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#Editorial#Ahorro #Retiro

Panorama económico 
y sectorial 2021, un
estudio de Mapfre

Miembro activo de

Mientras que la atenuación de 
la pandemia de COVID-19 
en el ámbito mundial con-

tinúa siendo la condición principal 
para la reactivación económica, en el 
entorno asegurador se aprecia mejo-
ría en las expectativas a escala global, 
con lo cual la incertidumbre se ha 
moderado, a pesar de los problemas 
que generan las nuevas variantes del 
virus.

Ésta es la interpretación que el 
Centro de Estudios Económicos de 
Fundación Mapfre le da a la situación 
actual del seguro y de la economía en 
el documento Panorama económico y 
sectorial 2021: perspectivas hacia el 
tercer trimestre, en el que precisa que 
las predicciones de crecimiento 2021-
2022 siguen estando condicionadas a 
la evolución de la pandemia. 

El documento agrega que debido 
al aumento de los contagios el creci-
miento de los mercados emergentes 
se verá ralentizado, aunque con previ-
sión de mejora en el segundo semes-
tre.

En el ámbito de los seguros especí-
ficamente, el negocio de Vida ha sido 
el que más ha sufrido de forma prácti-
camente generalizada a consecuencia 
de la pandemia, junto con algunos 
segmentos importantes del negocio 
de No Vida, como Autos, lo que se ha 
visto compensado parcialmente con el 
buen comportamiento de otras áreas 
del negocio, principalmente seguros 
de Salud. Ya empieza a ser claro para 
muchos  que el sector presenta evi-
dentes síntomas de recuperación.

El reporte apunta que las perspec-
tivas de reanudación del crecimiento 
económico están ayudando a la recu-
peración de los mercados asegurado-
res y que la subida de tipos de interés 
que se ha producido en algunos mer-
cados emergentes ha creado un entor-
no favorable para la comercialización 
de productos de Vida, Ahorro y Ren-
tas Vitalicias.

LA VACUNA PARA 
 GASTOS MÉDICOS

Si desea conocer A Profundidad 
este reporte, ingrese a  

www.anuarioseguros.lat  
y busque la información en la 
categoría llamada Informes.
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La institución comparte un 
análisis de las condiciones 
hacia el tercer trimestre

Como consecuencia del embate 
del coronavirus y el descalabro 
en el sector salud causado por 

la enfermedad que la cepa produce, la 
prevención se ha posicionado como 
una práctica fundamental que se debe 
impulsar y fomentar para reducir tanto 
como sea posible el agravamiento de la 
COVID-19 y el número de muertes que 
ésta produce.  

Examinando esta situación, bien po-
dríamos hacer un símil con lo que ocu-
rre en el seguro de Gastos Médicos Ma-
yores (GMM), ramo que lleva décadas 
tratando de encontrar la fórmula para 
mejorar su rentabilidad y contener sus 
costos. La operación de GMM ha de-
morado mucho tiempo para reconocer 
que abrir un espacio a los esquemas de 
prevención (antes desestimados por la 
industria) es ahora un requisito indis-
cutible para mejorar las condiciones del 
ramo y, más aún, para aspirar a su rein-
vención.

Si bien es claro que el seguro tiene 
por misión indemnizar las pérdidas ma-
teriales (económicas) que sufren los ase-
gurados por un siniestro, en el caso de 
la cobertura Salud la nueva realidad sa-
nitaria y los desafíos que entraña le han 
dado a la industria el claro mensaje de 
que la pura indemnización de siniestros 
no es la vía única ni la solución final ni 
la más aconsejable.

Es momento de impulsar, en el terre-
no de los hechos, la participación de la 
sociedad en el cuidado de su salud y de 
emprender acciones educativas que im-
pliquen eliminar la errada idea de que 
una póliza lo cubre todo, pues pensar así 
conlleva afectaciones a la mutualidad.

Si bien en 2020 la COVID-19 desper-
tó entre la población la conciencia acer-
ca de la importancia de cuidar la salud y 
la vida, para 2021, según un especialista 
entrevistado para esta edición, tal inte-

rés se ha debilitado. Tal parece, a decir 
de este analista, que la conciencia de 
riesgos de los mexicanos es muy efíme-
ra, pues la colocación de primas ha re-
tornado a los niveles previos a la pande-
mia después de un breve lapso de auge.

Dejar ir la oportunidad de sumar a la 
cartera nuevos asegurados no se justifi-
ca de ningún modo en estos tiempos; y 
menos aún con el trasfondo de un tercer 
brote de contagios. Eso sería simplemen-
te imperdonable. El seguro no debería 
permanecer pasivo y a la espera de que 
las vicisitudes de la naturaleza hagan el 
trabajo que le corresponde al sector.

La prevención en materia de salud 
debe posicionarse como un nuevo valor 
distintivo, complementado con acciones 
de información, cultura de seguros, di-
seño de coberturas, modelos de negocio, 
canales de distribución y experiencias 
de consumo que no den cabida a las va-
cilaciones a la hora de adquirir la protec-
ción de un seguro.

Solo con un número mayor de asegu-
rados nuevos, sanos y acompañados de 
planes de prevención y monitoreo de la 
salud es posible soñar con una realidad 
diferente para este ramo. Los siniestros 
de cola larga, los catastróficos —y aho-
ra los que se acumulan semana tras se-
mana a causa de la COVID-19—, hacen 
evidente hoy más que nunca que incluso 
desde antes de la pandemia la vacuna 
para conjurar los males del seguro de 
GMM es la prevención.

La capacidad de adaptación del seguro 
de GMM se pone hoy a prueba ante un 
panorama altamente incierto y comple-
jo, como el provocado por la crisis sani-
taria; y, aunque son enormes las oportu-
nidades y muchas las tareas por atender, 
es razonablemente seguro que el estilo 
de vida saludable marcará la evolución 
del ramo en la nueva era. Todo parece 
indicar que éste es el camino. 
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Lo afirma Alma 
Vera Calzada, 
especialista 
en Medicina 
de Seguros y 

Suscripción de 
Vida Individual 

de RGA 

#AMIS #Seguros#Suscripción #SelecciónDeRiesgos

COVID-19, a solo 172 mdd de ser el evento más caro  
de la historia del seguro en México

Llama especialista a sujetar la suscripción a  
las regulaciones y tendencias del mercado 

 Vera Calzada se refirió también a la 
relevancia que tendrán las nuevas prác-
ticas que regularán la suscripción de 
seguros de personas, lo que demuestra 
que la industria de seguros caminará de 
forma paralela con los cambios sociales 
y culturales.

“Estas modificaciones se basan no 
solamente en regulaciones políticas am-
paradas por la ley, sino además en el ace-
lerado cambio de conciencia en la socie-
dad impulsado por las nuevas generacio-
nes, lo que implica un replanteamiento 
de perspectiva para distintos sectores 
laborales, entre ellos el nuestro. Esta 
perspectiva debe considerar la amplia 
gama de comunidades en la sociedad y 
a los individuos que las conforman. Ve-

mos una creciente protección a la identi-
dad de las personas; y bajo esos estatutos 
nuestras prácticas deben reformularse”, 
señaló Vera Calzada.

Al hablar sobre las características que 
deben adoptar los seguros de personas 
para convertirse en coberturas más in-
cluyentes, la especialista de RGA Rein-
surance Company detalló que principal-
mente se debe perder el miedo a abor-
dar las preocupaciones de las diversas 
comunidades y buscar soluciones que 
se adapten a sus necesidades específi-
cas. “Con información y sin prejuicios, 
siendo objetivos y de mente abierta, las 
coberturas de seguros de Vida podrán 
llegar a más personas y ofrecer un trato 
mucho más justo e incluyente”, indicó.

La entrevistada remarcó que el diseño 
de productos deberá considerar a todos 
los componentes de la sociedad de igual 
manera y que las coberturas deberán 
pensarse para satisfacer los requeri-
mientos de una variedad más amplia de 
personas. Sobre todo es preciso abando-
nar aquellas viejas prácticas discrimina-
torias según las cuales ser miembro de 
la comunidad LGBTTTIQA, tener una 
discapacidad, padecer VIH o una enfer-
medad mental, etcétera, era suficiente 
para excluir a una persona de los servi-
cios de las compañías aseguradoras. “Es 
necesario mantenernos en constante 
actualización para evitar caer en prácti-
cas cuya vigencia ha quedado muy atrás, 
puesto que las implicaciones de estos 
errores pueden producir un efecto per-
judicial muy grave”.

Vera Calzada explicó que nuevos 
cambios implican nuevos desafíos. La 
resistencia al cambio, muy común en to-
das las organizaciones y las industrias, 
sólo provoca que los retos sean más 
complejos de solucionar. Por ello se re-
firió a los desafíos que enfrenta el sector 
asegurador ante la profunda transfor-
mación que hoy registra la sociedad. El 
ejemplo más contun-
dente de estos cambios 
radicales es la activa 
presencia de la comuni-
dad LGBTTTIQA.

“Se deben combatir 
los prejuicios dentro 
del sector y capacitar 
al personal en temas de 
diversidad e inclusión, 
ya no solamente como 
una obligación laboral, 
sino como un cambio de 
conciencia necesarísi-
mo. La información y la 
educación son, para este 
objetivo, las herramientas esenciales de 
las que debemos hacer uso si queremos 
alcanzar dicha meta”, explicó la médica.

Al preguntarle sobre la suscripción 
en seguros de personas y cómo debe ser 
ésta ante el nuevo cúmulo de riesgos y 
los nuevos patrones de consumo des-
atados por la COVID-19, Vera Calzada 
respondió que estamos viviendo un mo-
mento sin precedentes con la pandemia 
de COVID-19 y que la suscripción en 
seguros de personas no queda exenta 
de sufrir cambios. Aún quedan muchas 
preguntas por resolver en el largo plazo 
en cuanto a las consecuencias que con-

lleva esta situación.
La especialista añadió que por el 

momento es imperativo proceder con 
cautela, siempre al pendiente de los nue-
vos descubrimientos médicos, las in-
vestigaciones y las tendencias de salud, 
“que van a permitirnos adaptar nuestros 
principios de suscripción a esta situa-
ción en continuo cambio”. 

La representante de RGA Reinsuran-
ce Company también se refirió a los pa-
rámetros que se consideran al momento 
de suscribir a miembros de la comuni-
dad trans para el seguro de personas. 
En tal sentido, comentó que todas las 
personas transexuales y transgénero 
son elegibles para ser aseguradas. “En 
cuanto a información médica, se pue-
de solicitar un reporte de su médico 
personal con detalles de su tratamiento 
actual, con especial hincapié en algún 
procedimiento quirúrgico planeado o 
pendiente. Los detalles de sus cirugías 

pasadas no son nece-
sarios, a menos que se 
haya presentado alguna 
complicación o éstas se 
hayan realizado recien-
temente. La evaluación 
médica que se hace no es 
distinta del seguimiento 
que se lleva a cabo con 
cualquier otro candidato 
a aseguramiento”. 

“Es importante recor-
dar que los prejuicios 
causan daños sin apor-
tar beneficios. En la ac-

tualidad, la apertura hacia la inclusión 
de las diversas comunidades, entre ellas 
la comunidad trans, ha demostrado una 
mejoría notable en los ámbitos social y 
personal. Los servicios financieros de-
ben adaptarse a este cambio de igual 
manera, puesto que están sujetos en-
teramente a las metamorfosis sociales, 
aunque pueda pensarse que no es así. 
Amparar las necesidades de estas co-
munidades (que, a pesar de ser cada vez 
más visibles, continúan siendo muy frá-
giles) traerá consigo no solamente una 
mejoría en la oferta de servicios, sino un 
efecto social profundo y muy positivo”, 
concluyó Vera Calzada.

La suscripción de riesgos de personas ha sufrido mu-
chos cambios en los últimos años. Hay un claro au-
mento en la importancia de temas como la diversi-

dad, equidad, inclusión y protección de datos. “De ahí que 
nuestras normas de suscripción deban estar sujetas a las 
regulaciones y tendencias del mercado impuestas por estos 
temas de gran repercusión social y cultural; y esto debe ser 
así si se quiere estar vigente y ser competitivo”, expresó en 
entrevista con El Asegurador Alma Vera Calzada, médica 
especialista en Medicina de Seguros y Suscripción de Vida 

Individual de RGA Reinsurance Company.
Durante la conversación, Vera Calzada compartió con-

ceptos relacionados con la necesidad de adaptar las prác-
ticas empresariales en la industria de seguros debido a los 
fuertes cambios en los temas de inclusión y diversidad que 
nuestra sociedad está viviendo. Este rubro en particular, 
entre muchos otros, resalta hoy por la apertura a merca-
dos que reclaman el entendimiento de sectores sociales 
que por mucho tiempo han estado olvidados por diversas 
razones. 

Alma G. Yáñez Villanueva
@pea_alma

Alma Vera Calzada

Al profundizar sobre la situación del 
seguro de Gastos Médicos frente a la 
COVID-19, Gurrea indicó que la cifra 
reportada se debe a la atención médica 
de 38,307 asegurados infectados, cuyo 
monto promedio ha sido de 487,735 pe-
sos, y solo un caso de 30,878,760 pesos. 
En el caso de las personas con seguro 
de Gastos Médicos que fallecieron, se 
registran 2,263 defunciones. 

