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#Editorial#Inclusión #Tecnología

Disrupción para la inclusión: 
tendencias y oportunidades 
en América Latina

Miembro activo de

Un tema común para los 
países latinoamericanos es la 
necesidad de incrementar la 

inclusión financiera de la población. 
Pobreza, economía informal, falta de 
oportunidades en la educación, difer-
enciación en las posibilidades de ac-
ceso al crédito según el género, falta 
de infraestructura (en particular en 
zonas rurales) y educación limitada 
y deficiente, entre otras, son causas 
y efectos entrelazados que dificultan 
una solución directa y que necesitan 
un conjunto de acciones de política 
pública, de empresas, inversionistas 
y sociedad que permitan participar a 
la población hoy excluida.

Así lo refiere el documento Dis-
rupción para la inclusión: tenden-
cias y oportunidades no tradicionales 
para potenciar la inclusión financiera 
en América Latina, elaborado por 
la empresa Deloitte, organización 
que agrega que, si bien la pandemia 
exacerbó ciertas brechas, por otra 
parte también volcó recursos hacia 
la digitalización, disminuyendo de 
esa manera los costos de transacción 
y, en consecuencia, la fricción en el 
ecosistema financiero.

En el estudio se argumenta que la 
liquidez que generaron los grandes 
fondos de inversión aunada a los 
apoyos económicos de Estados Un-
idos y otras grandes potencias des-
pertaron el apetito de vehículos de 
inversión para impulsar el sector 
fintech (y sus derivados) y con ello 
la creatividad y el desarrollo de solu-
ciones que hasta hace poco tiempo 
eran inimaginables.

Es por lo anterior por lo que 
Deloitte considera que la humani-
dad está en un momento de cam-
bio en el que debe aprovechar las 
fuerzas externas para resolver los 
retos que la pandemia ha presenta-
do y otros problemas relacionados 
con la inclusión para así contribuir 
a forjar una sociedad futura que sea 
incluyente y donde la empresa sea 
consciente y fomente el cuidado del 
planeta, de la gente e impulse la pros-
peridad.

LOS RIESGOS 
HIDROMETEOROLÓGICOS 

Y EL SECTOR

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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Ésta es la información que compartieron Edson Díaz, 
director general de In Motion México; y Alex Canela, 
Vice President y Country Manager de Siemens, en en-
trevista para este medio, al explicar la trascendencia de 
la alianza recientemente signada entre dichas organiza-
ciones, la cual pretende revolucionar la manera de pro-
gramar e innovar en América Latina mediante low-co-
de, tecnología que en el mundo ya ha generado inversio-
nes por más de 11 000 millones de dólares.

La plataforma Mendix, que opera con programación 
de bajo código, le permite a un colaborador de cualquier 
departamento de la organización plasmar sus ideas y 
darles vida en un programa de bajo código sin tener que 
recurrir al especialista en sistemas, lo cual acelera la in-
novación de manera exponencial sin quitarle al área de 
TI el control que de manera integral debe conservar en 
los procesos tecnológicos de la organización.

Simplemente se acorta al máximo el tiempo para po-
sicionar una buena idea en el mercado. “Parece ciencia 
ficción, pero no lo es. Con este recurso, cualquier cola-
borador tiene la facultad de resolver los problemas de 
su área de inmediato y con un nivel de simplicidad a su 
máxima expresión”, señalaron Díaz y Canela.

Los especialistas en tecnología indicaron que es un 

hecho que la tendencia de generar innovación rápida y 
a bajo costo en el futuro cercano va de la mano con la 
tecnología de bajo código; y, aunque los montos de in-
versión en este tipo de tecnología se han realizado de 
manera más acelerada en Estados Uni-
dos y Europa, no queda la menor duda 
de que en América Latina este recurso 
dará de qué hablar muy pronto.

Para poder estar a la vanguardia en 
temas de tecnología es importante dar-
le una lectura acuciosa al mercado para 
detectar en qué momento conviene 
bajarse de una ola tecnológica para su-
birse a otra. Transformación digital no 
es en sí el tema que indica el cambio; 
el cambio se determina por la velocidad 
con que ocurre, indicaron Díaz y Cane-
la.

La tecnología low-code es una especie de panacea que 
acorta los tiempos de programación, de innovación y de 
interacción de manera interna y externa en las organiza-
ciones, porque en la actualidad todo aquel proceso o so-
licitud que no se desahogue ágilmente se traduce en pér-
dida de tiempo y de oportunidades y en menos clientes.

#Innovación #Tecnología

Prevén especialistas que la tendencia de programar bajo 
código acelerará la innovación en Latinoamérica 

Se calcula que dentro de solo tres años 65 por ciento de todos los desarrollos tecnológicos en el mundo fun-
cionarán mediante programación low-code (bajo código), y la razón es que ésta facilita poner en manos 
de cualquier empleado la posibilidad de plasmar sus ideas en una aplicación habilitada con low-code y con 

ello acelerar la innovación y eliminar la añeja dependencia del departamento de TI. “Entramos en la era en que 
democratizar la programación es ya una realidad”.

Díaz y Canela indicaron que los directivos experi-
mentan frustración cuando pasan seis meses de desa-
rrollo de un proyecto de innovación que necesitaban ur-
gentemente y no concluyen. Con la tecnología low-code 
se echa por tierra el mito de que solo con inversiones 
millonarias en tecnología se puede hacer innovación rá-
pida y sin reprocesos.

Para la industria de seguros, explican nuestros entre-
vistados, contar con este avance tecnológico facilitará 
hacer frente a todo el bombardeo de las insurtech, que 
son empresas incipientes que en algunos casos agregan 
valor y en otros son neutras. “Pero hay algunas que pue-
den llegar a destruir el valor de tu compañía por propo-

ner soluciones o estrategias contrarias a 
lo que en realidad se necesita”.

“Las aseguradoras están buscando 
respuestas en las insurtech, pero nadie 
está pensando en crear valor desde den-
tro de la organización, y las ideas que 
más favorecen al negocio están dentro; 
solo hay que plasmarlas en una platafor-
ma que las organice y las acompañe paso 
a paso para que sean innovadoras. Eso 
implica un cambio en el paradigma. En 
2024, nadie hablará de low-code porque 
esto ya será un estándar en las empre-
sas”, aseveraron los representantes de In 

Motion y Siemens. 
Finalmente, Díaz y Canela externaron esta reflexión: 

implementar low-code ya no es una decisión opcional, 
sino de analizar y decidir cuándo se incluirá en la orga-
nización. De lo contrario, con seguridad quedará uno 
fuera del mercado. 

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

El planeta Tierra está pasando fac-
tura como consecuencia de la per-
sistente indiferencia que durante 

décadas mostró la humanidad respecto 
de la importancia de evitar acciones que 
destruyan la estabilidad del orbe. Hoy en 
día, los efectos de tal desatención se ven 
reflejados en la ocurrencia de eventos hi-
drometeorológicos cada vez más devas-
tadores y frecuentes.

Incendios forestales que consumen 
enormes extensiones de bos-
ques; huracanes y tornados cuya 
fuerza destruye todo a su paso; 
inundaciones sin precedentes que 
obligan a evacuar poblaciones 
enteras; terremotos, entre otros 
fenómenos naturales, condujeron 
a los gobiernos de muchos países 
a reconocer que la cuenta regre-
siva es real y que urge emprender 
acciones que ayuden a frenar, si es 
que aún es posible, las consecuen-
cias del cambio climático.

Ante tal situación, la industria 
del seguro no tiene una misión sencilla 
ante sí desde el rol que le corresponde 
desempeñar. Así como la humanidad 
actuó durante siglos como si nunca pu-
diera suceder nada que alterara los frá-
giles ecosistemas del planeta, el sector 
asegurador incurrió, en algunos paí-
ses, en el error de ganar mercado con 
prácticas de suscripción y tarificación 
demasiado laxas, haciendo caso omiso 
de aquellos vaticinios que anunciaban 
problemas debido al errático comporta-
miento de la naturaleza producto de la 
devastación.

Ahora, ante la arremetida del cambio 
climático, que es cada vez más furiosa, 
aseguradoras de todo el mundo (y so-
bre todo en aquellos países en los que el 
aseguramiento relacionado con este tipo 
de eventos es marginal) están llamadas 
a recomponer el camino realizando 
prácticas de suscripción y tarificación 
disciplinadas en el campo de los riesgos 
hidrometeorológicos.

En cuanto a las empresas de seguros, 
éstas ahora deben abordar el tema con 
mayor urgencia debido a que los even-
tos registrados en tiempos recientes son 
cada vez más frecuentes, destructivos 
y atípicos (por su localización. Véanse 
las graves inundaciones en Alemania y 
Bélgica), lo que implica tener que tomar 
medidas irremediablemente plegadas a 
bases técnicas de suscripción y a prin-
cipios más ortodoxos de colocación de 
negocios. Esto evitará que los eventos 
medioambientales futuros desborden la 

siniestralidad y ésta quede fuera de con-
trol. 

Aunque la sugerencia de volver a los 
básicos podría apreciarse como un se-
ñalamiento desgastado, en un mundo 
que ya cambió y en el que la tecnología 
y la innovación se toman como las car-
tas fuertes para conquistar a los nuevos 
consumidores, conviene recuperar toda 
práctica que le dé mucho mayor certeza 
a la contratación de seguros.

Tal certeza provendrá, sin duda, de la 
suscripción estricta y de la tarificación 
disciplinada, dos procesos que forman 
parte de los cimientos del seguro y que 
es preciso rescatar, remozar y perfec-
cionar para hacerle frente a la situación 
hidrometeorológica actual, que presenta 
riesgos inéditos.

El mundo en general, y el seguro en 
particular, están ante el desafío de recu-
perar y hacer valer los principios básicos 
para preservar un planeta abocado a su 
destrucción y una industria enorme-
mente útil a la sociedad por su vocación 
protectora. Todas las sociedades deben 
fomentar una convivencia con la natura-
leza que ayude a frenar la devastación. El 
seguro debe generar hábitos esenciales 
que impulsen la estabilidad por medio 
del aseguramiento —tal como se está 
haciendo ya en el ámbito tecnológico, 
digital y de innovación en esta industria. 

Es ahora el momento de observar el 
cambio climático desde otra perspectiva 
y de actuar para recuperar los funda-
mentos que sean útiles a la humanidad. 
Toca al seguro aportar su granito de 
arena en la sanación de un planeta que 
solamente está reaccionando al trato re-
cibido. El papel de esta industria consis-
te, esencialmente, en resarcir los daños 
ocasionados por los fenómenos meteo-
rológicos, pero la toma de conciencia, la 
prevención ecológica y el afán de cuidar 
la salud del planeta nos corresponden a 
todos por igual, como individuos, socie-
dades o industria.

