IN MOTION fll- INSURTECH

DATOS GORREGTOS.
MEJORES DECISIONES.

ENTODO MOMENTO.

coverme

Diagndstico - Suscripcion - Siniestros

El

Contactenos
coverme@grupoinmotion.com

Sclera | Audatex

egurador

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

Poe R
[BXCIS,

COLUMNISTAS

Ntmero 883 Afio XXXVII Ciudad de México, 31 de julio de 2021

¢Toque
asegurador
en extincion?
Genuario Rojas

pag. 8

Digitalizando
el futuro de

los seguros SGCtor prepara =
Alfedo Gonzilez la ruta para retoma su

pag. 21

= _
El analisis de activos c re C I m I e

digitales hard una

industria confiable

Y ce rte ra 40,13 La industria del seguro se enfrenta al reto de ser Exhorta a las instituciones a
Peg: eficaz en la nueva normalidad, afirma Ivan Ballén, manejar y aplicar la ciencia de .
gerente de Desarrollo de Negocios de Friss datos a gran escala

WWW. SECCIONES
elasegurador
.com.mx
|
| ASPRO GAMAMEXICO | 16 |
Aseguradoras
tan esta % AGENTES DESDE CERO 17
necesi
e
a la altura i
de lo que '
el mercado " L03 NOWEROS CUENTAN | 22
demanda:

. /7
Gll AntOn Pag. 10 e


https://grupoinmotion.com/

@ Asegurador

Ciudad de México / Julio 31, 2021.

#Ahorro #Retiro

A PROFUNDIDAD

Ahorro sin barreras,
leccion que el BID
comparte en estudio

pesar de que se consideran ins-
trumentos que se han disefiado
ara proteger la economia de
los trabajadores tras concluir su eta-
pa productiva, la realidad es que los
sistemas de pensiones de América La-
tina y El Caribe (ALC) dejan a mu-
chas personas fuera y desconectadas
de sus mecanismos de aseguramiento,
afirma el Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) en el documento ti-
tulado Ahorro sin barreras: lecciones
de las intervenciones del Laboratorio
de Ahorro para el Retiro.

En la actualidad, menos de la mi-
tad de los trabajadores de ALC aho-
rran para su retiro y, por lo tanto, no
se estan preparando econdmicamen-
te para la vejez. Se trata, ademas, de
trabajadores de bajos ingresos que se
desempefian mayoritariamente por
cuenta propia, afiade el BID.

El documento advierte que los me-
nos afortunados durante su vida la-
boral seran los que menos protegidos
estén ante cualquier tipo de transicion
brusca (shock) del mercado de traba-
jo, y asimismo seran los mas necesi-
tados en el futuro y quienes tendran
altas probabilidades de depender de
familiares para su sustento o de caer
en la pobreza durante la vejez.

El paso del tiempo juega en contra,
se precisa, y para conseguir un ingreso
pensional del 10 por ciento del ultimo
salario el trabajador requiere ahorrar
entre 3 y 5 por ciento del salario du-
rante al menos 30 afios, y mucho mas
si se empieza tardiamente. Se exige,
por lo tanto, una tasa de ahorro nada
despreciable, especialmente para per-
sonas que nunca han tenido un habito
de ahorro.

Construir la pension obliga a re-
correr un camino lleno de barreras.
Tener capacidad de ahorrar para el
retiro, independientemente de la con-
dicion laboral, todavia es un reto en
América Latina y El Caribe. En este
sentido, los productos financieros de
ahorro voluntario a largo plazo ofre-
cen a esos trabajadores desconec-
tados una posibilidad para prepararse
econdmicamente de cara a su vejez.

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

#Editorial

SEGUROS Y LA GENERACION

POS-COVID-19

uando en diciembre de 2019 el

mundo supo de la existencia de

la enfermedad conocida como
COVID-19, fue inimaginable cémo se
modificarfa la vida a partir de ese mo-
mento. El embate del letal virus comen-
z6 a afectar, dfa tras dia, a la salud y la
vida de las poblaciones y puso a prueba
la resiliencia de las empresas, al grado
de que en ambos casos la preocupacién
fundamental estaba centrada en sobrevi-
vir a toda costa.

En tal escenario, los planes de creci-
miento de las organizaciones, as{ como
las metas personales de los colaborado-
res, sufrieron un parén en seco. De pron-
to, crecer habia pasado a ser una misién
secundaria, sobre todo porque la incerti-
dumbre y el prolon-
gado confinamiento
frustraron las expec-
tativas de expansion.

La reclusién obli-
gada por la crisis sa-
nitaria provocé tam-
bién que en la socie-
dad despertaran ha-
bilidades y estilos de
vida y de consumo
que  posiblemente
solo en la intimidad
del aislamiento, de la incertidumbre y de
la esperanza era posible que se liberaran.

De esa manera, y teniendo como telén
de fondo el escenario de una conmocién
en la salud publica, una gran cantidad de
personas, no todas pertenecientes nece-
sariamente a la generacion juvenil que ha
hecho del uso de la tecnologia su modo
de vida, descubrieron nuevas capacida-
des y habilidades y vieron y entendieron
la vida de un modo diferente.

El afio 2020 se convirtid, asi, en una
especie de laboratorio social que dio por
resultado el surgimiento de lo que quiza
los socidlogos posteriormente llamen la
generacion pos-COVID-19, cuyos miem-
bros (de todas las edades; incluso gente
madura) se mostraron mucho mds cono-
cedores del tema digital, mas empodera-
dos y con expectativas altas acerca de los
productos y servicios que consumen, in-
cluidos por supuesto los seguros.

Por su parte, la industria aseguradora
detect6 que los asegurados y el universo
de posibles clientes habian desarrollado,
para bien del sector, mayor conciencia
sobre el riesgo y una percepcién mas cla-
ra de los beneficios del seguro; aunque
también se percaté de que para conse-
guir atrapar totalmente la atencién del
ciudadano tendria que hacer coincidir su
oferta con los requerimientos reales de la
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poblacién.

Pandemia, confinamiento, experien-
cias profundas y largas reflexiones sobre
la realidad presente y futura de las orga-
nizaciones y las personas... Todo confa-
bulé de manera magistral (dentro de lo
tragico de la pandemia) para que naciera
una nueva sociedad, que hoy exige, en
el caso particular del seguro, el renaci-
miento de un sector con rostro fresco,
amigable, tecnolégico, innovador y en
todo compatible con la nueva normali-
dad social.

La acelerada transformacién se quedé
sin freno, lo que puede ser una excelen-
te noticia para un sector como el de los
seguros, tan apegado a lo tradicional. Es
momento de elegir qué procesos y accio-
nes hay que con-
servar, anadir o
erradicar para es-
tar en condiciones
de hacerle frente
al nuevo orde-
namiento social,
politico, cultural,
tecnoldgico y sa-
nitario.

Tras la tempes-
tad pandémica,
que adn no con-
cluye pero que arrojé durante los pasa-
dos 18 meses experiencias sobre cémo
ser en el futuro y cémo construirlo y
mostré el camino de la resiliencia, aho-
ra que la humanidad sabe que las pan-
demias y las catdstrofes de la naturaleza
nunca volverdn a ser eventos aislados ni
los ultimos en ocurrir, toca enfrentar el
desafio de coexistir con este entorno y
retomar la senda del crecimiento.

Los retos de la industria del seguro
frente a la generacién pos-COVID-19
convocan al sector a usar la tecnologia
de manera creativa y eficiente, puesto
que ésta serd fundamental para ofrecer-
les a clientes y prospectos la experiencia
de consumo que desean.

Con todo y la tercera ola de contagios,
ya presente y con multiples cepas paté-
genas, hoy se percibe mayor temple para
navegar en medio de la tempestad; y en el
panorama se advierte que el crecimiento
estd reservado para aquellas asegurado-
ras que aprovechen la tecnologia y sean
capaces de distinguir, de entre todas las
habilidades personales y capacidades
empresariales que emergieron durante la
crisis sanitaria, qué lleg6 para quedarse y
qué sirvié solo para sobrellevar este duro
trance, y actilen en consecuencia.

Es tiempo de enfocarse en retomar el
crecimiento.
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#Autos #Telemetria

Telemetria, método eficaz para gestionar
la siniestralidad y la recuperacion vehicular

Luis Adrian Vazquez Moreno
@pea_lavm

stamos ante un nuevo capitulo en materia de deteccién y contencién de fraudes contra las compaiiias

de seguros: el uso de la telemetria. Sin duda, este recurso tecnolégico le facilitara al sector seguros

detectar en tiempo real la causa de un siniestro, recuperar muchos mas autos robados y conocer el
comportamiento vial del asegurado para asf ofrecer mejores condiciones de cobertura y costo, seiialé en
entrevista David Roman, director general de Darot Telematics.

La telemetrfa, agregé Romdn, es un campo muy in- La telemetria, dijo el entrevistado, tiene también
novador en materia de geolocalizacién vehicular que otras utilidades: con la pandemia, el trabajo a distancia
facilita que una compaiifa de seguros sepa con una se practicé de manera intensiva en las organizaciones,
exactitud de 99 por ciento el momento, lugar y
circunstancia exacta en la que ocurrié el sinies- "'"'-"
tro, lo que se traduce en un decremento notable [

y en una deteccién mds eficiente de los intentos
de fraude a los que se ven diariamente expues- -
tas las aseguradoras. \ : - o

Adicionalmente, agregé el directivo de Darot ' - — ; -
Telematics, la telemetria funciona para moni-
torear la productividad, comunicacién y segu-
ridad de los empleados (o de los integrantes de
una familia) por medio de los teléfonos celula-
res, que asimismo pueden estar ligados a siste-
mas de localizacién vehicular.

Por ejemplo, dijo Romdn, cualquier portador
de un teléfono celular puede vincular su equipo
mediante una aplicacion a la base de datos de
una aseguradora y compartir en tiempo real sus hdbi- y mediante este recurso las empresas o las familias
tos de manejo; eso les permite a las companias tomar pueden concentrar en una pagina web especifica para
decisiones para posteriormente mejorar las condicio- este fin el registro de las actividades de los colaborado-
nes de la cobertura. res o de los miembros, convirtiendo a este recurso en

ANOS
PROTEGIENDO

una herramienta muy valiosa para el monitoreo de la

productividad y para la prevencién y seguridad de las

personas.

Otro beneficio que se puede obtener de la telemetria
ligada a aplicaciones de teléfonos celulares o dispositi-
vos de computo es que, en el caso de una organizacion,
es posible enviar mensajes y video sobre asuntos que le
competen a cierto grupo de colaboradores (ajustado-
res, agentes, aseguradora, departamento de siniestros)
y de esa manera, y con el mismo mecanismo, recibir de
inmediato retroalimentacion para atender o desahogar
un siniestro.

Aunque estas aplicaciones miden el tiempo en que
una persona estd conectada al dispositivo, también
tienen la particularidad de que el usuario puede
desconectarse de la red cuando concluya su jor-
nada laboral o, en el caso de la familia, cuando no
quiera ser rastreable. Cabe sefialar que este tipo de
tecnologia estd destinada a reforzar la seguridad,
la prevencién y la productividad, pero no a invadir
la privacidad de las personas, sefial6 Romdn.

“Podria afirmar que la telemetria es el siguiente
paso de la comunicacién a distancia y que se mejo-
rard ain mds cuando esté montada en dispositivos
5G. La telemetria propicia que los datos de con-
duccién de los asegurados hablen por sf mismos”,
aseverd el funcionario de Darot Telematics.

Actualmente, una aseguradora con poco dinero
puede equipar a toda su flotilla y obtener de ma-

nera muy agil datos de siniestros, de asistencia vial, de
comunicacién con la comunidad asegurada, etcétera,

y explorar variantes de comunicacién inimaginables,

concluyé Roman.
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#Asequradoras #Seguros

Sector asegurador mexicano se desaceleré en 2020;
la colocacion de primas crecié apenas 0.2 %

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

a volatilidad del peso mexi-
Lcano, la ausencia de medidas

econémicas contraciclicas,
la paralizacién del segmento pro-
ductivo, la dréstica pulverizacién
de empleos y la considerable caida
en el nivel de ingreso ocasionaron
un estancamiento significativo en
el desempeiio de las aseguradoras
con operacion en México. Por ese
motivo, el sector asegurador de
este pais se desaceler6 en 2020,
puesto que la colocacién de pri-
mas crecié apenas 0.2 por ciento
en dicho periodo, afirmé Manuel
Aguilera Verduzco, director gene-
ral de Mapfre Economics.

La afirmacién de Aguilera Verduzco
tuvo lugar durante el webinar en el que
se llevé a cabo la presentacién del anali-
sis titulado Ranking de grupos asegura-
dores en Ameérica Latina 2020. En esta
sesion, el ejecutivo de la firma espanola
estuvo acompanado por Gonzalo de

Cadenas, director de Macroeconomia y
Anilisis Financiero de Mapfre Econo-
mics, y por José Maria Romero, CEO de
Mapfre Latam Norte y de Mapfre Mé-
xico, quien fungié como moderador del
evento.

El director general de Mapfre Econo-
mics apuntd que el desplome que acu-
sé el Producto Interno Bruto (PIB) de
México a partir del segundo trimestre
de 2020 hizo mella en el dinamismo de
la industria aseguradora. Detallé asi-
mismo que este pais y Brasil fueron los
mercados de seguros que mds retroce-
dieron el afio pasado en toda Latinoa-
mérica.

Malas noticias en Vida

De acuerdo con datos que se des-
prenden del diagnéstico difundido por
Mapfre Economics, el ramo Vida en
México sufri6é un desplome de 10.2 por
ciento en cuanto a colocacién de pri-
mas al cierre de 2020.

En América Latina, revela el estudio,
en Vida el volumen de primas ascendié
a 153,000 millones de doélares al tér-
mino de 2019. En contraposicién, di-
cha linea comercial sufrié al cierre del

afno pasado una contraccién de 20,000
millones de ddlares, al sumar por con-
cepto de primas colocadas un total de
133,000 millones de ddlares.

No Vida, igualmente
de capa caida

Para el segmento No Vida, el estudio
de Mapfre Economics indica que Mé-
xico es uno de los mercados de segu-
ros que resultaron mds afectados en la
region latinoamericana. Al respecto, el
andlisis sefiala que dicho rubro experi-
ment6 una caida de 11.1 por ciento al
cierre de 2020.

“Es bien conocida la relacién que
existe entre la demanda de seguros y el
crecimiento econdmico. Por ello, ante
un prondéstico de recuperacion produc-
tiva tan débil para América Latina, es
muy probable que el primaje del sector
asegurador siga sufriendo esta ralenti-
zacién en el corto plazo”, declaré Agui-
lera Verduzco.

Por lo anterior, el funcionario de Ma-
pfre Economics consideré crucial que
frente al bajo nivel de aseguramiento
existente en México y el resto de Amé-
rica Latina se implementen reformas

#Ahorro #Seguros

Industria aseguradora deberia promover ahorro
y proteccién entre trabajadores independientes

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

dientes no para de crecer. Es un mercado que con la

I a comunidad de gig workers o trabajadores indepen-
nueva era ha tomado un gran impulso, y por ello nece-

afirmo6 Frech la Rosa.
De acuerdo con el especialista en ciencias del comporta-

miento, es imperativo que se desarrollen microseguros que

sita el apoyo del sector asegurador, industria que puede ofre-

cerles a sus miembros instrumentos de proteccién financiera
que les permitan continuar desarrollando su carrera profe-

sional.

