
tanto la edad como la fe-
cha de nacimiento de una
persona, cuando el primer
dato deriva del segundo en
cualquier fecha dada, por
ejemplo en la fecha en que
se llena el propio formato.

En contraste, un ejemplo
positivo y un poco mas so-
fisticado son los formatos
electrénicos, donde se solicita el cédigo
postal y, de acuerdo con éste, se mues-
tran las opciones de colonia existentes
dentro del cédigo para elegir la ubica-
cién correcta. Naturalmente, ya no es
necesario solicitar el estado o entidad
federativa del pais.

Antes de la automatizacion se requie-
re reflexién.

Se requiere un auténtico cuestiona-
miento del porqué y para qué se realiza
una accién o actividad y cémo ésta, a
la luz de los avances en ciencia y herra-
mientas, puede resolverse, reducirse o
simplificarse. Incluso es valido cuestio-
nar si aporta valor al proceso, y espe-
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cialmente al resultado.

En seguros tenemos mucho que ha-
cer para reconvertirnos en un sector de
negocios mas simple, més sencillo, mas
amigable.

Muchos procesos datan de hace dé-
cadas; una gran parte de ellos, del siglo
pasado.

Lamentablemente creo que a veces se
piensa que digitalizar o automatizar es
una solucién milagro, tal como existen
los llamados “productos milagro™ no
requieres una alimentacién saludable.
Sélo adquiere un dispositivo novedoso y
bajards de peso, aun con los mismos ha-
bitos y costumbres, sentado en el sillén
viendo Netflix.

Lo siento, querido lector, pero no es
asi. La principal y més grande habilidad
del ser humano, aquella que nos distin-
gue de los animales y que nos mantiene
como los reyes de la creacién, seguird
primando: el raciocinio y la reflexién.

Termino afirmando que automatizar
exitosamente resulta entonces todo un
arte.

«Solo la inteligencia
se examina a Si misma”.

Jaime Balmes, fil6sofo espariol.

En segutrends contamos con diversas
soluciones que te ayudaran a incrementar
tus ventas desde casa

[=

|

Multicotizador de
Seguros de Auto y Hogar

Un robot que atendera a tus clientes
a traves de WhatsApp o en tu portal

s'!um de Internet

Widget de
Seguros

Realiza el cobro de las pdlizas
en cualquier momento

Desarrolla tu MarketPlace de Seguros con Segutrends v
convierte a las herramientas digitales en tu mejor aliado.

Contactanos en:
www.segutrends.com

. 8118021414
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Festejamos contigo y por ti

ste inicio del segundo semestre de 2021 nos ha dado un gran

regalo, ya que en los primeros dias del mes en curso esta gran

comunidad crecié a 22,000 usuarios. Hoy te compartimos que
jestamos de fiesta! Todo el equipo que forma parte de SoyAgente-
Actualizado.com quiere agradecer a todos los agentes que son parte
de esta comunidad reforzar dia a dia nuestro propésito, que es ser
un facilitador, compartir la formacion para ti, que vas comenzando
en este sector; para ti, que estas por renovar tu cédula; para ti, que
deseas dar a conocer tu marca en este importante y noble sector. Si,
para tiy para todos, para siempre, sin costo.

Gracias también a nuestros sponsors, que estan comprometidos
con su equipo al cumplir con su responsabilidad de brindar el conoci-
miento para mantener actualizada a su fuerza de ventas y colabora-
dores. Al hacerlo, contribuyen ademas a que esta plataforma sea el
punto de apoyo para quienes buscan capacitacion. Sin ustedes, esto
no seria posible.

Si aun no nos has dado la oportunidad de ser parte de tus op-
ciones de capacitacion, te invito a que nos conozcas. El proceso es
muy facil: solo necesitas registrarte y verificar tus datos. Asi podras
consultar material de estudio de cédulas A, B, Cy F. Tenemos las
herramientas que necesitas para aprobar tu examen y para que te
mantengas actualizado. Ademas, en nuestra pagina principal podras
reconocer a las companias que son parte de este proyecto para que
te enteres de todo lo que éstas tienen por ofrecer al sector. Al darte
de alta, también obtienes quincenalmente un boletin, SAA Comuni-
ca, en el cual podras leer informacion valiosa, invitaciones a eventos
y accesos exclusivos a los usuarios de SoyAgenteActualizado.

