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#Inclusién #Tecnologia

A PROFUNDIDAD

Disrupcion para la inclusion:
tendencias y oportunidades
en América Latina

n tema comun para los

paises latinoamericanos es la

necesidad de incrementar la
inclusién financiera de la poblacién.
Pobreza, economia informal, falta de
oportunidades en la educacion, difer-
enciacion en las posibilidades de ac-
ceso al crédito segun el género, falta
de infraestructura (en particular en
zonas rurales) y educacién limitada
y deficiente, entre otras, son causas
y efectos entrelazados que dificultan
una solucion directa y que necesitan
un conjunto de acciones de politica
publica, de empresas, inversionistas
y sociedad que permitan participar a
la poblacién hoy excluida.

Asi lo refiere el documento Dis-
rupcion para la inclusion: tenden-
cias y oportunidades no tradicionales
para potenciar la inclusion financiera
en América Latina, elaborado por
la empresa Deloitte, organizacién
que agrega que, si bien la pandemia
exacerbd ciertas brechas, por otra
parte también volcé recursos hacia
la digitalizacién, disminuyendo de
esa manera los costos de transaccién
y, en consecuencia, la friccién en el
ecosistema financiero.

En el estudio se argumenta que la
liquidez que generaron los grandes
fondos de inversién aunada a los
apoyos econdémicos de Estados Un-
idos y otras grandes potencias des-
pertaron el apetito de vehiculos de
inversién 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 estd 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 inclusién para asi 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.

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

#Editorial

LOS RIESGOS

HIDROMETEOROLOGICOS
Y EL SECTOR

| planeta Tierra estd pasando fac-
Etura como consecuencia de la per-

sistente indiferencia que durante
décadas mostré la humanidad respecto
de la importancia de evitar acciones que
destruyan la estabilidad del orbe. Hoy en
dfa, los efectos de tal desatencion se ven
reflejados en la ocurrencia de eventos hi-
drometeorolégicos cada vez mds 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
fenémenos naturales, condujeron
a los gobiernos de muchos paises
a reconocer que la cuenta regre-
siva es real y que urge emprender
acciones que ayuden a frenar, si es
que aun es posible, las consecuen-
cias del cambio climético.

Ante tal situacidn, la industria
del seguro no tiene una misién sencilla
ante si desde el rol que le corresponde
desemperiar. Asi como la humanidad
actud durante siglos como si nunca pu-
diera suceder nada que alterara los fra-
giles ecosistemas del planeta, el sector
asegurador incurri, en algunos pai-
ses, en el error de ganar mercado con
practicas de suscripcion vy tarificacién
demasiado laxas, haciendo caso omiso
de aquellos vaticinios que anunciaban
problemas debido al erratico comporta-
miento de la naturaleza producto de la
devastacion.

Ahora, ante la arremetida del cambio
climdtico, que es cada vez mas furiosa,
aseguradoras de todo el mundo (y so-
bre todo en aquellos paises en los que el
aseguramiento relacionado con este tipo
de eventos es marginal) estan llamadas
a recomponer el camino realizando
practicas de suscripcion y tarificacién
disciplinadas en el campo de los riesgos
hidrometeorolégicos.

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 mds frecuentes, destructivos
y atipicos (por su localizacién. Véanse
las graves inundaciones en Alemania y
Bélgica), lo que implica tener que tomar
medidas irremediablemente plegadas a
bases técnicas de suscripcion y a prin-
cipios mds ortodoxos de colocacién de
negocios. Esto evitard que los eventos
medioambientales futuros desborden la
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siniestralidad y ésta quede fuera de con-
trol.

Aunque la sugerencia de volver a los
bésicos podria apreciarse como un se-
falamiento desgastado, en un mundo
que ya cambié y en el que la tecnologia
y la innovacién se toman como las car-
tas fuertes para conquistar a los nuevos
consumidores, conviene recuperar toda
préactica que le dé mucho mayor certeza
a la contratacién de seguros.