Low-code 
permitirá que 

cualquier persona 
plasme sus ideas 
e innove sin que 
necesite el apoyo 

del área de TI
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#Catástrofes #Daños #Agentes #MDRT 

Intensificación de eventos hidrometeorológicos exige 
suscripción estricta y tarificación disciplinada Entra en funciones Comité Ejecutivo de MDRT para 2022

En una entrevista exclusiva concedi-
da a El Asegurador, Díaz Rosete recono-
ció que en plena consolidación del cam-
bio climático es urgente que la industria 
atraiga a nuevos asegurados, aspiración 
en la que este sector obligatoriamente 
tendrá que difundir con mayor ahínco el 
papel de protección económica que des-
empeñan los seguros tras los embates 
que producen eventos destructivos de 
la naturaleza, como sequías, incendios 
forestales, heladas, granizadas, lluvias 
torrenciales e inundaciones.

Desde el punto de vista del gerente 
del área de Seguros en México y Cen-
troamérica de Swiss Re, es crucial que 
el sector asegurador centre esfuerzos en 
la diversificación de su catálogo de solu-
ciones, de manera que el nuevo perfil de 
consumidor se interese por los produc-
tos y servicios que distribuye. Sin em-

bargo, consideró como imperativo que 
la industria, en colaboración con todos 
los eslabones de la cadena de valor, envíe 
mensajes sumamente claros a la socie-
dad en los que se busque enaltecer las 
bondades del seguro.

“Si como industria se aspira a cerrar 
la brecha de protección, es obligatorio 
que tanto instituciones tradicionales 
como jugadores disruptivos trabajen en 
la confección de mensajes que demues-
tren de forma clara la enorme diferencia 
que marcan en la economía personal y 
familiar los productos y servicios aso-
ciados a la administración de riesgos 
cuando se enfrentan catástrofes natura-
les como los huracanes. Por lo tanto, la 
gran misión que debe asumir el sector 
en la actualidad estriba en captar a esa 
masa de clientes potenciales que aún 
desconoce las bondades del seguro”, 

abundó Díaz Rosete.
Y es que, según el funcionario de 

Swiss Re, el porcentaje de mexicanos 
que adquiere pólizas que mitiguen los 
daños del clima extremo es preocupan-
temente bajo. En tal sentido, alertó que 
México estaría en riesgo de perder hasta 
13 por ciento del Producto Interno Bru-
to (PIB) durante los próximos años en 
caso de que no instrumente programas 
que frenen el avance de los eventos pro-
vocados por el cambio climático.

Durante la plática, Díaz Rosete re-
conoció que el complejo panorama de 
riesgos que se vislumbra para el futuro 
obliga al sector asegurador, con apoyo 
del reaseguro, a rediseñar las coberturas 

que se distribuirán. De forma paralela, 
añadió, es indispensable evaluar con 
cautela cómo la prima de las pólizas y la 
suma asegurada se modificarán debido 
a que la siniestralidad provocada por las 
catástrofes naturales, que serán cada vez 
más frecuentes y destructivas, se agudi-
zará.

Menos mediáticos, 
pero igual de 
costosos
 
En otro pasaje de la 

conversación, el repre-
sentante para México y 
Centroamérica de Swiss 
Re reconoció que en 
2020 los eventos hidro-
meteorológicos, como 
huracanes, inundacio-
nes y lluvias torrencia-
les, estuvieron lejos del 
foco de atención mediá-
tico como consecuencia 
de la relevancia de la pandemia de CO-
VID-19. E informó que, sin embargo, el 
año pasado los daños secundarios deri-
vados de catástrofes naturales se incre-
mentaron, sin perder de vista que las 
pérdidas aseguradas a raíz de eventos de 
la naturaleza ascendieron a 80,000 mi-
llones de dólares en todo el orbe.

Aunado a lo anterior, Díaz Rosete 
apuntó que 2020 se posicionó como el 
sexto año consecutivo en el que la ac-

tividad ciclónica en el océano Atlántico 
y Pacífico estuvo por encima del pro-
medio histórico. Dijo que solamente los 
huracanes Eta e Iota causaron un total 
de 400 millones de dólares en pérdidas 
aseguradas en Honduras, nación que 
sufrió una pérdida económica de 2,300 
millones de dólares a causa de este par 
de eventos hidrometeorológicos.

 
No se cruzan de brazos
 
El responsable del área de Asegura-

miento en México y Centroamérica de 
Swiss Re aceptó que el sector asegura-
dor, con apoyo del ecosistema insurtech, 
adoptó una postura proactiva en la lu-

cha contra el cam-
bio climático. Por 
consiguiente, apun-
tó, existen nuevas 
iniciativas, como la 
comercia l ización 
masiva de seguros 
paramétricos y la 
distribución de pro-
gramas de fideliza-
ción.

El análisis de 
grandes cúmulos 
de datos, continuó 
Díaz Rosete, es otra 
de las maniobras 
que está llevando 
a cabo la industria 
aseguradora para 
perfilar mejor a 
los consumidores, 
optimizar la valua-
ción de los daños, 
acelerar el proceso 

de reclamación y velar por el adecuado 
nivel de solvencia institucional luego de 
una catástrofe hidrometeorológica con-
siderable. 

Para cerrar, el colaborador de Swiss Re 
declaró que hoy la industria aseguradora 
debe ser mucho más flexible y activa en 
la reconfiguración de su operación, visto 
que el consumidor es significativamente 

más exigente, sin perder 
de vista que el abrupto 
avance de la digitaliza-
ción ocasionará que las 
tendencias del mercado 
muten a una velocidad 
sin precedentes.

“En la actualidad hay 
un sinfín de métodos 
novedosos para distri-
buir los productos y 
servicios de la industria. 
Asimismo, existe un 
nuevo grupo de jugado-
res con tecnología pro-
pia y modelos de negocio 

innovadores que reforzarán la tradicio-
nal propuesta de valor del seguro. Ahora 
bien, no debe subestimarse el efecto del 
cambio climático. De modo que, insis-
to, las instituciones, tanto tradicionales 
como disruptivas, deben afrontar con 
inteligencia, disciplina y eficiencia ope-
rativa el nuevo entorno de riesgos causa-
do por el clima extremo”, concluyó Díaz 
Rosete.

El cambio climático constituye la amenaza a largo plazo más relevante y 
peligrosa que enfrentará el mundo, lo que provocará que la severidad de los 
eventos hidrometeorológicos se agudice. Por ese motivo, es necesario que 

el sector asegurador implemente una suscripción estricta y una tarificación cada 
vez más disciplinada, mecanismos operativos que permitirán a las instituciones 
afrontar con eficacia y sostenibilidad la paulatina pero irreversible consolidación 
del clima extremo, señaló Francisco Díaz Rosete, Head Insurance en México y 
Centroamérica de Swiss Re.

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

Lo afirma en 
entrevista 

Francisco Díaz 
Rosete, Head 

Insurance 
en México y 

Centroamérica de 
Swiss Re

Francisco Díaz Rosete

En América del Norte, el Comité 
Ejecutivo también apoyará al recién 
formado North America Channel Rela-
tions Team, encargado de expandir la 
huella de la asociación en esta región. 
Este esfuerzo se centrará en conectar 

PARK RIDGE, IL.- El Comité 
Ejecutivo de la Million 
Dollar Round Table se alis-

ta para impulsar la profesión de 
servicios financieros y agentes 
de seguros al tomar el liderazgo 
para el periodo 2022, con Randy 
Scritchfield a la cabeza como el 
presidente número 96 de esta 
prestigiosa organización. Carol 
Kheng se une al Comité como se-
cretaria. 

Scritchfield, con 37 años como 
miembro de MDRT, sucederá a 
Ian Green, quien ocupará la po-
sición de Past-President. Peggy 
Tsai y Gregory Kane serán prime-
ro y segundo vicepresidentes de 
un Comité que permanece com-
prometido con proveer soporte y 
entregar valor a los miembros en 
un entorno aún de pandemia. El 
Plan de Productividad de MDRT 
se extenderá hasta 2022, lo que 
implica estándares de producción 
ajustados para calificar en sus 
distintos niveles. Adicionalmen-
te, MDRT proveerá valor agrega-
do para su membresía global con 
el lanzamiento de contenido es-
pecial de alto nivel exclusivo por 
medio de diferentes plataformas 
y formatos.

a compañías e individuos con el apo-
yo de lo que se ha denominado Family 
of Brands, organizaciones que tienen 
como base de desempeño la MDRT.

La más reciente asociación, MDRT 
Global Services, tiene como objetivo 
mejorar no solo la carrera de sus miem-
bros, sino a la profesión completa me-
diante el desarrollo de liderazgo para 
aseguradoras y directores de agencia.

“Con el año próximo en la mira, la 
MDRT está comprometida a asegurar 

que sus miembros se mantengan bien 
apoyados, no solo ayudándolos a nave-
gar por el impacto de la pandemia, sino 
fomentando que sobresalgan”, señaló 
Scritchfield, quien aportará su expe-
riencia al equipo de liderazgo con tres 
calificaciones como Court of the Table 
y 20 Top of the Table. Como miem-
bro Excalibur Night de la Fundación 
MDRT, Scritchfield ha servido como 
miembro de su Junta Directiva. Su ex-
tenso voluntariado incluye el haber ser-

vido en el Consejo de Administración 
seis veces. También ha sido Chair de 
la Junta Asesora del Top of the Table y 
vicepresidente divisional del Desarrollo 
del Programa de la Reunión Anual de 
la MDRT.

Scritchfield ha estado en México 
como parte de las giras que se organi-
zan para encontrarse con miembros y 
aseguradoras. Asimismo, participó en 
el Foro El Asegurador para Agentes de 
Seguros celebrado en Mérida en 2014.

Randy Scritchfield es 
el nuevo presidente 

de la asociación más 
importante de agentes 

de seguros en el 
mundo

Randy Scritchfield
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Se Dice...
Genuario Rojas M.

@GenuarioRojas

César Rojas
@pea_crojas

#Opinión #Seguros

La Suprema Corte de Justicia de 
la Nación dio a conocer el 20 de 
agosto del año en curso la tesis de 

jurisprudencia sobre las consecuencias 
del pago extemporáneo de las primas de 
seguro o de la fracción correspondiente, 
disposición que entró en vigor al día si-
guiente. De entrada, se considera que tal 
determinación solo recalca lo que ya se 
encuentra asentado en los artículos 40 y 
41 de la Ley sobre el Contrato de Seguro.

Como era de esperar, la Asociación 
Mexicana de Instituciones de Seguros 
(AMIS) no está en posición de emitir 
un juicio unánime, ya que corresponde 
a cada asociada en lo particular precisar 
lo que decida, con los efectos que a cor-
to, mediano o largo plazo traiga consigo 
la decisión adoptada, que se comunicará 
sobre todo a la fuerza de ventas.

La Asociación Mexicana de Agentes 
de Seguros y Fianzas, A. C. (Amasfac), 
examinó el tema en una sesión virtual 

organizada por su Comité Jurídico, en-
cabezado por Antonio Murguía Pozzi, 
en la que intervinieron Eduardo Rodrí-
guez Hernández, exfuncionario de la 
Comisión Nacional de Seguros y Fian-
zas (CNSF), Gerardo de la Garza y Ós-
car González Plans.