La vicepresidenta de AMIS dijo tam-
bién que, en lo que respecta a la dis-
tribución del número de asegurados 
infectados por coronavirus en el país, 
seis de cada 10 casos se localizaron en 
CDMX (11 585 casos), el Estado de Mé-
xico (4281), Nuevo León (4863) y Jalisco 
(2577).

Gurrea dijo que el servicio médico 
que más requieren los asegurados es el 
internamiento hospitalario (24 464 ca-
sos), seguido de los cuidados intensivos, 
con 10 por ciento del total de pacien-
tes. El costo promedio del primero es 
de 545 266 pesos; el costo promedio del 
segundo es de 1.2 millones de pesos.

Al preguntarle si existe la posibilidad 
de que el repunte de contagios aunado 
a la situación agravada por la variante 
Delta vuelva a saturar la atención hos-

to promedio fue de 243 975 pesos por 
asegurado, y solo un asegurado recibió 
un monto resarcitorio de 68,520,512 
pesos.

La directora general de AMIS con-
cluyó diciendo que el incremento de las 
defunciones fue de 2735 casos en solo 
dos semanas, lo que significa un au-
mento de 2.6 por ciento; y que cuatro 
de cada 10 casos reportados se regis-
tran en Ciudad de México, el Estado de 
México y Jalisco.

El costo de las indemniza-
ciones por muerte y hos-
pitalización de asegurados 

infectados de COVID-19 está a 
solo 172 mdd de igualar (y sin 
duda superar) el siniestro catas-
trófico más caro de la historia 
del seguro en México: el huracán 
Wilma (que costó 2,392 millones 
de dólares). Según las cifras que 
dio a conocer en conferencia de 
prensa la Asociación Mexicana de 
Instituciones de Seguros (AMIS), 
con corte al 2 de agosto, las ero-
gaciones por ese concepto alcan-
zaron ya los 2,220 millones de 
dólares.

Norma Alicia Rosas Rodríguez y 
Daniella Gurrea, directora general 
y vicepresidenta de la AMIS, res-
pectivamente, encabezaron una 
reunión virtual con periodistas. 
Ahí agregaron que el monto acu-
mulado por la cobertura de Gastos 
Médicos, por indemnizaciones de 
hospitalización de asegurados de 
casos de COVID-19, alcanzó los 
18,683.6 millones de pesos; y en 
el caso de los fallecimientos en el 
seguro de Vida, los 25,726.3 millo-
nes de pesos.

El sector ha pagado 
2,200 millones 
de dólares en 

indemnizaciones 
de Vida y Gastos 

Médicos

pitalaria, Gurrea respondió que sí es-
tán viendo incremento en el acceso 
hospitalario, pero la saturación como 
tal, por ahora, no existe; aunque pre-
cisó que seguirán observando la ten-
dencia en las siguientes semanas.

Por su parte, Rosas Rodríguez in-
dicó que respecto al seguro de Vida, 
a la fecha la industria aseguradora ha 
indemnizado 105 447 fallecimientos 
por COVID-19, por un monto total 
de 25 726 millones de pesos. El mon-

¡Agente,
a ti te estamos 
buscando!

Si estás interesado por favor 
comunícate con nosotros 
enviándonos un correo a:

comunicaciongs@gseguros.com.mx

Sabías que en México más del 15% de los adultos
tiene Diabetes Tipo 2 y además 1 de cada 2 personas 

que ya la tienen, no han sido diagnosticadas aún.

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

 
Contamos con una lista de prospectos de venta para llegar 

a las personas indicadas y se logren cierres de venta.
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Se Dice...
Genuario Rojas M.

@GenuarioRojas

César Rojas
@pea_crojas

Reducir nuestros tiempos de respuesta y ofrecer un servicio más oportuno
a nuestros asegurados es una búsqueda constante en Quálitas.

Un ejemplo más de esta vocación es nuestra reciente  Certificación ISO 
9001:2015, otorgada por Lloyd’s Register Quality Assurance, Inc. con la que 
establecimos un sistema de gestión que nos permite realizar la valuación 
remota de un vehículo siniestrado, ofreciendo así un servicio especializado 

y de aly de alto nivel para nuestros asegurados.

¡En Quálitas, el servicio es lo que nos distingue!

La Comisión Nacional de Seguros 
y Fianzas (CNSF) dio a conocer el 
documento titulado Desempeño 

oportuno del sector, que ofrece cifras de 
estas dos actividades del ámbito finan-
ciero al 30 de junio de 2021. En el repor-
te se destaca el crecimiento de 6.5 por 
ciento que las abarca a ambas.

La información contiene, de entrada, 
varias observaciones:

Al crecimiento contribuyeron 6.4 
por ciento los seguros y 0.1 por cien-
to las fianzas.
Después de aplicarse un ajuste por 
la póliza de Pemex, el crecimiento 
del sector fue, en realidad, de 3.1 por 
ciento.
Daños mostró un crecimiento de 6.5 

por ciento, que queda finalmente en 
2.6 por ciento luego del ajuste por el 
programa de seguros de Pemex.
Automóviles, considerado dentro de 
Daños, cayó 2.4 por ciento.
Vida tuvo un crecimiento de 0.9 por 
ciento.
Pensiones mostró un crecimiento de 
72.98 por ciento, que se explica por 
el reinicio de trámites y la reducción 
en las tasas de interés, que aumentan 
los montos constitutivos.

Observa la dependencia 
que el crecimiento es acumu-
lado a fin de compararlo con 
el mismo trimestre del año 
anterior, y aclara que en junio 
de 2021 se renovó la póliza 
integral de seguros de Petró-
leos Mexicanos, cuya vigen-
cia es de 24 meses.

“Con el fin de analizar 
apropiadamente la dinámi-
ca de crecimiento del sector 
asegurador, se distribuye de 

manera uniforme por cada año de vi-
gencia de la prima”, advierte el organis-
mo, añadiendo que “de esta manera, el 
sector asegurador habría presentado un 
crecimiento real de 3.1 por ciento”.

Por sectores y compañías 
 
El reporte da un panorama detallado 

de los sectores asegurador y afianzador; 
aunque los interesados en examinar lo 
que ocurre empresa por empresa pue-
den ingresar a la página de la Comisión 
Nacional de Seguros y Fianzas, que es 
www.sio.cnsf.gob.mx ya que en ella se 

encuentran datos desde distintas pers-
pectivas.

En principio, si el interesado ingresa 
a la página mencionada, se encontrará 
con una serie de opciones que le permi-
tirán examinar tanto la compañía como 
los rubros que desee, al margen del top 
10 de las empresas del sector, que enca-
beza Grupo Nacional Provincial, segui-
da por MetLife México.

Como el lector podrá observar, en el 
listado restante de ese grupo aparecen 
Seguros BBVA Bancomer, AXA Se-
guros, Mapfre, Quálitas Compañía de 
Seguros, Seguros Banorte, Monterrey 

New York Life, CitiBanamex y Seguros 
Inbursa, lo que indica la presencia de 
empresas de seguros ligadas a bancos 
entre las principales instituciones, aun-
que la diferencia entre la primera y la 
décima es notable.

No es fácil para la mayoría entender a 
plenitud las cifras, ya que leerlas de ma-
nera correcta exige una visión amplia 
del negocio. El consultante inexperto 
puede observarlas desde una posición 
particular que puede resultar limita-
da. No obstante, vale la pena entrar a 
la página citada para conocer algunos 
aspectos generales y particulares de la 
operación aseguradora y afianzadora.

 

Motocicletas y hechos 
de tránsito 
 
La Asociación Mexicana de Institu-

ciones de Seguros (AMIS) hizo circular 
información que revela cómo las mo-
tocicletas han venido aumentando su 
participación en los llamados hechos de 
tránsito en la capital del país, los cua-
les, según la Secretaría de Movilidad de 
Ciudad de México, ascendieron a 15,435 
a diciembre de 2020.

El documento presentado explica 
que en esos hechos de tránsito se han 
visto involucrados peatones, ciclistas, 
motociclistas, pasajeros y conductores, 
e indica que el número de motociclistas 
pasó de un segundo sitio, durante el pri-
mer trimestre del año pasado, a posicio-
narse en el primer lugar, que ocupaban 
los peatones. 

Al margen de que se habla de la adop-
ción de medidas en materia de otorga-
miento de licencias para motociclistas, 
lo que se destaca en el comunicado es la 
intención de las autoridades capitalinas 
de sumar esfuerzos con las institucio-

nes de seguros al amparo del programa 
denominado “Alianza por la seguridad 
vial: por personas usuarias más segu-
ras”.

COVID-19 y seguros 
de Vida y GM 
 
Al comenzar el mes de agosto, la 

Asociación Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS) realizó la videocon-
ferencia que ofrece a representantes de 
medios de comunicación cada 15 días. 
En ella se observó que el monto que han 
pagado a víctimas de la pandemia las 
compañías que operan Vida y Gastos 
Médicos no está ya muy lejos de lo que 
se pagó por el huracán Wilma.

Al margen de las cifras que se men-
cionaron durante la reunión, lo que so-
bresale es una preocupación, no siempre 
entendida por la población, en el sentido 
de cuidarse de no ser contagiados o de 
contagiar, sin importar si ya se recibió 
una o ambas dosis de las vacunas.

Ventilar los lugares donde uno se 
ubica, usar cubrebocas y evitar aglo-
meraciones no son recomendaciones 
que todo el mundo acate. No obstante, 
habría que hacer conciencia del costo 
que implica ser atendido en un hospital, 
pues las cantidades de dinero que debe 
aportar la familia de un enfermo, más 
allá de si tiene o no seguro, son cuan-
tiosas. 

  
Y, en otro orden de ideas… 
 
Fernando Álvarez del Río es el nuevo 

director general de General de Seguros. 
Durante un tiempo, como vicepresiden-
te de Seguros de Grupo Peña Verde que 
ha sido y seguirá siendo, Juan Ignacio 
Gil Antón seguía de cerca las operacio-
nes de la aseguradora… La Comisión 
Nacional para la Protección y Defensa 
de los Usuarios de Servicios Financieros 
(Condusef) acaba de lanzar la convoca-
toria para un Diplomado de Seguros. 
Solo hay que entrar en la página de la 
dependencia para inscribirse. Participar 
es gratuito. Al cierre de esta edición, la 
Asociación Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS) ofrecía una con-
ferencia de prensa para dar a conocer 
cifras relacionadas con robo y recupe-
ración de vehículos. Veremos qué hay 
de nuevo en este ramo, que tiene una 
amplia participación en la cartera del 
sector asegurador en este país… En su 
papel de Marketing Manager de Gen Re 
para América Latina, España y Portugal, 
y desde España, Horst Agata informa 
que Juan Antonio Suárez se incorpora 
como nuevo asociado en la región al de-
partamento facultativo. Señala que jun-
to con Andrea Olvera absorberán parte 
del trabajo que realizaba José Luis Cam-
pos, quien deja de colaborar en la fir-
ma… Sigue en pie la realización del 28.º 
Congreso de Aseguradores de Centro-
américa, Panamá y El Caribe, en Pun-
ta Cana, República Dominicana, del 10 
al 13 de octubre. Se tomarán todas las 
precauciones necesarias relacionadas 
con la COVID-19. Quien tenga pensa-

do ir prácticamente ya tendría que estar 
inscrito… Un congreso que se decidió 
posponer para el primer trimestre de 
2022 es el de la Asociación Mexicana de 
Actuarios. Este evento se llevará a cabo 
del 23 al 27 de marzo del año próximo 
en Oaxaca, Oaxaca.

La industria aseguradora demuestra su solidez y solvencia

REPORTE DE CASOS COVID 19 EN POBLACIÓN ASEGURADA
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Análisis

COMPORTAMIENTO ANUAL DEL SECTOR

PRIMA DIRECTA (2ºT 2021)

No olviden seguirnos en twitter @
elasegurador y @pea_crojas

#Opinión #Seguros
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Volver a 
las andadas

9

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA 

Administración de gastos médicos
para el sector asegurador SOMOS ESPECIALISTAS EN CONTENCIÓN DE COSTOS

Con la idea adquirida de que nues-
tro estado de conciencia deter-
mina las circunstancias y condi-

ciones en las que vivimos y de que cada 
uno de nosotros puede elegir el estado 
de conciencia que desea vivir para ser, 
hacer o tener lo que desee titulo esta 
entrega “Volver a las andadas”, aunque 
también podría haberla llamado  “El po-
der de lo habitual”.

No es raro que las personas retorne-
mos a lo habitual, volvamos a las anda-
das, bien sea porque nos falló la volun-
tad de perseverar para permanecer en 
un nuevo estado de conciencia positivo 
o porque el estado de conciencia elegido 
no era lo suficientemente positivo como 
pensábamos, al olvidar la fuerza que tie-
nen los hábitos para detener y para re-
tener.

Sucede que a veces queremos mejorar, 
y nada parece salirnos bien. Entonces 
comenzamos por creer que yéndonos a 
otro lado las cosas cambiarán casi má-
gicamente. Un pensador como Neville 
Goddard advierte en sus obras que uno 
puede irse al otro extremo del mundo, 
pero la situación no cambiará si no nos 
formamos hábitos coherentes.  

Por hábitos coherentes podríamos 
entender, por lo pronto, todas aquellas 
acciones que ejecutemos cuyo requisi-
to es ayudarnos a lograr lo que decimos 
querer. Decidir qué es lo que queremos 
se vuelve relativamente sencillo en com-
paración con el cambio de hábitos que 
una decisión semejante exige. A veces 
esta necesidad de cambio nos pasa inad-
vertida.  