Tal certeza provendrs, sin duda, de la
suscripcion estricta y de la tarificacién
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 situacién
hidrometeoroldgica actual, que presenta
riesgos inéditos.

El mundo en general, y el seguro en
particular, estdn ante el desafio de recu-
perar y hacer valer los principios basicos
para preservar un planeta abocado a su
destruccién y una industria enorme-
mente util a la sociedad por su vocacién
protectora. Todas las sociedades deben
fomentar una convivencia con la natura-
leza que ayude a frenar la devastacién. El
seguro debe generar habitos esenciales
que impulsen la estabilidad por medio
del aseguramiento —tal como se estd
haciendo ya en el dmbito tecnoldgico,
digital y de innovacién en esta industria.

Es ahora el momento de observar el
cambio climdtico desde otra perspectiva
y de actuar para recuperar los funda-
mentos que sean Utiles a la humanidad.
Toca al seguro aportar su granito de
arena en la sanacion de un planeta que
solamente estd reaccionando al trato re-
cibido. El papel de esta industria consis-
te, esencialmente, en resarcir los dafios
ocasionados por los fenémenos meteo-
rolégicos, pero la toma de conciencia, la
prevencién ecolégica y el afan de cuidar
la salud del planeta nos corresponden a
todos por igual, como individuos, socie-
dades o industria.

DIRECTORIO

ISSN-1561-2392

Editado y distribuido por:

PEA COMUNICACION,
S.DER.L.DEC.V.

Av. Insurgentes No. 682, Int. 703 B
Col. del Valle, Benito Judrez

03103, CDMX, México.

Tels.: 55 5440 7830 y 55 5440 7831.
Lada sin costo: 800 821 9393.
WhatsApp: 55 6880 3931.
www.elasegurador.com.mx

FUNDADOR Y EDITOR
RESPONSABLE

Genuario Rojas Mendoza
genuario@elasegurador.com.mx

CONSEJO EDITORIAL
Claudia Elena Aragén
Verénica Alcantara

Luis Barros y Villa

Hugo Butrén

Ethel Garcia

Jozzabeth Herndndez Barrén
José Abraham Sénchez

DIRECTOR GENERAL
César Rojas Rojas
crojas@elasegurador.com.mx

EDITOR EN JEFE
Luis Adridn Vazquez Moreno
lavazquez@elasegurador.com.mx

REDACCION

Marcos Medina Duréan
mmedina@elasegurador.com.mx
Alma Gabriela Yéanez Villanueva
a.yanez@elasegurador.com.mx
Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

FOTOGRAFIA
Reymundo Martinez Merino
rmartinez@elasegurador.com.mx

DISENO

Claudia Araceli Rojas Rojas

Mitzi S. Herndndez Jiménez
produccion@elasegurador.com.mx

PUBLICIDAD
Patricia Alvarez Rivera
Xanath Sédnchez Ceballos

ADMINISTRACION
Briza Islas Yanez
administracion@elasegurador.com.mx

SUSCRIPCIONES
Mayra Solis Tenorio
suscripciones@elasegurador.com.mx

ASESORIA JURIDICA
Lic. Gerardo Trigueros Gaisman

EL ASEGURADOR, periédico quincenal con
circulacion entre profesionales y empresas de
los sectores asegurador, afianzador y ejecutivos
de la industria, el comercio y los servicios de la
Republica Mexicana y de seguros y fianzas en el
extranjero.

Numero de reserva al titulo en Reservas de
Derechos de Autor 04-2011-121613243100-101;
num. de Certificado de Licitud de Titulo y
Contenido nimero 17401.

Registro postal Num. PP09-1528.

Autorizado por Sepomex.

Impreso en: Multigrafica Publicitaria S.A. de
C.V. Democracias 116, Col. San Miguel Amantla,
Alcaldia Azcapotzalco, C.P. 02700, Ciudad de
México, México. Tel. 55 54451590.