En la reunión virtual se dijo con én-
fasis que, a juzgar por las reacciones que 
tuvieron diversas compañías de seguros 
(emitidas mediante los respectivos co-
municados), éstas en su mayoría no ven 
mayores complicaciones derivadas de la 
tesis jurisprudencial. Estas posiciones 
se entienden por razones de diverso gé-
nero, como se consigna en la respuesta 
enviada a sus canales. 

De la sesión realizada no hubo una 
recomendación más puntual que la de 
tratar ese asunto con los contratantes, 
sobre todo porque hay algunos ángulos 
más finos que será preciso dilucidar en 
aras de una claridad que dé certeza a 
todos los participantes en el proceso de 
aseguramiento, para no incurrir en ries-
gos innecesarios o en malentendidos.

Más allá de todas las consideraciones 
que emanen de esta disposición (que ha 
causado relativo revuelo en algunos de 
los actores del negocio asegurador), se-

rán los asuntos que lleguen a tribunales 
los que revelen el alcance de la medida, 
ya que, después de todo, dicha prescrip-
ción podría eventualmente convertirse 
en el fiel de la balanza.

Una conversación en Se Dice en Vivo 
con la abogada especializada en segu-
ros Elizabeth Calderón condujo, sin 
embargo, a la necesidad de conocer 
los pronunciamientos que al respecto 
tendrían la Comisión Nacional de Se-
guros y Fianzas (CNSF) y la Comisión 
Nacional para la Protección y Defensa 
de los Usuarios de Servicios Financie-
ros (Condusef).

Mientras tanto, invitamos al lector a 
revisar los conceptos que Elizabeth Cal-
derón comparte, alrededor de la tesis 
jurisprudencial, en este número de El 
Asegurador. Siempre es bueno conocer 
aspectos puntuales emanados de aque-
llos profesionales que conocen los en-
tresijos no solo de manera teórica, sino, 
sobre todo, práctica.

 
Las cifras de la AMIS
 
Al cierre de la edición anterior, la Aso-

ciación Mexicana de Instituciones de 
Seguros (AMIS) convocaba a una video-
conferencia para dar a conocer las cifras 
de esta industria al 30 de junio de 2021. 
De entrada, lo reportado hizo sentir el 
peso que tiene el volumen de primas que 
aporta el aseguramiento multianual de 
Petróleos Mexicanos (Pemex).

Para empezar, y no es nada nuevo, 
Norma Alicia Rosas Rodríguez, direc-
tora general del organismo intermedio, 
mencionó que las primas directas alcan-
zaron un total de 335,718 millones de 
pesos, cifra que nominalmente es 12.7 
por ciento superior en comparación con 
el primer semestre de 2020 y que baja a 
6.4 por ciento en términos reales.

El rubro más afectado, por así decirlo, 
es Daños sin Autos, que crece 16.2 por 
ciento sin la conciliación del programa 
de Pemex pero que termina decreciendo 
2.7 por ciento, lo que es comprensible 
por el tipo de riesgos que la paraestatal 
transfiere al sector asegurador, en este 
caso por medio de la aseguradora Ma-
pfre México.

En cuanto a los siniestros directos, 

Rosas Rodríguez dijo que el monto pa-
gado a los asegurados ascendió, a junio 
de 2021, a 194,600 millones de pesos. El 
aumento es de 40,268 millones de pesos, 
equivalentes a 26.1 por ciento nominal 
o a 19.1 por ciento real, si comparamos 
los números actuales con los de junio de 
2020, periodo en que la cifra total paga-
da se situó en 154,332 millones de pesos.

De los números reportados destaca 
el hecho de que en términos nominales 
solo entre Vida y Accidentes y Enferme-
dades se pagó el 74.4 por ciento de la ci-
fra total, indicador que en términos rea-
les se sitúa en 58.3 por ciento. Esto reve-
la, sin duda, el efecto que la COVID-19 
ha tenido por los fallecidos con seguro 
de Vida y atendidos al amparo de pólizas 
de Gastos Médicos.

Que la COVID-19 es el evento ca-
tastrófico más grande para el sector 
asegurador de México puede darse por 
descontado, al margen de que el número 
de fallecimientos y de contagiados con 
cargo a la industria aseguradora seguirá 
creciendo en los tiempos venideros; y, en 
realidad, no se tiene idea de cuándo po-
dría hacerse un corte.

 
Autos: otros datos
 
La Asociación Nacional de Empre-

sas de Rastreo y Protección Vehicular 
(Anerpv) dio a conocer su reporte de 
robo al 31 de agosto. Se trata de unida-
des de diverso tipo que usan GPS y están 
afiliadas a la asociación. Las cifras no re-
flejan el ciento por ciento de los robos. 
Esto obedece, advierte la Anerpv, a que 
por su pronta recuperación algunos de 
estos delitos no terminan en denuncia; 
aunque recomienda que este proceso 
judicial se realice en la totalidad de las 
ocasiones.

Llama la atención el hecho de que 
cuatro de cada 10 robos se realicen entre 
las 7:00 y las 12:00 h; mientras que tres 
de cada 10 ocurran entre las 12:00 y las 
19:00 h. El 15 por ciento de estos delitos 
se comete entre las 19:00 y las 22:00 h; 
en tanto que otro 13 por ciento se per-
petra entre las 24:00 y las 7:00 h. 

Según el reporte de la Anerpv, quienes 
se dedican al robo de unidades monito-
readas por la asociación actúan sobre 

todo de lunes a jueves, y los martes y los 
jueves son sus días de mayor actividad. 
Según las cifras, el robo de automotores 
baja, y mucho, los días viernes, sábados y 
domingos. Éstos son apenas unos datos 
someros, pero la Anerpv les realiza un 
reporte en verdad detallado del tema a 
las empresas afiliadas a sus servicios.

 
Nuevo servicio a víctimas
 
Hace unos días tuvimos la oportuni-

dad de que Médica Vial nos compartiera 
un nuevo servicio para lesionados vícti-
mas de accidentes de vehículos asegura-
dos. Es un servicio orientado a servirles, 
sobre todo, a aquellos afectados que no 
requieren hospitalización y que viven en 
zonas alejadas de hospitales en los cua-
les pudieran sentir la confianza de ser 
bien atendidos.

Se trata de atender instantáneamen-
te a lesionados por medio de tecnología 
virtual con especialistas que, por su ex-
periencia, pueden valorar al lesionado 
mediante un servicio ofrecido desde 
una plataforma digital. Así, el médico 
podrá decidir cuándo un afectado pue-
de ser atendido bien y rápido de manera 
virtual y cuándo es preciso canalizarlo a 
otro nivel de cuidados. 

Lo cierto es que la mayoría de las per-
sonas afectadas en un percance automo-
vilístico podrían recibir la atención del 
servicio que Médica Vial ofrece, y no 
solo por vivir en una época como es la 
de la COVID-19, sino también por la fa-
cilidad que plantea este servicio,

 Médica Vial sustenta su nuevo ser-
vicio —que personalmente yo conocí 
como si hubiera sido la víctima y vivie-
ra en una población pequeña— en la 
experiencia de haber atendido ya a más 
de un millón de personas lesionadas 
en accidentes de vehículos asegurados. 
Estas personas, aun siendo pacientes 
ambulatorios, acudieron a alguna de 
las clínicas u hospitales por medio de 
los cuales brinda esta empresa sus ser-
vicios, tanto de atención como de reha-
bilitación.

La idea que tienen en la empresa men-
cionada es introducir esta innovación en 
el mercado asegurador. Habrá que espe-
rar para ver qué compañías del sector 
desean conocer y, sobre todo, se atreven 
a probar un modo diferente de aprove-
char la telemedicina que seguramente 
enriquecerá tanto la atención como el 
servicio a sus clientes y a terceros afec-
tados. Ya les contaremos qué derrotero 
toma este concepto.

 

Premio de periodismo 
 
Aunque muchas veces nos resistimos 

a los cambios, la realidad termina por 
avasallarnos. Esto ocurre ahora con el 
Premio de Periodismo de Seguros, ga-
lardón al que durante ya 12 años ha con-
vocado la Asociación Mexicana de Ins-
tituciones de Seguros (AMIS). El premio 
deberá estar en consonancia con la evo-
lución de los modos de comunicar, con 
las nuevas formas de divulgación que 
desplazaron a las antiguas prácticas pe-

riodísticas de los medios tradicionales. 
Así es. Nos alcanzó el destino, y pro-

ceden nuevas formas. Ya les contaremos 
la idea y en qué se traducirá en el futu-
ro ese premio, en el que Genuario Rojas 
Mendoza ha estado participando como 
miembro del jurado calificador. Por lo 
pronto, ya se dieron a conocer los resul-
tados de la edición más reciente, con lo 
cual la AMIS reconoce a aquellos que 
produjeron piezas que reunieron las ca-
racterísticas de la convocatoria. Enhora-
buena.
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Y benditas herramientas las compu-
tadoras, los celulares, el correo electró-
nico, el zoom y otras facilidades que, de 
no haber existido, simple y sencillamen-
te la pandemia habría ocasionado el caos 
total.

Pero después de año y medio de 
aislamiento, y observando que al mo-
mento actual muchas actividades es-
tán volviendo a la “normalidad”, entre 
otras los teatros, cines, centros co-
merciales, restaurantes, espectáculos, 
eventos deportivos, cruceros, viajes, 
escuelas y muchas más, la pregunta 
que nos hacen los clientes es: ¿por qué 
las aseguradoras no han regresado a 
sus oficinas?

 La pregunta no es ociosa, pues el 
aislamiento ha afectado a los niveles de 
servicio de manera importante, sobre 
todo en la atención de asuntos que re-
quieren resolverse por medio del con-
tacto directo con las personas, ya que la 
sistematización nunca podrá suplir a los 
seres humanos cuando los casos que se 
deben resolver se salen de los lineamien-
tos generales.

Por lo tanto, me parece que es urgen-
te que las aseguradoras lleven a cabo las 
acciones necesarias para retomar sus ni-
veles normales de operación y de servi-
cio hacia sus agentes y clientes mediante 
medidas como:

 
Regreso a sus oficinas corporati-
vas, oficinas de servicio y de ven-
tas, módulos de atención en hospi-
tales, aunque sea de manera parcial 
y con las medidas sanitarias como 
cubrebocas, pruebas de detección, 
colaboradores vacunados, etcétera. 
 
Considerando que la pandemia 
continúe y el semáforo verde siga 
sin establecerse, asegurar que los 
niveles gerenciales y de dirección 
cuenten con laptops y celulares de 
empresa, difundiendo el directorio 
de estos últimos con la fuerza de 
ventas para facilitar las comunica-
ciones telefónicas, medio que sigue 
siendo indispensable en muchas 
ocasiones.