¿Acaso no resulta sencillo admirar a 
alguien por lo que logra, sin pensar en lo 
que ha tenido que vivir para alcanzar su 
propósito? Si la admiración a esa perso-
na se profesara desde cerca, conociendo 
lo que hay detrás de su conquista, sa-
bríamos entonces que su triunfo, por así 
llamarlo, tiene su dosis de inspiración, 
pero incluye también el sudor y la per-
severancia.

Generalmente no podemos aho-
rrarnos el sudor, así sea de otros, para 
conseguir nuestras metas. Y no nos en-
gañemos: el sudor de otros estará acom-
pañado, de una manera u otra, del nues-
tro. Quizá a ello obedezca tanta quiebra 
de negocios durante los primeros días, 
meses. La espera paciente y activa no es 
común. ¡Todo lo queremos tan rápido 
actualmente!      

Por supuesto que muchos, en gran 
medida, poseen los conocimientos; pero, 
como nos  recuerda Gibrán Jalil Gibrán,  
todo conocimiento es vano si no se pone 
en práctica, a lo que quizás habría que 
agregar que es vano si no se pone en 
práctica de manera habitual, de manera 
que la constancia y la persistencia, junto 
con la disciplina, hagan su trabajo.

A menudo, los grandes cambios se ge-

decisión sin acción no es realmente una 
decisión. Puedo decidir llegar temprano 
a las citas, puedo decidir levantarme a 
hacer ejercicio todas las mañanas, pue-
do decidir hacer mi plan del día… Pero, 
si no llego temprano a las citas, no me 
levanto a entrenarme, no ejecuto el plan, 
no hubo decisión.

Obtener conocimientos se ha vuelto, 
para muchos, algo obligado, pero en una 
gran cantidad de casos puede concluir-
se  que tales son conocimientos vanos, 
por su falta de aplicación, por la falta de 
acción. A veces quizá hemos tratado de 
aplicarlos;  pero, como no resultan como 
esperábamos, optamos por olvidar su 
aplicación y volver a lo habitual.

No es cosa de creer a pie juntillas que 
el tiempo lo cura, lo resuelve todo, pues 
hay asuntos que requieren  acciones or-
dinarias y acciones extraordinarias. Me 
recuerda al golf, deporte en el que hay 
jugadores que le pegan largo a la bola 
pero carecen de la finura que se requiere 
alrededor del green y para embocarla en 
el hoyo con buen score.

Lo usual, lo común, aunque genera 
enojos propios y ajenos, es culpar a los 
demás por los resultados alcanzados 
cuando éstos son negativos. Culpar a 
otros es muy sencillo. Se puede hacer 
hablando, gesticulando. Siempre hay 
personas a quienes  culpar o circuns-
tancias a las que atribuimos nuestro mal 
desempeño,  las fallas que nosotros co-
metemos, y así sucederá siempre si no 
hemos asumido la responsabilidad de 
nuestra vida.

Los hábitos pesan mucho. Por eso 
vale la pena crear nuevos hábitos con 
determinación. Así, en lugar de volver a 
las andadas, sobre lo que nos hace sentir 
seguros y vivimos con un falso confort, 
habría que buscar andar y andar ejecu-
tando cada acción positiva y útil hasta 
que se vuelva habitual. Solo es necesario 
aclarar qué requiere que hagamos esa 
meta que deseamos lograr.

¿Qué hábitos te exige la actividad la-
boral que desempeñas para sobrevivir, 
consolidarte, crecer o elevarte al nivel 
de excelencia? Ten por seguro que todos 
y cada uno de ellos constituyen finali-
dades que exigen diferentes tareas, dife-
rente intensidad, diferentes maneras de 
abordarlos para finalmente   convertirse 
en hábitos.

Volver a las andadas es muy fácil, pero 
frustra, desencanta, ya que es lo opues-
to a aquello que conscientemente quiere 
uno conquistar.

No volvamos a las andadas tomando 
una decisión fácil. Volver a las andadas 
parece justificarse solo cuando descu-
brimos que eso que anhelábamos nos 
había deslumbrado pero en realidad no 
nos llena. ¿Están tus hábitos en con-
sonancia con lo que te has propuesto 
como meta?

De todo corazón espero que así sea.

neran con acciones poco espectaculares. 
Solo son acciones sencillas, repetitivas, 
como   llegar a tiempo a las citas, como 
un “te amo” que se dice cotidianamente,  
como  regar una planta con la periodi-
cidad indicada… Casi en todo, lo que 
determina es la ejecución de tareas muy 
sencillas pero que exigen compromiso.

Pero a menudo también queremos 
disfrutar de lo mejor sin hacer la tarea 
previa. Claro que muchos lo logran, por 
medio de acciones incorrectas. Pero és-
tas, advierten los que saben, no duran. 
Tarde o temprano, se afirma, lo que se 
realiza fuera de lo recto termina por 
hacernos tambalear, o incluso caer. Se 
trata, aunque no se crea, de logros efí-
meros.

¿Por qué entonces hablar de volver a 
las andadas? Porque con frecuencia nos 
proponemos metas, propósitos elevados 
que entrañan acciones que  no nos gus-
tan o no sabemos ejecutar o no quere-
mos aprender a realizar. Y,  sobre todo, 

porque, como se dice comúnmente, la 
querencia manda, o la cabra siempre tira 
pal monte,   y nos vemos empujados de 
regreso a lo habitual.

¿Qué hábitos nos está costando traba-
jo desarrollar? Vuelvo a recordar la pi-
rámide de la productividad de Stephen 
R. Covey para establecer que el punto de 
partida, la base, se encuentra en nues-
tros valores. Más todavía: cuando se nos 
habla de estado de conciencia, se hace 
alusión a todo aquello que damos por 
cierto, sea  falso o verdadero.

Uno guglea  hábitos y se encuentra 
con todo un mundo de ideas, unas cla-
ras, otras confusas, sobre la definición 
de la palabra, sobre los más importan-
tes, sobre todo lo que puede referirse al 
tema. Hay de todo. Al final parece que 
todo está en contar con un sistema de 
valores, que son los que nos impelen a 
tomar decisiones.

Sin embargo, lo apunta  Anthony Ro-
bbins, habría que comprender que una 

Respetando la sana distan-
cia y con todas las medi-
das de prevención de la 

COVID-19, Light IT celebró el 
pasado 29 de julio su 21 aniver-
sario, con un cóctel en compa-
ñía de colaboradores, amigos y 
aliados comerciales, en el pres-
tigioso salón de eventos Altto 
San Ángel, ubicado en Ciudad 
de México.

La celebración fue encabeza-
da por Roberto Pedroza Ordie-
res, CEO de Light IT, quien agra-
deció a los presentes por haber 
sido participes en la trayectoria 
de la compañía en estas más de 
dos décadas de operación.

“Han sido 21 años de una 
aventura fascinante, en la que 
tuvimos subidas y bajadas, pero 
va caminando muy bien. Estoy 
agradecido con todos los que 
me han acompañado todo este 
tiempo y a mis hijas, quienes 
han sido un pilar importante en 
esta aventura”, afirmó Pedroza 
Ordieres.

El agasajo también sirvió de 
escenario para anunciar, en voz 
del propio Pedroza Ordieres, la 
apertura de la nueva oficina de 
Light IT Holdings Inc en la ciu-
dad de Miami, Estados Unidos. 
En esta aventura estará acom-

pañado por Israel Hernández y 
Gabriela Rosas como socios.

“Me llena de orgullo anunciar 
que Light IT se expande a Miami 
con una oficina de representa-
ción y que mejor oportunidad 
que hacerla con Israel y Gaby, 
quienes son grandes amigos 
con una nueva visión del nego-
cio”, aseguró.

La gala fue una gran oportu-
nidad para reunir nuevamente 
al sector asegurador tras un lar-
go período de confinamiento a 
raíz de la pandemia. 

Sin duda, un emotivo mo-
mento para estrechar lazos de 
hermandad, compartir entre 
amigos y afianzar el compro-
miso que tiene Light IT con la 
industria no solo de México sino 
ahora desde Miami con esta 
nueva oficina que dará mucho 
de qué hablar.

Light IT celebra su 21 aniversario 
y anuncia una nueva oficina en Miami

PUBLI-REPORTAJE
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#Enfermedades #Salud

Crecerán 15 % los costos de 
atención médica en México 
por COVID-19, dice AON
La COVID-19 ha producido eviden-

tes efectos adversos en la opera-
ción del sector salud, sin perder de 

vista que se considera una enfermedad 
no solo mortal, sino también cara y di-
fícil de tratar. Por ello, se estima que los 
costos asociados a la atención médica se 
incrementarán en México 15 por ciento 
durante 2021, precisa AON, firma espe-
cializada en gestión de riesgo, seguros y 
reaseguros.

El pronóstico de la firma forma par-
te de su estudio más re-
ciente, titulado Reporte 
de tasas de tendencias 
del costo médico global 
2021. En dicho análisis 
se apunta que las me-
didas de bioseguridad y 
los protocolos adiciona-
les requeridos durante 
los procedimientos qui-
rúrgicos para mitigar la 
propagación del virus 
SARS-CoV-2 en el orga-
nismo humano son los 
factores que propicia-
rán el incremento en los 
servicios asociados a la 
atención médica. 

El diagnóstico que publicó  AON hace 
hincapié en que se ha desarrollado una 
serie de novedosos métodos terapéuti-
cos que tienen como eje medular aliviar 
el sufrimiento de quienes han contraí-
do la COVID-19, procedimientos que 
de forma simultánea generan un es-
trepitoso aumento en los importes por 
concepto de atención médica. Advierte 
asimismo que el alza que experimenta-
rá la atención hospitalaria durante 2021 
superará en 2.1 por ciento la inflación 
médica estimada para este año.

Aunado a lo anterior, el estudio apun-
ta que en 2021 se prevé un crecimien-
to sostenido de  la comercialización de 
planes médicos privados debido al en-
vejecimiento de la población, la dismi-
nución general de las condiciones de sa-
lud, hábitos de vida poco saludables y el 
aumento de la prevalencia de afecciones 
crónicas.

 
Padecimientos 
cardiovasculares, los 
más frecuentes
 
En otro punto del análisis, AON indi-

ca que los padecimientos cardiovascula-

res se perfilan como la enfermedad que 
con mayor frecuencia ataca a los em-
pleados a escala global; destaca, además, 
que cáncer, hipertensión arterial, dia-
betes, afecciones otorrinolaringológicas 
y trastornos pulmonares respiratorios 
también resaltan como los padecimien-
tos que más afectan al capital humano 
en el planeta.

La investigación puntualiza que las 
hospitalizaciones (90 por ciento), los 
exámenes de laboratorio (82 por ciento), 

los medicamentos re-
cetados (74 por ciento) 
y los servicios médicos 
por maternidad (43 por 
ciento)  constituyen  los 
principales eventos que 
inciden en el alza de ta-
rifas asociadas a la aten-
ción hospitalaria. 

En relación con los 
factores de riesgo  que 
generan un incremento 
en la siniestralidad que 
exhiben hoy  los seguros 
de Gastos Médicos cor-
porativos, AON apunta 
que la presión arterial 

alta (81 por ciento), la falta de actividad 
(54 por ciento), el manejo deficiente del 
estrés (47 por ciento), la mala nutrición 
(41 por ciento) y el colesterol alto (40 por 
ciento) se posicionan como los padeci-
mientos y conductas que definitivamen-
te propician esta tendencia.

 
Empleadores seguirán 
sufriendo consecuencias
 
El diagnóstico difundido por la firma 

originaria de Reino Unido alerta que los 
empleadores en el orbe continuarán en-
frentando la amenaza de experimentar 
pasivos organizacionales inesperados 
y  estarán en riesgo de sufrir la pérdi-
da de sus niveles de productividad si  no  
ponen en marcha estrategias que  los 
ayuden a contar con un capital humano 
más saludable  que entienda con clari-
dad los beneficios de la prevención.

Para finalizar, AON considera que en 
el anhelo de mejorar la resiliencia de la 
fuerza laboral es crucial que las organi-
zaciones de todos los tamaños y rubros 
creen un entorno y marco de apoyo en 
el que el bienestar de los empleados, la 
planificación financiera, la salud mental, 
la diversidad, la inclusión y el desarrollo 

profesional sean piedra 
angular, previsión que, 
concluye, también debe 
tomar en cuenta las 
transformaciones que 
experimenta la fuerza 
laboral, en las que pre-
dominan el teletrabajo 
y las interacciones li-
mitadas debido al con-
finamiento social con el 
que se pretende  limitar 
la expansión de la CO-
VID-19.

 Medidas de 
bioseguridad 
y protocolos 

adicionales para 
mitigar los efectos 
del SARS-CoV-2 
en el organismo 

humano, los 
factores
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#Salud #Seguros

Privilegiar la prevención impulsará al sector a caminar  
con firmeza hacia la reinvención

enfermedades, porque la acumulación 
de riesgos en ambas áreas es hoy un de-
safío mayúsculo”, advirtió el colabora-
dor de AXA Seguros México. 

La comunicación asertiva, continuó 
el funcionario de AXA Seguros Méxi-
co, también es un factor que la industria 
aseguradora tendrá que abrazar con di-
namismo en la nueva realidad que de-
sató la expansión de la COVID-19. Fer-
nández Suárez reconoció que a raíz de 
la emergencia epidemiológica salió a la 
luz que el servicio posventa y la cercanía 
constituyen los pilares fundamentales 
que no deben omitirse en la reconfigu-
ración que debe implantarse en los mo-
delos de negocio de estas instituciones.