Ao XXXVII No. 886

Miembro activo de E@ It o

El B
Ciudad de México / Septiembre 15, 2021. Asegurador

#Innovacién #Tecnologia

Prevén especialistas que la tendencia de programar bajo
codigo acelerard la innovacion en Latinoamérica

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

e calcula que dentro de solo tres anos 65 por ciento de todos los desarrollos tecnoldgicos en el mundo fun-

cionardn mediante programacién low-code (bajo c6digo), y la razén es que ésta facilita poner en manos
de cualquier empleado la posibilidad de plasmar sus ideas en una aplicacién habilitada con low-code y con
ello acelerar la innovacién y eliminar la afieja dependencia del departamento de TIL. “Entramos en la era en que

democratizar la programacion es ya una realidad”.

Esta es la informacién que compartieron Edson Diaz,
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, tecnologia que en el mundo ya ha generado inversio-
nes por mds de 11 000 millones de délares.

La plataforma Mendix, que opera con programacion
de bajo cddigo, le permite a un colaborador de cualquier
departamento de la organizacién plasmar sus ideas y
darles vida en un programa de bajo c6digo sin tener que
recurrir al especialista en sistemas, lo cual acelera la in-
novacion de manera exponencial sin quitarle al drea de
TI el control que de manera integral debe conservar en
los procesos tecnoldgicos de la organizacion.

Simplemente se acorta al maximo el tiempo para po-
sicionar una buena idea en el mercado. “Parece ciencia
ficcién, pero no lo es. Con este recurso, cualquier cola-
borador tiene la facultad de resolver los problemas de
su area de inmediato y con un nivel de simplicidad a su
maxima expresion’, sefialaron Diaz y Canela.

Los especialistas en tecnologfa indicaron que es un

hecho que la tendencia de generar innovacion répida y
a bajo costo en el futuro cercano va de la mano con la
tecnologia de bajo cddigo; y, aunque los montos de in-
version en este tipo de tecnologia se han realizado de
manera mas acelerada en Estados Uni-

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

Para la industria de seguros, explican nuestros entre-
vistados, contar con este avance tecnoldgico facilitard
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 compaiifa por propo-

ner soluciones o estrategias contrarias a

dos y Europa, no queda la menor duda Low-code lo que en realidad se necesita”.

de que en América Latina este recurso L “Las aseguradoras estdn buscando

dara de qué hablar muy pronto. permitira que respuestas en las insurtech, pero nadie
Para poder estar a la vanguardia en P estd pensando en crear valor desde den-

temas de tecnologia es importante dar- cualquier persona i, de 1 organizacién, y las ideas que

le una lectura acuciosa al mercado para
detectar en qué momento conviene
bajarse de una ola tecnoldgica para su-
birse a otra. Transformacién digital no
es en si el tema que indica el cambio;
el cambio se determina por la velocidad
con que ocurre, indicaron Diaz y Cane-
la.

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

Completa la proteccion de tus clientes
con un seguro de auto y moto.

Conéctate de forma directa con

Potencializa tus ingresos e

Escaneaiel cddigs y
regisiraie en o formularie

Ingresa a

ACELERA TU CARRERA |
PROFESIONAL ‘

plasme sus ideas

e innove sin que

necesite el apoyo
del area de Tl

mds favorecen al negocio estdn dentro;
solo hay que plasmarlas en una platafor-
ma que las organice y las acompaiie paso
a paso para que sean innovadoras. Eso
implica un cambio en el paradigma. En
2024, nadie hablard de low-code porque
esto ya serd un estandar en las empre-
sas”, aseveraron los representantes de In
Motion y Siemens.

Finalmente, Diaz y Canela externaron esta reflexién:
implementar low-code ya no es una decisién opcional,
sino de analizar y decidir cudndo se incluiré en la orga-
nizacién. De lo contrario, con seguridad quedard uno
fuera del mercado.
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#Catastrofes #Dafios

Intensificacion de eventos hidrometeorolégicos exige
suscripcion estricta y tarificacion disciplinada

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

peligrosa que enfrentard el mundo, lo que provocara que la severidad de los

Ez cambio climdtico constituye la amenaza a largo plazo mds relevante y

eventos hidrometeorolégicos se agudice. Por ese motivo, es necesario que
el sector asegurador implemente una suscripcion estricta y una tarificaciéon cada
vez mas disciplinada, mecanismos operativos que permitirdn a las instituciones
afrontar con eficacia y sostenibilidad la paulatina pero irreversible consolidacién
del clima extremo, sefialé Francisco Dfaz Rosete, Head Insurance en México y

Centroamérica de Swiss Re.