Este fue el mensaje que transmitieron Hans Frech la Rosa,
Behavioral Researcher de Common Cents Lab; y Pablo Mu-
iz, CEO de Lana, en un conversatorio titulado Gig Economy,
la oportunidad de impactar la vida de las personas, que fue
organizado por la Asociacién Insurtech México (AIM) y

transmitido de manera virtual.

El par de conferencistas afirmé que en
medio del marasmo ocasionado por la pan-
demia de COVID-19 este modo de trabajo se
ha convertido en un salvavidas para muchas
personas que perdieron su empleo o tuvieron
una reduccién importante en los ingresos.

“Uno de los grandes retos de la industria
de seguros y de la industria financiera en ge-
neral estriba en ayudar a que estos trabaja-
dores independientes comiencen a ahorrar y
se mantengan asegurados para afrontar una

emergencia’, reflexioné Frech la Rosa.

El funcionario de Common Cents Lab ex-
horté a la industria de seguros a acercarse a
los gig workers y ofrecerles productos de pro-
teccion. En tal sentido, indic6 que una de las
prioridades de este grupo de profesionales es el ahorro, tanto

a corto plazo como para el retiro.

“El ahorro de corto plazo es una prioridad, porque fun-
ciona como base de amortiguamiento para solventar un im-
previsto. Es importante seflalar que en América Latina los
niveles de ahorro son bajos, y por ende se debe insistir reite-
radamente para que las personas lo conviertan en un habito”,

estén embebidos en otros productos financieros y conecta-
dos con ellos para que asi los trabajadores independientes
tengan mayores oportunidades de proteccién.

Hay que ofrecer soluciones sustentables

Al tomar la palabra, Muiiiz senalé que actualmente existe

una infinidad de productos que se les pueden brindar a estos
clientes; sin embargo, el reto radica en cémo lograr que sean
sustentables y que al mismo tiempo les cambie la manera de
pensar respecto a los instrumentos financieros.

“Tenemos por delante un trabajo arduo para promover la

cultura de aseguramiento, la cultura del aho-

La comunidad
de gig workers se
convirtio en un
salvavidas durante
la COVID-19,
afirman
especialistas
de la AIM

rro. Por otro lado, una gran opcién es ofrecer-
les facilidades de crédito para los momentos
de tension de liquidez; de esta manera no se
verdn obligados a dejar de trabajar. Debemos
entender que muchas de esas personas son
emprendedores que desean seguir crecien-
do pero que en muchos casos el dia a dia los
consume y no cuentan con el ahorro sufi-
ciente para seguir adelante”, explicé el CEO
de Lana.

Para finalizar, Muiiiz recomendé al sector
asegurador y al ecosistema insurtech disenar
ofertas digitales diversas que se adecuen a las
necesidades de esta comunidad y que sean
accesibles respecto al precio.

“Los seguros son importantes para los gig
workers, pero siempre y cuando estén en concordancia con

su labor. Es por ello por lo que se tienen que brindar solucio-

nes para celulares, autos, bicicletas...; opciones de ahorro y
de salud que no afecten a su bolsillo y que los protejan de esas
apremiantes situaciones en que se ven obligados a sacrificar
sus herramientas de trabajo para solventar un percance ines-
perado”, concluyé el especialista.

Manuel Aguilera Verduzco

estructurales y politicas ptblicas atina-
das, esquema que permitira un mayor
crecimiento productivo, lo que redun-
dard en un dinamismo sostenido de la
expansién del sector asegurador.

No sera facil ni rapido

En otro punto de su alocucién, Agui-
lera Verduzco estimé que en México
tanto el ramo Vida como el ramo No
Vida estdn lejos de sobreponerse al es-
tancamiento registrado durante 2020.
La razén de ello es que la economia
de este pais sufrié considerables afec-
taciones el ano pasado. Por esa razon,
anadio, el tejido productivo tardard en
recuperarse, contexto que afectard al
desempeiio del sector asegurador.

De Cadenas tercié en esta presen-
tacion y alerté que la contraccién que
registr6 la demanda de seguros en
América Latina es un desafio complejo
para la industria. Calculé que el sector
con operacion en esta zona del orbe no
volvera a tener el nivel de crecimiento
previo a la pandemia sino hasta 2025.

Para finalizar, el director de Ma-
croeconomia y Andlisis Financiero de
Mapfre Economics reconocié que 2020
se constituye como el climax de una
tendencia ininterrumpida a la baja en
términos de desarrollo econémico que
ha registrado América Latina a partir
de 2015. Por consiguiente, detall6, de
mantenerse dicho comportamiento, y
si no se implementan cambios regula-
torios, reformas fiscales y programas
que incentiven el crecimiento, dificil-
mente el mercado interior de la regién
repuntard, lo que inhibir4 la generacién
de prosperidad para todos los estratos
productivos y sociales.

“Si se realizan los ajustes necesarios,
la crisis desatada por la COVID-19 po-
drd ser un revulsivo para revertir la
tendencia de retroceso econémico que
ha eclipsado a América Latina durante
los tltimos anos. Entonces, dicho bache
ciclico se convertird en un punto de in-
flexién no solo para el aparato produc-
tivo de la regién, sino también para el
sector asegurador en su conjunto”, con-
cluyé De Cadenas.
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La pandemia ha acarreado modificaciones fundamentales

para los seguros, dice Asociacién de Ginebra

n el mundo pospandémico o
nueva normalidad sobresalen
cambios importantes para las

aseguradoras: digitalizacién acelerada,
un “gran gobierno” como predmbulo

hacia la resiliencia y sostenibilidad y
la adopcidn del trabajo remoto, segun
establece la Asociacién de Ginebra en
un nuevo informe en el cual ofrece una
proyeccion integral del panorama de
riesgos.

Elreporte, titulado E!l panorama mun-
dial del riesgo después de la COVID-19:
cqué papel desemperian los seguros?, pro-
yecta luz sobre qué tendencias se man-
tendrdn y cémo se veran afectados los se-
guros. Detalla también que la COVID-19
cred o aceleré cambios importantes en
2020y 2021 en los ambitos social, econé-
mico, politico y tecnolégico.

Este informe es parte de la serie de
investigaciones de la Asociacién de Gi-
nebra sobre pandemias y seguros, y se
basé en 25 entrevistas con expertos y eje-
cutivos de la industria y en una encuesta
independiente que realiz6 la misma aso-
ciacion a 8,000 clientes de seguros, tanto
minoristas como comerciales, en ocho
paises (Brasil, China, Francia, Alemania,
Italia, Japdn, Reino Unido y Estados Uni-
dos).

Entre los hallazgos mds relevantes del
estudio demoscépico previo, es decir, la
Encuesta global de clientes de la Aso-
ciacion de Ginebra, 2021, destacan los
siguientes:

® De los clientes que interactuaron con
su aseguradora durante la pandemia
88 por ciento de los minoristas y 86
por ciento de los pertenecientes a
las pequenas empresas tuvieron una
experiencia positiva.

e El trabajo a distancia fue mencionado
por el comercio minorista (64 por
ciento) y las pequenas empresas (62
por ciento) como la tendencia pan-
démica con méas probabilidades de
continuar.

e Cuando se les pregunté acerca de sus
mayores preocupaciones en el futuro,
la hospitalizacién prolongada fue lo
mds mencionado por los clientes mi-
noristas (64 por ciento); las pequenas
empresas dijeron “tener que despedir
a los empleados” (69 por ciento).

® La principal expectativa respecto a la
actuacion de las aseguradoras en el
mundo posterior a la pandemia que
mds mencionaron los clientes mino-
ristas y los de pequenas empresas fue
“politicas mds integrales para tener
en cuenta las crisis futuras” (39 por
ciento en ambos casos).

Basado en los resultados de la encues-
ta, en las entrevistas en profundidad y en
la investigacién de la Asociacion de Gine-
bra, el informe ofrece recomendaciones
para ampliar el papel de los seguros en el
panorama pospandémico del riesgo.

Al respecto, Jad Ariss, director ge-
rente de la Asociacién de Ginebra, dijo:
“Nuestra amplia encuesta de clientes de

seguros proporciona muchos conoci-
mientos nuevos. Fue una actitud muy
loable que las aseguradoras permanecie-
ran disponibles y receptivas frente a los
clientes durante la pandemia, a pesar de
tener que transformar rdpidamente sus
propias operaciones comerciales. Ade-
mds, los clientes de seguros conocen el
entorno y los riesgos que se presentan a
su alrededor”.

“Sin embargo, esto no conduce nece-
sariamente a la compra de una protec-

(55) 2086 3663 [ 00 OO 55555
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ci6n adicional de seguro; el aumento del
riesgo cibernético es un buen ejemplo. Es
un llamado a la accién para que las ase-
guradoras eduquen a los clientes sobre el
valor de lo que ofrecen”.

En tanto, Kai-Uwe Schanz, jefe de In-
vestigacién y Prospectiva de la Asocia-
cién de Ginebra y autor del informe, dijo:
“Las oportunidades abundan para las
aseguradoras en el mundo posterior a la
pandemia. La conciencia individual y em-
presarial de los riesgos para la vida, la sa-

lud, los ingresos y la riqueza ha alcanzado
nuevas alturas. De manera mds general,
en el terreno social, el trayecto hacia la
sustentabilidad facilitara a las asegurado-
ras la transmision de su propésito social:
construir resiliencia y promover el desa-
rrollo sustentable. Al mismo tiempo han
aumentado las expectativas de las partes
interesadas. Después de la pandemia, las
aseguradoras deben intensificar su juego
a fin de reducir las muchas brechas de
proteccién expuestas por la COVID-19”.

(Insignia Life

El sequro de tu vida®
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#Suscripcion #SeguroDeVida

Suscripcién prudente y siniestralidad eficaz, claves para lograr
buenos resultados en Vida y Accidentes y Enfermedades: Fitch

tancia de suscribir y contener la siniestralidad y los costos de forma eficiente en productos de corto plazo para lograr

E; n un andlisis de pares del mercado de seguros de Personas en México, la calificadora Fitch Ratings resalté la impor-
buenos resultados en las coberturas de Vida y Accidentes y Enfermedades, y mas atin cuando actualmente en tales

rubros se concentra 70 por ciento de las primas emitidas por la industria.

Del total de las aseguradoras del sector, Fitch Ratings subrayé que tres de las calificaciones con mayor fortaleza finan-
ciera derivan de la propension y capacidad de su grupo para otorgarles soporte (en caso de que se requiera), y solo dos se

analizan bajo un enfoque individual.

En cuanto a su perfil de negocio, la
calificadora sefiala que éste depende del
tamano de la organizacién. La escala
operativa es uno de los factores con ma-
yor relevancia en la evaluacién del perfil
de negocio.

Fitch Ratings precis6 también que las
aseguradoras valoradas en este reporte
varfan entre la estimacién de “Menos
Favorable”, con prima neta suscrita y
capital mayores de 10 millones de déla-
res y menores de 50 millones de ddlares,
a “El Menos Favorable” para aquellas
con prima neta suscrita y capital meno-
res de 10 millones de ddlares.

Para los casos de Principal Seguros,
S. A. de C. V, Principal Grupo Finan-
ciero y Skandia Life, S. A. de C. V., se
evalian activos y capital por operar (en
su mayorfa productos de Vida de largo
plazo). La diversificacién de productos
y el apetito de riesgo varfa y se corre-
lacionan positivamente con una escala
operativa mayor.

Los canales de distribucién también
dependen del grado de diversificacién
de productos. Los seguros de nicho tie-
nen un alcance menor.

En cuanto al apalancamiento acorde
con el enfoque de productos, la califi-
cadora indica que las companias que
operan coberturas de largo plazo con
enfoque en administracién de activos,
frecuentemente productos flexibles con
componente de ahorro (CA), suelen tener
indices de apalancamiento superiores.

Mas de 70 % de

las primas de la industria
Se concentra en
tales operaciones

Por otro lado, Fitch Ratings precisa
que las compaiifas con indicadores de
apalancamiento neto inferiores al del
mercado administran productos de
corto plazo con renovaciones principal-
mente anuales, por lo que las asegura-
doras de tamafio menor podrian verse
presionadas por niveles bajos de capital.

Al abordar el punto referente al des-
empeiio basado en resultado financiero y
siniestralidad, Fitch Ratings apunta que
las companfas enfocadas en productos
con componente de ahorro dependen del
resultado financiero de los activos bajo
administracién; aunque la calificadora
no descarta deterioro del desempeno
financiero por aumento en la siniestra-
lidad a causa del efecto del coronavirus,
asl como por rescates y vencimientos
mayores para estas polizas.

En lo que respecta a la diversifica-
cién de inversiones, las aseguradoras
que operan productos de Vida flexi-
bles lograron un margen més amplio
para administrar sus activos, lo que se
refleja en una participacién mayor en
instrumentos en empresas privadas de
tasa conocida y de renta variable, de-
pendiendo del apetito de riesgo. El resto
se concentra en instrumentos guberna-
mentales.

Finalmente, el organismo calificador
sefiala que en cuanto al punto Mitiga-
cién Adecuada de Riesgos, las entidades
revisadas al cierre de 2020 registraron
en promedio niveles de prima retenida
sobre prima emitida de 92 por ciento,
superior al promedio de la industria, de
82 por ciento.

No obstante, Fitch Ratings precisa
que tales empresas mantienen el riesgo
acotado por medio de contratos de rea-
seguro, principalmente proporcionales
de cuota parte y de excedentes y no pro-
porcionales de coberturas catastréficas,
con entidades que Fitch considera de
calidad crediticia adecuada.

#Microseguros #Seguros

En México, los microseguros son cruciales para
el crecimiento del sector y su mayor penetracion

como parte de la operacién rutinaria de las compa-
nfas y sean aceptados por los consumidores, serdn
un elemento crucial para el crecimiento del mercado y la pe-
netracion de los seguros en México, sobre todo entre la po-
blacién menos favorecida, segiin concluye una investigacién
titulada Microseguros: panorama general en México 2020.
El analisis, elaborado por la Secretaria de Hacienda y Cré-
dito Pablico (SHCP) y la Comisién Nacional de Seguros y
Fianzas (CNSF), detalla que los microseguros han mantenido
una proporcién pequena respecto al mercado total de segu-
ros, ademas de que han perdido fuerza en los ultimos anos,
y que esto resulta preocupante debido al papel de resiliencia
que representa este medio de proteccién, sobre todo en la po-
blacién vulnerable.
El documento se refiere a la importancia de tratar a los
microseguros como un nuevo ramo que permita la introduc-

( uando los microseguros tengan una emisién mayor

cién en el mercado de microaseguradoras
puras. Indica asimismo que la regulacion de
las microcoberturas en México estd enca-
minada a incrementar la inclusion financie-
ray a brindar proteccién econémica a la po-
blacién mas desprotegida, con las siguientes
caracteristicas:

e Cobertura: beneficios definidos con
pequefias sumas aseguradas.

e Documentacién: sencilla de
comprender y simplificada.

® Canales de distribucién: no
tradicionales, con bajos costos (redes
bancarias, recibos de servicios, redes
comerciales, internet, entre otros).

El estudio establece que para conocer las
causas de la baja penetracién de este pro-
ducto es imperativo analizar las experien-
cias de las instituciones y de los usuarios;

de este modo se podran realizar ajustes para revertir dicha
tendencia.

En el documento de SHCP y CNSF también se habla de
la brecha tecnolégica como una de las barreras mds im-
portantes para el desarrollo del mercado de microseguros.
Ademais se sefalan otros obstaculos: la operacion misma del
producto, las bajas comisiones y la falta de rentabilidad para
las compaiifas, la escasa informacién de la gente acerca de la
existencia de estos productos y la baja cultura de prevenciodn,
lo que ha llevado a que se relegue este producto financiero
entre los habitantes de nuestro pais.