Sé parte de esta comunidad, cuyos miembros no son solo una ci-
fra; somos personas que confiamos en el poder de dar; que sabe-
mos que compartir no nos quita nada; al contrario, multiplica, y mas
en estos momentos. Demostremos que seguimos unidos a pesar de
la distancia.

Les damos 22,000 veces gracias.

www.SoyAgenteActualizado.com

Nuestro pais y nuestro sector nos necesitan hoy mas que nunca.

Equipo de Soy Agente Actualizado

A
XX/
SOY AGENTE

ACTUALIZADO
una marca de GE
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MAS VALE PREVENIR

Raul Carlén Campillo

@ tranquilidadyproyeccion@gmail.com
& @rcarlon3 FB: raul.carloncampillo.1

| pasado 6 de junio se vivié una
jornada civica importante en

nuestro pais. Las elecciones in-
termedias, que incluyeron algunas
gubernaturas y alcaldias, convocaron
a millones de ciudadanos a sufragar
para dar pie a una nueva composicién
de legislaturas e ideologias con ofre-
cimientos a una poblacion harta de la
inseguridad y de la sensacién de de-
samparo y por la defensa del pais, que
el titular del Ejecutivo ha vulnerado
con sus obsesiones.

“Por el bien de todos, primero los po-
bres” fue el eslogan que AMLO acuné
en su largo y sinuoso camino a la pre-
sidencia. En esta ocasién quise titular
este articulo con una variante de dicha
frase: “Por el bien de todos, primero los
incultos”, en alusién directa al tema
cultural en materia de seguros entre la
poblacién, que muestra su dimensién
real mediante las précticas ciudada-
nas de consumo y uso del dinero. Los
satisfactores que ocupan los primeros
lugares de preferencia son muchos y
muy variados, pero en su mayorfa son
ajenos a la prevision.

Los seguros de Vida, de Gastos Mé-
dicos, de Auto y Hogar cuentan con
mediciones de penetracién que dan al
pais una calificacién baja cuando se la
compara con la que obtienen otros pai-
ses; aunque, en realidad, la consecuencia
de dichas brechas es mucho mas grave
que las evaluaciones otorgadas por ins-
tancias internacionales.

En esta columna se ha escrito sobre el
dilema comuin entre adquirir coberturas
y adquirir bienes de consumo y sobre la
grave falta de cultura como causas de
estos rezagos, y se ha sostenido que es la
ultima, la falta de cultura, el elemento de
mayor peso. Al tener dinero, la gente lo
gasta en satisfactores que exhiben pro-
greso antes que tomar un buen seguro
de Gastos Médicos o de Vida, asegurar
su patrimonio o tener resuelto el gasto
de su funeral.

La promocién de los servicios de ase-
guramiento se ha diversificado por va-
rios canales, y es la intermediacién el de
mayor importancia en muchas asegura-
doras.

Los intermediarios exploran y explo-
tan las fuentes de prospeccién con téc-
nicas probadas y perfeccionadas para
lograr su objetivo comercial, y tienen

#Opinién #Seguros

Por el bien de todos, primero los incultos

hasta este momento una penetracién in-
suficiente a pesar de los premios y con-
decoraciones nacionales e internaciona-
les obtenidos con esfuerzo y sacrificio.

Llegar a millones de prospectos con
un contingente de tal vez 60 000 ase-
sores a escala nacional resulta casi
imposible.

Si ademds sumamos la préctica
de prospectar con base en perfiles
que privilegian la posesién de dine-
ro como elemento fundamental para
elegir a alguien como posible cliente,
la penetracion del seguro se concen-
tra en pocos segmentos.

No conozco ninguna técnica que
mencione la evaluacién de cultura
para prospectar. Las repetidas men-
ciones de la cultura escuchadas du-
rante la 30 Convencién de Asegura-
dores, del pasado mes de mayo, siguen
resonando ante la siniestralidad recono-
cida y pagada por el sector, derivada de
la COVID-19.

No deseo profundizar en ella por ha-
ber sido materia de repetidas publicacio-
nes y menciones en este mismo medio,
pero referiré un par de datos que me pa-
recen ilustrativos en el tema cultural. En
seguro de Vida, mds de 60 por ciento de
las indemnizaciones por fallecimiento
fue cubierto con seguros colectivos; el
resto, con seguros individuales. En se-
guro de Gastos Médicos, solo 1.36 por
ciento de las atenciones médicas por la
pandemia fue atendido con una poliza
de Gastos Médicos Mayores.