En una entrevista exclusiva concedi-
da a El Asegurador, Diaz Rosete recono-
ci6 que en plena consolidacién del cam-
bio climdtico es urgente que la industria
atraiga a nuevos asegurados, aspiracion
en la que este sector obligatoriamente
tendrd que difundir con mayor ahinco el
papel de proteccién econdémica que des-
empefian los seguros tras los embates
que producen eventos destructivos de
la naturaleza, como sequias, incendios
forestales, heladas, granizadas, lluvias
torrenciales e inundaciones.

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

bargo, consideré como imperativo que
la industria, en colaboracién con todos
los eslabones de la cadena de valor, envie
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 proteccién, es obligatorio
que tanto instituciones tradicionales
como jugadores disruptivos trabajen en
la confeccién de mensajes que demues-
tren de forma clara la enorme diferencia
que marcan en la economia personal y
familiar los productos y servicios aso-
ciados a la administracién de riesgos
cuando se enfrentan catastrofes natura-
les como los huracanes. Por lo tanto, la
gran misién que debe asumir el sector
en la actualidad estriba en captar a esa
masa de clientes potenciales que ain
desconoce las bondades del seguro’,

Qualitas

COMPANIA DE SEGUROS,

Lamenta el fallecimiento de

Marco Antonio Ortega Zepeda

acaecido el 2 de septiembre de 2021
Nos unimos a la pena que embarga a

sus familiares y amigos, deseando que alcancen
pronta resignacion ante tan dolorosa pérdida.

Ciudad de México, a 3 de septiembre de 2021

abundé Diaz Rosete.

Y es que, segin el funcionario de
Swiss Re, el porcentaje de mexicanos
que adquiere poélizas que mitiguen los
dafos del clima extremo es preocupan-
temente bajo. En tal sentido, alerté que
México estaria en riesgo de perder hasta
13 por ciento del Producto Interno Bru-
to (PIB) durante los préximos afios en
caso de que no instrumente programas
que frenen el avance de los eventos pro-
vocados por el cambio climético.

Durante la plitica, Diaz Rosete re-
conocié que el complejo panorama de
riesgos que se vislumbra para el futuro
obliga al sector asegurador, con apoyo
del reaseguro, a redisefar las coberturas

Francisco Diaz Rosete

que se distribuirdn. De forma paralela,
anadié, es indispensable evaluar con
cautela cémo la prima de las pélizas y la
suma asegurada se modificardn debido
a que la siniestralidad provocada por las
catdstrofes naturales, que serdn cada vez
mas frecuentes y destructivas, se agudi-
zard.

Menos mediaticos,
pero igual de
costosos

En otro pasaje de la
conversacion, el repre-
sentante para México y
Centroamérica de Swiss
Re reconoci6 que en
2020 los eventos hidro-
meteorolégicos, como
huracanes, inundacio-
nes y lluvias torrencia-
les, estuvieron lejos del
foco de atencién media-
tico como consecuencia
de la relevancia de la pandemia de CO-
VID-19. E informé que, sin embargo, el
ano pasado los dafios secundarios deri-
vados de catédstrofes naturales se incre-
mentaron, sin perder de vista que las
pérdidas aseguradas a raiz de eventos de
la naturaleza ascendieron a 80,000 mi-
llones de délares en todo el orbe.

Aunado a lo anterior, Diaz Rosete
apunté que 2020 se posiciond como el
sexto afio consecutivo en el que la ac-

Lo afirma en
entrevista
Francisco Diaz
Rosete, Head
Insurance
en México y
Centroamérica de
Swiss Re

tividad ciclénica en el océano Atldntico
y Pacifico estuvo por encima del pro-
medio histérico. Dijo que solamente los
huracanes Eta e lota causaron un total
de 400 millones de délares en pérdidas
aseguradas en Honduras, nacién que
sufrié una pérdida econdémica de 2,300
millones de ddlares a causa de este par
de eventos hidrometeorolégicos.