Finalmente, el texto subraya que, en general, la penetra-
cién del microseguro en México tiene fallas importantes, por
lo que deben actuar de manera conjunta instituciones, regu-
ladores y clientes. De este modo se podra minimizar dicha
deficiencia con un enfoque de mayor equidad y proteccién a
los més vulnerables.

Ciudad de México / Julio 31, 2021.
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Biometria de voz reduce 99 % el fraude
y 25 % el tiempo de espera al cliente

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

a biometria, en este caso utili-
Lzada para la autenticacién de

la voz, estd cobrando un papel
muy relevante en las industrias de
todos los giros. El uso de este tipo de
tecnologia ha logrado contener 99
por ciento de los intentos de fraude,
reducir 25 por ciento el tiempo que
el cliente espera para recibir aten-
cién y agilizar de manera sustancial
la llamada prueba de vida, que los
bancos les solicitan a los pensiona-
dos para poder pagarles. Todo esto
representa un gran avance hacia la
eficacia en el servicio digital, con se-
guridad total para el cliente.

Tal es el mensaje que de mane-
ra conjunta expresaron Christian
Moreno, director global de Tecno-
logias de Seguridad de Nuance; y
Edson Diaz, director general de In
Motion México, al exponer el tema
La importancia de las experiencias
digitales y la seguridad biométrica
durante el webinario coorganizado
por tales empresas.

Diaz senal6é que cuidar al cliente en
la actualidad implica ofrecerle agilidad
y tranquilidad en las transacciones que
realiza, y al mismo tiempo garantizarle
la seguridad de que en cada una de ellas
estara blindado ante la amplia gama de
posibilidades de fraude a las que estd ex-
puesto.

El nuevo consumidor de seguros, ex-
plicé Diaz, asi como el usuario de las
demds organizaciones que conforman
el sector financiero, exige tener interac-
cién con tecnologia segura y multicanal;
y para ello se requiere el disefio de una
estrategia que de punta a punta blinde
las operaciones del cliente, le genere
confianza y represente una experiencia
plena, cordial y satisfactoria de consu-
mo.

El reto de la omnicanalidad, agregé el
funcionario de In Motion México, no se
encuentra en aventurarse a abrir multi-
ples canales, sino en conseguir atender-
los de manera coherente, continua, efi-
caz y sumamente segura; es por €so por
lo que tecnologias biométricas como el
reconocimiento de voz, el andlisis facial
y de iris y la autenticacién de la huella
dactilar, entre otras, se estdn convir-
tiendo en un recurso que acompana a la
perfeccion los objetivos de servicio y se-
guridad de las organizaciones de todos
los giros.

Cabe resaltar, dijo el director general
de In Motion México antes de ceder el
micréfono a Christian Moreno, que re-
cursos como la biometria facilitan que
las organizaciones midan la experiencia
de consumo y la seguridad del cliente en
tiempo real, lo que resulta clave para los
objetivos de crecimiento de las organi-
zaciones en el nuevo escenario.

Por su parte, Moreno subray6 que
la autenticacién de voz, contrario a lo

Q)|Quilitas

que se cree, es una de las opciones
de reconocimiento biométrico mas
confiables que puedan existir. Cifras
relacionadas con la eficacia de este
recurso muestran que se obtiene 99
por ciento de éxito en la reduccién
de los intentos de fraude y mas de
85 por ciento de seguridad en los
procesos de validacién que estdn
combinados con algiin componente
manual.

COMPANIA DE SEGUROS,

Herramienta de
Geolocalizacion...
atencion oportuna a tus Clientes

#Fraudes #Tecnologia

Para las pruebas de vida que les
solicitan a los pensionados, esta ma-
nera de reconocimiento de la identi-
dad ha evitado que los adultos mayo-
res esperen largas horas a recibir su
pension, ya que solo basta una frase
acordada y registrada por el siste-
ma para que se valide su identidad,
acortando con ello tiempo y riesgos,
concluyé el director global de Tec-
nologfas de Seguridad de Nuance.

m

Para Quadlitas, la mejora constante en la atencidon de tus clientes es muy
importante. Un elemento que nos ayudard a cumplir este proposito es
nuestra nueva Herramienta de Geolocalizacion.

Ahora, cuando tu Asegurado llama a cabina, puede compartirnos su
ubicacion en tiempo real, gracias a una liga que nuestra Cabina Nacional
le comparte via SMS a su celular sin colgar la llamada. Esto nos permite
enviar oportunamente un ajustador o grua, optimizando nuestro tiempo
de respuesta y evitando errores en su ubicacion.

iConoce mas sobre este sistema con tu ejecutivo de cuenta!

Qualitas.com.mx

CENTRO DE CONTACTO QUALITAS

800 800 2021

Asegu ramos autos

Cuidamos personas
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na conversacién con Isaac

l | Zetune Moljo pisa sin clemen-

cia y sin excepcién callos pro-

pios y ajenos, en medio de la autocritica.

Al platicar con el presidente del consejo

de administracién de Insignia Life no

faltan buenas dosis de sal en las heridas

que, ojal4, sean como veintes que caen 'y
ayuden a entender, a comprender.

Esta vez hablamos de comunicacién,
observando que el sector asegurador
maneja mucha informacién, pero envia
los mismos mensajes y de la misma ma-
nera a publicos que quiza no ha sabido
diferenciar, lo cual termina por volver
a seguros una industria poco
cdlida y hasta distante.

Un ejemplo actual es la
enfermedad llamada CO-
VID-19, un tema del cual es
muy probable que lo ultimo
que quiera escuchar el publi-
co es que determinado sinies-
tro es el mds costoso para el
sector asegurador, sobre todo
si el mensaje contiene una se-
rie de términos técnicos que
un usuario desconoce y no
quiere saber.

Hay en YouTube un video
en el que un participante en
America’s Got Talent (AGT)
recibe el reconocimiento de
los jueces que lo hace pasar
directamente a shows en vivo
en Las Vegas, lo que alguien
en el escenario considera que
ocurre gracias a AGT, aunque
otro aclara que el logro es del
artista.

¢Y qué tiene que ver lo an-
terior con los seguros? Que
no es dificil encontrar a los
que resaltan que el pago de
una reclamacién que deter-
minada institucién realiza es
lo que generd beneficios para
aquellos que percibieron tal
indemnizacién,  olvidando
que el mérito es para el que
compr6 la pdliza, como en el
caso de la artista.

¢Es lo anterior un asunto
de liderazgos y de cultura?
Desde la perspectiva de mi
interlocutor, si. Los directivos
debemos tocar mds el merca-
do, bajarnos de la nube (que
no es precisamente la tecno-
légica), salir a la calle, asumir
la responsabilidad de la escu-
cha, del entendimiento.

Pero surge una pregunta:
¢es interesa a los asegura-
dores que la gente entienda?
Pues deberia interesarles. No
obstante, el peso de los pro-
cesos ha estado por encima

Isaac Zetune Moljo

’.’ “* VIVIR SEGUROS®

con Genuario Rojas

G @GenuarioRojas 0 Genuario Rojas Mendoza

; Toque asegurador
en extincion?

El sector asegurador maneja mucha informacion, pero
envia los mismos mensajes y de la misma manera a publicos

#0pinién #Seguros

respuesta que alguien necesita, lo que, si
bien funciona masivamente, “hace que
se pierda el toque asegurador”.

Aunque hoy los servicios pueden
operarse desde el celular, deberia privi-
legiarse el esencial cara a cara. Zetune
Moljo afirma, en este punto, que Insig-
nia Life se niega a perder el contacto
personal; que tiene la tecnologia para
dar esa respuesta, pero que una respon-
sabilidad asignada a los funcionarios es
la del contacto personal.

El face to face est4 cada dia mas au-
sente. Tanto se ha perdido que no se
enfrenta al asegurado. El cara a cara
es un musculo que hay que
ejercitar de manera que los
colaboradores, en todas las
dreas, tengan la capacidad
de enfrentar y fundamentar
la postura que sostienen a la
distancia.

Este rubro precisa urgente
correccién. Si no se subsana
tal deficiencia, es la adverten-
cia de el asegurador, en una
sola generacién podria per-
derse lo que ha sido un valor
caracteristico del oficio ase-
gurador.

Claro que para ello es in-
dispensable reconocer dénde
se estd parado, reflexionar;
conscientes, sin embargo, de
que una reflexién sin accién
no es reflexién.

Convendria, por ello, re-
tarnos y que nos reten; admi-
tir sefialamientos como que
nuestra compafia no fun-
ciona, a la par que compro-
meternos y humanizarnos,
sobrepasando en ese proceso
el obstdculo subyacente en el
hecho de que hay directivos
que piensan mds en escalar
puestos que en aportar.

Un reto estriba en que un
directivo sostenga persona a
persona lo que, por ejemplo,
plantea por escrito a la hora
de rechazar una reclamacion.

;Qué tanto estamos dis-
puestos a corregir? Sin au-
tocritica, puede anticiparse
que solo se dan bandazos y se
afecta a la cultura,, y mien-
tras en el sector se privilegie
el proceso y no el servicio, las
aseguradoras estardn aden-
trandose en un suicidio lento,
que no es el camino que hay
que recorrer cuando se quie-
re crear confianza.

No cabe duda: hay mucho
que hacer en terrenos de la
comunicacién, hacia adentro
y hacia afuera.

@Asegurador
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Plan Seguro consolida su oferta de valor con planes de

salud a la medida en beneficio de agentes y clientes

salud con 24 anos de trayectoria y que ahora se
consolida en el mercado mexicano ajustando su
abanico de soluciones a las nuevas necesidades en el
mercado asegurador.

En el nuevo entorno de riesgos, mas alla de los pro-
pios creados por la pandemia de COVID-19, Plan Segu-
ro brinda una amplia opciéon de planes de salud que se
ajustan de forma personalizada a cada cliente y que lo
acompanan desde el primer dia de contratacién para
que el asegurado viva al maximo y de forma saludable
cada etapa, cubriendo sus necesidades.

Plan Seguro es la aseguradora especializada en

“El ano pasado uno de los mas grandes cambios que
tuvimos fue la de permear el concepto de planes de sa-
lud, afirmé Rafael Garcia, Director de Desarrollo Comer-
cial de Plan Seguro. Normalmente cuando contratamos
un producto solo leemos la suma asegurada, deducible,
coaseguro y los hospitales a los que tenemos acceso. Eso
no es generar valor, por ello es que, al transformar el con-
cepto de producto a plan, incluimos beneficios que los
asegurados pueden usar desde el primer dia, porque la
idea del seguro de salud es usarlo estando sanos”.

Las circunstancias generadas por la pandemia, orienta-
ron a Plan Seguro hacia una mejor y mas agil atencion de
los retos que el mercado presenta, por ello puso a dispo-
sicion de sus agentes y clientes una propuesta de valor
que incluye planes de salud que el beneficiario puede
disfrutar sin haber sufrido un accidente o padezca alguna
enfermedad.

Nuestro compromiso es con la prevencién y ofrecemos
una completa oferta de soluciones que protegen la salud
y que incluyen beneficios especiales, como consultas con
meédicos especialistas, estudios de laboratorio, planes vi-
suales, atencion dental y programas de acompanamiento
especiales para maternidad, pediatria o COVID-19.

“Buscamos que nuestra oferta sea mas clara y sencilla
de entender, que el concepto de utilizar el plan de salud
estando sano, sea percibido tanto por los agentes como
por los clientes finales”, aseguro el Director de Desarrollo
Comercial.

Bajo el lema Mi salud es hoy, Plan Seguro continua com-
prometido con ofrecer una propuesta de valor competitiva
en la que la calidez, cercania y el contacto personal que los
ha caracterizado durante su trayectoria se consoliden, a la
vez de una oferta que tanto agentes como clientes encuen-
tren como la de mayores beneficios en el mercado.

“Nuestra oferta se encuentra, de manera resumida, en
cuatro planes de salud: Plan Esencial, Plan Intermedio, Plan
Avanzado y Plan Optimo, dentro de los cuales encontraran
los programas de acompanamiento para cubrir con ciertas
necesidades de atencion meédica para maternidad, pediatri-
cay para COVID-19. La razon de nuestra oferta es que desde
el primer dia, nuestros asegurados se sientan protegidos y

que quiza no ha sabido diferenciar asi como lanzamos estos programas dentro de los planes,

del imperativo de brindar la - ; ’ e
proximamente tendremos para diabetes e hipertension”.

PROPORCIONANDO SOLUCIONES

A LA MEDIDA y

édicaVial 24 065 \‘ Plan Seguro

Mi salud es hoy

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador

SOMOS ESPECIALISTAS EN CONTENCION DE COSTOS
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Enfrenta sector asegurador el reto de estar
a la altura de lo que el mercado demanda

César Rojas
@pea_crojas

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

ha implementado empiezan a perder eficacia como consecuencia de la gran diversidad de nuevas

EZ s incuestionable que las estrategias de distribucién que histéricamente la industria aseguradora

realidades sociales que existen en México y el significativo cambio de patrones de consumo que
ha desatado la vertiginosa digitalizacién; de ah{ que estar a la altura de lo que el mercado demanda es el
objetivo que debe perseguir denodadamente el sector asegurador en la actualidad, afirmé Juan Ignacio
Gil Antén, vicepresidente del rea de Seguros en General de Seguros.

En entrevista con este medio, Gil Antén declaré que, mas que distribuir una vasta gama de cobertu-
ras, es vital que las aseguradoras comercialicen las soluciones de proteccion financiera que realmente el
consumidor necesita. Alert6 que, a pesar de que ain existen resistencias corporativas en el seno de las
instituciones tradicionales, dichas compaiifas deben adoptar un cambio cultural, meta en la que no es

recomendable renunciar a los basicos del seguro.

Desde la perspectiva del
vicepresidente del drea de Se-
guros en General de Seguros,
la propuesta de valor del sec-
tor asegurador tiene que re-
volucionarse con propdsito.
Indic6 que es inadmisible que
en la actualidad las institucio-
nes confeccionen productos y
servicios asumiendo de forma
unilateral que comprenden las
necesidades de la poblacién.
Consider6 inaceptable que atin
se distribuyan coberturas en
las que la experiencia de con-
sumo no se tome en cuenta.

“En el pasado, comerciali-
zar coberturas suponiendo las
necesidades del mercado era lo
convencional. En contraposi-
cién, hoy es obligatorio distri-
buir pdlizas que la poblacién
realmente requiera”, insistio
Gil Antén, al tiempo que pro-
nostic6 que “en breve, en la in-
dustria comenzar4 una carrera
entre las diversas instituciones
por ofrecer la mejor experien-
cia de consumo, de modo que
el tipo de cobertura pasard a
un segundo plano; y aspectos
como la suma asegurada per-
derdn valor si el servicio ofre-
cido esta plagado de procesos
complejos y momentos desa-
gradables”.

Para que el sector asegu-
rador dé un golpe de timon,
continué el funcionario de
General de Seguros, es crucial
que se brinde al consumidor
algo méds que atencién en el
momento del siniestro. En tal
sentido, advirtié que las ins-
tituciones tendrdn que volcar
su atencion sobre el disefio de una comunicacién y un
servicio en los que la asertividad y la ubicuidad sean
rasgos fundamentales.