Un factor adicional se suma ahora
con el resultado electoral que dividié a
Ciudad de México a partir de las opcio-
nes aliancistas de partidos opositores al
oficialismo. Las redes muestran en me-
mes una preferencia en la zona poniente
que se opone a la existente en la zona
oriente. Me pregunto la lectura que ten-
dria que descubrir si los patrones que
otorgaron la prestacién habitan en el po-
niente y los trabajadores beneficiados en
el oriente. Solo imaginar las respuestas
me aleja de semejante tentacion.

Sin embargo, la incultura hace su tra-
bajo privilegiando el consumo de cual-
quier satisfactor en vez de contratos de
seguros que protejan el patrimonio, la
persona y su familia.

Por el momento, la clase patronal que
facilita ese tipo de prestaciones a sus
trabajadores demuestra una vez mds la
valia de esas preferencias al cubrir a sus
empleados con seguros de Vida y Gastos
Médicos. Es decir, el trabajador, tal vez
inculto, recibe la prestaciéon de un pa-
trén, tal vez culto, que decide apoyar a
su plantilla con coberturas que se aplau-
den cuando la familia recibe la indemni-
zacion porque el trabajador se sumo a la
estadistica de mortalidad de una pande-
mia inclemente.

;Qué habria ocurrido si ese trabaja-
dor no hubiera gozado de la prestacién
y hubiera recibido la vista de un asesor?

Muy probablemente, el trabajador ha-
bria rechazado la oferta de asegurarse
con el argumento de la falta de dinero.

;Qué ocurriria si el patrén ofreciera
monetizar la prestacién para incremen-

tar el efectivo que le llega a cada traba-
jador?

¢El trabajador destinaria ese flujo a
contratar un seguro de Vida o de Gastos
Médicos?

Muy probablemente, en la mayoria
de los casos, no lo harfan. El destino de
ese flujo serfa un consumo ajeno a la
previsién, o hasta opuesto a ella. Tener
més dinero se convierte en el eje a par-
tir del cual se escala en la jerarquia de
una sociedad clasista, discriminatoria,
aspiracional e inculta en cuyo radar estd
perdida la prevision.

Abandonar a quienes operan asi por-
que su capacidad de pago es reducida
nos sumerge a todos en el abismo de los
subsidios, la desigualdad y la descompo-
sicién social, que se manifiesta en me-
mes del poniente adinerado contra el

oriente menesteroso, cuando la realidad
es que tanto el oriente como el poniente
exhiben su falta de cultura en temas de
previsién estrictamente.

Para ilustrar la gravedad de esta in-
cultura basta con documentar la
cobertura de Vida, Salud, Hogar
y Auto que existe en el propio
gremio de los intermediarios.

No existe estadistica de esa
realidad, pero se estima que tal
vez una décima parte de los casi
60 000 intermediarios autori-
zados posee las cuatro polizas
bésicas. Muchos de los que no
las tienen viven una realidad
“aspiracional”, pero no por ello
abrazan la cultura como guién
de vida y vocacién.

Por todo lo anterior:

“Por el bien de todos, primero los in-
cultos” con mucho o poco dinero, em-
pezando por los propios intermediarios,
sin olvidar a los jévenes, lo que converti-
rd al seguro en una adquisicién necesa-
ria en vez de ser una adquisicion aspira-
cional, clasista y discriminatoria.

“Por el bien de todos, primero los
incultos”, con la participacién de auto-
ridades, instituciones, asociaciones, in-
termediarios y proveedores de un sector
serio, solvente, solidario, sensible y con
sentido social, como se resalté en la pri-
mera publicacién de esta columna.

iEste es el momento

para Crecer!

Si eres agente profesional de seguros
y estas buscando incrementar tu
cartera de gastos médicos,

conoce Prevem vy se parte de este modelo

con vision de futuro.

Somos una compania mexicana especialista en gastos médicos
mayores ¥ accidentes personales que estd Cerca de Tl

Valore
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TUPUERTA DEENTRADA

AL SECTOR ASEGURADOR

Contribuye y atrae mas
negocios al compartir
informacion
especifica sobre tu

empresa en el portal anuarioseguros.lat

I DIRECTORIO

Jll ESTADISTICAS
INFORMES

PRESENTACIONES

EVENTOS

lk PRESENCIAEN
MAS DE 10 PAISES

Envianos correo:
info@elasegurador.com.mx

@ @ @ @ ‘ @ Tels. 55 5440 7830, 55 5440 7831. Lada sin costo: 800 8219393 / 9 55 68803931
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