Fernández Suárez recordó que en el 
sector asegurador mexicano el costo 
promedio en materia de atención hos-
pitalaria como consecuencia de la in-
fección del virus SARS-CoV-2 supera 
los 600,000 pesos. Por ello, y frente a 
la posibilidad de que sea cada vez más 
frecuente enfrentar enfermedades in-
fecciosas similares a la COVID-19, su-
brayó que es urgente que aumente la 
población asegurada, sin perder de vista 
que es fundamental crear ecosistemas 
de servicios virtuosos que mantengan a 
la cartera de clientes con un perfil ade-
cuado de salud. 

 
El interés se desinfla
 
En otro pasaje de su intervención, el 

vicepresidente de Autos, Daños y Salud 
de AXA Seguros México vaticinó que el 
estilo de vida saludable marcará la evo-
lución del ramo de GM. Reconoció que, 
debido al incremento en la conciencia 
de riesgos producido por la COVID-19, 
la demanda de seguros en este segmento 
registró en 2020 un aumento conside-
rable en términos de contratación y se 
mantuvo el ritmo en lo que se refiere a 
renovación de primas. No obstante, la-
mentó que dicha tendencia empezó a 
desacelerarse este año.

“Desgraciadamente, el acrecenta-

miento en la conciencia de riesgos de los 
mexicanos fue un episodio pasajero. Por 
lo tanto, en lo que va de 2021 la coloca-
ción de primas ha retornado a los niveles 
previos a la pandemia. En concreto, esta 
fluctuación obedece al estado de emer-
gencia que hoy experimenta el mercado 
potencial de consumidores, lo que sin 
duda determinará el dinamismo de las 
aseguradoras de Salud y GM en el corto 
plazo”, argumentó Fernández Suárez.

La contención de costos también es 
otro de los grandes desafíos que enfren-
tarán las instituciones de seguros que 
otorgan servicios de salud privados en 
México, apuntó el funcionario de AXA 
Seguros México. Además especificó que 
la sofisticación y evolución de los tra-
tamientos médicos disponibles es una 
buena noticia para la sociedad, puesto 
que se podrán controlar con mayor efi-
cacia afecciones que en un pasado era 
muy complejo mitigar.

A pesar de lo descrito, Fernández 
Suárez exhortó al sector asegurador a 
no subestimar los nuevos riesgos de sa-
lud que desató la COVID-19, como el 
teletrabajo y el marcado sedentarismo, 
ocasionado por el confinamiento social 
que se implementó para frenar el conta-
gio masivo. Este entorno, insistió, obliga 
a las instituciones a abrazar la agilidad 
y la adaptación como nuevo estándar 
operativo.

 
No se puede quitar el dedo
del renglón
 
El entrevistado detalló que el secreto 

para que el sector asegurador gane re-
levancia estriba en la concientización 
constante y en el fortalecimiento de la 
educación financiera. Dijo que es impe-
rativo que la industria sea apreciada por 
la población como un verdadero aliado 
de negocios, anhelo que exige a las ins-
tituciones diseñar campañas informa-
tivas en las que se resalte por todos los 
frentes la importancia de administrar 
adecuadamente los riesgos.

Por último, el representante de AXA 
Seguros México expuso que difun-
dir los mecanismos que hoy permiten 
prevenir enfermedades crónico-dege-
nerativas y divulgar los beneficios que 
produce la alimentación balanceada y 
la actividad física sistemática es la mez-
cla que permitirá al sector asegurador 
convertirse en un actor social prepon-
derante para las nuevas generaciones 
de consumo.

“Acelerar la colocación de seguros 
de Salud y de GM en México es un reto 
complejo que la industria enfrenta desde 
hace años debido a los constantes cam-
bios en los patrones de consumo y a la 
percepción que tiene la sociedad acerca 
de las aseguradoras. Por ese motivo, in-
corporar la presencia continua de ame-
nazas como las epidemias y pandemias, 
por ejemplo, a las convencionales cober-
turas que se distribuyen e instrumentar 
esquemas complementarios de atención 
son opciones que se han de evaluar en el 
seno de las instituciones”, cerró Fernán-
dez Suárez.

Para que el abanico de produc-
tos y servicios de la industria 
aseguradora converja con las 

nuevas necesidades de protección 
de la sociedad; para que la golpea-
da asistencia médica privada logre 
sobreponerse al embate que signi-
ficó la COVID-19, las instituciones 
de seguros que brindan servicios de 
salud deben abrazar la prevención 
como su nuevo valor distintivo y de-
jar de indemnizar siniestros como 
única vía, de modo que caminen 
con firmeza hacia la reinvención, 
señaló Santiago Fernández Suárez, 
vicepresidente de Autos, Daños y 
Salud de AXA Seguros México.

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

En entrevista exclusiva con El Asegu-
rador, Fernández Suárez advirtió que el 
nuevo panorama de riesgos producido 
por la pandemia de COVID-19 pone a 
prueba el nivel de adaptación de la in-
dustria aseguradora a los cambios. En 
tal sentido, pronosticó que el estilo de 
vida saludable será el factor decisivo que 
marcará la evolución de los seguros de 
Salud y de Gastos Médicos (GM) en esta 

nueva era.
“El efecto del virus SARS-CoV-2 fue 

considerable en México como resulta-
do de los padecimientos crónico-de-
generativos tan severos que acusa un 
porcentaje alto de la población en este 
país. Por consiguiente, la industria debe 
analizar con detalle este contexto y cen-
trar esfuerzos en aquellas iniciativas que 
mejoren la salud de las personas, plan-
teamiento que orilla a las aseguradoras 
a crear mecanismos novedosos que va-
yan más allá de simplemente pagar si-
niestros. Más bien se debe fomentar el 
estilo de vida saludable entre la cartera 
de clientes”, expresó Fernández Suárez.

A juicio del vicepresidente de Autos, 
Daños y Salud de AXA Seguros Méxi-
co, la neumonía atípica producida por 
el nuevo coronavirus exige al sector 
asegurador replantear sus acciones, de 
tal suerte que se identifique lo que la in-
dustria desea ofrecer en materia de pro-
puesta de valor a gobiernos, empresas y 
personas. Por eso indicó que es vital que 
en medio del enrarecido clima de incer-
tidumbre causado por la COVID-19 las 
instituciones reaccionen con versatili-
dad y hagan evolucionar procedimientos 
tan determinantes como la suscripción.

“Es urgente que el sector administre 
adecuadamente las amenazas catastrófi-
cas relacionadas con los accidentes y las 

Santiago Fernández Suárez Como parte de las acciones que Seguros 
El Potosí ha implementado dentro de su 
cuaderno de incentivos para este año, 

el pasado 5 de agosto llevó a cabo el sorteo de 
una fabulosa Camioneta Peugeot 2008 último 
modelo, durante una emotiva transmisión en 
vivo para reconocer el gran esfuerzo de sus 
Agentes participantes.

Durante la bienvenida, el ingeniero Alejan-
dro Bretzfelder Rivera, Director de Ventas de 
la aseguradora, agradeció a los Agentes por 
la confianza que han brindado a la compañía 
y se mostró gustoso de compartir el cumpli-
miento de la meta en un 98 porciento, lo que 
significa ventas alrededor de 1,109 millones 
de pesos y un crecimiento del más del 10 por-
ciento al mes de julio.

Asimismo, los invitó a consultar su cuader-
no de incentivos y refrendó los cambios vi-
gentes al nivel de producción, para tener un 
acceso más fácil a los Bonos y las Vivencias 
Potosí. Todo esto, con la finalidad de recono-
cer el esfuerzo y cumplimiento de objetivos de 
la Fuerza de Ventas.

“También quisiera hacerles de su conoci-
miento, que en las semanas próximas dare-
mos a conocer las opciones de Vivencias Po-
tosí que tenemos preparadas para nuestros 
convencionistas 2019 y 2020, que como sa-
ben, ha sido un poco complicado el poder dar 
certeza a este tipo de eventos sobre todo por 
el entorno mundial que todavía está presente”.

Dado que en la filosofía de Seguros El Poto-
sí la innovación está muy presente, el directivo 
mencionó que llevarán a cabo una mejora sig-

nificativa en sus sistemas de cotización y emi-
sión para los productos de Vida individual, así 
como la creación de un nuevo módulo único 
de consulta, con el que podrán tener informa-
ción en tiempo real de sus avances y logros.

“Todo este esfuerzo que como compañía 
estamos desarrollando, es en pro del desa-
rrollo de cada uno de ustedes, a fin de que 
puedan sentirse cercanos y respaldados por 
nosotros. En este 2021, hemos apostado a in-
crementar nuestros niveles de venta y aún nos 
queda camino por recorrer; así que los invito a 
cada uno de ustedes, nuestros agentes, nues-
tros socios comerciales y nuestros amigos, a 
continuar con ese espíritu ganador de traba-
jo en equipo que estoy seguro nos llevará a 
decir una vez más, meta cumplida”, concluyó  
Bretzfelder Rivera.

Finalmente, Alejandro Bretzfelder, acom-
pañado de Georgina Cervantes, Gerente de 
Ventas, dieron a conocer el boleto premiado 
de Rosalba Lahud Martínez, ganadora en este 
emocionante sorteo. Fue el licenciado José 
Aristeo Cantú Fernández, de la Notaría no. 2 
de la ciudad de San Luis Potosí, quien dio fe 
de la transparencia en la realización del sor-
teo, además de previamente validar que todos 
los boletos incluidos en la urna correspondie-
ran a los folios participantes. 

Para Seguros El Potosí este premio repre-
senta el reflejo de un gran logro que celebrar, 
por ello, los invita a seguir participando y les 
recuerda que los folios son acumulables para 
los siguientes sorteos, incrementando así las 
oportunidades de ganar.

Premia el 
esfuerzo de 
sus Agentes 

con una 
camioneta 

último modelo

#SoyAgentePotosí

www.elpotosi.com.mx@SegurosElPotosiMX seguroselpotosi @seguroselpotosi Seguros El Potosí (Corporativo)
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#Innovación #Seguros

La experiencia del cliente es el único diferenciador  
real y sostenible para las empresas: Celent 

Conoce AutoSAO el comparador de pólizas 
de seguros de automóvil más flexible y fácil de 
usar del mercado. 

Soluciones tecnológicas 
para el sector asegurador

info@saoinsurtech.com
55 7617 0437

www.saoinsurtech.com

You know what,      
    We know how

Cotización 
Emisión 
Impresión 
Pago en línea 

#DesarrolloHumano 

Caminante Nissim Mansur T.
mansurnissim@gmail.com

Fabio Sarrico expresó estas ideas al 
hablar del tema Comunicaciones, inte-
racciones y puntos de contacto, tenden-
cias de mercado y beneficios SAAS en 
un webinario organizado por la empresa 
Quadient. Él es consultor de Celent. El 
ponente agregó que el uso de la nube es 
un recurso esencial por medio del cual 
en la actualidad 70 por ciento de las ase-
guradoras sostiene sus operaciones de 
backend.

El consultor de Celent aseveró que las 
empresas que se han propuesto utilizar 
intensivamente la nube para desahogar 
gran parte de sus operaciones han des-
cubierto que la innovación surge de una 
manera mucho más natural a partir de 
la integración de todos los componentes 
en esta plataforma virtual.    

Sarrico compartió asimismo que una 
encuesta desarrollada por la organi-
zación que representa arrojó que ante 
el aumento de las necesidades que han 
surgido (y que se incrementarán con los 
clientes que surjan después de la CO-
VID-19) tanto las aseguradoras como las 
demás entidades del sector financiero 
han presupuestado invertir alrededor de 
60 por ciento de sus recursos para el de-
sarrollo tecnológico, priorizando como 
destino de esos dineros la nube.  

Según el colaborador de Celent, lo que 
ha animado a las aseguradoras a trasla-
dar sus procesos a la nube es el hecho 
de que perciben que afrontarán grandes 
exigencias respecto a agilidad, facilidad 

de uso de la plataforma y flexibilidad en 
la operación, entre muchos otros requi-
sitos de servicio al cliente.

En cuanto al panorama de las asegu-
radoras latinoamericanas que invierten 
en  plataformas de gestión de documen-
tos, Sarrico indicó que 20 por ciento de 
tales empresas consideran no tener nin-
gún tipo de erogación en este rubro; 15 
por ciento de ellas prevé el reemplazo 
de sus operaciones en curso; otro 15 por 
ciento indica que comenzarán el reem-
plazo; 10 por ciento de estas compañías 
trabaja en mejoras significativas para 
la plataforma; y 40 por ciento centra su 
inversión en el mantenimiento de tal re-
curso.      

“Lo cierto es que la opor-
tunidad que tienen las ase-
guradoras de destacar entre 
la competencia en un entor-
no donde la innovación y 
la digitalización son factor 
para que eso ocurra es to-
mando acción, invirtiendo y 
usando plataformas como la 
nube”, indicó el ejecutivo de 
Celent.

Tomar la decisión de in-
vertir en la gestión de do-
cumentos con este recurso 
tecnológico, apuntó Sarri-
co, garantiza que la inte-
racción de las aseguradoras 
con el cliente sea oportuna;  
aunque subrayó que para 
satisfacer a cabalidad la ex-

periencia del cliente no es suficiente 
centrarse en este punto, ya que hay mu-
chas áreas que desde la perspectiva de 
las aseguradoras no requieren mejoras, 

pero sí desde la mirada del cliente, por lo 
que conviene escuchar y atender.