No menos importante es que las aseguradoras, con
apoyo de las areas técnicas y comerciales, consigan que
el asegurado deje de preocuparse en el momento de la
reclamacién por el tipo de cobertura que tiene contra-
tada, remarcé Gil Antén. Sin embargo, argumenté que
estas circunstancias se seguirdn repitiendo una y otra
vez si en la industria aseguradora no se abraza la vo-
cacién de servicio como nucleo de la transformacion.

Juan Ignacio Gil Antén

Las practicas anquilosadas
llevaran a su extincion

En otro punto de la conversacién, el vicepresidente
del drea de Seguros en General de Seguros advirti6 que
en el intento de ser innovadoras las aseguradoras de-
ben estar dispuestas a fallar. Al respecto, precisé que
la tecnologia ya no es un simple habilitador en la ope-
racién del sector. Por consiguiente, afiadid, las herra-
mientas tecnocientificas deben ser parte esencial de la
oferta de valor.

“El mercado estd enviando mensajes muy contun-

Juan Ignacio Gil Anton
advierte, en entrevista, que
las instituciones deben estar

dispuestas a fallar en su intento
de ser innovadoras

dentes, y bdsicamente brindar una cobertura novedosa
es insuficiente, de manera que las aseguradoras deben
crear mecanismos que se traduzcan en un nuevo aba-
nico de servicios. Ademds, el método de comunicarse
con los consumidores debe ser diferente como conse-
cuencia de la metamorfosis que sufre el bono demo-
grafico”, expresé Gil Antén.

El funcionario de General de Seguros destacd que
las aseguradoras tienen poco margen de maniobra si
se resisten a modernizarse. La
personalizacién y la omnica-
nalidad, continud, también son
hoy pardmetros que se perfilan
como compromisos imposter-
gables, maniobra que producira
que las instituciones dejen atrds
el estigma de ser “vendedoras
de polizas”, para convertirse en
“asesores de riesgo”.

La regulacion no debe
representar un escollo

Gil Antén descarté que los
reguladores, que con rigor velan
por el cumplimiento del marco
normativo que rige la operacién
de las instituciones de seguros,
sean los responsables de propi-
ciar el crecimiento de la indus-
tria. Empero, asegur6, tampoco
deben fungir como un obstacu-
lo.

“El regulador debe facilitar las
condiciones que permitan que la
innovacién aflore en las compa-
nfas de seguros, de modo que la
disrupciéon sea un factor critico
que ayude a desarrollar a la in-
dustria”, explicé el asegurador.

Para terminar su interven-
cién, Gil Antén aclardé que in-
discutiblemente la Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas
(CNSF) no debe dejar de ser es-
tricta al vigilar los indices de sol-
vencia de las instituciones, pero
reconocié que es imperativo que
existan normas juridicas que
permitan que actividades como
la suscripcién y el modelaje de
riesgos se realicen con apoyo de
la tecnologia, lo que producird
una operaciéon mas flexible y la
distribucién de servicios com-
plementarios que fortalezcan la
propuesta de valor de la industria.

“Las necesidades de proteccién pueden estar basa-
das en principios universales, pero la forma de satisfa-
cer dichas exigencias es categéricamente distinta en la
actualidad. Por lo tanto, abrazar la tecnologia ya no es
un objetivo del futuro. Indubitablemente, la industria
desea vivamente instrumentar mejoras y adentrarse
en el analisis de informacién ttil, planteamiento que
producird mejores criterios de seleccién de riesgos. En
concreto, el cambio subito que vivird el seguro es im-
parable”, concluyé Gil Antén.
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LIVE 13.5 Y EL ASEGURADOR REALIZAN
PRESENTACION DE PROMOTORIAS HERQINAS 2021

SE LANZA LA SEGUNDA EDICION DEL RANKING PARA MEDIR

LA FELICIDAD ORGANIZACIONAL ENTRE LAS PROMOTORIAS

“Promotorias Heroinas”, el ranking que premia las iniciativas que se emprenden dentro
de estas organizaciones para procurar el bienestar y la felicidad tanto de sus colabora-
dores como de sus agentes.
El ranking toma en cuenta la opinion de los miembros del equipo, asi como testimonios de
los esfuerzos realizados por las promotorias, para finalmente ser evaluadas por un grupo de
Hero Hunters, que de manera independiente e imparcial define las posiciones finales.

En abril de 2021 se realiz6 de manera virtual la premiacion de la primera edicion de

Este ranking, creado por la consultora Live 13.5,
expertos en felicidad organizacional, busca cui-
dar que el proceso cuente con lineamientos que
garanticen una competencia imparcial.

El pasado 8 de Julio, ante un grupo reducido

de representantes de aseguradoras, se pre-
sent6 la edicion 2021 de Promotorias He-
roinas. César Rojas, director general de El
Asegurador, medio aliado en este proyecto,
comentd la experiencia vivida en la primera
edicion e invitd a las empresas a considerar
este ranking como una manera de promover
empresas mas humanas, enfocadas a vender
mas, cuidando el desarrollo integral de sus
equipos.

Nancy Martinez, directora general de Live
13.5, explicé la metodologia de evaluacién
y las cualidades que hacen que este ranking
conviva con otros reconocimientos que se
dan en el sector a las organizaciones encar-
gadas de atraer, desarrollar y retener agen-
tes de seguros.

El proceso de inscripcion inici6 ya formal-
mente y tomara los siguientes meses antes
de entrar al proceso de evaluacién a partir
de enero de 2022 para definir ganadores y
realizar la premiacién en abril, esperando que
en esta ocasion las condiciones sanitarias
permitan hacerlo de manera presencial.

Los representantes de aseguradoras tuvie-
ron la oportunidad de resolver sus dudas con
relacion a esta segunda edicién del ranking
y promover las medidas necesarias para
preservarlo en su concepto original y posi-
cionarlo paulatinamente como un referente
para la industria.

-
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Thona Seguros: Nuevos Horizontes

Lo que nacié como un proyecto alternativo de protec-
cion para sectores desatendidos de la poblacion por
parte de un grupo de emprendedores mexicanos, hoy
es una empresa con bases sélidas que ha sabido ganar
mas y mejores negocios.

Aunque es una aseguradora joven, ya cuenta
con mas de 4.4 millones de asegurados y una am-
plia cartera de clientes compuesta por entidades
de gobierno, negocios privados (PyMES, empresas
medianas y grandes) y reconocidas instituciones
educativas que ya disfrutan de seguros de Vida y
Accidentes Personales con coberturas hechas a la
medida de sus necesidades.

Ofrecer el beneficio de Pago Directo para costear
los gastos médicos de sus asegurados en hospitales
privados, flexibilizar su oferta de productos, brindar
proteccion para grupos vulnerables y ser congruentes
con su misién de ofrecer proteccion al alcance de to-
dos, han sido las principales razones de su éxito este
2021.

Thona esta viviendo la transicidon de convertirse en

un competidor relevante en el medio, apoyada con se-
guros innovadores que realmente necesita la gente y
de su genuina motivacion de proteger a todas las per-
sonas que lo necesiten.

Naturalmente, el paso a seguir era ampliar su pre-
sencia en territorio nacional con nuevas oficinas en
Guadalajara y Monterrey que impulsen su captacion
de nuevos negocios y la atracciéon de Fuerza de Ventas
local. Aunque estas nuevas sedes ya se encontraban
operando en 2020 aun no habian sido inauguradas
como medida de prevencién.

Por eso, en presencia de medios, directivos y reco-
nocidos personajes de la industria aseguradora, Thona
inauguré sus nuevas sedes aprovechando el notable
mercado que representan estas dos importantes ciu-
dades del pais.

En palabras de su Director General, Act. Angel
Legarreta, “Estamos muy contentos de inaugurar
estas oficinas donde seguramente seremos pro-
tagonistas atrayendo negocios interesantes con
clientes que buscan nuevas opciones de protec-

cion, distintas de las que ya conocen. Confiamos
que muy pronto se refleje en mas gente asegurada
con nuestros productos”.

Siaun no conoces a Thona Seguros y te interesa tra-
bajar con ellos, ahora es el momento perfecto pues los
buenos resultados que estan cosechando este 2021,
solo apuntan al éxito. Esperemos que pronto nos dé
mas sorpresas que animen mas a la industria asegu-
radora.

Conoce sus nuevas oficinas si te interesa
hacer mejores negocios en:

Monterrey:

Plaza Paralelo Obispado Local 18
Av. Belisario Dominguez 2725
Col. Obispado, C.P. 64060,
Monterrey, NL.

Director Regional:
Claudia Compedn Gonzdlez

Guadalajara:

Plaza Dario Local 11
Calle Cérdoba No. 2740
esq. Ruben Dario

Col. Providencia 22 seccion, C.P. 44630

Guadalajara, Jal.
Director Regional:

Juan Ignacio Vdzquez Casillas

OJ\C,
[
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#Innovacién #Seguros

Optimizar andlisis de datos hara que el sector seguros sea
mas fiable y certero en la nueva era de consumo

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

| andlisis de datos es un factor
Ecrl’tico en el sector asegura-

dor porque permite entender
las necesidades del cliente para asi
ofrecerle coberturas adaptadas a
sus requerimientos. No obstante,
para que este proceso sea mds fiable
y certero en la nueva era de consu-
mo es necesario optimizarlo, afirmé
Bruno Avril Verrat, Global Head of
Insurance de Everis.

En entrevista exclusiva con E/
Asegurador, Avril Verrat sostuvo
que el negocio de las companias
del sector se basa en entender los
datos de sus clientes, ya que de esa
manera se logra evaluar el riesgo al
que estan expuestos, lo que permite
confeccionar una propuesta de valor
diferenciada.

“El analisis de datos cobra gran
importancia, porque se produce una
competencia, y ya no sectorial sino
mds abierta o fluida, por entender
a los consumidores y ofrecerles en
tiempo real lo que necesitan. Y esto
solo puede hacerse con una buena
estrategia del dato”, asegur6 el eje-
cutivo de Everis.

De acuerdo con Avril Verrat, las insti-
tuciones de seguros también se enfren-
tan a la competencia de nuevos jugado-
res, como las empresas tecnolégicas, las
insurtech y compaiifas de otros sectores
relevantes. En tal sentido, indicé que es-
tos competidores entienden muy bien lo
que quiere el consumidor y saben qué
ofrecerle por medio de sus canales de
distribucién.

“Los clientes ya no estan tan atados
a la idea de que sélo una aseguradora
pueda ofrecer la cobertura, sino que en-
tienden que cualquier otra empresa les
puede ofrecer este producto o servicio”,
anadio el especialista.

Avril Verrat agreg6 que a esta nueva
realidad se le conoce como Ecosistemas
Liquidos del Seguro, y se refiere a que las
empresas que lideran cada uno de estos
ecosistemas son organizaciones basadas
en dos pilares: estar guiadas por el dato y
ser compaififas que ofrecen servicios adi-
cionales a sus clientes, no solo los tradi-
cionales de su sector.

Analisis de datos en la
suscripcion y distribucion
de pélizas

En otro punto de la conversacidn,
Avril Verrat se refiri6 a la relevancia que
tendrd la tecnologia en dmbitos como la

suscripcién y la dis- ]
tribucién de pdlizas.

Aseverd que disrup-
ciones como la inteli-
gencia artificial (IA)
y el analisis avanzado
de datos ya permiten
ofrecer  cotizaciones
en segundos y hacen
que el proceso de com-
pra sea casi instantd-
neo.

“Lo que la tecnolo-
gia aprende del usua-
rio se pone en practica
para ofrecer productos
personalizados,  que
tienen en cuenta fac-
tores como el perfil de
riesgo del cliente o las coberturas que
éste pueda necesitar. Las aseguradoras
son capaces de entender mucho mejor a
sus clientes gracias al uso de estas herra-
mientas”, dijo el directivo de Everis.

Respecto a la distribucién, Avril Ve-
rrat indicd que resulta evidente que la
aplicaciéon de estas soluciones afecta
tanto a la experiencia del cliente como
a la forma en que los agentes o brokers
realizan su trabajo. Sin embargo, sefial6
que las aseguradoras deben entender la
tecnologia y el dato como una parte fun-
damental de la comercializacién.

Bruno Avril Verrat

“Toda la infor-
macién relaciona-
da con los clien-
tes que se pueda
intercambiar  en-
tre aseguradoras
y agentes (en una
doble  direccion)
serd fundamental
para ofrecer pro-
ductos y servicios
mds adaptados a
cada persona. Las
empresas  incluso
podran llegar a an-
ticiparse a sus ne-
cesidades vitales”,
resalté el entrevis-
tado.

Por ultimo, Avril Verrat mencioné
que otro de los grandes retos para las
aseguradoras en esta nueva era consiste
en evolucionar de un rol reactivo a uno
de anticipacién que les permita adelan-
tarse a ciertos acontecimientos que pue-
den derivar en siniestros.

“Este es un factor importante y que
ademds viene habilitado por la tecnolo-
gia, porque permite entender con ante-
lacién que algo puede ocurrir y antici-
par el posible riesgo, tanto al asegurado
como a la comparifa aseguradora”, con-
cluyé el funcionario de Everis.
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Analizar, elegir y crecer, los pasos del seguro rumbo
a su etapa pospandémica

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

GRUPO KC, POR 8° ANO CONSECUTIVO
EMPRESA

COVID-19y en el que el cliente, tras una larga hibernacién ocasionada por el confinamiento, desperté mostrandose

] ara la industria aseguradora, crecer es el reto que se ha de lograr en un entorno atn incierto por la pandemia de

mucho mds conocedor del tema digital, mds empoderado y con expectativas sumamente altas del rol que espera del

seguro.

Estos sefialamientos se expresaron en una mesa redonda en la que participaron Enrique Morales, director ejecutivo de
El Aguila Compania de Seguros; Ivan Ballén, gerente de Desarrollo de Negocios de Friss; y Juan Mazzini, representante
de Celent. El panel se titulé Desafios y oportunidades para el sector seguros 2021 y fue organizado por El Asegurador.

Morales sefialé que para la industria
del seguro se avecina la etapa de estu-
diar cémo lograr un regreso eficaz a la
nueva normalidad y de elegir qué proce-
sos y acciones habrdn de conservar, afia-
dir o erradicar para estar en condiciones
de hacerle frente al nuevo ordenamiento
social.

El directivo de El Aguila Compa-
nfa de Seguros indicé también que hay
que tener muy en cuenta que en la ac-
tualidad el mercado de consumidores
estd integrado por personas a las que
les da igual comprar lo que sea por in-
ternet, siempre y cuando su compra les
signifique una experiencia de consumo
que satisfaga sus expectativas. Es por
esa razén por la que la innovacién y la
tecnologia tienen que ser los elementos
mediante los cuales el cliente advierta
de manera contundente la evolucién de

la industria en cada uno de los procesos
de acercamiento comercial.

Por su parte, Mazzini expresé que
es indudable que 2021 sigue plagado de
preguntas respecto a cudndo serd el mo-
mento de regresar a una operacién nor-
mal o cdmo serd el retorno.

Para Mazzini, si bien el reto de crecer
puede no ser una novedad (es mas bien
una obligacién, y eso se aplica a cual-
quier industria), si lo es lograr una ma-
yor dependencia de la tecnologia para
conseguir entregarle al cliente la expe-
riencia de consumo que requiere.

Y para ello consideréd que algo mas
que se suma al desafio del crecimiento
y al del aprovechamiento de la tecno-
logia es ser capaces de distinguir, entre
aquellas cosas que construimos durante
la pandemia, cudles llegaron para que-
darse, para invertir mucho mds recur-

Unete al evento

GRADE

MEET & GREET

Hablemos de Negocios

sos en su perfeccionamiento, y cudles
simplemente sirvieron para aguantar la
tempestad sanitaria pero que conviene
restituir a su estado original.