No se cruzan de brazos

El responsable del drea de Asegura-
miento en México y Centroamérica de
Swiss Re aceptd que el sector asegura-
dor, con apoyo del ecosistema insurtech,
adoptd una postura proactiva en la lu-
cha contra el cam-
bio climdtico. Por
consiguiente, apun-
t6, existen nuevas
iniciativas, como la
comercializacién
masiva de seguros
paramétricos y la
distribucién de pro-
gramas de fideliza-
cién.

El andlisis de
grandes  ctimulos
de datos, continué
Diaz Rosete, es otra
de las maniobras
que estd llevando
a cabo la industria
aseguradora  para
perfilar mejor a
los consumidores,
optimizar la valua-
cién de los danos,
acelerar el proceso
de reclamacién y velar por el adecuado
nivel de solvencia institucional luego de
una catéstrofe hidrometeorolégica con-
siderable.

Para cerrar, el colaborador de Swiss Re
declaré que hoy la industria aseguradora
debe ser mucho mas flexible y activa en
la reconfiguracién de su operacién, visto
que el consumidor es significativamente
mds exigente, sin perder
de vista que el abrupto
avance de la digitaliza-
cién ocasionard que las
tendencias del mercado
muten a una velocidad
sin precedentes.

“En la actualidad hay
un sinfin de métodos
novedosos para distri-
buir los productos vy
servicios de la industria.
Asimismo, existe un
nuevo grupo de jugado-
res con tecnologia pro-
pia y modelos de negocio
innovadores que reforzaran la tradicio-
nal propuesta de valor del seguro. Ahora
bien, no debe subestimarse el efecto del
cambio climdtico. 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”, concluyé Diaz
Rosete.

Ciudad de México / Septiembre 15, 2021.
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#Agentes #MDRT

Entra en funciones Comité Ejecutivo de MDRT para 2022

e s
Randy Scritchfield

ARKRIDGE, IL.- El Comité
PEjecutivo de la Million

Dollar Round Table se alis-
ta para impulsar la profesiéon de
servicios financieros y agentes
de seguros al tomar el liderazgo
para el periodo 2022, con Randy
Scritchfield a la cabeza como el
presidente nimero 96 de esta
prestigiosa organizacién. Carol
Kheng se une al Comité como se-
cretaria.

Scritchfield, con 37 afios como
miembro de MDRT, sucederd a
Ian Green, quien ocupard la po-
sicién de Past-President. Peggy
Tsaiy Gregory Kane serdn prime-
ro y segundo vicepresidentes de
un Comité que permanece com-
prometido con proveer soporte y
entregar valor a los miembros en
un entorno aun de pandemia. El
Plan de Productividad de MDRT
se extenderd hasta 2022, lo que
implica estandares de produccién
ajustados para calificar en sus
distintos niveles. Adicionalmen-
te, MDRT proveera valor agrega-
do para su membresia global con
el lanzamiento de contenido es-
pecial de alto nivel exclusivo por
medio de diferentes plataformas
y formatos.

En América del Norte, el Comité
Ejecutivo también apoyard al recién
formado North America Channel Rela-
tions Team, encargado de expandir la
huella de la asociacién en esta region.
Este esfuerzo se centrard en conectar

Randy Scritchfield es
el nuevo presidente
de la asociacion mas
importante de agentes
de sequros en el
mundo

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

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

“Con el ano préximo en la mira, la
MDRT estd comprometida a asegurar

que sus miembros se mantengan bien
apoyados, no solo ayudéndolos a nave-
gar por el impacto de la pandemia, sino
fomentando que sobresalgan”, sefial6
Scritchfield, quien aportard 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 Fundacién
MDRT, Scritchfield ha servido como
miembro de su Junta Directiva. Su ex-
tenso voluntariado incluye el haber ser-

vido en el Consejo de Administracién
seis veces. También ha sido Chair de
la Junta Asesora del Top of the Table y
vicepresidente divisional del Desarrollo
del Programa de la Reunién 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, participd en
el Foro El Asegurador para Agentes de
Seguros celebrado en Mérida en 2014.