“Estamos en una etapa en la que para 
generar buenas experiencias de con-
sumo las aseguradoras también deben 
cambiar de tener un enfoque reactivo, 
en que se trata de resolver un problema 
cuando éste ya está encima, a operar con 
uno proactivo, analizando, estudiando y 
proponiendo alternativas a partir de las 
fuentes de datos y de los requerimientos 
del cliente”, señaló  Sarrico.

Finalmente, el consultor de Celent 
dijo que hoy se debe llamar a la pobla-
ción a que conozca los seguros. Si la 
cobertura pudiera expresarse, dijo Sa-
rrico, seguramente diría: “Conózcanme 
y ayúdenme a tomar buenas decisiones 
para prevenir o recuperar las pérdidas 
ocasionadas por la ocurrencia de un 
siniestro, pero también acompáñenme 
a reorganizar mi futuro más allá de la 
indemnización”, y ese abanico de posibi-
lidades puede concretarse mediante un 
uso inteligente de la tecnología.

“Flexibilidad tecnológica es lo que 
necesitan las empresas del sector finan-
ciero para mejorar la experiencia del 
cliente; y, de cara al futuro, las empresas 
que sobrevivirán no serán las más fuer-
tes o las más antiguas, sino las que más 
capacidad de adaptación muestren ante 
la nueva realidad tecnológica”, concluyó 
Sarrico.

En la actualidad, la experiencia del cliente es el único diferenciador real y sostenible que le permite a una empresa 
estar vigente y en las preferencias del público usuario. Para lograr ese cometido, es necesario ganar la confianza del 
consumidor y escuchar atentamente cuáles son sus requerimientos; a partir de eso, debemos ofrecerle algo que satis-

faga sus necesidades, lo cual no es fácil pero sí posible. “Facilítale la vida y resuelve sus problemas, y es muy probable que te 
compense con su lealtad”.

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

 *Antonio Machado.

Caminante, no hay camino; se hace camino al andar. *
Caminante soy. 
Voy por caminos que no conozco.

La soledad es mi compañera.
La experiencia me sigue a medida que avanzo.
Tengo la fortuna de que la salud está en mi ser.
La incertidumbre de los caminos templa mi espíritu.
Con el paso del tiempo he aprendido a no tener prisa, 
a disfrutar el camino.
Por un camino que todavía no conozco llegaré al final.
Y en ese final encontraré al Ser que siempre me ha acompañado.

Fabio Sarrico

#Opinión #Seguros

¡Lo sabíamos!

hsilva@globalab.com.mx

Hugo Silva

Te lo aseguro

pertos en la materia.
En anteriores participaciones mani-

festé la inconformidad de un importan-
te grupo de participantes en el mercado 
respecto al maltrato que la actual Admi-
nistración ha dado a la figura de asesor; 
en nuestro caso particular, el asesor ex-
terno de seguros, maltrato que lamenta-
blemente ha permeado y acecha ahora a 
las aseguradoras.

El golpe se venía preparando. El titu-
lar del Ejecutivo señaló el 7 de octubre 
de 2020 que los fideicomisos, incluido el 
Fonden, desaparecerían “porque hay ele-
mentos suficientes para sostener que era 
una especie de caja chica; bueno, ni tan 
chica para funcionarios que compraban 
de todo sin licitar”.    

Vale la pena recordar que el Fonden 
operaba de la mano con los esquemas de 
transferencia de riesgo. Solo por señalar, 
en el Capítulo I de los Lineamientos de 
Operación específicos del Fondo de De-
sastres Naturales, Disposiciones genera-
les, numeral 2,V, se define la Estrategia 
de Gestión Integral de Riesgos como 
“proceso de planeación, organización e 
instrumentación de un esquema de ad-
ministración de riesgos incluyendo el 
diseño de los instrumentos financie-
ros para su transferencia; su fin últi-
mo es la previsión, reducción y control 
priorizado y permanente del riesgo de 
desastre en la sociedad”.  

En este punto reitero que en especí-
fico para la Administración Pública el 
instrumento financiero por excelencia 
para transferir el riesgo es un Programa 
de Aseguramiento Integral de Bienes 
Patrimoniales.

Adicionalmente, el apartado rela-
cionado con el “Procedimiento para 
atender la infraestructura federal” hace 
referencia a la coadyuvancia del sector 
asegurador con el Fonden, por medio 
de la hipótesis de recuperación derivada 
de una indemnización por seguro, al se-
ñalar: “En caso de daños a la infraes-
tructura federal que se encuentre 
asegurada, la Dependencia o Entidad 
Federal sólo podrá solicitar acceso a 
los recursos del Fonden por la dife-

rencia entre la suma asegurada y el 
monto total de los daños una vez que 
la primera haya sido agotada”.

Por último, el ya señalado ordena-
miento establece claramente no solo la 
existencia sino la relevancia de las figu-
ras de asesor externo y de aseguradora, 
en el Capítulo VII “De los Soportes para 
la Transferencia de Riesgos”, al facultar 
en el numeral 35, segundo párrafo:

“El Comité Técnico podrá autorizar 
la erogación de recursos para la con-
tratación de expertos en materia de 
administración y transferencia de 
riesgos que lo apoyen en la realización 
o revisión de las acciones citadas en las 
fracciones I a III del numeral siguiente”. 
Es clara la referencia al asesor externo 
en materia de seguros.    

Además, en el numeral 36, III, se ha-
bla puntualmente de la transferencia de 
riesgo: “En un plazo de hasta tres meses 
contado a partir del cumplimiento a lo 
establecido en la fracción anterior, la 
Entidad Federativa deberá definir un 
esquema de administración y trans-
ferencia de riesgos que sea apropiado 
para los bienes bajo su responsabili-
dad, atendiendo a la identificación de 
aquellos riesgos susceptibles de ser rete-
nidos y aquellos que pueden ser trans-
feridos”.  

La desaparición del Fonden orienta a 
dejar a total arbitrio de “alguien” la de-
terminación de instrumentos relaciona-
dos con la administración y transferen-
cia de riesgos o, en su caso, la retención 

de éstos bajo reglas, desde mi punto de 
vista y hasta el momento, opacas casi al 
punto de parecer inexistentes.

Y, si la amenaza pasó del velo a una 
franca y abierta intimidación, apenas 
el 20 de julio de 2021, a la par de la in-
tención del presidente consistente en 
desaparecer un importante número de 
organismos autónomos y descentra-
lizados, viene la ocurrencia de crear la 
“nueva aseguradora del Gobierno” para, 
según la amplia visión de estadista del 
Ejecutivo Federal, “asegurar todo”; pero 
no se detuvo ahí. Además señaló: “Va-
mos a tener un remanente para hacer 
frente a gastos de contingencia. Con ese 
remanente, que antes era la utilidad de 
las aseguradoras, se va a crear el fondo 

de contingencia de desastres naturales”. 
(¿Qué no ya lo teníamos?)

Caemos de nuevo en los vicios de la 
concentración y centralización de los 
factores financieros, ya que también te-
nemos en ciernes la propuesta de Raquel 
Buenrostro con la reforma financiera 
que tanta tensión ha generado, sobre 
todo en el sector bancario.

Recordemos que la última asegura-
dora estatal (Asemex) que colocó Daños 
tuvo que venderse después de la crisis 
económica de 1994. El origen de dicha 
transacción fue el requerimiento mí-
nimo de inyección de capital por 1,000 
millones de dólares estadounidenses, de 
aquel tiempo, para mantenerse a flote 
(lo que evidenció la gran incapacidad de 
gestión del Gobierno en negocios deno-
minados “productivos”).

Con estos antecedentes, el futuro no 
pinta halagüeño. El Gobierno histórica-
mente ha sido muy mal administrador. 
Ejemplifiquemos con Pemex y la degra-
dación de su papel de deuda a nivel “ba-
sura”. ¿Otro ejemplo? La pésima gestión 
y resultado de la Comisión Federal de 
Electricidad, con argumentos inverosí-
miles para justificar su inoperancia. No 
esperamos más que un milagro para que 
la seguramente denominada (y me ad-
judico la denominación) “Aseguradora 
Bienestar” opere en niveles que garan-
ticen cobertura, solvencia y certeza al 
patrimonio de todos, al patrimonio de 
la nación.

¡Te lo aseguro!

Hemos atestiguado la degra-
dación de herramientas e 
instrumentos de protección 

financiera dirigidos a entidades y 
organismos de la Administración 
Pública, y me refiero no solo a los 
bienes patrimoniales, sino también 
a los correspondientes a los progra-
mas institucionales para los servido-
res públicos.

El ahorro mal entendido, la Austeri-
dad Republicana interpretada a conve-
niencia, los subejercicios matizados de 
ineptitud han lanzado a la barranca del 
desprecio el trabajo de más de un cuarto 
de siglo de muchos y muy avezados ex-
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#Agentes #Ventas

El nuevo entorno es retador y exige nuevas  
estrategias para atrapar al cliente

Carlos Islas Murguía, consultor para 
Miembros México, Limra y LOMA; Ál-
varo Márquez, consultor estratégico de 
Negocios y entrenador Limra; y Juan 
Elías Cuevas, Partner GPSG, se dieron a 
la tarea de responder algunas de las in-
terrogantes que preocupan y ocupan al 
asesor de seguros durante el webinario 
Respuestas sobre las estrategias y tácti-
cas comerciales.

¿Cuáles son los grandes 
desafíos que están enfrentando 
los líderes y asesores de 
ventas en la actualidad?

Carlos Islas Murguía: Primera-
mente hay que tomar en cuenta que 2020 
fue un año atípico en el que se congre-
garon dos características: el surgimien-
to de un mercado fértil que despertó a 
la conciencia de lo fácil que es perder la 
vida, el patrimonio y la salud; y, segundo, 
el desafío para una fuerza de ventas que 
tuvo que acostumbrarse al teletrabajo y 
a vencer el reto de operar con diversas 
plataformas y buscar la manera de crear 
valor entre sus asegurados, además de 
motivarlos a recomendar su trabajo.

Fue un entorno muy retador en infini-
dad de aspectos, pero sin duda el desafío 
principal consistió en que cada asesor 
lograra aumentar su autodisciplina y se 
acostumbrara a alcanzar nuevos objeti-
vos que con el paso de los meses tendían a 
modificarse y adaptarse constantemente.

Juan Elías Cuevas: La COVID-19 
fue un catalizador indiscutible para que 
los cambios que ya se venían dando se 
aceleraran, y ante ello los líderes de las 
organizaciones se enfrentan a un merca-

do volátil e incierto que exige desarrollar 
una visión e interpretación correcta de 
todo lo que está aconteciendo, asumien-
do que muchos de los cambios que se han 
registrado no son temporales. 

Álvaro Márquez: La pandemia del 
virus SARS-CoV-2 provocó en la socie-
dad y en las empresas la adopción o invo-
lucramiento abrupto de todas las opcio-
nes digitales. Las personas cambiaron en 
muchos de los casos de manera radical su 
forma de consumir.

¿Cuál es el principal cambio que 
un agente necesita adoptar en
su actividad profesional?

Carlos Islas Murguía: Cuando hay 
incertidumbre, es importante regresar a 
la tabla de seguridad; es decir, que hoy 
hagas lo que te facilita generar las opor-
tunidades para continuar en el negocio y 
para hacer crecer tu cartera.

Cada actividad requiere ser medible y 
simple; y, cuando eres capaz de profundi-
zar en lo que se conoce como economía 
de puntos, en la que cada llamada o co-
rreo cuenta para el objetivo, poco a poco 
te haces el hábito de no irte a dormir has-
ta que hayas cumplido cada una de las 
tareas que generan un punto de avance 
en el día a día.

¿Cómo se ve el futuro en el
mediano plazo y la conforma-
ción de equipos competitivos 
en sistemas virtuales?

Juan Elías Cuevas: Las personas se 
resisten al cambio por temor a conseguir 
algo mejor; y, si a eso se le agrega que en la 

actualidad tenemos a tres o cuatro gene-
raciones trabajando en el mismo depar-
tamento y al mismo tiempo, eso te habla 
del reto que como líder te toca asumir 
para extraer lo mejor de cada generación 
y conseguir que la rueda gire.

Es muy importante entender que el 
mundo entero se vio rodeado en pocos 
meses por cambios, por la muerte y por 
la pérdida o deterioro de la salud, y debe-
mos aprovechar esa coyuntura  a nuestro 
favor. Las personas están muy sensibles 
en esos temas y seguirán buscando ase-
soría profesional con agentes de seguros 
cuyo enfoque sea empático, preciso y 
profesional.

 
¿Cómo se aborda hoy la 
necesidad de cubrir riesgos?    

Álvaro Márquez: Antes prospec-
tar era una tarea retadora, y hoy lo sigue 
siendo. El hecho de que la COVID-19 se 
haya convertido en un argumento para 
vender por “temor” no debe ceñirnos a 
esa enfermedad como único motivo para 
adquirir un seguro; y menos ahora, cuan-
do sabemos más del cliente porque todo 
se realiza en línea y podemos de esa ma-
nera detectar estilos de vida que lleven al 
agente a proponer los productos de ma-
nera mucho más personalizada y enfoca-
da, con argumentos de venta más sólidos.