Si algunas aseguradoras determi-
nan continuar con el cierre total, 
como mínimo en sus oficinas 
centrales debiera restablecerse la 
atención personalizada a clientes 
y agentes que requieran tratar al-
gún asunto que no se ha resuelto 
por otros medios, siendo impor-
tante que esas minioficinas sean 
supervisadas por niveles geren-
ciales con amplias facultades de 
decisión.

Como ejemplo de instituciones que 
no perdieron contacto con sus clientes 
en los días más críticos se puede citar a 
los bancos comerciales, sector que ni en 
los peores momentos de la pandemia ce-
rró sus sucursales.

Aprovechando el tema de servicio a 
asegurados, considero oportuno agregar 
otros puntos, que permitirán mantener 
o mejorar los niveles de atención:

 
Asegurar el funcionamiento efi-
caz de los centros de atención 
telefónica o call centers, cuyos 
resultados en general son muy de-
ficientes, tanto en el sector asegu-
rador como en otros.
 
Evitar la excesiva burocratización 
de los procedimientos operativos, 
particularmente en la atención y 
pago de siniestros, que podemos 
calificar como la función primor-
dial de las aseguradoras.
 
Revisar la aplicación de las nor-
mas relativas al artículo 492 de la 
Ley de Instituciones de Seguros y 
de Fianzas, que han complicado la 
expedición de pólizas muy senci-
llas de montos irrelevantes.
 
Analizar de nueva cuenta las nor-
mas que están impidiendo que los 
agentes proporcionen el servicio al 
que están obligados, por la barrera 
indebida que se ha generado por la 
Ley de Privacidad de Datos, cuya 
intención original no era ésta. 
 
Retomar el principio de puertas 
abiertas, especialmente en los ni-
veles directivos, cuyo ejemplo, po-
sitivo o negativo, trasciende a todos 
los niveles de las organizaciones.

 
Ojalá que esta breve colaboración se 

reciba con agrado y sirva para que la 
industria aseguradora siga cumpliendo 
ampliamente con su razón de existir, 
que es la de proporcionar el servicio que 
esperan sus clientes, quienes han puesto 
en sus manos la atención de los riesgos a 
los que está expuesta su persona, su fa-
milia o su empresa.
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PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA 

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

¿Cuándo volverán las 
aseguradoras a sus oficinas?

Aseguradoras #Opinión 

Indudablemente, la pandemia ha 
afectado a la actividad asegurado-
ra de muchas maneras, destacando 

el efecto que ha tenido en la siniestra-
lidad de los ramos de Vida y de Gastos 
Médicos, al grado de convertirse en el 
siniestro catastrófico más grande de la 
historia.

Otra repercusión muy importante ha 
sido el aislamiento al que la pandemia 
ha sometido a las aseguradoras, por te-
ner que atender sus actividades desde el 
domicilio de los funcionarios y emplea-
dos, así como también de los agentes en 
lo que nos corresponde, medida que fue 
indispensable para evitar mayores con-
tagios.

Los clientes, a los que nos debemos 
todos los que nos desempeñamos en 
este sector, de igual manera tuvieron 
que realizar sus labores de todos los días 
desde sus hogares, y por lo tanto enten-
dieron que no se tenía otra opción. 

renueva su membresía
PLG Platinium 2021-2022

l pasado 24 de agosto, MetLife México renovó la membresía Platinium máxima categoría con 
ASPRO-GAMA México (Asociación de Promotores de México A.C., con más de 35 años en el 
país). El acuerdo se firmó en presencia de Mario Valdés, Director General de MetLife México, y E

En MetLife nuestro compromiso con la Fuerza de ventas es 
fundamental por lo que este tipo de convenios nos permite 

alcanzar nuestro objetivo de proteger a más familias mexicanas. 

el Gerente General de ASPRO GAMA México, Said González.

La firma de la renovación se realizó en las instalaciones de 
MetLife. A la misma atendieron también por parte de 
ASPRO GAMA su Presidente Antonio Blando y Alejandra 
Altúzar, Directora del Comité Educativo de Descuento por 
Nómina y Venta Masiva, y por parte de MetLife Marian 
Amezcua, Vicepresidenta del Negocio Privado, y el 
Vicepresidente del Negocio Individual Gobierno, Hugo 
Mesa. Durante la reunión, se destacaron los principales 
beneficios que esta membresía brindará a los Promotores 
y Desarrolladores para MetLife México, así como el 
impacto que dicha organización tiene en el desarrollo de 
las promotorías en Mexico.

Con este convenio, MetLife México confirma su com- 
promiso con su Fuerza de Ventas para el desarrollo de 
métodos efectivos que promuevan la profesionalización de 
su labor, protegiendo así a más familias mexicanas.

con Aspro Gama México 

PUBLI-REPORTAJE

E n el terreno de los seguros y 
de las fianzas, los cierres de 
oficinas definitivos o tem-

porales dictados por las empresas 
tienen sus asegunes: si bien por 
una parte han acelerado la trans-
formación digital, con las ventajas 
que de ello derivan, por la otra es-
tán provocando una serie de con-
tratiempos para agentes y asegura-
dos que necesitan solucionar pro-
blemas que requieren tratarse cara 
a cara, del compromiso personal de 
alguien que lleve los asuntos hasta 
sus últimas consecuencias.

Un artículo escrito por Jorge Pe-
droza Ochoa, de larga trayectoria 
en la industria, pone el dedo en 
una de las llagas que el sector ase-
gurador presenta en estos tiempos, 
aportando ideas concretas que las 
compañías podrían poner en prác-
tica para mantener una cercanía 
efectiva con aquellos que con ellas 
se relacionan, de manera tal que 
algunos puntos finos que hoy se 
atoran, pueden fluir en beneficio 
de todas las partes implicadas en 
los negocios del aseguramiento y 
del afianzamiento.

Es cierto que la experiencia de 
trabajar desde el domicilio de los 
funcionarios y del personal de las 
empresas ha embelesado a algunos, 
pero si ha de escucharse al cliente 
en un periodo que para algunos 
pudiera ser de transición, estar ahí 
para decidir con conocimiento y en 
medio de las mejores prácticas se 
vuelve imperativo, sobre todo por-
que, se afirma, se dificulta encon-
trar a quienes deciden, a la vez que 
de pronto hay personal sin la debi-
da experiencia que todo lo conduce 
a un proceso mecánico.

¿Cómo les está yendo a ustedes 
como agentes, asegurados, benefi-
ciarios, camino a resolver asuntos 
con las empresas de seguros y de 
fianzas? Mientras piensa en su res-
puesta, podría resultar interesante 
para usted leer la entrega de Jor-
ge Pedroza Ochoa, que de alguna 
manera nos invita a Vivir Seguros 
aprovechando la tecnología, sin 
dejar de lado esa parte que quizás 
termine por extinguirse, pero que 
por lo pronto requiere de algunos 
ajustes para ayudar a funcionar 
mejor las operaciones.

Jorge Pedroza Ochoa
Actuario, exfuncionario de GNP

y actualmente corredor de seguros 

Urge que las aseguradoras
vuelvan a operar desde 
sus oficinas

Hay asuntos que no pueden 
resolverse por medio 
de máquinas, sino que 
necesitan a las personas

Compañías de seguros 
que decidieron el cierre 
total deberían incorporar 
medidas especiales

Es preciso mantener y 
mejorar los niveles de 
atención y servicio tanto a 
agentes como a clientes



Ciudad de México / Septiembre 15, 2021. Ciudad de México / Septiembre 15, 2021.10 11

#Innovación #Riesgos

#Innovación #Riesgos

Abrazar los cambios posicionará a las aseguradoras  
en la cúspide del nuevo mercado

Automatización de 
siniestros, piloto automático  
que estimulará la eficiencia 
en el sector seguros

¡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.

La inversión en herramientas tec-
nológicas es vital en la opera-
ción de la industria aseguradora. 

Contar con soluciones eficientes que 
permitan automatizar y dinamizar la 
atención y correcta gestión de sinies-
tros es un requerimiento que poten-
ciará a la cadena de valor y brindará 
mayores beneficios al sector seguros, 
afirmó Fernando de Simoni, EMEA 
Engagement Manager de Guidewire.

De Simoni dictó una conferencia ti-
tulada Nuevas formas de optimización 
en aseguradoras, la cual formó parte 
de la Cumbre Insurance Tech América 
Latina 2021, evento que realizó Execu-
tive Business Meeting (EBM) y que se 
transmitió de manera virtual.

De Simoni sostuvo que actualmen-
te en el sector de los seguros no existe 
eficiencia operativa debido a la falta de 
inversión digital y añadió que es en el 
proceso de siniestros donde tal mejora 

El conferencista señaló que las ase-
guradoras están obligadas a adoptar 
tecnología, pero desde el punto de vista 
digital, ya que de esa forma se logrará 
reducir costos operacionales y se mejo-
rará la experiencia del usuario.

“No hacer nada no es una opción. Las 
compañías tienen que adaptarse al con-
texto. Tener éxito hoy no quiere decir 
que tendrás éxito mañana. Insisto: es 
momento de adaptarse porque el mun-
do cambia cada vez más deprisa”, aseve-
ró Nanni.

Planificación a corto plazo
 
En opinión del director de Innova-

ción de Sistran Digital, las compañías 
de seguros no deben dejar de lado la 
planificación. Sostuvo que los tiempos 
cambiaron y que actualmente los pla-

más se necesita.
“La automatización de los siniestros 

es un piloto automático. Te ayuda prin-
cipalmente en siniestros sencillos, y en 
los más complejos nos apoyamos en los 
procesos tradicionales con un tramita-
dor. Es cuestión de segmentarlos y usar 
dichos recursos donde sean más útiles 
y eficaces”, aseguró el especialista.

El ejecutivo de Guidewire precisó 
que es trascendental que las compañías 
identifiquen los cuellos de botella y a 
partir de ahí ejecuten eficientemente 
su plan resolutivo. Dijo que deben te-
ner muy claro en qué escenario usar el 
piloto automático para agilizar la ope-
ración.

“Debemos detectar qué sucede y 
entender si efectuamos los procesos 
de forma automática o tradicional. Al 
final, la experiencia humana tendrá 
un peso importante en ese tipo de si-
tuaciones para que el cliente no se vea 
afectado. No podemos dejar nada a la 
suerte. Debemos buscar soluciones que 
nos brinden mayor eficiencia en la ges-

tión de siniestros”, re-
saltó De Simoni.

Por último, el con-
ferencista indicó que, 
como compañía de 
seguros, el objetivo 
principal es resolver 
cada situación en be-
neficio del cliente. 
Para ello, la institu-
ción debe conocerlo 
y segmentarlo, y con 
ello ofrecerle solu-
ciones que sean re-
levantes y llamen su 
atención.

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

nes son más cortos y adaptables.
“Los cambios serán fundamentales. 