Por su parte, Ballén opiné que des-
de el punto de vista de la tecnologia el
desafio consistira en alertar, asesorar y
acompanar al cliente en la complicada
ruta de sortear de la mejor manera posi-
ble las variadas formas de defraudacién
existentes, que son consecuencia de es-
tar expuestos a un ambiente comercial
cada vez mas amplio y digital.

El seguro tiene que poner especial es-
mero en fortalecer su capacidad de ma-
nejar y aplicar la ciencia de los datos a
gran escala. “Durante la pandemia des-
cubrimos que muchos de los servicios
que no son tan complejos (por ejemplo
un ajuste, un tramite, la expedicién de
una poliza, entre otros) se solventaron
de manera digital, y éstos son solo al-
gunos de los servicios que llegaron para
quedarse”, apunt6 Ballon.

De pronto, agregd Ballén, el sector
asegurador comienza a darse cuenta de
que gracias a la tecnologfa la informa-
cién que se retine, debido a la calidad
e inmediatez de los datos, hace mucho
mdés ficil contar la historia de un si-
niestro y trabajar en el andlisis de sus
soluciones de una manera mucho mds
precisa.

No obstante, en esta carrera por la
digitalizacion y por el combate al frau-
de cibernético de la industria conviene
ser conscientes de que a la tecnologia le

Ivan Ballén

ficio social, y en este afio lo hace por 82 vez.

“Parte de la vision de Grupo KC es atender de multiples formas las necesi-
dades de nuestra sociedad, por lo que estamos comprometidos y felices de seguir
brindando nuestros servicios y apoyo a la comunidad que nos rodea; Estamos con-
vencidos de que nuestros colaboradores, socios de negocio, clientes, proveedores
y todos nuestros grupos de interés comparten esta misma filosofia” puntualiza el
Lic Daniel Guzman Rios, CEO de KC.

Algunos de los proyectos que se han apoyado en este Ultimo afio son:

G rupo KC aflo con afo refrenda su compromiso al apoyar acciones de bene-

e Se realizd un donativo a la asociacién Antes de Partir AC para la entrega de
despensas a las familias de los pacientes de la asociacidn, accién impulsada
por la emergencia sanitaria.

® Debido a la pandemia de COVID-19 en nuestro pais salid a relucir la brecha
tecnoldégica, es por ello que Grupo KC realizdé una donacién a CANICA Oaxa-
ca para adquirir tabletas e internet a favor de impulsar la educacién en linea
de los nifos.

e Casa Marsh: nos encanta ver las sonrisas de los ninos cuando parten su pas-
tel en las instalaciones del Centro de Capacitacion KC en Acapulco Diaman-
te cada mes.

e Dia de reyes en Casa Marsh, una de las grandes ilusiones de la infancia es el
dia de los reyes magos, asi que Grupo KC se convierte en Melchor, Gaspar y
Baltazar para seguir impulsando el desarrollo personal y social de los nifios
y adolescentes.

En grupo KC se cuenta con un comité de Responsabilidad So-

; i ; | cial quien es el encargado de dar seguimiento a las actividades —
Siguiente N ive .o ; . 9 = == _m——m
corresponde una parte de ese objetivo; de voluntariado que se llevaran a cabo a lo largo de todo el afo, RN g——
el complementp dgpeqde del grado de asi como las asociaciones a las cuales se apoyaran en los rubros B ——
cultura y concientizacion que sobre la de: Calidad de Vida dentro de la Empresa, Cuidado del Medio (R 1/ P() K¢
importancia de estos temas tenga cada Ambiente y Vinculacién con la Comunidad. AGENTE DE SEGURDS
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Vuna coaching financiero
Miguel Angel Arcique

colaborador dentro de la organizacién, y
esa tarea estd totalmente del lado de las
aseguradoras, subrayé el colaborador de

Friss. El Centro de Apoye al Nifo de la If'—'i\'"
Y redonded su idea de esta manera: Calle de Oaxaca A.C. -

“Erradicar el fraude de seguros es un

tema altamente cultural que se tiene Lo otorga ol presente ‘::"g' 1
que infundir en la mente y en la ope- W 3 -H'Ffsz ) R
racién de toda la plantilla de colabora- C E 1 CUIUCHLE o =

dores de la organizacién. Cuanto mas
conscientes sean de esto, mayores seran
las posibilidades de combatir con éxito
este ilicito apoyandose en el uso de la
tecnologia”.

En materia de suscripcién, de igual
manera la tecnologia tendrd un papel
fundamental para identificar aquellos
riesgos que puedan resultar inconve-
nientes para la compania. En este aspec-
to, nuevamente la calidad de los datos
serd capital para concretar una buena
seleccién del riesgo: “Si la alimentas con
basura, basura te arrojard, y eso se ad-

vertird en la colocacién de cada nego-
cio”, explicé Ballon.

Sin embargo, concluyé el represen-
tante de Friss, no se debe confundir
cantidad de informacién con calidad
de informacién. El valor agregado que
se obtiene del acopio de informacién
(ya sea mucha o poca pero carente de
estructura) es analizarla y alimentarla
de tal manera que logre convertirse en
datos ttiles que faciliten la toma de de-
cisiones y otras acciones de comerciali-
zacién y servicio.

Grupo KC Agente de Seguros

For participar en el programa "Una aceidn por CAMICA sl afa”, con:

Donativo de 15 mil pesos a favor de la educacion de las nifas, nifios y jovenes de CANICA

Promowiendo una mayor participacion cudadans & Tavor de los
nifos, ninas, sdolescentes ¥ sus Tamilias vinculadas a la calle.
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El reto de estar bien como agente de seguros

ASPRO - GAMA

Edgar Salomén Soto

n la profesion de agente de seguros, cuando nos

sentimos bien con nosotros mismos, todo fluye,

y no hay dudas de que nacimos para desempe-
far dicho oficio; sin embargo, al enfrentar episodios
de dificultad e incertidumbre en la actividad, hasta el
proceso mas sencillo se observa como un objetivo in-
alcanzable.

La expansién de la COVID-19 es una coyuntura
que nos tomo por sorpresa a todos. La reaccion fue el
estdndar que cre6 un momento de conmocién como
el desatado por la crisis epidemioldgica. En este pun-
to hubo agentes de seguros que decidieron esperar a
que todo retornara al nivel previo a la pandemia. En
contraposicion, otros asesores eligieron el camino de
la reinvencién profesional y emocional, considerando
que en dicha actividad lo sensorial desempefia un rol
crucial.

Abrazar el cambio por supuesto que no es una elec-
cién sencilla. Ahora bien, aquellos agentes de seguros
que decidieron caminar sobre este sendero encontra-
ron en la actitud positiva el revulsivo para sobreponer-
se al mayusculo desafio. Por lo tanto, mediante la ase-
sorfa integral, los profesionales de la intermediacién
se convirtieron en el mejor consejero de quienes bus-
caban por todos los frentes contratar un esquema de
proteccién que brindara tranquilidad emocional y eco-
ndémica, en medio de un mundo convulsionado por la
COVID-19, que de forma paralela resalt6 las enormes
dreas de oportunidad que enfrenta México en materia
de previsién financiera.

A pesar de que durante los dltimos afios nuestro

Inteligencia social

pais ha dado pasos firmes en lo que se refiere a reducir
la brecha de proteccién, la contingencia sanitaria des-
atada por la COVID-19 sacé a la luz, lastimosamente,
que un considerable porcentaje de personas en México
no cuenta con una poéliza de Gastos Médicos Mayores,
sin perder de vista que desnudé que muchos de los que
si reciben los beneficios de este vir-
tuoso instrumento lo poseen como
parte de sus prestaciones laborales.
Por ello, las sumas aseguradas en su
mayoria son limitadas, y ante un si-
niestro que requiere atencién hospi-
talaria resultan insuficientes.

En el seguro de Vida, el panorama
fue similar. Tristemente, la cepa vi-
rica evidencié que las personas que
murieron a causa del patégeno y que
contaban con esta clase de pdliza no
gozaban de una suma asegurada ade-
cuada ni consideraron la contratacién
de un plan de proteccién con compo-
nente de ahorro.

El desalentador contexto enseii6 a los agentes de se-
guros que la cercania es un componente vital en dicha
actividad, visto que ayuda a la cartera a comprender de
primera mano las caracteristicas de la pdliza contra-
tada y a su vez les permite saber qué hacer en caso de
enfrentar un siniestro. Ademads, abrazar dicho factor
desemperia un rol vital en lo que se refiere a incremen-
tar el nivel de lealtad de los clientes, quienes también
vivieron con el mundo de cabeza, derivado de la dise-
minacién de la COVID-19 y sus innumerables efectos
colaterales.

El compromiso que sellamos como agentes de segu-
ros cuando alguien nos compra una poéliza va mas alld
de administrar un riesgo. Se trata de una responsabili-
dad que empieza con la asesoria adecuada para que el

Edgar Solomén Soto

prospecto tome una decisién informada.

Es innegable que la COVID-19 orill¢ a los responsa-
bles de intermediar productos y servicios asociados a la
administracién de riesgos a revisar sus procesos opera-
tivos y comerciales, maniobra obligatoria si se pretende
que los asesores sigan siendo una figura insustituible
en la retadora pero necesaria misién
de contribuir a la colocacién de segu-
ros en México.

Es indudable que los retos que en-
frentan los agentes de seguros son
mayusculos. Aun no se puede saber
cuando culminard la pandemia de
COVID-19. No obstante, es impera-
tivo que en medio de esta dificil en-
crucijada que hoy sacude a gobiernos,
empresas y personas los asesores se
esfuercen por sentirse bien, postura
que les permitira reponerse de cual-
quier tipo de escollo y superar sus
miedos mas arraigados.

El desafio de la reinvencién y la
adaptacién es grande para los agentes de seguros. Aho-
ra bien, el compromiso asumido por los asesores con
los clientes y prospectos es mucho mayor. Entonces, es
indispensable no olvidar el valor de la profesion y abra-
zar la resiliencia como escudo para afrontar cualquier
situacién que se presente, por mds adversa que sea.

No caben dudas de que los agentes de seguros su-
peraremos esta dificil prueba y saldremos adelante.
Es decisivo que tengamos muy presente la gran labor
social que desempefiamos. Por ello, es necesario que
realicemos nuestro trabajo con pasién y compromiso,
combinacién que nos permitird seguir siendo un res-
paldo para el pais y la poblacién, que tanto nos nece-
sitan en estos momentos. En conclusién, no olvidemos
hacer lo que toca cuando sea necesario.

#DesarrolloHumano

Marcela Heredia
Be Human Skills

oy en dia, el concepto de in-

teligencia social estd muy en

boga. Estd demostrado que las
empresas, instituciones y familias que
conocen y utilizan la inteligencia social
como parte de su vida se convierten
en mayores generadores de conciencia,
empatia y comunicacién efectiva, lo-
grando con esto elevar la eficiencia y
mejorar sus relaciones de manera con-
siderable y congruente.

Pero ;qué es inteligencia social?

La inteligencia social, se define como
“la capacidad de una persona para co-
municarse y relacionarse con otros en
forma empdtica y asertiva”. La unica
forma en que podemos lograr esto es
adquiriendo la capacidad de conocer-
nos a nosotros mismos y mediante una
buena gestién de emociones.

La diferencia con la inteligencia
emocional es que ésta es parte de la in-
trospeccién y cubre aspectos como la
conciencia emocional y la aplicacién de
emociones en el proceso cognitivo para
resolver problemas; tiene que ver mds
con los procesos que lleva una persona
por si misma antes de entrar en una in-
teraccion.

Sin embargo, cuando ya se ha dado

esta interaccién, la inteligencia emo-
cional une fuerzas con la inteligencia
social, que cubre tareas como la expre-
sion, el didlogo, la escucha, la concilia-
cién y el aprendizaje que se deriva de la
comunicacién con otros.

La inteligencia social contiene las ha-
bilidades necesarias para comunicarse
eficazmente con base en
la empatia, el autocono-
cimiento, la escucha y la
lectura de emociones en
otras personas.

Algunas habilidades
que podriamos distin-
guir para lograr una in-
teligencia social eficien-
te son:

En primer lugar, la
capacidad para comu-
nicarnos, ya sea verbal-
mente o de otra forma.
Usar las palabras co-
rrectas, el tono idéneo y
una intencion certera es el primer paso
de una comunicacién eficaz. Y los seres
humanos requerimos poder comuni-
carnos correctamente para elevar nues-
tras relaciones.

Otro punto importante es estar al
tanto de las reglas sociales, costumbres
e idiosincrasia del grupo al que pertene-
cemos. Esto facilita la interaccién con

La inteligencia
social es la
capacidad de
una persona para
comunicarse
con otros en
forma empatica y
asertiva

personas de diferentes edades, origenes
geograficos, religiones e identidades
culturales.

iQué importante es saber escuchar
activamente! El ejercicio de la escucha
efectiva es fundamental para el desa-
rrollo de la inteligencia emocional, pues
ayuda a establecer un vinculo con los
interlocutores, preve-
nir conflictos y obtener
aprendizajes por medio
del didlogo. Esto con-
tribuye al crecimiento
personal.

Pero eso no es todo.
JTe imaginas como se-
ria poder comprender la
sensibilidad de las otras
personas?

Entender lo que en
los demds activa las
emociones, ya sean ne-
gativas o positivas, es en
si el ejercicio de la em-
patia y facilita la comunicacién con los
otros, ya que incluye en nuestra manera
de ver las cosas lo que las otras personas
sienten o piensan.

Saber adaptarnos, comprender lo que
se espera de nosotros, ser comprensivos
y aprender una nueva manera de rela-
cionarnos con los demds sin duda nos
dard grandes satisfacciones en nuestra

interacciéon con la sociedad en la que
vivimos.

La educacién emocional forma per-
sonas sanas que son capaces de manejar
eficientemente sus emociones. La inte-
ligencia social utiliza las habilidades
otorgadas por la inteligencia emocional
y las propias para generar una aptitud
de liderazgo y realizaciéon de tareas
cognitivas especializadas, inicas y alta-
mente valuadas.

En Be Human Skills nos especializa-
mos en el desarrollo humano y de con-
ciencia porque conocemos bien la im-
portancia de este tipo de habilidades en
tu vida, tu empresa y tu familia.

La inteligencia social es la clave para
desbloquear las habilidades que con-
forman a un trabajador que sabe co-
municar, dialogar, trabajar en equipo y
colaborar en la creacién de un ambiente
laboral empatico y productivo.

Hasta hace poco se trataba de una
aptitud que pocos tenfan y que era
aprendida sobre la marcha por un gru-
po de personas con el proceso de pen-
samiento predispuesto para observar y
aprender de su entorno social. Hoy es
un recurso indispensable para mante-
ner la calidad de la cultura empresarial
y proteger las labores de la mecaniza-
cién, aprender a relacionarnos y formar
vidas mds productivas y eficientes.
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Wendy Conchello

s facil hablar de los cambios en

el sector asegurador que benefi-

cien a las aseguradoras vy, claro,
a los clientes. Pero ;quién habla sobre
aquellos cambios que podrian repre-
sentar una diferencia importante y
favorable para los agentes?

En un mundo donde todo evolu-
ciona a la velocidad de la luz no es de
extrafiar que algunos sectores que-
den rezagados o sin los mismos avan-
ces que otros. Hace poco més de 100
afios en México se promulgé la pri-
mera ley que rige a las comparifas de
seguros, y hoy en dia hay una infini-
dad de cosas que han cambiado, aun-
que quizé no a la velocidad que nos
gustarfa. Decir 100 afos representa
un avance inmenso en la ciencia y en
la tecnologfa, e incluso en la sociedad.