#Seguros

#DesarrolloHumano 

La búsqueda del crecimiento en seguros exige  
vigilar comportamientos de consumo

Los sueños 
no se hacen 
realidad 

Carlos Molinar Berumen

Reflexiones
www.carlos-molinar.com

Medina Díaz indicó que los efectos 
económicos generados por la crisis sani-
taria podrían redundar en elevadas tasas 
de impago, por lo que las compañías de-
berán tomar decisiones que minimicen 
dichas amenazas en sus carteras.

“Es vital que se analice el contex-
to y se tomen decisiones que reduzcan 
los efectos económicos causados por la 
pandemia. Además es importante en-
focarse en los cambios de comporta-
miento, porque, si de forma masiva los 
clientes cancelan o solicitan el valor de 
rescate, esa acción sin duda alguna trae-
rá consigo implicaciones en los ramos y 
las reservas”, aseguró la especialista en 
temas actuariales.

De acuerdo con la consultora, existen 
elementos que ayudarán a las compa-
ñías a salir adelante ante esos supuestos. 
En tal sentido, Medina Díaz mencionó 
como acción principal crear grupos de 
trabajo de diversas áreas para que así se 
creen proyecciones adecuadas en lo que 
respecta a la valuación del capital.

Hace cuatro años escribí una 
reflexión que titulé “¿Cómo 
vas con tu sueño?”, y utilicé la 

siguiente imagen para acompañarla: 

Siempre me han gustado los simbolis-
mos, y la palabra  sueño se utiliza  tam-

bién para describir una idea, un deseo, 
un anhelo que quisiéramos que algún 
día fuese realidad.

Cuando somos niños, solemos tener 
sueños, y un buen día nos percatamos 
de que el tiempo pasó inexorablemen-
te y de que dejamos de hacerlo. Debe-
ríamos mantenernos siendo niños, de 
alguna manera, para conservar nuestra 
capacidad de asombro, la simplicidad de 
ver la vida, de disfrutar 
de las cosas pequeñas  y, 
sobre todo, la capacidad 
de soñar.

Los sueños van liga-
dos a una esperanza, a 
una ilusión de que algún 
día (no definido con pre-
cisión)   se conviertan en  
realidad.

Algo que debemos 
considerar como per-
sonas adultas es que los 
sueños no se hacen rea-
lidad de manera espon-
tánea. Lo cual, por una parte, es triste; 
pero también, si prestamos atención, 
descubrimos que sí existe una forma 
de hacerlos realidad, y está en nosotros 
que eso ocurra por medio de un proceso 
bien definido.

Los sueños se vislumbran, se tienen, 
se disfrutan…; y luego se toma la gran 
decisión: archivarlos o trabajar en ellos 
para ir convirtiéndolos en realidad,  
paso a paso, poco a poco.

Después de un tiempo en el que se 
va repitiendo  ese proceso, aparecen las 
dudas, el temor, la indecisión y muchos 
otros factores que nos llevan a claudicar 
y a dejar de hacer esfuerzos. Y  de pron-
to, sin más, el sueño queda archivado.

Si persistimos; si no perdemos la fe; si 
somos resilientes y no nos dejamos ame-
drentar por las apariencias y fracasos, 
podremos, finalmente, hacer nuestro 

sueño realidad.
Resistamos, mantengámonos firmes 

en nuestro deseo; y, seguramente, un 
día nos encontraremos con que el sueño  
está ahí, frente a nosotros, materializa-
do, hermoso y real.

Es maravilloso observarlo. Por mo-
mentos dudamos de que sea realidad, 
pero ahí está, tan real como todo lo que 
nos rodea.

Si miramos hacia 
atrás, veremos cómo na-
ció, cómo se fue gestan-
do, cómo fuimos avan-
zando paso a paso en su 
realización. Posiblemen-
te veremos también, o 
recordaremos, algunos 
de los fracasos que tuvi-
mos y cómo los fuimos 
resolviendo; o cómo, en 
ocasiones, tuvimos que 
ajustar las velas para re-
definirlos o afinarlos de 
acuerdo con las circuns-

tancias; pero al final ese anhelo pasó  de 
ser un simple sueño a ser un sueño reali-
zado,  un logro.

Es un proceso maravilloso. Tenemos  
que ser conscientes de que los sueños no 
se hacen realidad por sí solos: ¡los hace-
mos realidad nosotros!

Sigue soñando porque soñar es par-
te de la vida.  Crea y elige bien tus sue-
ños. Trabaja fuerte en ellos; decide en 
cada paso del proceso si los archivas o 
si aprendes del proceso y los mantienes 
vivos,  luchando día a día por avanzar en 
su realización para transformarlos   en 
realidad.

¡Tú tienes la batuta! Son tus sueños, es 
tu vida, y ¡sólo tú decides! Lo que sí te 
puedo decir, por experiencia propia, es 
que siempre pueden parecer imposibles 
antes de lograrlos. ¡Deja que tus sueños 
sean tus alas!

“Los sueños  
no se hacen 
realidad por 
sí solos: ¡los 

hacemos realidad 
nosotros!”

 Así lo afirma la actuaria 
Karla Medina Díaz, 

consultora independiente, 
en webinar de la AMA

Limitaciones en la 
suscripción.
Evaluación de variables 
de interés.
Pruebas de estrés.
Velocidad de las 
operaciones.
Incremento en la 
morbilidad a mediano 
plazo.

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

La aparición de la COVID-19 
trajo consigo diversos cam-
bios en la cotidianidad, como 

es el caso del comportamiento de 
los consumidores. Por esa razón, es 
trascendental que las aseguradoras 
vigilen de cerca ese factor, que inci-
dirá directamente en el crecimiento 
de cada uno de los ramos del seguro.

Dicha afirmación pertenece 
a Karla Medina Díaz, actuaria y 
consultora independiente, quien 
la expresó en el webinar titulado 
COVID-19: implicaciones para los 
seguros y la gestión de riesgos, que 
fue organizado por la Asociación 
Mexicana de Actuarios (AMA) y se 
transmitió de manera virtual por la 
plataforma Zoom Video.

“Otros pasos que se deberán seguir 
son analizar la velocidad de pago y ajus-
tar la frecuencia, caducidad y estaciona-
lidad. Entonces, a partir de esos posibles 
parámetros, tendremos que examinar 
si las cancelaciones se mantendrán en 
el futuro. En caso de que sí continúen, 
debemos estudiar sus posibles afectacio-
nes”, explicó la actuaria.

Por último, Medina Díaz señaló que 

Incrementar periodos de 
espera.
Programas diferidos de pago.
Velocidad de las 
operaciones.
Estudiar comportamiento del 
consumidor.

Escenarios posibles para una 
gestión eficaz de riesgos  

Planes de contingencia  
ante una crisis

la temporalidad de dichos ajustes debe 
considerarse al momento de tomar cada 
decisión. Dijo que es importante ana-
lizar si se desecha toda la información 
recabada o se aplica nuevamente en caso 
de que suceda otra crisis como la gene-
rada por la COVID-19.

Por su 

brindando un alto compromiso en la atención y 
protección del patrimonio de sus asegurados.

¡Felicidades!

Expresa sus más sinceras felicitaciones a

aniversario80 aniversario80

Luis Adrián 
Vázquez Moreno

@pea_lavm

La pandemia modificó abrupta-
mente los hábitos de consumo 
de la sociedad e hizo despertar la 

conciencia de lo fácil que es perder la 
vida y la salud. Alrededor de todo ello 
surgió en los equipos de ventas de las 
organizaciones un sinfín de preguntas 
sobre cuál sería la mejor estrategia co-
mercial para adaptarse al momento y 
conseguir atrapar la atención del clien-
te en el nuevo entorno.

Carlos Islas Murguía
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 #Opinión 

Decisiones ciudadanas 

La ciudadanía de la clase aludida por 
el presidente demostró que el poder re-
side en el voto, no en las ocurrencias y 
obsesiones de un sujeto con conductas 
megalómanas, mitómanas, mesiánicas y 
misóginas. La conducta de un ciudada-
no que elige algo distinto a las dádivas 
está, en ese preciso momento, manifes-
tando su aceptación al reto que signifi-
ca “hacerse responsable de sí mismo”, 
respetando a quienes disientan de esta 
afirmación. Lo mismo cuando, animado 
por las evidentes falsedades de un ejerci-
cio ocioso, caro y absurdo, evita acudir y 
con ello expresa su repudio a semejante 
despilfarro.

Las disertaciones posteriores de quie-
nes defienden a la clase media y quienes 
la fustigan parecen coincidir en el mis-
mo punto. Este segmento socioeconó-
mico no acepta coacción ni imposición 
alguna. Su preparación, visión y expec-
tativas se centran en sus propias capa-
cidades, no en las constantes y exaspe-
rantes menciones de partidos políticos 
que presumen de realizar programas de 
apoyo a los desprotegidos, que cumplen, 
en algunos casos, cinco generaciones vi-

tranquilidadyproyeccion@gmail.com
@rcarlon3 

Raúl Carlón Campillo

MÁS VALE PREVENIR

viendo en la pobreza. 
La causa de semejante fracaso es pre-

cisamente la perniciosa dependencia 
que esas clases desarrollan hacia el pa-
triarca en turno, auspiciado por organi-
zaciones clientelares que exigen venera-
ción y fidelidad a cambio de los apoyos 
otorgados con dinero público.

La conducta de los cla-
semedieros no es un des-
cubrimiento; es simple-
mente la confirmación de 
una actitud centrada en 
la meritocracia de quie-
nes nacieron, crecieron, se 
reprodujeron y murieron 
ahí, además de quienes 
han escalado posiciones 
para alcanzarla y disfrutar 
de su satisfacción al poder 
contarse entre los habitan-
tes de dicha clase. 

El tema cultural de la 
clase media es, a su vez, 
la actitud que me mueve a 
referirla para preguntar si la decisión de 
elegir a alguien o abstenerse de siquie-
ra pasar frente a una mesa de consulta 
puede asemejarse a tomar la decisión 
de asegurarse u omitir hacerlo. Es decir, 
elegir una opción entre las alternativas 
existentes para que se asuma una posi-
ción política se parece a esa difícil y con-
troversial decisión de elegir  un contrato 
para garantizar la independencia de la 
familia o de sí mismo cuando un riesgo 
se manifiesta y origina pérdidas que de-
berán enfrentarse de alguna forma.

La clase media “aspiracionista, egoís-
ta e hipócrita” definida por el presidente 
es también la que, de igual forma que 
en el tema de la consulta, omite mu-
chas veces atender la previsión, siendo 
necesario recurrir a técnicas y métodos 
específicos para que comprenda la im-
portancia de asegurar su patrimonio, su 
salud y su vida. 

Con el ejemplo de lo ocurrido en la 
vida política de este país es necesario 
también centrarnos en esa decisión que 
permita resolver por propia cuenta lo 
que tendrá que resolverse en algún mo-
mento sin necesidad de depender de las 
fórmulas de explotación de la conciencia 
que el Gobierno toma para agenciarse 
votos. La decisión ciudadana de votar 
o no hacerlo se asienta en un estímulo 
que, en muchos casos, no hemos logrado 
activar en la población para que decida 
asegurarse, ante lo cual miles que han 
logrado mantenerse o ascender a la clase 
media están en grave peligro de descen-
der al exponerse a riesgos cada vez más 
frecuentes y severos.

Debe uno hacerse responsable de las 
consecuencias de dicha elección, de la 
misma forma que la decisión de asegu-
rar el auto, la casa, la salud y la vida, o 
no hacerlo, reside en quienes así lo han 
practicado. 

La experiencia de los beneficiados por 
un seguro se confronta con la de aque-
llos que no lo lograron por carecer de un 
contrato, lo que los instala en el padrón 
de damnificados, menesterosos, olvida-
dos y víctimas de un evento natural o 

humano que debe enfrentarse de alguna 
forma. A eso agreguemos la desapari-
ción del Fonden, que quedó extinto hace 
unos meses.  

Esa actitud clasemediera que tanto 
disgusta al presidente tiene ahora un 
nuevo reto ante la anulación de dicho 
fideicomiso, lo que exige aceptar y en-

frentar la responsabilidad de nuestras 
propias cosas y nuestra propia vida.

La decisión ciudadana de tomar en sus 
manos el control de sus propias pérdidas 
eleva sus posibilidades de permanecer 
en la clase media o aspirar a escalar a 
la clase alta. Asegurarse es una decisión 

ciudadana centrada en una cultura fi-
nanciera que considera al seguro como 
una de sus principales adquisiciones, 
por encima de hedonismos y vanidades 
que algunos prefieren dejando al seguro 
en segundo o hasta en tercer plano. 

Conforme la población acepta esta 
realidad, sus preferencias de consumo se 

modifican, se adecuan y se hacen 
más dirigidas a la meta de estar 
en paz, financieramente hablan-
do, en vez de estar en las redes ex-
hibiendo un progreso que, tal vez, 
forma parte de sus pasivos.

Cuando casi la mitad del terri-
torio está en zona de riesgo catas-
trófico natural y asediada por la 
delincuencia organizada; cuando 
casi la totalidad de la población 
está expuesta a un virus incle-
mente, a una estrategia guberna-
mental desastrosa en la gestión 
de la pandemia y a un sistema 
de salud pública desbordado, in-
eficiente y politizado, asegurarse 

es una decisión ciudadana que el sector 
debe propiciar. No hacerlo tiene conse-
cuencias similares a las que se presentan  
en las elecciones políticas, por lo que me 
atrevo a preguntar:

¿Qué tal si en lugar de hacer proseli-
tismo asegurador  hacemos difusión de 
la cultura previsora?  