Hay que promover el cambio cultural, 
no dejar de planificar y tener una ges-
tión ágil para hacer estos cambios de 
forma fructífera y en consonancia con 
la realidad que vivimos hoy en día”, pre-

cisó Nanni.
Finalmente, el ejecutivo de Sistran 

Digital exhortó a las aseguradoras a di-
rigir toda su atención a la experiencia 
del cliente, intercambiar conocimien-
tos y apoyarse en todo momento con 
una plataforma digital, ya que en el fu-
turo cercano estas herramientas serán 
fundamentales.

“La tecnología tiene que ser un faci-
litador para alcanzar los objetivos. Es 
importante que implementemos nue-
vas capacidades y se amplíen ecosiste-
mas con nuevos modelos de negocio, 
más personalizados. Hay que cambiar 
el mindset y crear nuevos productos 
basados en tecnología. Es hora de apa-
lancarse en el mundo digital”, cerró 
Nanni.

La nueva era digital trae consigo cambios, y las compañías de seguros no escapan de ellos. Por esa razón, es impera-
tivo que tales empresas se suban a esta ola para que evolucionen, mejoren la experiencia de sus clientes y adopten la 
tecnología como un vehículo que potenciará su presencia en el mercado y las hará más atractivas ante la sociedad.

Lo anterior formó parte de las consideraciones que Guillermo Nanni, CTO & Director of Innovation de Sistran Digital, 
expuso durante su participación en la Cumbre Insurance Tech América Latina 2021, evento que se llevó a cabo bajo los 
auspicios de Executive Business Meeting (EBM) y que se transmitió de manera virtual.

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

Guillermo Nanni

Fernando de Simoni

PUBLI-REPORTAJE



Ciudad de México / Septiembre 15, 2021. Ciudad de México / Septiembre 15, 2021.12 13PUBLI-REPORTAJEPUBLI-REPORTAJE

En un evento realizado en las 
paradisiacas bahías de Hua-
tulco, MAPFRE, aseguradora 

global de confianza realizó su evento 
Top Aliados en el que celebró a sus 
agentes más destacados a nivel na-
cional.
Los invitados fueron recibidos con un 
cocktail de bienvenida en el que se 
reencontraron con colegas y amigos 
con quienes no habían podido convi-
vir, y pudieron conocer a los nuevos 
talentos que se han sumado a las fi-
las de la empresa.
Fue un evento donde las direcciones 
técnicas, operativas y comerciales de 
la institución pudieron recibir retro-ali-
mentación de su fuerza de ventas, 
así como compartir los detalles sobre 
mejoras a las prestaciones de servi-
cio y atención de calidad.
El día concluyó con una cena de pre-
miación, conducida por el Director 
Comercial Paulo R. Butchart, donde 
fueron reconocidos los Top Aliados 
en cada uno de los ramos en la parte 
de Vida: José Arturo Blake y Josefina 

Medina; en el ramo de Autos: Rami-
ro Garza García; en de Daños: Edy 
Romero; y en Accidentes y Enferme-
dades: Luis Raúl Márquez Navarrete. 
En cuanto a los aliados con más póli-
zas generadas se encontraron: Oscar 
Parrilla Ruiz, Josefina Medina y Artu-
ro Blake, Adid Juárez y Juan Manuel 
Alvarado. El CEO de MAPFRE Latam 
Norte y CEO de MAPFRE México, 
José María Romero Lora, fue invita-
do al escenario para galardonar de 
manera especial a aquellos agentes 
cuya trayectoria alcanza casi una dé-
cada en este evento, los Aliados de 
Oro: Manuel Bulnes, Schutz Agente 
de Seguros y Fianzas, Eduardo He-
rrera, Pedro González y Roy Kawas. 
Esta celebración también incluyó ac-
tividades recreativas, donde los asis-
tentes disfrutaron tanto del centro 
de Huatulco, como de sus bahías a 
bordo de un Catamarán donde segu-
ramente generaron vivencias que re-
cordarán por siempre. 
En sus palabras para la fuerza de 
ventas, José María Romero Lora, 

MAPFRE México celebra a sus TOP ALIADOS

además de felicitar a los asistentes, les recordó 
que para MAPFRE México, la relación, la aten-
ción y la cercanía con los agentes es una prio-
ridad, y una cultura que se maneja a todos los 
niveles.
Finalmente, durante la cena de despedida, los 

galardones concluyeron con un reconocimiento 
a la trayectoria de Aliados de cada una de las 
territoriales con preseas para María de la Luz 
Ibarra de Norte, Ricardo Ávalos de Occidente, 
Sergio Alcalá de Metro, César Ivan Cárdenas de 
Sur y Juan Carlos Martínez de Centro.
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#Agentes #Seguros

El pago extemporáneo de la prima de seguro

Con fecha 20 de agosto de 2021, 
se publicó la siguiente tesis de 
jurisprudencia por contradic-

ción en el Semanario Judicial de la 
Federación:

“CONTRATO DE SEGURO. EL 
PAGO EXTEMPORÁNEO DE LA 
PRIMA DE SEGURO NO REHUI-
DO INMEDIATAMENTE POR LA 
ASEGURADORA, CONSTITUYE 
UN CONVENIO NULO, EN TÉR-
MINOS DE LO PREVISTO EN EL 
ARTÍCULO 41 DE LA LEY RELA-
TIVA.

mente, esa exhibición, constituye un 
convenio nulo en términos del artículo 
41 de la Ley sobre el Contrato de Seguro.

Justificación: El artículo 40, párrafo 
primero, de la Ley sobre el Contrato de 
Seguro, tanto en la redacción publicada 
en el Diario Oficial de la Federación el 
6 de enero de 1966, como en la del 4 de 
abril de 2013, establece el plazo gené-
rico de 30 días naturales para que el 
contratante realice el pago de la pri-
ma o de la fracción correspondiente, 
en caso de pago en parcialidades, pre-
cisando que de no llevarse a cabo, los 
efectos del contrato cesarán automá-
ticamente a las 12 horas del último día 
del plazo; mientras que el artículo 41 de 
ese ordenamiento dispone que será nulo 
cualquier convenio que pretenda privar 
de sus efectos a las disposiciones del 
artículo 40, párrafo primero. Bajo estas 
premisas, de la interpretación sistemáti-
ca de ambos preceptos se desprende que 
el pago extemporáneo de la prima o de 
alguna de sus parcialidades implica que, 
indefectiblemente, ha ocurrido la cesa-
ción de efectos del contrato y que esto es 
una condición invariable de la omisión 
del pago dentro del plazo previsto para 
ello; por lo tanto, admitir que la even-
tual aceptación del pago extemporá-
neo revoca la cesación de efectos del 
contrato, constituye un convenio que 

pretende privar de sus efectos a lo 
que impone el artículo 40, párrafo 
primero, y, en consecuencia, resul-
ta un convenio nulo de conformi-
dad con el 41”.

¿Qué alcance tiene esta 
jurisprudencia?

¿Cuáles son sus efectos
para el sector asegurador? 
 
La tesis de jurisprudencia que fue 

aprobada por la primera sala de la Supre-
ma Corte de Justicia de la Nación, en el 
primer párrafo del artículo 217 de la Ley 
de Amparo, Reglamentaria de los Artí-
culos 103 y 107 de la Constitución Po-
lítica de los Estados Unidos Mexicanos 
señala lo siguiente:

“Artículo 217. La jurisprudencia que 
establezca la Suprema Corte de Justicia 
de la Nación será obligatoria para todas 
las autoridades jurisdiccionales de la Fe-
deración y de las entidades federativas, 
con excepción de la propia Suprema 
Corte”. 

En ese sentido, la repercusión directa 
para las instituciones será atender aque-
llos juicios que sean entablados por los 
asegurados en su contra en cualquier tri-
bunal del país relativos al cumplimiento 
del contrato de seguro, en virtud de que 
la aseguradora recibió el pago de la pri-
ma aun después de haber transcurrido 
el periodo de gracia a que se hace refe-
rencia en el artículo 40 de la Ley sobre el 
Contrato de Seguro.

En ese caso, la institución de seguros 
podrá hacer valer como defensa esta 
tesis de jurisprudencia, en la cual se es-
tablece con toda claridad que cualquier 
pacto o convenio que haya pretendido 
darle continuidad a un contrato de se-
guro que cesó en sus efectos por falta de 
pago, y que por lo tanto es nulo, única-
mente dará derecho al asegurado a la de-
volución del indebido pago de la prima.

Un segundo efecto que se debe anali-
zar es si esta jurisprudencia afecta tam-
bién a las modalidades de rehabilitación 
que usualmente las instituciones de se-
guros realizan y que tienen pactadas en 
las condiciones generales del contrato, 
para el caso de cancelación de la póliza 
por falta de pago.

En ese sentido, la cláusula de rehabili-
tación es un acuerdo de voluntades que 
consiste en que, si por algún motivo el 
asegurado deja de pagar su póliza dentro 
del plazo señalado en ésta y dicha póliza 
se cancela, el asegurado podrá solicitar a 
la institución su rehabilitación. Dicha so-
licitud queda sujeta a un proceso de va-
lidación por parte de la aseguradora, que 
determinará si rehabilita o no con base 
en las normas y principios de selección o 
suscripción que la rijan. 

En nuestra consideración, este acuer-
do de rehabilitación sí podría entrar en 
el criterio de la jurisprudencia, al señalar 
ésta que, de “admitir la eventual acepta-
ción del pago extemporáneo revoca la 
cesación de efectos del contrato, cons-
tituye un convenio que pretende privar 
de sus efectos a lo que impone el artículo 

40, párrafo primero y, en consecuencia, 
resulta un convenio nulo de conformi-
dad con el 41, ambos preceptos de la Ley 
sobre el contrato de seguro.”

No obstante lo anterior, aun cuando 
se sitúen los convenios de rehabilitación 
dentro del criterio de jurisprudencia, 
para que esto proceda se requerirá una 
declaración de nulidad emitida por un 
juez. En caso contrario, dichos convenios 
de rehabilitación seguirán surtiendo sus 
efectos jurídicos de manera normal.

Como puede observarse, hasta ahora 
sólo se ha señalado la obligatoriedad de 
la demanda o proceso legal ante un tri-
bunal, ya que la jurisprudencia sólo obli-
ga en este caso a la autoridad que conoce 
del proceso jurídico a aplicar el criterio, 
y no de manera directa a los particula-
res (asegurados y aseguradoras). Por ello, 
es recomendable de manera preventiva 
que las instituciones de seguros realicen 
actividades que den garantías y certeza 
jurídica al asegurado y, en caso de un li-
tigio, no se vean afectados los derechos 
pactados en el contrato de seguro.

 
¿Qué deben implementar las
instituciones de seguros? 
 
De acuerdo con la jurisprudencia ci-

tada, el convenio mediante el cual se 
pretenda admitir que la eventual acep-
tación del pago extemporáneo revoca la 
cesación de efectos del contrato es nulo, 
de conformidad con el artículo 41 de la 
Ley sobre el Contrato de Seguro, lo cual 
en un primer momento puede parecer 
un criterio en favor de las instituciones 
de seguros. Sin embargo, en nuestra opi-
nión, esto puede resolverse de la siguien-
te forma: 

Con la finalidad de dar certidumbre a 
los usuarios, se sugiere a las instituciones 
de seguros que decidan continuar otor-
gando el derecho de rehabilitar una pó-
liza cancelada por falta de pago, sin que 
ello afecte a los derechos y obligaciones 
estipulados en el contrato, que entreguen 
una nueva póliza, y por medio de un 
endoso derivado de ella se reconozcan 
los derechos adquiridos de la póliza 
cancelada u original.