En nuestro sector surgieron una infi-
nidad de companias aseguradoras, pro-
ductos, seguros para diversos sectores;
se han incorporado herramientas tecno-
légicas para agilizar la planeacién, ad-
ministracién, emision, cobranza y todos
los demds rubros. Pero, aun asi, tengo la
impresion de que vamos caminando en
esos avances si nos comparamos con el
mundo en general, que va corriendo.

Percibo que hay tantos temas que en
seguros nos falta desarrollar que me pa-
reci6 importante tocar un par de ellos
que nos atafien directamente como
agentes.

El primero tiene que ver con el esque-
ma de compensaciones. Si bien todos
sabemos y hemos escu-
chado decir que éste es
un negocio noble y bien
pagado, hay que recordar
que, como en todo nego-
cio, el inicio es complejo.

¢Y cémo no habria de
serlo sin cartera, sin in-
greso e invirtiendo en
cada cita? Aun después
de ocho afios de expe-
riencia en este ambito,
puedo decir que recien-
temente he tenido un
par de clientes sumamente demandan-
tes a los cuales no les fue suficiente una
cita... ni dos ni tres ni cuatro encuentros
maés. Tomé muchas horas de andlisis y
servicio poder cerrar con esos clientes;
y, claro, todo ese trabajo previo no es
gratis, al menos nunca es gratis para mi.
Es sin costo para el cliente, que no es lo

¢Quién habla
sobre los cambios
que podrian
representar
una diferencia
favorable para los
agentes?

#Agentes #Ventas

Los cambios en el sector y su principal
canal de ventas, los agentes

r
»
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mismo. Pero implica un costo para el
agente, y con suerte ese costo se pagard
una vez que cobres las comisiones, pero
en el principio del proceso no hay garan-
tia de ello.

El cliente tiene todo el derecho de
darse la vuelta y arrepentirse, y todas las
horas invertidas no te las pagé €l ni te
las pagard una aseguradora porque no
hubo un cierre. Asi que jrealmente qué
tanto se valora la asesorfa en nuestro
pais? Muchos dirdan que en la metodo-
logia establecida por las companias se
prescribe que debes cerrar en la segunda
cita. Cuando mucho, en una tercera cita;
aunque hay quien cierra en la primera.

Es verdad, yo he cerrado en la prime-
ra, en la segunday en la tercera cita. Pero
insisto: no hay garantfa. Si nos compara-
mos con un médico, abogado, contador,
fiscalista o con muchas otras profesio-
nes y oficios, las consultas y las asesorias
se pagan, y a nadie le extrana ni le mo-
lesta. Lo pagamos porque valoramos el
conocimiento de ese profesional.

Un médico no te dice: “Ya que le haga
la cirugfa y le quite la vesicula, me paga.
Mientras, lo espero en mi consultorio
una vez por semana, sin costo”. ;No les
parece que es lo mismo? Sé que algunos
agentes s{ cobran la asesoria (solamente
unos cuantos), y no me parece nada des-
cabellado. De hecho, me gustaria hacer
una prueba y medir mis
resultados. Si asi funcio-
nara el sector, ello nos
ayudarfa no solamente
a tener un ingreso por
productividad, eso es lo
de menos; nos ayudaria
a tener citas mucho mas
eficientes.

El que realmente va a
comprar su seguro por-
que le interesa el tema
va a pagar la cita. Nos
evitarfamos respuestas
como: “Déjame consul-
tarlo con mi esposa” o “Hablamos ya que
pase todo esto”. ;No lo creen? Me parece
que, si el cobro por asesoria se regulara,
se darfa un valor mucho mayor al sec-
tor y a todo el esfuerzo que hacemos al
estudiar para poder ser expertos en los
diferentes ramos. Sé que es un tanto

controversial este tema. ;T4 qué opinas?

En otro orden de ideas, el hecho de
ir generando una cartera importante a
lo largo de los afios se puede volver un
gran negocio, pero con el riesgo de que,
en cuanto fallezca el agente, todo colap-
se. Muchos despachos de agentes, que
no planearon, quedan en manos de he-
rederos que no son agentes y a quienes
muchas veces no les interesa el negocio.
Los clientes, ahora desorientados, bus-
can a alguien mas; y, con los tramites y

el papeleo, ese despacho, cuya construc-
cién consumié 30 afios, se vuelve nada
en unos cuantos meses.

Lo que quiero resaltar es que, como
agentes, debemos prevenir y preparar
estos temas, sin esperar a tener 70 anos
o mas, sino mucho antes, porque final-
mente, como sabemos, nuestro Gltimo
dia en este planeta es un misterio. Po-
drfa ser hoy. Asi que, ademds de tener
nuestros seguros de Vida, debemos pre-
parar la herencia de nuestra cartera.

Hay algunas compaiias que se dedi-
can a orientarnos en el tema; asi que con
la misma premura que transmitimos a
nuestros clientes lo prioritario, que es
estar protegidos, con esa misma premu-
ra debemos organizar nuestra cartera y
lo que ocurrira en caso de fallecimiento,
de manera que podamos blindar a nues-
tra familia y, claro, también garantizar
que nuestros clientes puedan seguir re-
cibiendo el servicio, aun cuando noso-
tros ya no estemos vivos.

Esta es una invitacién a reflexionar
sobre estos temas con el objetivo de
que cuestiones tan relevantes lleguen
a las instancias necesarias para ir pro-
moviendo cambios en el sector que nos
sean favorables. ;No lo crees?

Sigamos cuiddndonos y nos leemos
el préximo mes. Excelente cierre de tri-
mestre para todos.

= AMERICAN
'C O LLE G E

iConoces las
certificaciones
CLIy FSCP?

The American College en alianza con el IMESFAC,
han loegrado impulsar el incremento de las ventas
de cientos de agentes, a través del CLI y FSCP.
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Hugues Bertin

@ bertin@digitalinsurance.lat
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n dfa de verano de 2018 recibi un
l |mensaje privado por LinkedIn
que decfa textualmente: “Estoy
liderando un interesante proyecto digi-
tal de seguros”. Dicha afirmacién avivé
mi curiosidad. Posteriormente detecté
que se trataba de una iniciativa altamen-
te confidencial. Por ello, me acerqué al
equipo que desarrollaba
la idea bajo el liderazgo
de Nelson Segura, Oscar
Henriquez y  Nicolés
Pavez.

Tiempo después des-
cubri los pormenores de
aquel proyecto. Su nom-
bre es Klare, emprendi-
miento que tiene mds de
un afio de operacién des-
de su creacién; que cobré
vida en pleno confina-
miento social, como con-
secuencia de la disemina-
cién de la COVID-19. La
compaiifa forma parte de
la Asociacién Insurtech
Chile y es uno de los pro-
yectos digitales en segu-
ros mds integrales y pro-
metedores del ecosistema
latinoamericano. Por ese
motivo, decidi reunirme
con Nelson Segura, CEO y Cofounder
de Klare; todo ello con el objetivo de co-
nocer de primera mano c6mo ha evolu-
cionado este proyecto.

Vale decir que Klare es un corredor
digital de seguros con el que las per-
sonas pueden contratar de forma muy
simple, clara y en linea las coberturas
que necesitan para proteger lo que les
importa. Por medio de su propuesta
de valor eliminan el papeleo, las letras
pequenas y la infinita serie de tramites
que gira alrededor del proceso de con-
trataciéon convencional. De este modo,
otorgan al consumidor una experiencia
de consumo en la que es posible elegir
la péliza de acuerdo con sus necesidades
especificas y estilo de vida. En resumi-
das cuentas, todo lo que hoy en dia que-
remos en materia de administracién de
riesgos, 4no?

Su modelo de negocios brinda una
experiencia de consumo digital End to
End. Por consiguiente, mediante la pla-
taforma confeccionada es posible recibir
recomendaciones, personalizar las co-
berturas y afiadir servicios complemen-
tarios (como asistencias), suscribir con

N Hugues Bertin

#Insurtech #Innovacién

Klare, insurtech chilena, dice chao
al papeleo, ;cachai?

agilidad, emitir pdlizas, realizar pagos
de forma recurrente, efectuar endosos
y, finalmente, solicitar la cancelacién del
seguro adquirido.

Considerando lo anterior, saltan las
dudas sobre cémo ha sido el desempefio
de Klare tras un ano de irrumpir en el
mercado. La respuesta es contundente:
poseen un indice de 87 puntos en lo que
se refiere a la lealtad y la satisfaccién de
sus clientes. Ademads registran un creci-
miento promedio mensual que asciende
a 40 por ciento. Por si esto fuera poco,
todas sus ventas se concretan en linea.

Erréneamente se asocia a Klare con
Grupo Santander. Nelson dice categé-
ricamente: “Santander Chile es nuestro
principal accionista, con el que traba-
jamos codo a codo en diferentes éreas;
y no sé6lo en Chile, sino también con
equipos en otros paises donde el grupo
tiene presencia. Sin embargo, Klare es
una plataforma abierta que busca inno-
var en el mercado de seguros en Chile

y distribuir de una manera distinta los
seguros”.

Nelson me cuenta que no ofrecen
ninguna prioridad o exclusividad con
una compaiia de seguros en particu-
lar. Es por eso por lo que
trabajan con Zurich San-
tander, Consorcio, Ma-
pfre, Bupa y otros mds.
Lo que les marca la pauta
son finalmente las perso-
nas, desde donde definen
el producto ad hoc para
una determinada necesi-
dad de proteccién, para
luego buscar la compa-
fifa que les pueda otorgar
el producto que quieren
entregar.

Iniciaron este camino
tomando como primera bandera de lu-
cha los seguros de Vida, que se evalian
como los més relevantes para las perso-
nas pero que cuentan con asociaciones
negativas que los hacen muy lejanos, lo
cual los desafiaba atin més y permitia
validar sus hipétesis. Nelson me cuen-
ta que ha sido un lindo proceso lleno

Klare es uno de
los proyectos
digitales en
seguros mas

prometedores
del ecosistema
latinoamericano

de aprendizajes; y de arduo trabajo por
parte del equipo de Klare: desde ajustar
el perfil o segmento de clientes, el tipo
de comunicacién que mas conviene, los
mejores horarios para comunicar, ajus-
tar la recomendacién de montos y co-
berturas, etcétera.

Actualmente cuentan con cuatro pro-
ductos: seguros de Vida, Deportes, Sa-
lud y Plan dental, y en las préximas se-
manas liberardn dos nuevos productos
enfocados en el futuro de sus clientes. El
objetivo que tienen es que las personas
tengan acceso a productos que realmen-
te les ayuden a proteger a su familia, su
salud, bienes y lo que quieran asegurar,
pero a su manera.

Me pareci6 divertido preguntarle a
Nelson cual fue la anécdota mds entre-
tenida que tuvieron desde el inicio del
proyecto. El me respondid, entre risas,
que la anécdota es tragicomica, y me
cuenta que, después de casi dos afios
de mucha burocracia y mala fortuna,

en marzo de 2020 lograron obtener los
permisos para iniciar operacién como
corredor de seguros... ;y qué pasa? Pan-
demia de COVID-19. Esto fue como
un balde de agua congelada para ellos,
ya que venian esperan-
do desde hacfa mucho
tiempo el momento, y se
toparon con una pande-
mia cuando estaban lis-
tos para lanzar una nue-
va marca que vendia se-
guros de Vida; precisa-
mente cuando el miedo
a la muerte rondaba en
la cabeza de todos. ;Una
buena oportunidad o el
riesgo de ser considera-
dos como oportunistas
sin escripulos y con ello
matar la marca? Fue el gran cuestiona-
miento que tuvieron, pero finalmente se
lanzaron igual, y todo salié muy bien.
Algo que me gusta mucho y me llama
la atencién es su comunicacién. Tienen
un formato muy disruptivo; tanto es asf
que me recuerda a Lemonade en sus ex-
clusiones (jlos invito a leerlas!). Nelson

me comenta que uno de los grandes de-
safios que tenfan era llegar a més per-
sonas, pero de una manera distinta de
aquella a la que estamos acostumbrados
en seguros, con una comunicacién que
llame la atencién y que a la vez demues-
tre cercania y genere confianza. Para
lograr eso trabajaron con las compaiias
que les permitieran explicar sus seguros
como hablan las personas comunes, no
técnicos ni abogados o personas de la
industria; es decir, atreverse a decir lo
mismo pero de una manera mds simple
y con palabras que todo el mundo en-
tienda.

Esta forma de comunicarse con las
personas, acercandoles los seguros, con
una experiencia centrada en ellas, les ha
permitido obtener una evaluacién de 87
puntos en NPS, lo que los llena de orgu-
llo y confirma que estin yendo por un
buen camino, ya que los clientes valoran
elementos que han declarado en sus pi-
lares de marca, como simplicidad, clari-
dad, rapidez, facilidad y
personalizacién, entre
otros.

Ademas de concen-
trar su atencién en B2C,
en una visién colabora-
tiva con el sector, Kla-
re ofrece a terceros por
ejemplo la Declaracién
Personal de Salud Di-
gital (evaluar en linea
permitiendo  aprobar,
excluir, rechazar o so-
breprimar); pero adi-
cionalmente  cuentan
con una capa de API
que les permite integrar
su core ficilmente con
compaiifas de seguros,
servicios de terceros y
con cualquier canal de
venta, dandoles la capa-
cidad de entrar en mo-
delos B2B2C.

Esa es la ventaja de poder tener una
visién de adaptabilidad y pivoteo como
insurtech, y no como una corredora o
companfa tradicional, y es aqui don-
de su equipo estd enfocado no sélo en
desarrollar tecnologfa para Klare, sino
también en ser un partner tecnoldgico
de la industria.

Hablando de insurtech de referencia,
Nelson me dice: “Para los que buscamos
simplificar y acercar de una manera
distinta los seguros a las personas, Le-
monade siempre serd un referente. Pero
también hay otros como Haven Life o
Bestow en Vida, Oscar o Alan en Salud,
entre otros. Hay muy buenos ejemplos
exitosos”.

En cuanto a sus proyecciones futuras
en términos de expansién, Klare es un
broker digital chileno que comenz6 este
desafio sin poner un limite. “La primera
estacion es Chile, pero siempre estd la
posibilidad de llevar a Klare a otros te-
rritorios”. A seguir entonces, ;no?

Una vez mas, los invito a seguirme el
préximo mes en una nueva entrega de
Insurtech VIP Lounge. Muchas gracias
por acompanarme.
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Miguel Angel Arcique

& @arcique

El mejor gobierno es el
que se hace innecesatrio.

Wilhelm Karl von Humboldt
(1767-1835), politico prusiano

no de los principios empresaria-

l | les méds importantes es el de la

subsidiariedad, que en esencia

se refiere a la obligacién de las entidades

superiores a motivar el desarrollo de las

entidades en desarrollo.

Asi, comprendiéndolo en muchos

dmbitos de la vida, podriamos decir que
la subsidiariedad se muestra cuando:

¢ En la familia, cuantos mads hijos
existan, menos necesidad de un
padre.

® En la empresa, cuantos mds colabo-
radores existan, menos necesidad
de un jefe.

e En la sociedad, cuanta més ciu-
dadania, menos necesidad de un
gobierno.

Entendido de tal manera, serfa mds
util que los gobiernos favorecieran la
participacién y desarrollo de las entida-
des ciudadanas y del sector privado para
que la sociedad se desarrollara y fuera
protagonista de su evolucién.