Contundente y firme fue la 
respuesta ciudadana en los 
pasados comicios del 6 de 

junio y en la consulta popular del 1 
de agosto. Las interpretaciones po-
líticas, partidarias o ideológicas que 
han sido analizadas por los exper-
tos se centran en un balance para 
partidos, candidatos, institucio-
nes, el presidente y los ciudadanos, 
siendo ilustrativas de las decisiones 
ciudadanas que quedaron de mani-
fiesto esos días.

A partir de los resultados se 
aceptaron las derrotas que el Ejecu-
tivo se ha encargado de evidenciar 
contra todo aquel que le haya nega-
do el voto. “Aspiracionistas, egoís-
tas e hipócritas” son algunos cali-
ficativos que nos ganamos quienes 
sólo ejercimos el derecho a expre-
sarnos civilmente ante las opciones 
expuestas en las boletas o a abste-
nernos frente al  despropósito de la 
consulta popular. Esas expresiones 
son, sin embargo, el inicio de algo 
mucho más importante que se toca 
en esta columna dedicada a abordar 
la cultura de previsión.

raul.carloncampillo.1
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#DesarrolloHumano

#Salud

Leer para creer

Magnitud de la tercera ola de COVID-19 
dependerá de la eficacia del plan de vacunación

marianahernandez@iconlead.com.mx

Mariana Hernández Navarrro

espejito, espejito

En agosto puede ser oportuno ha-
blar de los beneficios que la lectura 
nos otorga, por el tiempo de asueto que 
tendremos. Y es bueno recordar que la 
lectura es a la mente lo que el ejercicio 
es al cuerpo. Generalmente se observan 
los resultados al superar metas físicas 
(mejorar tiempos en trote, incrementar 
masa muscular, etcétera), pero no se en-
fatizan de igual manera los beneficios 
que la lectura nos proporciona, empe-
zando por el aumento de materia gris en 
el cerebro. 

Justamente leyendo Piense como un 
genio, de Michael J. Gelb, encontramos 
que personajes reconocidos en diferen-
tes campos a lo largo de la historia po-
seían un común denominador que con-
sistía en destinar un espacio diario a la 
lectura. Cristóbal Colón tenía un amor 
muy particular por el aprendizaje; Isabel 
I comenzaba su rutina con la lectura del 
Nuevo Testamento; Thomas Jefferson 
aseguraba: “No puedo vivir sin los li-
bros”; y más cercano a nuestra época, es-
cuché alguna vez a Warret Buffett decir 
que los CEO más exitosos son aquellos 
que leen diariamente.

En nuestro país se sabe que el prome-
dio de lectura es de menos de un libro 
al año. ¿Qué pasaría si definiéramos una 
meta alcanzable para fortalecer este as-
pecto que se ha dejado abandonado en 
un cajón?

Probablemente surjan respuestas 
como: “Pero leo en facebook o twitter”. 
Es cierto, las redes pueden ofrecernos 

información valiosa. El cuestionamien-
to es la forma en que se lee en estos es-
pacios virtuales. Simplemente podemos 
tener en cuenta la velocidad con que se 
lee un artículo.

Hay estudios que concluyen que el 
periodo de atención que hoy prestamos 
es de sólo 9 segundos.

Todos conocemos las bondades que 
nos brinda la lectura: enriquecimiento 
de vocabulario, mejora de ortografía, 
contribuye a mejorar la capacidad de 
análisis y comprensión…  

Un obstáculo para disfrutar sus bene-
ficios es no tener ejercitada la atención, 
porque podremos leer el libro varias 
veces y aun así no percibir las palabras 
nuevas o el detalle mismo en la ortogra-
fía. Irónicamente, la lectura nos concede 
la oportunidad de disminuir el ritmo y 
por lo tanto de desarrollar paciencia, es 
decir, la capacidad de saber esperar. 

La lectura nos permite entonces como 
efecto secundario acrecentar nuestra 
capacidad de comprender al otro, ya que 
nos coloca en la mirada de diferentes 
personajes y nos concede la posibilidad 
de vivir la vida desde diferentes historias 
y pensamientos.

Además, la lectura nos regala la facul-
tad de estar en el momento presente, de 
desarrollar la concentración, la serenidad, 
la espera para encontrarnos con el desen-
lace de una historia o con otros mundos. 

Me llama la aten-
ción que whatsapp 
nos brinde hoy un 
beneficio que per-
mite adelantar los 
mensajes de la per-
sona y que esto se 
reconozca verdade-
ramente como una 
gran idea. ¿Cómo 
nos estamos rela-
cionando con el 
tiempo? Y, sobre 
todo, ¿cómo nos re-
lacionamos con el 
otro? Afirmamos: 
“¡Qué buena inicia-
tiva!; ¡así no pierdo tiempo!”. ¿No perde-
mos el tiempo, o más bien no estamos 
viviendo el tiempo? El afán de aumen-
tar la velocidad de nuestras actividades 
cotidianas se entromete con nuestra re-
ceptividad, con la falta de respeto hacia 
el ritmo del otro. Bajo esta premisa, sólo 
se desea escuchar el contenido, pero no 
se quiere escuchar verdaderamente al 
otro. (Y me gustaría enfatizar que ese 
mensaje puede ser sólo de un minuto.)    

Alguna vez escuché una frase que me 
gustó mucho: “Orar es hablar con Dios, 
pero leer es escucharlo”. ¿A Él también 
quisiera adelantarlo en su mensaje? Más 
que escuchar a Dios, considero que es 
bueno aprender a escucharnos a noso-

tros mismos, a reflexionar, a conocernos 
por medio de lo que los libros tienen 
para ofrecernos, incluso hasta para redi-
rigir la propia existencia. Pero, inmersos 
como estamos en esta prisa perpetua, 
perdemos la capacidad de saber estar, 
como típicamente decimos, “en el aquí 
y en el ahora”, por preferir estar en “allá 
y entonces…”

Lev Tolstói afirmaba: “¿Cómo es posi-
ble que la gente no quiera leer, teniendo 
la oportunidad de dialogar con las men-
tes de todos los mundos y de todas las 
épocas?”.

Emborracharnos de lectura sólo nos 
provocará una resaca de cultura. ¿Val-
drá la pena vivir la experiencia? No dejes 
para mañana lo que puedas leer hoy.

La magnitud de la tercera ola de contagios de COVID-19 
está directamente relacionada con la eficacia del plan 
nacional de vacunación, con la capacidad infecciosa 

de la variante Delta y con la responsabilidad de la sociedad 
tanto de cuidarse como 
de acatar las medidas de 
higiene que evitan la pro-
pagación del virus, afirmó 
Francisco Moreno Sánchez, 
jefe de Medicina Interna del 
Centro Médico ABC.

 El también coordinador 
del Programa COVID-19 
del Centro Médico ABC 
dijo lo anterior durante 
un webinar titulado CO-
VID-19: tercera ola y no-
vedades sobre las vacunas, 
que fue organizado por 
Global Assurance y trans-
mitido por la plataforma 
Zoom Video.

“Debemos ser responsa-
bles y cumplir con nuestra 
parte. Tenemos que en-
tender que el virus seguirá 
con nosotros durante un 
tiempo indeterminado; por 
lo tanto, tenemos que cui-
darnos”, aseveró Moreno 

Sánchez.
En opinión del especialista en medicina interna e infec-

tología, en México no existen campañas adecuadas de pre-
vención, y por ello los ciudadanos aún no comprenden la 
gravedad de la pandemia.

“Lamentablemente estamos en una posición vulnerable, y 
cualquier cosa puede suceder. Si seguimos sin las medidas 

de protección, los casos van a 
seguir aumentando y la tasa 
de mortalidad será mayor. 
Así que la idea es que la gente 
se vacune y continúe usando 
el cubrebocas para cuidarse 
y a su vez no contagiar a na-
die. Hagámoslo por solidari-
dad”, resaltó el facultativo. 

Tomando en cuenta que la 
enfermedad es respiratoria, 
Moreno Sánchez recomen-
dó a la población mantener 
un mínimo de dos metros 
de distancia respecto a otras 
personas, preferir los lugares 
ventilados y con amplios es-
pacios y no permanecer en 
áreas abarrotadas.    

Por último, el médico in-
ternista exhortó a los mexi-
canos a perder el miedo a las 
vacunas. Dijo que son segu-
ras y que fueron creadas a 
partir de años de investiga-
ciones.

En el mes de agosto, con las va-
caciones de verano en puerta, 
algunas personas toman en 

cuenta, como parte de la planeación 
de su descanso, la selección del libro 
que leerán en la playa o cabaña, o in-
cluso en el traslado hacia el destino 
vacacional.

En el diccionario, la palabra libro 
se encuentra justamente después de 
libre, y no es casualidad que la selec-
ción de un libro nos permita ampliar 
nuestros horizontes intelectuales y, 
por ende, reforzar nuestra libertad de 
enfoques, liberarnos de la ignorancia 
y del aburrimiento, etcétera. 

¿Quieres saber dónde te encontra-
rás en los próximos cinco años? La 
respuesta está en una frase que afir-
ma: “Depende de las relaciones que 
hoy mantengas y de los libros que es-
tés leyendo”.

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

Así lo considera Francisco Moreno 
Sánchez, jefe de Medicina Interna  

del Centro Médico ABC

Francisco Moreno Sánchez
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 #Insurtech #Seguros

Poco factible, transformar seguros sin una propuesta  
de valor adaptable, cambiante y flexible

Calvo fue enfático al declarar que es 
vital que la industria aseguradora pon-
ga en marcha una innovación mucho 
más cocreativa con apoyo de las insur-
tech. Dijo asimismo que las institucio-
nes están cada vez más convencidas de 
la potencialidad y versatilidad de los 
miembros que componen al ecosistema 
digital en seguros. Por lo tanto, añadió, 
atacar nichos desatendidos ya no se con-
cibe como un objetivo inalcanzable.

 “Actualmente, la mayoría de las in-
dustrias empiezan a desechar modelos 
antiguos de negocio   y se vuelcan ha-
cia la confección de una propuesta de 
valor en la que el acompañamiento y el 
seguimiento continuo sean la columna 
vertebral que sostiene su operación. Por 
consiguiente, el reto mayúsculo al que 
se enfrenta el sector asegurador estriba 
en hacer converger el entretenimiento 
con la administración de riesgos, plan-
teamiento que ayudará a las institucio-
nes a ensamblar un catálogo de solucio-
nes que armonice eficazmente con los 
gustos del consumidor y, finalmente, a 
lograr que los puntos de contacto vayan 
más allá de la suscripción y la reclama-
ción”, expresó Calvo.

 
Inmunes a la pandemia
 
Al encabezar el evento virtual, or-

ganizado por NTT Data Emeal (grupo 
perteneciente a la consultora Everis), 
Calvo indicó que la industria asegura-
dora es el principal inversor del sector 
insurtech a escala global. Informó que 
el emprendimiento digital en seguros 
logró captar en 2020 cerca de 7,000 mi-
llones de dólares en inversión.

Lo anterior, amplió el funcionario de 
NTT Data Emeal, evidencia que el seg-
mento insurtech es un eslabón  prepon-
derante en la cadena de valor del sector 

asegurador. En tal sentido, citó que en 
2020 Lemonade y Root, competidores 
disruptivos con una valoración de 1,000 
millones de dólares cada uno, lograron 
un hito sin precedentes, puesto que am-
bas compañías debutaron en la bolsa de 
Estados Unidos, y ello a pesar de la pan-
demia de COVID-19.

Calvo precisó que las insurtech que 
desde sus inicios apuntaron a crear mo-
delos de negocio novedosos y concretos 
que pretendían mejorar áreas críticas en 
la operación de la industria asegurado-
ra, como la suscripción, la tarificación, 
la gestión de siniestros, la labor de ajuste 
y la reclamación, son hoy los competi-
dores  sobresalientes en este segmen-
to como consecuencia de su atrevida 
apuesta.

“Las insurtech que siempre han te-
nido como norte democratizar y trans-
parentar al seguro hoy registran una 
ventaja competitiva. En concreto, los 
jugadores de este rubro fundados hace 
ochos años hoy obtienen un buen mar-
gen de inversión y, de forma simultánea, 
están ayudando a la industria a brindar 
una experiencia de consumo más emo-
cionante y por medio de clics”, sostuvo 
Calvo.

 
Es momento de desdibujar 
las líneas de negocio
 
Calvo destacó que la pandemia de CO-

VID-19 reforzó la urgente necesidad de 
reconfigurar significativamente la expe-
riencia de consumo que brinda el sector 
asegurador. Al respecto, alertó que la 
nueva personalidad de los clientes orilla 
a las compañías de seguros a brindar una 
experiencia de consumo “forzosamen-
te digital, transparente, coherente y que 
congenie con el mundo trastrocado que 
dejó el virus SARS-CoV-2”.

Desde el punto de vista del respon-
sable del área Insurtech de NTT Data 
Emeal, las señales de que los productos 
y servicios asociados a la administra-
ción de riesgos deben cambiar son muy 
obvias. Al respecto, advirtió que ine-
vitablemente la industria aseguradora 
debe transitar un camino en el que ten-
drá que “desdibujar” sus líneas de ne-
gocio, tendencia que ya se ha abrazado 
en el seno de otras industrias conserva-
doras, como la automotriz.