Se entiende desde luego que dicho 
cambio, implicará también registrar 
estos nuevos contratos “con la modifi-
cación en la cláusula de rehabilitación” 
ajustada a esta realidad jurídica y some-
terlos a consideración de la Comisión 
Nacional de Seguros y Fianzas, la cual, 
por cierto, se pronunciará en beneficio 
de los derechos de las partes. 

CAPA, Soluciones Jurídicas, S. C.
Ciudad de México, septiembre de 

2021.

Hechos: Dos Tribunales Colegiados 
del mismo Circuito, pero de distinta 
especialidad, llegaron a conclusiones 
distintas sobre las consecuencias que se 
producen cuando un contratante paga la 
prima de su seguro fuera del plazo pre-
visto en el artículo 40, párrafo primero, 
de la Ley sobre el Contrato de Seguro 
y la aseguradora no rehúye, inmediata-
mente, ese pago. Criterio jurídico: La 
Primera Sala resolvió que el pago de la 
prima de seguro fuera del plazo gené-
rico de 30 días naturales, aun cuando 
la aseguradora no rehúye, inmediata-

Elizabeth Calderón
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La plataforma móvil nativa que nace con el objetivo de 
atender al asegurado de auto en caso de un siniestro, 
mediante un botón de pánico el usuario puede reportar 
la ubicación gps, notificar a un familiar, a su broker y si la 
aseguradora lo permite, consumir su servicio de 
reporte de siniestro sin necesidad de llamar a cabina.

Soluciones 
tecnológicas 

para el sector 
asegurador

AutoHELP

Conoce:

info@saoinsurtech.com
55 7617 0437

www.saoinsurtech.com

You know what,      
    We know how

#DesarrolloHumano

La responsabilidad del privilegio 

Carlos Molinar Berumen

Reflexiones
www.carlos-molinar.com

Por ejemplo, Chuck Feeney (“El millo-
nario que donó toda su fortuna”). 

El absurdo de la acumulación insa-
na (aunque creen fundaciones de be-
neficencia) en ocasiones obedece a una 
mera planeación fiscal. 

Me pregunto: ¿qué habrá pasado por 
su cabeza para que dieran ese giro posi-
tivo en su vida? 

Quizá se dieron cuenta de que no te-
nía sentido seguir acumulando; o quizá 
percibieron que son una parte impor-
tante del terrible problema de desigual-
dad e inequidad que existe en el mundo.

Pero hay otra vertiente en la cual, ade-
más de esos personajes, participamos 
todos, y es la del ejemplo.

Quizá no sean conscientes de que se 
vuelven íconos y por ende ejemplos a 
seguir por la mayoría de las personas, 
representando una influencia negativa 
para mucha gente. 

En esa vertiente, todos somos 
responsables por la equivocada 
asunción que ha hecho la sociedad 
de que ser billonario es sinónimo de 
éxito.

Yo no tengo nada en contra de 
que una persona se haga rica. Sin 
embargo, para mí esa meta de vol-
verse billonario es un espejismo, 
porque seguramente, cuando se al-
canza ese objetivo, se sienta un gran 
vacío, porque dudo que eso los pue-
da alimentar interiormente, y quizá 
por ello dan un giro a su vida buscando 
llenar ese vacío con obras de caridad. 

Me encantaría preguntarles a estos 
megarricos: “¿Has cuidado no hacerle 
daño al planeta o a las demás personas? 
¿Les has pagado adecuadamente a tus 
trabajadores? ¿Los has motivado a con-
vertirse en empresarios justos, o más 
bien has practicado la ley del embudo 
para buscar acumular mayor riqueza? 
¿Te duele ver la pobreza y el hambre que 
hay a tu alrededor? ¿Realmente te hace 
feliz generar más y más dinero?”. 

¡Cómo es posible que su prioridad 
siga siendo acumular riqueza, en lugar 
de trabajar para lograr un mundo más 
equitativo y menos cruel? 

Pareciera que muchos están cortados 
con la misma tijera. 

Pagan a sus trabajadores lo suficiente 
para que no se los robe la competencia, 
pero no van más allá. 

He observado en algunos de estos 
hombres de industria que no inculcan 
al personal que trabaja para ellos el es-
píritu de empresarios y formadores, 
impidiendo con ello la formación de un 
círculo virtuoso. Pareciera que les mo-
lesta que sus trabajadores emprendan y 
tengan deseos de mejorar, pues ven en 
ello una amenaza. 

Los ven como parte de su patrimonio; 
y, cuando dejan de trabajar para ellos, au-
tomáticamente los ven como adversarios. 

Es aún peor cuando los más privile-
giados utilizan su posición de poder para 
no permitir el desarrollo de aquellos que 
menos tienen y a quienes por azares del 
destino les tocó nacer sin privilegios. 

¿Por qué no tener más empatía y so-
lidaridad con la gente que trabaja para 
nosotros?

Y un ejemplo claro de que todos so-
mos responsables es este dato: para 
erradicar la hambruna en el mundo, se 
requerirían 280 000 millones de dóla-
res anuales, pero el mundo gasta más 
del doble de esa cifra en dietas; así que 
mientras una mitad de la humanidad 
pasa dificultades para alimentarse, la 
otra gasta cantidades absurdas para ba-
jar de peso. 

La sociedad sobrevalora lo material, y 
más de 50 por ciento de la riqueza está 
concentrada en menos de 1 por ciento 
de la población.

 ¿Cómo lograr un cambio? No pienso 
que el ejemplo deba venir de esa gente. 
¿Por qué no iniciar desde la clase media 
dando un mejor ejemplo con nuestros 
trabajadores? ¿Por qué enfocarnos en 
lo que aún no poseemos, en vez de vivir 
agradecidos y demostrar nuestra grati-

tud por haber sido tan privilegiados? 
Los que hemos tenido un techo y de 

niños no tuvimos que preocuparnos por 
nuestra próxima comida; aquellos que 
crecimos en el seno de una familia que 
nos arropó con cariño y que tuvimos la 
oportunidad de estudiar somos, en de-
finitiva, grandes privilegiados. Les reco-
miendo ver un video titulado La carrera 
del privilegio: 

 https://youtu.be/a1-9daauBec 
Tenemos que ser conscientes de que 

somos ejemplo para otros. No basta con 
emprender y tratar bien a nuestra gente; 
es necesario darles un buen ejemplo.

Esto del ejemplo no sólo es válido 
para los empresarios, aunque siempre 
somos referentes para otra gente. 

Otros personajes que sin duda dan un 
pésimo ejemplo son los políticos, que se 
coluden con gente de la iniciativa priva-

da (generalmente con los ricos que los 
buscan para aliarse y aprovecharse de 
su paso por el poder) en detrimento del 
país y de sus representados.

Por eso admiro a los políticos que tie-
nen otro corte y no se sirven de su posi-
ción para delinquir, como es el caso de 
Angela Merkel, de Alemania, a quien 
dediqué un artículo que titulé como la 
apodan cariñosamente muchos de sus 
conciudadanos: Mutti. 

La verdad es que esa desigualdad due-
le, y mucho. Una amiga me dijo que ja-
más se lograría abatir la “desigualdad”, 
pero que debemos aspirar a combatir la 
“inequidad natural”. No la que deriva de 
la diferencia en esfuerzo, talento, cono-
cimiento y dedicación, sino la que se da 
por la simple suerte de haber nacido en 
una situación privilegiada o en la más 
desventajosa que podamos imaginarnos. 

Tenemos que ser conscientes de que 
el mundo requiere mayor empatía, soli-
daridad y caridad humana, y sobre todo 
reconocer que, independientemente 
del esfuerzo que hayamos realizado en 
nuestra vida, hemos sido grandes privi-
legiados; y que a mayor privilegio mayor 
responsabilidad.

No dejemos la responsabilidad de 
iniciar el cambio, tan necesario, a los bi-
llonarios ni a los políticos, porque eso, 
estoy seguro, no va a suceder.

Hace tiempo leí esta frase: “Los 
billonarios no deberían exis-
tir”. Se argumentaba que el 

cerebro humano no estaba diseñado 
para comprender los grandes núme-
ros, y daban el siguiente ejemplo: un 
millón de segundos significa once 
días; un billón de segundos significa 
32 años. 

Cuando hay algo en exceso, se vuel-
ve incomprensible. 

No estoy en contra de la riqueza. 
Me encanta la buena vida y disfruto 
vivir bien. Para ello he trabajado ar-
duamente desde los 17 años, para ayu-
dar a mi padre a pagar mis estudios.

Soy partidario de la meritocracia, y 
tajantemente contrario al comunismo 
o socialismo. Pienso que el esfuerzo, la 
preparación, el talento y la dedicación 
deben verse reflejados en el ingreso 
de una persona, en comparación con 
otra que no cubra eso aunque realice 
la misma actividad.

Por supuesto que siempre habrá 
gente mezquina y que es capaz de lo 
que sea, hasta de pasar por encima de 
los demás o de hacer daño irreversi-
ble al planeta, con tal de acumular 
riqueza.

Sin embargo, revisando algunas 
historias de personas que han logrado 
las mayores fortunas del mundo, sin 
que provengan de herencias, algunos 
de pronto dan un giro de timón, y pa-
reciera que algo los hace reaccionar y 
donan partes importantes de su fortu-
na a obras de caridad. 
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#Seguros

Primaje del sector asegurador mexicano asciende  
a 335,718 millones de pesos a junio de 2021

Del 20 al 24 de septiembre
Evento on line

Inscripciones: www.alianzadelseguro.org

Precios especiales hasta el 20 de agosto

¡Tenemos
respuestas 

a tus preguntas!

100 Ponentes internacionales

50 Mujeres

50 Hombres

+60

entidades, organizaciones y empresas

CONVENCIÓN A N U A L

C A P I T A L I Z A C I Ó N  
D E  E X P E R I E N C I A S  E N  T I E M P O S  
D E  I N C E R T I D U M B R E

EVENTO VIRTUAL / 08:00HRS -19:00HRS

asociacionfusa Asociación de Funcionarios del Sector Asegurador 56 2693 2096

18-21 OCTUBRE 2021

En este magno evento, contaremos con la participación 
de expertos, autoridades y líderes en el sector asegurador, 
quienes nos ayudarán a responder varias de las nuevas 
preguntas que surgieron tras la pandemia.

$1,000
Asociado

$1,200
No asociado / Invitados 

/ Público gral.