En muchos casos del mundo hemos
visto cémo la estatizacion de las entida-
des y organismos no ha llevado a fines
positivos; por ello, las declaraciones de
que para la operacién de las pdlizas de
seguros del Gobierno se vuelvan a crear
instituciones de seguros del mismo Go-
bierno tienen varias aristas que obser-
var, ya que, como muchas otras cosas
propuestas por este Gobierno, no sue-
nan nada mal o bien pueden tener una
esencia inteligente, pero en la forma de
comunicarlas y en la medida de su es-
tablecimiento dejan mucho que desear.

Asi vimos denuncias de un aero-
puerto supuestamente plagado de co-
rrupcién y favoritismos que se dejé de
construir, y en vez de aclarar la obra, los
procesos y las formas, simplemente se
decidi6 abandonar algo que ya tenfa un
importante grado de avance.

De igual modo se propuso como una

El reto de estatizar

M

buena idea la descentralizacién de las
secretarfas de Estado para dar paso a
una genial detonacién de todas las re-
giones de esta patria, para que finalmen-
te esta iniciativa se encuentre estancada,
pues se tratarfa de un proyecto de muy
largo plazo y propio de un Estado ma-
duro y con visién transexenal, cosa que
hemos visto que no es la principal carac-
teristica del actual Gobierno.

Memoria corta

Para los que ya vivimos varios regi-
menes presidenciales en nuestra exis-
tencia humana, ain recordamos la fa-
mosa nacionalizacién de la banca y las
desastrosas consecuencias que tuvo, asi
como la triste inestabilidad y pandémica
inflacién que esto desatd, y por ello los
graves problemas econdémicos de esos
anos, cuando no se aceptaba la apertura
mundial y un supuesto proteccionismo
econémico acababa con la competencia
literalmente al cerrarnos las puertas a la
competitividad.

Sibien es cierto que esto fue muy per-
judicial para el pais, no dejo de aceptar
que el capitalismo rapaz también ha sido
vivido por nuestra patria, y hay que aca-
bar con los abusos de quienes pretenden
evitar pagos de impuestos millonarios y
practican el lucro a costillas de los que
menos tienen. De eso por supuesto que
todos nos quejamos, pero justamente
para ampliar la llamada clase media, y
no para criticarla y sobajar los deseos de
superacion que muchos tenemos.

Formay fondo

Si bien coincido en que el tratamien-
to de los negocios gubernamentales
requiere grandes cambios, en los que
incluso se podrfan contabilizar por se-
parado dichas cifras para no estar de-
pendiendo de los resultados del sector
“con o sin la péliza de Pemex”, y hacer
muchos cambios de este tipo de poli-
zas, como sus licitaciones, la regulacién
de intermediarios en ellas, la asigna-
cién y corrupcién que generan, existen
estas y muchas cosas mas que pudieran
observarse y corregirse, es cierto, pero
de ello a lo que estéd ocurriendo actual-
mente al pasar a la empresa Agroase-

¥
mex negocios de otros ramos para los
que no esta autorizada, segun lo afir-
man diversos medios, ya hay una gran
diferencia.

Llegar al término de crear una o va-
rias aseguradoras nacionales serd pues-
to en el camino y se debera verificar su
viabilidad y operatividad, pero de ello a
afirmar que hay que retomar los segu-
ros del Gobierno porque “hay mucha
corrupcién y dejan mucho dinero a las
aseguradoras privadas”, hay mucho tre-
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#Opinién #Seguros

cho en la forma de decirlo. Si bien es
cierto que hay cosas que mejorar (como
en el caso del aeropuerto), una cosa es
corregir y sumar aportando a la idea del
beneficio del seguro para todo el pafs, y
otra muy diferente insinuar o afirmar
que, como en muchos casos mds, “los
empresarios” (en este caso de seguros)
son corruptos o avariciosos o que con
ese dinero no se creardn empleos y re-
cursos.

Un Gobierno que
nos brinde tiempo

Por ello concluyo recordando un ma-
ravilloso ensayo de don Carlos Castillo
Peraza, quien afirmaba que un gobierno
efectivo es aquel que aligera recursos y
précticas burocridticas a sus ciudadanos
y con ello les ahorra tiempo, el més va-
lioso recurso de la humanidad.

Eso es, en esencia, una filosofia sub-
sidiaria, como mencionaba al inicio de
esta colaboracién, en la que podriamos
estar todos unidos, para necesitar me-
nos gobierno y ser més ciudadania, que
al fin y al cabo es lo que todo pueblo ne-
cesita.

Seamos codo a codo mucho mis que
dos.

Cuidense mucho porque seguimos en
pandemia.

En Segutrends contamos con diversas
soluciones que te ayudaran a incrementar
tus ventas desde casa
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Multicotizodor de
Seguros de Aute y Hogar

S
=
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Widget de
Seguros
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de Internet

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

Realiza el cobro de las pélizas
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

'. 8118031414
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AMASFAC
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Una de las principales tare %f,f‘-"ﬁ'
es representar y defender los intereses de los
Agentes de SegUros-j[?/‘,Ffanz_ésﬁ:gn;Mé‘xico, de
TODOS los Agentes de Seguros y Fianzas. Es
por ello que mantenemos-comunicacion cercana
con las Autoridades, Asociaciones del Sector
y nuestros Colegas, buscando por ‘medio del
dialogo e intercambio, la-construccion de mejores
alternativas para el ejercicio de nuestra Profesion.

La presencia de AMASFAC a lo largo y ancho de
nuestro pais nos permite lograr cercania personal
con todos nuestros Asociados y atender mejor sus
necesidades, que son diferentes en cada region.

La tecnologia ha derribado las barreras geograficas
y en un mundo cada vez mas globalizado, es
vital enriquecer nuestra vision y acceder a otras
précticas que nos aporten ideas para evolucionar,
esto lo logramos con el intercambio que
establecemos con Colegas de todo el mundo a
través de COPAPROSE y la WFII, organizaciones
gue agrupan a todas las Asociaciones de Agentes

e Seguros y Fianzas a nivel mundial y de las
cuales formamos parte activa.

Apoyamos la formacion y desarrollo de nuestros
Colegas con nuestras videoconferencias, talleres,
seminarios y congresos, convocando a los mas
destacados expertos y lideres de nuestro sector, en
temas de actualidad y tendencias hacia el futuro,
en aspectos técnicos y gerenciales.

Apoyamos y orientamos en tramites ante la CNSF,
realizamos sus refrendos y les mantenemos
enterados sobre su evolucion.

Coordinamos sus examenes ante la CNSF y el CEl,
asi como su capacitacion en el IMESFAC, con estas
dos ultimas instituciones tenemos acuerdos de
precio preferencial.

Les ofrecemos dos alternativas para su pdliza de
RC Agente con GMX y HDI, en ambos casos en
condiciones especiales.

www.amasfac.org

A través de nuestros 20 Comités, integramos la
experiencia de un reconocido grupo expertos en
las distintas ramas de nuestra profesion, quienes
nos ayudan y guian para evolucionar como
intermediarios y resolver situaciones complejas.

Nos hemos propuesto enriquecer los beneficios que
ofrece nuestra Asociacion y es por ello que hemos
celebrado nuevos convenios con proveedores
reconocidos por su calidad y prestigio, destacan
los siguientes:

Plataforma tecnol6gica BerrySafe que posiciona
nuestra marca en internet, nos da acceso a
tecnologia de punta, productos exclusivos y nos
facilita el acercamiento con nuevos prospectos.
Servicios Funerarios.

2 Dictamenes de Reclamaciones de GMM al afo
con reconocidos especialistas en la materia.

Servicios Dentales.
Tarjeta de Presentacion Digital.

Descuentos en universidades de prestigio: ITAM Y
U. Andhuac.

Servicios médicos y hospitalarios en distintas
plazas del pais.

Precio preferencial con SICAS, una de Ias
plataformas mds reconocidas y utilizadas en

nuestro mercado para la administracion de -

carteras. el

Ofrecemos acceso a las principale
especializadas del Sector, como
AMASFAC, el periddico EI Asegurador, la
Siniestro, Yo Agente, entre otras.

AMASFAC amasfac

ara TODOS los Agentes
-lanzas

¢Quién mejor que los Agentes de Seguros y Fianzas
para valorar y reconocer los esfuerzos y logros de
sus propios colegas? A través de nuestro Trofeo
AMASFAC reconocemos a quienes se destacan por
sus resultados en ventas y conferimos también
la Orden al Mérito, maximo reconocimiento que
otorga nuestra Institucion, a quienes destacan por
su aporte al desarrollo del Sectoriados.

AMASFAC es la tnica Asociacion que representa y
defiende los intereses de los Agentes de Seguros
y Fianzas, de TODOS los Agentes de Seguros y
Fianzas.

Agradecemos a quienes ya forman parte de nuestra
Asociacion, a quienes aportan su talento y esfuerzo
para Crear Valor en favor de nuestros Colegas y
extendemos una cordial invitacion a quienes adn
no se unen a nosotros para que aprovechen los
beneficios que brinda nuestra membresia y nos
apoyen en la interminable tarea de colaborar en
favor de nuestro Sector, contactanos: correo
electronico unete@amasfac.org y/o WhatsApp 55
8159 0728

Cordialmente,

Lic. Alejandro Sobera Biétegui
Presidente Nacional
AMASFAC

i L

558159 0728
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CHARLEMOS
SEGUROS

Alfredo Gonzalez
& @risk_mr

( omenzamos el segundo se-
mestre del afio y, contrario a
todos los prondsticos que da-

ban por terminada la emergencia de

la pandemia, tenemos a la vista un
tercer rebrote de la enfermedad en
muchos de los paises en los que se
crefa que ya estaba bajo control; in-
cluso en México, nuestro “rock star”

a cargo del manejo de la crisis dejé

de impartir sus infumables conferen-

cias de prensa vespertinas diarias en
las que ya no atinaba qué decir entre
mentiras e imprecisiones.

La buena noticia, dentro de lo malo
que se ha anunciado, es que gracias a
la vacunacion, que se ha acelerado a
escala mundial, seguramente tendre-
mos mucho menos casos graves, aun-
que el nimero de contagios se incre-
mente; y en poco tiempo la COVID
19, cuyo agente patégeno era concebi-
do como un virus que llego para que-
darse, dejara de ser tan temible por su
mortalidad, y tengo confianza en que
se convertird, cuando se desarrollen
los medicamentos para controlarlo,
en una enfermedad respiratoria mas
con la que conviviremos en cada es-
tacion de frio.

@ algonbe@hotmail.com

Por lo anteriormente comentado,
mis estimados amigos, los invito a que
Charlemos Seguros con respecto a la
evolucién del mediador de seguros en
la era digital, ya que la emergencia sa-
nitaria fue también un acelerador de los
procesos digitales, tanto de asegurado-
ras como de intermediarios, que obligd
a todos, dentro de las
instituciones, en los des-
pachos, promotorfas y
agentes independientes,

La emergencia
sanitaria fue un

#Opinion

Digitalizando el futuro de los seguros

tes de que la tecnologia acabara con sus
despachos o de que la competencia les
ganara la mayoria de sus clientes.

A propésito de este tema, hace unos
dias tuve la oportunidad de platicar en
mi videocolumna con Elena Jiménez de
Andrade, quien ha sido ratificada como
presidenta del Colegio de
Mediadores de Madrid. Ella
conoce profundamente el
mercado asegurador en su
regién y en toda Espana.

La verdad es que tuvimos
una charla muy amena en la
que tocamos temas muy di-
Versos, pero para mi sorpre-
sa me encontré con que mu-
chas de las situaciones que
se presentaron en México
Y que nos preocupan como
sector son las mismas que
ellos tienen en la agenda,
del otro lado del océano, en-
tre ellas, por cierto, la poca
eficiencia de los gobiernos
para la atencién de la emer-
gencia.

Pese a ello, el mercado asegurador,
tanto en México como en Espaiia, dio un
ejemplo de solidaridad con la sociedad
haciendo evolucionar de manera muy
acelerada sus sistemas de atencién, tan-
to a los agentes como a los asegurados,
e implementando medidas tendientes a
mitigar la afectacién econdmica de los
clientes al ampliar los plazos de pago de
las pdlizas, solo por poner un ejemplo.

No obstante, este tiempo de pande-
mia trajo también como consecuencia
la proliferacién de ciertos riesgos que, si
bien siempre estuvieron latentes y exis-
tfa una cobertura para enfrentarlos, en-
contraron en el encierro de la poblacién
y en la atencién remota de las empresas,
entre ellas los bancos y la superdeman-
dada mensajerfa, terreno fértil para su
crecimiento.

Estoy hablando por supuesto de los
riesgos cibernéticos, en los que el delin-
cuente puede atacar de diferentes mane-
ras generando un quebranto econémico
a las victimas, ya sea “secuestrando” su
informacién o bien extrayendo datos
personales de sus clientes y proveedores
para luego utilizarlos con fines ilicitos;
pero quizd el mas grave de los delitos
cometidos por los ciber-
delincuentes sea el robo
literal del dinero de los
cuentahabientes de las
instituciones de crédito,

a incluir la digitalizacién acelerador de que perpetran de mane-
en la mayoria de los pro- ra virtual.
Cesos. los procesos En los ultimos meses

Parece mentira, pero
apenas a finales de 2019
me topé con agentes que
no contaban siquiera
con un correo electré-
nico entre sus herra-
mientas de trabajo. Al
declararse la pandemia,
no teniendo personal que atendiera en
las aseguradoras de manera presencial,
aun los agentes mas tradicionales tuvie-
ron que evolucionar para sobrevivir, an-

digita/es tanto tuve oportunidad de
de aseguradoras
como de
intermediarios

entrevistar a los funcio-
narios encargados de la
seguridad  cibernética
de al menos dos bancos,
y la preocupacién que
muestran es mayuscula
cuando se habla del ries-
go real de que el dinero depositado en
sus instituciones sea extraido con ayuda
de la tecnologia.

Abundando en el tema, comentaba

con Elenita que tanto en Espafia como
en México existen productos de seguros
que protegen a las instituciones contra
este tipo de delitos desde hace al menos
20 afos, con costos realmente econé-
micos. Sin embargo, jamds habian sido
tan demandados como ahora, cuando

se pudo palpar de manera importante
el riesgo de que se presentara un sinies-
tro, lo que provocé una sobredemanda
de este tipo de productos y, por ende,
un endurecimiento del mercado y de las
reglas de suscripcion, que se volvieron
mds estrictas por parte de las asegura-
doras que ofrecen estos productos, co-

munmente denominados Lineas Finan-
cieras.

Con toda seguridad, una vez que pase
la parte mas critica de la emergencia sa-
nitaria, el mercado se estabilizard, pero
también se encontrardn nuevas mane-
ras de proteccién con el surgimiento de
nuevos productos o la evolu-
cién de los existentes. Haber
tenido a un personaje como
Elena en mi espacio mensual
resulté muy interesante y
grato, porque enriquecié el
tema con sus atinados co-
mentarios, derivados de su
gran experiencia en el sector
asegurador espafiol.

Quiero aprovechar estas
ultimas lineas para enviar
un caluroso abrazo a don
Genuario Rojas, fundador
de este medio informativo,
quien apenas el pasado 4 de
julio celebré su cumpleaiios;
no tengo duda de que esta
nueva vuelta al sol represen-
tard nuevos retos y muchos éxitos en su
gran trayectoria en el periodismo de se-
guros.

Nos leemos en agosto para que nue-
vamente Charlemos Seguros en este
espacio que tengo oportunidad de com-
partir cada mes con todos ustedes. Reci-
ban un fuerte abrazo.