“Tal  como sucedió en el sector au-
tomotriz, segmento en el que las com-
pañías están dejando de ser simples ar-
madoras para convertirse en empresas 
de movilidad, la industria aseguradora 
tendrá que dejar atrás su pensamiento 
comercial convencional, según el cual, 
por ejemplo, el seguro de Autos se basa 
en el color y tipo de vehículo. De este 
modo,  el comportamiento del conduc-
tor se convertirá en el nuevo estándar 
de la operación de dicho ramo.  En re-
sumidas cuentas, las instituciones de-
ben acelerar el cambio y responder con 
proactividad a las nuevas demandas de 
la sociedad”, puntualizó Calvo.

Calvo indicó que es vital que las ins-
tituciones de seguros implementen una 
distribución mucho más sofisticada, 
maniobra en la que indubitablemente 
deben contar con las herramientas tec-

nocientíficas que les permitan entender 
los comportamientos del consumidor 
e identificar con gran detalle su perfil 
de riesgo; todo ello con el objetivo de 
que instauren estrategias flexibles y 
brinden una experiencia de consumo 
favorable, interesante y atractiva   que 
haga sinergia con cada etapa de vida del 
asegurado.

AL término de su exposición, el co-
laborador de NTT Data Emeal instó 
al sector asegurador a trabajar más de 
cerca con los miembros del ecosistema 
insurtech, competidores que han iden-
tificado con gran versatilidad el nuevo 
entorno de riesgos y han demostrado 
de forma contundente que tienen la ca-
pacidad para desarrollar ágilmente un 
abanico de coberturas muy satisfacto-
rias a bajo costo y de pago por uso.

“En el sector asegurador es cru-
cial que aflore un nuevo carácter. Por 
consiguiente, las áreas técnicas y co-
merciales de las compañías deben 
desempeñar un rol decisivo ante este 
desafiante objetivo, contexto en el que 
el análisis de datos y la digitalización 
marcarán la pauta en la ambiciosa 
meta de ensamblar un seguro flexible 
que premie el comportamiento y  brin-
de bienestar al consumidor por medio 
de la prevención y la recomendación”, 
concluyó Calvo.

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

La digitalización y los nuevos hábitos de consumo son dos factores am-
pliamente explotados por gigantes de la disrupción, como Amazon, y es-
tán ocasionando que el cliente asuma comportamientos caracterizados 

por la impaciencia y la exigencia. Por ello, es improbable que el seguro logre 
transformarse si no consigue que su propuesta de valor sea adaptable, cam-
biante y flexible, dijo Richard Calvo, Head of Insurtech de NTT Data Emeal, al 
realizar la presentación del Informe Insurtech Global Outlook 2021.

Richard Calvo
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Soy Agente Actualizado y su objetivo social: 
democratizar la educación en el sector asegurador

La plataforma Soy Agente Actualizado cumplió en el mes de 
abril de este año su tercer aniversario de vida. Es el único 
sitio gratuito que ofrece al público herramientas de au-

toaprendizaje que permiten a cualquier persona convertirse 
en agente de seguros en México, y hasta en otros lugares del 
mundo.

A la vez, la plataforma se ha convertido en un portal de con-
sulta para conocer a las instituciones y promotorías que apues-
tan por ayudar al sector con el modelo de sponsor, cuyos miem-
bros además de aportar y permitirnos ofrecer este material de 
manera gratuita trabajan quincenalmente para darnos conteni-
do de valor y compartir información que a todos los involucra-
dos nos es útil en nuestro día a día.

De acuerdo con comentarios y felicitaciones recibidas, po-
demos asegurar que hoy los agentes conocen esta platafor-
ma como una herramienta fácil con métodos sencillos que en 
cuestión de minutos pueden ayudarte a fortalecer tus cono-
cimientos. Todos los colaboradores del equipo de SAA esta-
mos comprometidos con tu preparación y tenemos un gran 
cambio que hoy ya puedes consultar solamente visitando 

www.SoyAgenteActualizado.com El cambio consiste en lo si-
guiente: podrás encontrar las cédulas separadas por módulos. 
Nos actualizamos con el fin de facilitar tu capacitación y la re-
tención de la información adquirida. Además, próximamente 
podrás acceder a webinars exclusivos de capacitación por 
parte de instructores y expertos en temas selectos; y, si además 
de esto quieres sumarte a esta red de apoyo al agente, te invito 
a que te conviertas en sponsor individual. Con tu aportación 
tendrás el permiso de descargar nuestros manuales en PDF 
para que los imprimas y para que tu celular (o cualquier disposi-
tivo electrónico) los lea para ti.

Además, a ti, institución, promotoría o proveedor del sector, 
te tenemos sorpresas y un modelo especial para que puedas 
ofrecer los servicios que facilitan la operación del agente. Pon-
te en contacto con nosotros. Nos encanta hacer alianzas con 
todos los que quieren optimizar esta actividad en México y el 
mundo.

 
Equipo de Soy Agente Actualizado.

La delegación mexicana obtuvo cuatro medallas de 
bronce. Ya no me río del chiste de cada cuatro años: 
“Somos la raza de bronce”.

¿A qué vamos? Algunas personas sostienen que el 
propósito no es ganar sino competir. La incomprendi-
da frase del barón de Coubertin no significa que com-
petir se traduzca simplemente en participar. Competir 
es tener opción de ganar. Existen factores imponde-
rables, como el biorritmo del deportista, el cambio de 
horario, la alimentación y otros; pero en el agregado, es 
decir, en los resultados por delegación se compensan 
las desviaciones positivas con las negativas, y al final 
el resultado corresponde al esperado. Existen pronósti-
cos sobre el número de medallas que podrá ganar cada 
uno de los participantes, y son pocas las desviaciones.

Estoy de acuerdo en que no todos los deportistas van 
a la Olimpiada con la posibilidad de ganar una medalla: 
algunos van a foguearse para el siguiente ciclo olímpi-
co. No se me ocurre otra razón para asistir al evento. 
O vas por una medalla o tu participación obedece al 
mismo objetivo, pero enfocado en el futuro. ¿Entonces 
a qué van los 163 atletas mexicanos? Sin duda, la ma-
yoría son “turistas olímpicos”. Basta escuchar la cró-
nica diaria de su desempeño: “Descalificado”, “Superó 
la primera ronda y lo derrotaron en cerrado duelo en 
el segundo encuentro” y una sucesión de posiciones 
de dos dígitos. Los números cuentan una historia de 
mediocridad. ¿Es injusto calificar así a nuestros depor-
tistas? La explicación exculpatoria resalta el esfuerzo 
de los atletas pese al limitado apoyo recibido y las difi-

cultades enfrentadas. Caímos, pero lo hicimos heroica-
mente. La misma historia.

El número de deportistas mexicanos participan-
tes ha ido en aumento: 85 en Pekín, 102 en Londres, 
125 en Rio de Janeiro y 163 en Tokio. 
Somos alegres, el “alma de la fiesta”, 
pues además no representamos una 
amenaza para los deportistas de otros 
países. Una vez más, los reyes de la 
simpatía. Pese al mayor número de 
participantes, el desempeño ha ido a 
la baja: en Pekín sólo se lograron cua-
tro medallas, pero dos fueron de oro; 
en Londres, la selección de futbol ob-
tuvo una medalla áurea (18, decían los 
comentaristas, muy perspicaces ellos, 
al mencionar el número de futbolis-
tas); en Rio desapareció el oro, pero se 
lograron tres de plata y dos de bronce; 
en Tokio también desapareció la plata 
y logramos cuatro de bronce. En resumen, menos me-
dallas, de metal menos preciado, pero más deportistas 
participantes.

¿De qué depende la obtención de medallas? Olvide-
mos factores raciales o genéticos. Los atletas mexicanos 
han demostrado su capacidad en varias ocasiones, tanto 
en deportes clasificados por categoría como en compe-
tencias abiertas. ¿Que somos un país pobre? Que les pre-
gunten a Jamaica, República Dominicana o Ecuador; a 
Etiopía, Uganda o Kenia… Tampoco va por ahí.

#Opinión 

LOS NÚMEROS CUENTAN

¿A qué vamos?
gar2001@hotmail.com

Antonio Contreras

La ecuación del éxito es sencilla: número de habitan-
tes de un país multiplicado por un factor al que llamaré 
movilidad deportiva: en el caso mexicano, se parte de 
los 127 millones de habitantes del país, se clasifica por 
edad y se elimina a los menores de 20 y a los mayores 
de 39. Resultado: tenemos 24 millones de deportistas 
potenciales.

Y muévelos, como reza el eslogan de la campaña 
para combatir la obesidad, la diabetes y los males car-
diacos. Muévelos para tener una población más sana y 
muévelos para ganar medallas.

¿Qué significa la movilidad deportiva? 
Significa ante todo una labor de criba y clasifica-

ción. Se seleccionan los deportes en los cuales, por 
tradición, características físicas o resultados recien-
tes tienes mayores probabilidades de éxito. Está fácil: 
el mexicano es bueno para el trompo. Entonces boxeo 
y taekwondo en la lista. Nuestra resistencia es alta. 
Pues atletismo de media y larga distancia, incluyendo 
marcha y maratón. La escuela de clavados y los resul-
tados en tiro con arco hacen obligada su selección. 
Y ya. En boxeo masculino existen seis categorías en 
peso menor a 67 kilos, y en boxeo femenino cinco ca-
tegorías en peso menor a 57 kilos. ¿Cuántos boxeado-
res deben asistir? Seis mexicanos y cinco mexicanas. 
Para seleccionar a esos 11 competidores olímpicos, 
recluta a 110 prospectos. Que vaya solo lo mejor. ¿Por 
qué China gana oro y plata en clavados desde hace va-
rios años? Pues imaginen ustedes el torneo nacional 
chino. Algo así como el gaokao pero en los deportes: 
cuestión de triunfo o muerte.

La competencia es feroz, pues el ganador sabe (no 
conjetura; sabe) que, cuando acuda a las Olimpiadas, 
el éxito es seguro. ¿Cómo selecciono a 110 prospectos 
mexicanos? Solicito el apoyo de campeones mexicanos 
en el retiro: la Chiquita González, el Finito López, Ju-
lio César Chávez, Marco Antonio Barrera, el Terrible 
Morales… Contrato a Ignacio Beristáin para que los 
supervise y los entrene. Y vámonos. ¿Cuántas medallas 
crees que cosecharían esos 11 boxeadores? Mínimo 
una, y esto es un pronóstico muy pesimista. Los boxea-
dores cubanos ganaron cuatro medallas de oro y una 
de bronce en Tokio 2020. De que se puede, se puede. Y 
les voy más a los mexicanos.

Once boxeadores, cinco taekwondistas, cinco es-
pecialistas en tiro con arco y cuatro participantes en 
10,000 metros, marcha de 50 y 20 kilómetros y mara-
tón; también seis clavadistas. Alrededor de 50 depor-
tistas mexicanos con posibilidades (reales) de obtener 
medallas. Y no más. 50 competidores selectos. Y adiós 

al turismo deportivo en masa. 
Con 50 vas a gastar lo mismo, pero 

vas a obtener más medallas. Además, 
si practicantes de deportes de conjun-
to con profesionales, como futbol, bas-
quetbol y beisbol, desean asistir y logran 
la clasificación, que sus federaciones 
otorguen el financiamiento. Con dos 
partidos “moleros” de la selección mayor 
en Estados Unidos sale para el viaje. Sin 
duda. Quedarían pendientes golf y tenis. 
Los padres o clubes privados pueden en-
cargarse del financiamiento. A esas fe-
deraciones mejor no pedirles un dinero 
que te van a negar.

Y dejar de hacerle al encapuchado, 
con declaraciones demagógicas como: “Nuestros de-
portistas cumplieron”, “Creo en la capacidad de nues-
tros atletas” y otras por el estilo. Mejor, una ceremonia 
discreta en la Magdalena Mixhuca, a cargo del titular 
de la Conade que sustituya (¡por favor!) a Ana Gabriela 
Guevara, y ya la hicimos. 

Cambiaremos entonces la “cortina de humo” que 
inevitablemente acompaña a nuestra delegación cuan-
do regresa y haremos una fiesta en grande, con la vitri-
na de medallas en un lugar especial.

Cuando vemos el medallero de los Juegos Olímpicos de Tokio 2020, los números cuentan.
En los primeros lugares aparecen las aplanadoras del este y el oeste: China, Estados Unidos, Japón 

(país anfitrión) y Rusia; los países europeos y los de Oceanía: Reino Unido, Australia, Alemania, Ita-
lia, Francia, Países Bajos y Nueva Zelanda. Hasta ahí la teoría de que quien tiene más saliva traga más pinole 
prevalece: PIB más alto y sistema comunista de producción de medallas mandan.

Después el panorama cambia y hay de todo: tigres asiáticos como Corea, paraísos socialistas pobres como 
Cuba, países de Europa del Este como Hungría, Polonia y República Checa. De Latinoamérica Brasil es el 
país mejor posicionado, codo a codo con Cuba y con la sorprendente Jamaica muy cerca.

¿Y México? Nuestro país se ubicó en el lugar 84 de 86, debajo de Brasil, Cuba, Jamaica, Ecuador, Bahamas, 
Venezuela, Bermudas, Puerto Rico, Colombia, República Dominicana y Argentina. Falta que obtengan al-
guna presea Guatemala, El Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, Panamá, Belice, Guyana, Surinam, 
Paraguay, Bolivia, Uruguay, Chile y varios países caribeños.

Cuando vemos  
el medallero 

de los Juegos 
Olímpicos de 

Tokio 2020, los 
números cuentan
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