$800
Estudiantes de grado 

universitario

2 cortesías
Paquete empresarial

(más de 5 personas de 
la misma empresa)

Patrocinador Oficial:
Inscríbete vía Linkedin

Pero, si bien es cierto que el monto 
de las primas representa un crecimien-
to de 6.4 por ciento en términos reales 
con respecto al mismo periodo del año 
anterior, al conciliarse el primaje paga-
do por la paraestatal ese crecimiento 
baja a 2.8 por ciento, y la conciliación 
que se realiza por la póliza multianual 
de Pemex afecta de manera especial al 
ramo Daños sin Autos, que muestra un 
crecimiento de 16.2 por ciento sin ella, 
lo que se traduce en un decrecimiento 
de 2.7 por ciento en el periodo repor-
tado.

En la videoconferencia llevada a cabo 
por el organismo cúpula de la industria 
aseguradora mexicana, su directora ge-
neral, Norma Alicia Rosas Rodríguez, 
expresó que los indicadores menciona-
dos señalan que el sector está recupe-
rándose.

 
Comportamiento de las primas
 
Rosas Rodríguez indicó que en el 

crecimiento general registrado se hizo 
sentir el de 73.1 por ciento en términos 
reales de Pensiones, ramo que subió a 
22,763 millones de pesos al primer se-
mestre de 2021 desde los 12,419 millo-
nes que representó en el mismo periodo 
de 2020, lo cual, explicó la funcionaria, 
obedece a que tanto el IMSS como el 
Issste reactivaron el otorgamiento de 
pensiones a los trabajadores.

El ramo Daños sin Autos registró 
primas del orden de los 69,015 millones 
de pesos en el primer semestre de este 
año, 16.2 por ciento más que en el mis-
mo periodo del año anterior, si bien al 
conciliarse las primas de Pemex el indi-
cador se desploma y termina en un de-
crecimiento de 2.7 por ciento, como se 
ha explicado.

Accidentes y Enfermedades es un 
ramo que creció 3.9 por ciento en tér-
minos reales, al pasar de 51,357 millones 
de pesos a 56,485 millones en el primer 
semestre de 2021. En este punto cabe se-
ñalar que Gastos Médicos aportó 53,545 

La Asociación Mexicana de 
Instituciones de Seguros 
(AMIS) reveló que al 30 de 

junio de 2021, y debido a que en 
este periodo se renovó el programa 
de Pemex, las primas directas de la 
industria de seguros ascendieron 
a 335,718 millones de pesos. En el 
mismo periodo, por concepto de 
siniestros directos, el sector pagó 
194,600 millones de pesos, cifra 19.1 
por ciento superior, en términos 
reales, a la del mismo lapso de 2020.

millones, puesto que creció 2.4 por cien-
to; y que, si bien Salud creció 18.2 por 
ciento, su primaje solo pasó de 1,190 mi-
llones de pesos a 1,489 millones.

En cuanto a la operación de Vida, la 
directora general de AMIS apuntó que 
el incremento en términos nominales 
fue de 6 por ciento, un nivel de primas 
que se mantuvo muy similar al del pri-
mer semestre del año pasado pero cuyo 
avance en términos reales fue de solo 0.1 
por ciento.

Vida, GMM y siniestros 
en ambos ramos
 
 Rosas Rodríguez habló asimismo de 

lo que la industria aseguradora registró 
por concepto de siniestros directos al 30 
de junio de 2021, en comparación con 
la misma fecha de 2020. Precisó que la 
cifra total se situó en 194, 600 millones 
de pesos, una cantidad aumentada en 
40,268 millones de un lapso a otro, lo 
que representa un crecimiento de 19.1 

por ciento en términos reales.
La actuaria hizo hincapié en que por 

seguros de Vida el sector pagó 33.1 por 
ciento más en términos reales de un pe-
riodo a otro, totalizando en 98,438 mi-
llones de pesos; en tanto que por Acci-
dentes y Enfermedades, cuyo incremen-
to fue de 25.2 por ciento, la industria 
indemnizó un total de 40,585 millones 
de pesos. Las cifras y los porcentajes re-
flejan el efecto que la pandemia ha teni-
do en esta clase de coberturas.

Crecimiento real, de 
6.4 %, baja a 2.8 % 

al conciliarse la póliza 
multianual de Pemex, 

renovada este año
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AMASFAC

Descuentos 
y mejores 

condiciones 
en póliza 

de 
RC GMX 

y HDI

#Agentes #Seguros

Transformarse e innovar sin perder la esencia,  
el reto de los directores del sector seguros 

mio desde cierto score, que son puntos 
que vas a poder intercambiar. Y todo va 
en el sentido de mejorar la conciencia 
y el hábito de manejo. Así te mide por 
cada uno de los viajes, diciéndote cómo 
lo vas haciendo. Estamos hablando de 
prevención; y esperamos, claro, que la 
frecuencia baje, pero sobre todo desea-
mos cambiar el hábito.

Como segundo punto, queremos te-
ner una póliza proactiva, que con este 
sensor te identifica el nivel de vibración 
y sensibilidad del carro, incluso si cierra 
una puerta, pero lo clasificamos en tres 
niveles: el nivel uno es pasar rápido por 
ejemplo por un bache o tope; el segundo 
es más fuerte; y el tercero ya es con im-
pactos más severos.

En el nivel uno, la app te manda un 
mensaje, para que en caso de choque 
puedas dar clic y comunicarte con el 
call center sin tener que estar buscan-
do la póliza en la guantera. En el nivel 
dos, nosotros le hablamos al asegurado 
y preguntamos cómo está y si necesita 
algo. Ya en el nivel tres, que puede sig-
nificar una volcadura o algo más serio, 
marcamos; pero, si no hay respuesta, de 
todos modos mandamos a un ajustador.

Todo esto lo estamos haciendo con 
Cambridge Mobile Telematics, una de 
las empresas más importantes, con base 
en Boston, que trabaja en casi 30 países 
y en Estados Unidos con empresas como 
State Farm, All Star y Geico, por ejem-
plo. Para nosotros, ésta es una de las 
apuestas más importantes. 

 
CR: Además de esto, ¿se está ha-

ciendo algo para los agentes?

JIG: Desde luego. En términos de ser-
vicio para los agentes sacamos Smart 

En una de las pocas entrevistas que hoy se pueden realizar de manera presencial, nos reunimos con Juan Ignacio 
González, director general de HDI Seguros, en sus oficinas corporativas de Paseo de los Insurgentes, en León, 
Guanajuato. Hablamos de la experiencia durante la pandemia, las iniciativas en materia de productos, las insurtech y 

sobre su perspectiva respecto a los cambios que se han generado en la industria en general y en su compañía en particular.

lular, y lo que haces es gestionar tu por-
tafolios, ventas, renovaciones y todo el 
seguimiento a la mano.

También, para siniestros, vamos a 
lanzar un tema de ajuste digital, pues 
ya se está usando mucho a partir de la 
pandemia. Del 5 por ciento de uso se 
subió a casi el 15 por ciento. Si no exis-
ten terceros afectados o alguna situa-
ción más seria de deslinde de respon-
sabilidad, se puede hacer. Esto evita el 
traslado del ajustador, pues con la web 
app, y por medio de fotografías, en cin-
co minutos puedes irte a tu casa, y en 
dos horas mandamos la valuación del 
siniestro.

 
CR: ¿El foco de atención es enton-

ces la digitalización? ¿Es ésa la apues-
ta?

JIG: Estamos trabajando en digitali-
zación, y nuestra apuesta en la pandemia 
es seguir trabajando fuerte ahí. Sí es im-
portante que en nuestra cultura de se-
guros en México, que sigue siendo baja, 
se dé seguridad y confianza por medio 
del asesor de seguros; y creemos que 
esto seguirá siendo fundamental, pero la 
tecnología nos puede ayudar a facilitar 
la vida tanto del agente como del asegu-
rado. La tecnología sirve para mejorar la 
experiencia de servicio, pero sin perder 
el toque humano.

Juan Ignacio González

César Rojas (CR): ¿Cómo ha sido la 
evolución de la forma de trabajo en 
estos 18 meses?

Juan Ignacio González (JIG): Du-
rante la pandemia, uno de los puntos 
importantes era mantener a la gente 
activa, por lo cual estuvimos trabajando 
con el enfoque inicial de cuidado a la sa-
lud de los colaboradores. Pero un punto 
importante también era mantener el ne-
gocio en marcha y cumplir promesas a 
agentes y asegurados.

Afortunadamente, las cosas salieron 
muy bien, dadas las condiciones, traba-
jando en casa primero y después comen-
zando a combinar esa modalidad con la 
presencial, lo que hoy se conoce como 
figital. 

 
CR: ¿Qué proyectos pudieron con-

tinuar o iniciar bajo estas circunstan-
cias?

JIG: Hemos sacado varias cosas, 
como la incursión en el negocio de trac-
tos, del cual nos habíamos mantenido 
lejos. Teníamos claro que este segmen-
to necesita competencia, que es salu-
dable, por lo cual 18 meses antes de la 
pandemia ya estábamos trabajando, y 
pudimos echarlo a andar. Vamos bien: 
hemos crecido 144 por ciento del año 
pasado a éste. 

La solución está basada en prevención 
y en coberturas adicionales para com-
plementar, con un equipo especializado 
en tracto, y eso lo terminamos de imple-
mentar durante la pandemia.

Algo de lo más relevante es que traba-
jamos en HDI iDriving, que es la primera 
póliza para individuales con telemática 
que conecta un dispositivo no invasivo 
colocado en el auto, en el parabrisas, a 
una aplicación primero y a la compañía 
después.

Lo que vimos es que en esta póliza 
había un enfoque de generar ahorros, lo 
cual está bien. Pero, si lo ves con el po-
tencial (sobre todo tecnológico) que tie-
ne, se pueden hacer más cosas, agregar 
valor y tener un producto superior.

Partimos de la póliza tradicional de 
cobertura amplia, y queremos hacer un 
siguiente nivel, que no solo tenga el en-
foque de cobertura, sino que también 
tenga prevención, reducir los índices 
de choque, sobre todo en beneficio del 
cliente, porque creemos que ninguno de 
nuestros asegurados quiere chocar. Esto 
lo hacemos creando conciencia.

En primer lugar, te da un score de 
manejo tomando en cuenta elementos 
como aceleración, frenado, curva, dis-
tracción en el celular… Y damos un pre-

Entrevista con Juan Ignacio González, director general de HDI Seguros

César Rojas
@pea_crojas

Office, que pueden descargar en el ce-
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¿Vale la pena estudiar en internet?  
¿Puede eso ayudarte a aprobar tu examen?  

Todo lo que necesitas saber

Estás buscando pasar tu examen de cédula? En SoyAgenteActualiza-
do.com estamos listos para ayudarte a aprender todo acerca de las 
cédulas A, B, C, F y Sistema y mercados financieros. 

Es un sitio sencillo, fácil de usar y accesible para cualquier 
persona que tenga a la mano un dispositivo electrónico; además, cuenta 
con simuladores que hacen que tu preparación sea lo más parecida a la 
experiencia real de evaluación.