CENTRO DE EVALUACION
PARA INTERMEDIARIOS

' o

Durante toda la pandemia, hemos
mantenido nuestra operacion a pesar de
las adversidades y los retos de la nueva

normalidad,

gracias a un

equipo de trabajo comprometido
totalmente con Agentes, aspirantes
y el sector en general.

Debido a su preferencia, llevamos
17 anos satisfaciendo los
requerimientos de aplicacion de
examenes de los Agentes
de Seguros y Fianzas.

CONTACTO

Civdad de México Guadalajara, Jalisco

WWW.examencel.com. mx
Aubarizog e a TG
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LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras

Cuatro cosas

que odia y las cuatro cosas que ama de Noruega. Es lo mismo que en México, pero al revés.

‘ Ji un video producido por una mexicana que vive en Noruega en el que ella habla de las cuatro cosas

Como México no hay dos; en cambio, Noruega, Suecia, Finlandia e Islandia si se parecen mucho.
La primera cosa odiada por nuestra compatriota residente en Noruega es la aburrida uniformidad exigida
por la cultura del pais: “No pienses que eres mejor o que vales més que los otros ciudadanos™ ése es el men-
saje cultural reforzado de mil maneras. Estd mal visto en el pafs nérdico que te vanaglories de tus logros; lo
recomendable es pasar inadvertido, mantener tus asuntos personales en un discreto silencio y no hacer olas.
Es como un decreto de conformismo enmarcado en la igual vestimenta de los habitantes, sea en la oficina,
la calle o esquinado en las montafias; es el comportamiento discreto de todos y la ausencia de preguntas y
respuestas sobre temas que solo atafien a cada individuo. Vas a un restaurante y observas a un grupo de 50
personas, todos en silencio y comiendo su platillo. Ordenar fue sencillo: 17 del nimero uno, 17 del dos y 16

del tres. Existen los clones, pero sin rebelién.

La nimero dos son los odiosos monopolios norue-
gos que acaparan los mercados de productos lacteos,
suministros para supermercados, produccion de carne
y pollo, vinos y licores y otros. No hay variedad, y cual-
quier producto nuevo, introducido por el monopolio
de confianza, causa un silencioso alboroto, susurrado
entre comparieros de trabajo, amas de casa y escolares.

La siguiente caracteristica de Noruega odiada por
nuestra paisana es el extremo nacionalismo: Noruega
es el “mejor pais del mundo” y por lo tanto superior
a los demds. “jQué afortunada eres de vivir aqui!; le
dicen a la inmigrante que apenas estrena su suéter
blanco de lineas rojas en zigzag con cuello de tortuga.
Entonces las cosas se hacen a la manera tradicional.
Nada de ponerse el sombrero verde y empezar con pe-
ligrosas aportaciones creativas para cambiar la forma
de siempre para poner un foco, construir un bafio o
arreglar el coche.

Entonces los clones van por Noruega pagando
sus altos impuestos para que el sistema social provea
a quien pierda el trabajo, se enferme o sufra alguna
desgracia que requiera el apoyo solidario de una so-
ciedad con el mapa de riesgos detallado en la mano
y la descripcion de todas las vicisitudes que pueden
azotarla. No procuran destacar ni cambiar los dictados
tradicionales sobre trabajo, ocio, descanso o relaciones
interpersonales.

La tltima cosa de la lista es la comida: sin sal; ni chi-
le, por supuesto. Y salir a un restaurante se hace solo
en ocasiones especiales y en grupo. La tradicién en
reuniones es colocar en una mesa carnes frias y otras

viandas para que cada quien se prepare su sandwich.
Convencional, aburrido y poco frecuente.

Y, cuando parece que ya nos queremos regresar al
guapachoso México, surgen las cuatro cosas que nues-
tra mexicana ama de Noruega. Dan
ganas de llorar, por supuesto, y de in-
mediato cancelamos los boletos. Sur-
ge la bandera noruega y la colocamos
en la mesa, en el drbol de Navidad y
en la ventana, sea 0 no una ocasién
especial, con pecho henchido y abra-
zando fuertemente una foto de paisaje

La familia
mexicana, aun
ante los ataques
de la cultura

#Opinién

anchas, a pesar de las quejas de los vecinos para que lo
acalle de una vez, mientras ella declara a voz en cue-
llo que “los perros ladran’, que es “su casa” y que “no
le cuesta el abogado” porque ella ejerce como leguleya
en algin juzgado cercano. Hasta que a alguien menos
(40 mas?) civilizado se le ocurre envenenar al chucho,
propiciando las ldgrimas y la venta expedita del depar-
tamento para buscar algin lugar alejado de “esta bola
de nacos desconsiderados” Tejido social en franca des-
composicidn, ley del més fuerte y toma de justicia por
propia mano. ;Les suena? Y estdn, por supuesto, los
motociclistas, que hasta modifican el escape de la ma-
quina “para que se oiga mas chido”

Es inexplicable la permisividad de las autoridades
hacia estos infernales vehiculos que circulan sin silen-
ciador, produciendo un desagradable ruido muy por
arriba del nivel méximo permitido (68 decibeles de las
6:00 a las 22:00 h; y 65 decibeles de las 22:00 a las 6:00
h, segin las recientes reformas y adiciones a la Ley
Ambiental de Proteccién a la Tierra, publicadas el 23
de abril de 2021 en la Gaceta Oficial de CDMX). ;Por
qué la concesion? Tal vez los motociclistas hacen mu-
cho ruido para que los vean venir y no los atropellen,
;pero qué culpa tenemos los demés?

Mi hija vive en el Centro de Ciudad de México,
adonde se marché hace poco para vivir con dos “roo-
mies”. Dos plagas la azotan: la musica a todo volumen
del puesto de tacos de la esquina y el ruido del camién
de basura que puntualmente se aposta bajo su ventana.

Y un ultimo caso: la alarma del banco Santander,
que se puede escuchar a varias cuadras a la redonda,
detonada varias veces a lo largo del dia por un sistema
muy sensible. El gerente del banco se refiere a algin
departamento interno de Seguridad, y los policias que
acuden al lugar cuando los vecinos llaman al 911 des-
pués de una hora de escuchar el desagradable sonido
simplemente declaran: “;Y qué quieren que hagamos?”.

Cuando de plano nos amarramos al asiento marca
Ikea de nuestro pequefio comedor del departamento
ubicado en algtn barrio de Oslo, es cuando escucha-
mos de la equidad de género: un director general pide
a uno de sus directores que acuda a una junta esa tar-
de, a lo que el requerido contesta negativamente, pues
“le tocan los nifios” Por otra parte, el sentido de digni-
dad humana propiciado por la igualdad prevaleciente
en la distribucién de la riqueza, y presente en cada in-
teraccion entre los habitantes y el sistema de bienestar,
extendido a todos, constituye el orgullo del sistema
escandinavo en general y noruego en particular. Paz
interior, como dirfa Master Shifu; pago
mis impuestos, y el sistema se encarga
de cuidarnos. Vale mucho la pena, se-
gun la conclusién de la paisana.

Amo la comida mexicana, sea pobla-
na, oaxaquena, yucateca, veracruzana o
de cualquier otro lugar, asi como nues-
tras conversaciones y la experiencia de

nevado a riesgo de romper el cristal impOI’tada, ir a un restaurante a comer o tomar un
del cuadro. , , , café. La calidad y calidez del servicio es
Los noruegos son silenciosos. Si- sobrevive solidaria exportable. También nuestra individua-
lencio. El que yo guardo y el que y omnipresente lidad y la capacidad de expresar lo que
mantienen los demads, conscientes del pensamos y sentimos. La familia mexi-
derecho ajeno a vivir en paz. No hay COMO Un factor de cana, aun ante los ataques de la cultura
ricos y deliciosos tamales oaxaque- : importada, sobrevive solidaria y omni-
fos, colchones, lavadoras o fierro que arralgo presente como un factor de arraigo.

vendaaaaaaan, camotes chifladores,

marimba ni lastimeros trompetistas de los domingos
en la tarde que acosan las colonias clasemedieras so-
licitando, pidiendo y exigiendo que les den algo para
sobrevivir porque no existe un sistema de apoyo so-
cial, excepcién hecha del que existe para los clientes
de Morena.

No hay perros de inquilinos, atraidos por la incon-
cebiblemente mala decisién de declarar al condominio
como “pet friendly’, para permitir a la ignorante del
piso de arriba dejar solo a su perro para que ladre a sus

Lamentablemente, el deterioro del
tejido social, exhibido por medio de multiples mani-
festaciones de descontento, necesidad imperiosa, va-
lemadrismo y falta de respeto hacia los demas, avanza
cada dia. La balanza se inclina cada vez mas hacia el
lado peligroso, fenémeno propiciado por el pésimo
desempeiio y la corrupcién de los gobernantes, asi
como por la apatia de los gobernados. Inseguridad,
miseria, ruido, basura, falta de oportunidades, discri-
minacién y desigualdad cobran su peaje de manera
cotidiana.

Ciudad de México / Julio 31, 2021.

@Asegurador

EL PLAGER DE
DISENTIR

Oscar Gonzalez Legorreta

@ oscar@ogl.com.mx

“El conflicto genera
creatividad’.

Gregory House, Dr. House M.D.

uerido lector, en esta oca-

sién quiero reflexionar con-

tigo acerca de una distincién
interesante que he venido obser-
vando en la evolucién de algunas
organizaciones de diverso tamafo
y que participan, todas, en nuestro
amado sector asegurador.

De antemano ofrezco una discul-
pa por usar palabras en inglés, pero
es que justamente las denominacio-
nes que dan titulo a esta columna
ayudan a hacer mas evidente el con-
traste de conceptos.

Manager es una palabra con la
que estamos ampliamente familia-
rizados. Se ha utilizado desde hace
décadas y se traduce frecuentemen-
te como gerente o director. Es “al-
guien que dirige, administra o ges-
tiona”, como definen algunos dic-
cionarios. Si somos ain mds breves,
en forma coloquial, como muchas
veces nos gusta definir conceptos,
se trata de “el jefe” de algun grupo.
Esa palabra nos remite de inmedia-
to al concepto de autoridad.

Head en cambio hace referencia a
la representacién de un grupo. Literal-
mente, por su traduccién, se refiere a
quien encabeza un equipo. La palabra
nos remite mds a un concepto de voz
que de autoridad.

Para ser mds elocuente me voy a per-
mitir ilustrarlo con un ejemplo que a mi
me resulta ttil para aclarar la diferencia.

Desde hace algtin tiempo, en el 4mbi-
to de los negocios, se ha venido popula-
rizando el uso de metodologias de tra-
bajo en equipo, y mas recientemente de
innovacién. En éstas, los participantes
se distribuyen en equipos, en grupos de
colaboracién para desarrollar una idea,
resolver un problema o simplemente
abordar un reto.

Usualmente, se realiza algin tipo
de competencia entre equipos para asi
poder senalar de mejor manera a quie-
nes hayan hecho un uso més cabal de la
metodologia. Llegado el momento, cada

Head vs. Manager

equipo presentard lo que haya desarro-
llado.

En un caso concreto, imaginemos un
grupo de 50 personas que se han divi-
dido en 10 grupos de 5 personas para
realizar el contraste correspondiente.
Escuchar individualmente a cada uno
de los 50 serfa una tarea extenuante, por
lo cual se acostumbra nombrar a una
suerte de vocero por cada equipo y asi
atender solo a 10 de los 50 participantes
y arribar a una evaluacién funcional de
los resultados.

El vocero de cada equipo no es jefe
de los demés. No cuenta con una jerar-
quia superior. Solo es el designado para
expresar lo que su equipo realizé y asi
mostrarlo a los demds equipos partici-
pantes.

Esta concepcién del Head es muy
interesante porque en ella podemos
apreciar que su existencia se justifica de
manera pragmatica por la pura necesi-
dad de facilitar la comunicacién entre
grupos.

Nos habla también de un sentido de
igualdad o de equidad en la importan-
cia de la participacién de todos y cada
uno de los miembros en el interior de
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los diversos equipos, lo que evoca una
filosofia de trabajo moderna, democra-
tica y participativa, en contraposicién
con la filosofia de un jefe que de manera
unilateral toma todas las decisiones, de-
fine el rumbo del equipo y unicamente
requiere algo de los colaboradores para
la ejecucién de sus instrucciones.

Es mucho lo que dia a dia se estudia
para distinguir las culturas organiza-
cionales que atravesardn exitosamente
las crisis presentes y futuras y cémo la
forma en que trabajan arroja resultados
sostenibles en el tiempo, separdndose de
organizaciones que eventualmente hoy
pueden alcanzar resultados positivos
pero que estdn destinadas a fracasar, o
incluso a desaparecer en el largo plazo.

Diversas fuentes afirman de manera
categérica que una cultura de innova-
cién que genere cambios positivos y re-
sultados que superen los desafios conti-
nuos es aquella donde los colaboradores
pueden aportar permanentemente su
creatividad, ingenio y conocimientos
para el logro de los objetivos. Y aseguran
también que ello requiere un estilo de li-
derazgo diferente, mucho mds cercano
al Head que al Manager.
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#Opinién #Seguros

Aquello del lider “sabelotodo”, quien
de forma individual, con su propio acer-
vo, resolvia y decidia por si solo, estd
quedando en el ayer.

Naturalmente, no insintio en modo
alguno que la solucidn sea el nombre del
puesto o la posicion. Grandes corpora-
tivos usan hoy el Head solo para estar
a la moda y sentirse a la vanguardia,
cuando en realidad quienes ejercen ta-
les responsabilidades bien podrian tam-
bién utilizar “su excelencia” o “altisimo
y magndnimo” para describir el estado
de presunta iluminacién con el que por
momentos parece que ejercen sus car-
gos.

Dice un refrdn muy conocido que a la
tierra que fueres haz lo que vieres. Creo
que hay una forma de interpretacién de
estas mismas palabras, pero en el con-
texto de la temporalidad.

En poco mis de cuatro décadas que
me he desarrollado profesionalmente
he visto evolucionar los conceptos de li-
derazgo, pasando desde la visién de un
liderazgo personalisimo, claramente in-
dividual, a un verdadero y genuino con-
cepto del trabajo con el equipo y de él.

Ambos, como extremos, tienen bon-
dades y defectos, pero lo que facilmente
podria decir un viajero del tiempo, rees-
cribiendo el refran, serfa: “Al tiempo que
fueres haz lo que vieres”.

Hoy el liderazgo es distinto. Requiere
talentos y disciplinas diferentes. Requie-
re apertura de mente, corazén y ego.
Nadie posee toda la verdad; solo peque-
fas partes de ella.

“L os locos abren los
caminos que mas tarde
recorren los sabios”.

Carlo Dossi, escritor
y diplomatico italiano.

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

lla educa al ser humano.
Nos permite volver sobre nosotros mismos.

Nos pone siempre frente a nuestros limites.
En ocasiones nos hace llegar mds all4 de nosotros mismos.
Para hacer su vida, el ser humano necesita primero encontrarla.
Nos hace salir de nosotros mismos y trascender.
Impulsa a la voluntad al esclarecer las metas que se han de alcan-

zar.

Y asi une vida, ser y realidad.

Lo propio del hombre es abrir camino porque al hacerlo pone su

ser en ejercicio.
Por ahi alguien pregunta:
—;Quién es?
—No te of bien.

—Que de quién se trata —vuelve a preguntar, alzando la voz.

—Se trata de la verdad.

*Para la elaboracién de este articulo me basé en el libro La verdad
educadora, de Maria Zambrano.
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