Hace unos meses cambiamos la forma de leer los manuales: ahora 
podrás encontrarlos separados por módulos para facilitar la retención 
de la información que leas.

 
¿Qué tipo de material puedo encontrar?
 
Manuales de autocapacitación, en PDF listo para imprimir o para 
escuchar en tu dispositivo.
Simuladores de examen.
Los mejores tips para exentar.
Un manual exclusivo de administración de riesgos.
Botón directo para iniciar tu trámite de cédula.
Botón directo al CEI.
Botón para contactar a un experto en caso de necesitar asesoría 
personal.

Próximamente tendremos webinars preparados por nuestros 
expertos, quienes te ayudarán a entender mejor los temas de tu interés. 
No dejes de visitar este sitio.

 

¡Estamos preparando más sorpresas para ti!
 
Nos encanta innovar y que cada vez que nos visites encuentres 

algo nuevo que ayude a tu crecimiento en el sector. Y, si ya te 
ayudamos, compártenos tu testimonio de éxito: informacion@
capacitacionespecializada.com

No olvides que por solo 1,850 pesos puedes obtener todos estos 
beneficios; y, si prefieres la versión gratuita, puedes usar el sitio como 
consulta. ¿No te has registrado? ¡Hazlo hoy! En menos de tres minutos 
podrás ver este mundo de información.

 
Fernanda Salazar
Gerente comercial

Capacitación Especializada

¿

Te veo en: SoyAgenteActualizado.com 

Nuestra idea es ser una empresa  
humana, digital e innovadora. El factor 
humano es sin duda una de nuestras 
fortalezas, y es algo que extrañamos 
mucho. Ha sido lo más complicado de 
esta situación. Por eso hay que pensar en 
soluciones, pero reflexionando para qué 
estamos y sobre nuestra esencia.

Somos una compañía que histórica-
mente ha trabajado con datos. Así es el 
negocio asegurador. La idea es transfor-
marlos para volverlos digitales en fun-
ción de las personas. Y la innovación es 
un tema que los equipos se han toma-
do muy en serio. Ve uno iniciativas en 
todas las áreas, porque éste es un tema 
cultural.

 
CR: ¿Cómo es la aproximación de 

HDI a la innovación?

JIG: Tenemos todo tipo de iniciativas 
de transformación, desde la más sencilla 
hasta la más compleja. Nosotros tene-
mos la metodología Kaisen, que es ágil, y 
las personas dueñas de un proceso pro-
ponen mejoras, se las plantean al equipo 
Kaisen, se hace un plan de trabajo en 
una semana, y en otras dos semanas ya 
está implementado. Eso mejora su pro-
ceso y los empodera. Además, los hace 
autosuficientes.

La mayor parte de las soluciones no 
son grandes; son pequeños cambios que 
van impulsando la transformación. Te-
nemos, claro, los grandes proyectos, que 
tienen que ver con lo que estamos bus-
cando, por ejemplo en Tracto. El paso de 
arrancar eso implicó buscar soluciones 
y proveedores.

En Individual comenzamos a traba-
jar también contratando una compañía 
que nos ayudó a identificar las cobertu-
ras que se valoran más y que la gente sí 
pagaría. De ahí pudimos determinar las 
tres o cuatro que se pueden conjuntar. 
Pero todo parte de la coordinación es-
tratégica, el saber para dónde quieres 
crecer.

Así que buscamos el tema de la tele-
mática. En algún momento creamos una 
solución de pago por kilómetro. Claro 
que tiene todavía sus inconvenientes, 
aún no son tan amigables, pero van a 
mejorar, sin duda. Estuvimos buscando 
hasta que encontramos una solución 
que no fuera invasiva. Esto va en el ca-
mino de la póliza digital.

Algunas cosas las soñamos y no las 
encontramos, pero otras van surgiendo; 
y tiene que ver más con el tema de los 
equipos, que internamente se hable de 
manera constante y ejecutando iniciati-
vas para fomentar esa cultura de inno-
vación.

Y hay que aceptar cuando algo no 
jala, aprender de lo que pasó y superarlo, 
para poder avanzar. Tampoco hay que 
tenerle miedo al cambio; tenemos inclu-
so sesiones donde hablamos de nuestros 
fracasos, porque a todos nos pasa y es 
parte de incentivar el cambio.

 
CR: ¿Es una práctica global de 

HDI?

JIG: Sí, tenemos el Best Practice Lab. 
De las diferentes áreas, de los diferentes 
países, se juntan y todos presentan sus 
mejores prácticas. Es opcional, que cada 

quien pueda tomar lo que le gusta de 
otro país. No es obligatorio, porque las 
decisiones se toman de manera descen-
tralizada. Por eso no hay expatriados en 
los países donde opera la empresa. No 
se trata de imponer ini-
ciativas globales; pero, 
aprovechando el cono-
cimiento, vemos qué po-
dría servir y a partir de 
ahí hay un seguimiento.

Eso existe en todas 
las áreas y nos ayuda 
a generar presión para 
llegar a presentar algo, 
después a aprender e 
inspirarte de otros, y a 
no inventar el hilo ne-
gro si ya alguien más lo 
hizo. Por ejemplo, HDI 
en Polonia está inmerso en un ambiente 
fuerte de transformación digital. Se está 
volviendo un hub, porque inclusive hay 
un secretario de Transformación Digital 
como parte del gabinete. Eso te dice qué 
tan en serio lo están tomando. De ahí 
surgen grandes ideas.

 
CR: ¿Cómo juegan las insurtech en 

esta dinámica?

JIG: Todavía falta un proceso de 
evolución de las compañías, sobre todo 
donde debemos estar más preparados 
para trabajar en ecosistemas. Desde 
plataformas tecnológicas hechas y pre-
paradas para ecosistemas digitales, e ir 
incorporándolos. Porque la velocidad es 
tal que solos no se va a poder; así que 
hay que estar preparados para que las 
insurtech y las fintech puedan trabajar 
ágilmente con las aseguradoras.

Debemos aceptar que, si no hacemos 
eso, el cambio nos va a rebasar, y por eso 
debemos tener plataformas más líquidas 
y capacidad de adaptación; y no casarte 
con tus cosas sin explorar qué hay fuera. 
Todavía falta. Se están generando mu-
chas insurtech, pero vamos por buen 
camino y veo cosas interesantes.

Por poner un ejemplo, para desa-
rrollar una de las iniciativas en las que 
estamos trabajando se tienen 11 com-
ponentes, de los cuales nueve están en 
el mercado y dos estamos desarrollando 
internamente. No necesitas saber todo, 
porque mucho ya está fuera y es cosa 
de integrarlo, lo que toma menos de un 
mes. Desde luego, hay que tener claro 
qué quieres.

 
CR: ¿Cómo cambiar en un entorno 

retador como el que se espera?

JIG: Somos un sector al que le va bien 
en situaciones adversas. En 2020, las 
condiciones de haber decrecido poco 
como industria o la buena rentabilidad 
a pesar de la pandemia son un ejemplo. 
Pero también tenemos la capacidad de 
reinventarnos, y yo estoy viendo empre-
sas y brokers muy activos en innovación.

Tenemos bases estadísticas, en ele-
mentos muy probados que tampoco po-
demos reinventar, pero alrededor de eso 
se puede hacer mucho, ya sea en produc-
tos, servicios, pricing o personalización 
de los productos, que es lo que vamos a 
ver mucho en los próximos años.

Va a llevar su proceso y sus resbalo-
nes, pero es una condición que se va a 
dar.

La parte más difícil, el primer encie-
rro total, la incertidumbre, la caída de 
las bolsas, creo que eso ya pasó y tene-
mos más claridad de lo que puede pasar, 
más certidumbre por la vacuna, y eso lo 

estamos viendo.
El año pasado decre-

cimos 9 por ciento por 
la caída de la venta de 
autos nuevos, pero aho-
ra estamos en el primer 
semestre creciendo alre-
dedor de 11 por ciento. 
Estamos viendo recupe-
ración, pero la pregunta 
es qué tan rápido se va 
a dar, y creo que a final 
de cuentas seguiremos 
mejorando como sector. 
Así que yo veo una gran 

oportunidad, porque la tecnología da 
muchas opciones si no perdemos de vis-
ta al cliente. Yo soy muy optimista con lo 
que estoy viendo en el sector.

 
CR: ¿Qué factores de liderazgo 

consideras fundamentales para diri-
gir una compañía como HDI?

JIG: Yo me baso en tres principios 
fundamentales. Primero, formarte me-
tas muy retadoras que realmente te 
muevan; segundo, que seamos muy 
profesionales en lo que hacemos por-
que de ello dependen nuestros clientes; 
y, finalmente, divertirnos, porque nada 
está peleado con pasarla bien. Se trata de 
formar una historia de éxito de la cual 
todos estemos orgullosos.

 
CR: ¿Qué crees que vaya a cambiar 

y qué va a egresar tras la pandemia?

JIG: Hay cosas que se mantienen. El 
negocio de seguros es de confianza, por-
que nuestros clientes están poniendo su 
patrimonio en nuestras manos. Por eso, 
el asesor de seguros siempre va a ser im-
portante. El canal que menos decreció 
en contingencia fue el de los agentes, 
porque tuvieron la sensibilidad de poder 
contactar a su cliente desde la parte hu-
mana, por el vínculo.

Todo el uso de herramientas digita-
les cambió, se tuvo que aceptar; y, como 
aseguradoras, es una oportunidad para 
mantener más cercanía. Ya vimos que 
trabajar vía remota tiene pros y contras. 
Comenzamos a ver qué funciona a dis-
tancia y qué no. Solo en materia de ini-
ciativas dentro de la empresa hubo un 
decrecimiento en 2020, lo que te indica 
que para procesos de creatividad es muy 
difícil hacerlo vía remota. Cosas más ru-
tinarias se pueden hacer desde cualquier 
lugar.

Con los agentes lo que vimos es que 
mantener la producción actual se puede, 
pero la venta nueva es menos fácil por-
que falta el elemento de confianza. Esa 
parte también la aprendimos.

Algunas cosas son tabú, algunas son 
moda, y otras son totalmente contun-
dentes. Las cosas no van a ser iguales, 
pero también se va a mantener lo esen-
cial, la confianza, la integración, la ge-
neración de identidad y el estar para el 
cliente. Se trata de buscar un balance. 
Nosotros estamos definiendo en qué 
grado de hibridez vamos a funcionar, 
porque lo que está claro es que éste es 
un negocio de personas.

La tecnología  
da muchas 

opciones si no 
perdemos de vista 

al cliente
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* Aplican restricciones. Para más detalle de coberturas, beneficios, exclusiones, requisitos y políticas de contratación de este producto, 
    consulta o descarga las condiciones generales en www.afirmeseguros.com.

Contrátalo hoy mismo 
con tu  Agente de Seguros o en tu Sucursal Afirme.

El seguro que además te brinda la cobertura de COVID-19.*

SEGURO DE AUTO AFIRME.