Proteccion a bajo costo
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www.insignialife.com

f o O

Universal

y ahorro para cumplir
suenos y metas

(Insignia Life

El sequro de tu vida®



@ Asegurador

Ciudad de México / Septiembre 15, 2021.

(ses)

“s& SEDICE..

Genuario Rojas M.

@GenuarioRojas

César Rojas

@pea_crojas

a Suprema Corte de Justicia de
Lla Nacién dio a conocer el 20 de
agosto del afo en curso la tesis de
jurisprudencia sobre las consecuencias
del pago extempordneo de las primas de
seguro o de la fraccion correspondiente,
disposicién que entré en vigor al dia si-
guiente. De entrada, se considera que tal
determinacién solo recalca lo que ya se
encuentra asentado en los articulos 40 y
41 dela Ley sobre el Contrato de Seguro.
Como era de esperar, la Asociacién
Mexicana de Instituciones de Seguros
(AMIS) no estd en posicion de emitir
un juicio unanime, 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 decision adoptada, que se comunicaré
sobre todo a la fuerza de ventas.
La Asociaciéon Mexicana de Agentes
de Seguros y Fianzas, A. C. (Amasfac),
examind el tema en una sesién virtual

iEste es el momento

para crecer!

organizada por su Comité Juridico, en-
cabezado por Antonio Murguia Pozzi,
en la que intervinieron Eduardo Rodri-
guez Herndndez, exfuncionario de la
Comisién Nacional de Seguros y Fian-
zas (CNSF), Gerardo de la Garza y Os-
car Gonzalez Plans.

En la reunién virtual se dijo con én-
fasis que, a juzgar por las reacciones que
tuvieron diversas compaiifas de seguros
(emitidas mediante los respectivos co-
municados), éstas en su mayoria 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 sesion realizada no hubo una
recomendacién mds puntual que la de
tratar ese asunto con los contratantes,
sobre todo porque hay algunos dngulos
mds finos que serd 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.

Miés alld de todas las consideraciones
que emanen de esta disposicion (que ha
causado relativo revuelo en algunos de
los actores del negocio asegurador), se-

Preve m_1 @ﬁ"

Cerca deti

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

conoce Prevem y se parte de este modelo
con visién de futuro.

Somos una compania mexicana especialista en gastos médicos
rmayores y accidentes personales que esta Cerca da TI.

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

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

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

Las cifras de la AMIS

Al cierre de la edicién anterior, la Aso-
ciacién 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
Petréleos Mexicanos (Pemex).

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

El rubro mas afectado, por asi decirlo,
es Daflos sin Autos, que crece 16.2 por
ciento sin la conciliacién 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 Rodriguez dijo que el monto pa-
gado a los asegurados ascendid, 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
0 a 19.1 por ciento real, si comparamos
los nimeros actuales con los de junio de
2020, periodo en que la cifra total paga-
da se situd en 154,332 millones de pesos.

De los numeros reportados destaca
el hecho de que en términos nominales
solo entre Vida y Accidentes y Enferme-
dades se pagé el 74.4 por ciento de la ci-
fra total, indicador que en términos rea-
les se sittia 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 poélizas
de Gastos Médicos.

Que la COVID-19 es el evento ca-
tastréfico mas grande para el sector
asegurador de México puede darse por
descontado, al margen de que el nimero
de fallecimientos y de contagiados con
cargo a la industria aseguradora seguird
creciendo en los tiempos venideros; y, en
realidad, no se tiene idea de cuando po-
drfa hacerse un corte.

Autos: otros datos

La Asociacién Nacional de Empre-
sas de Rastreo y Proteccién 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 estan
afiliadas a la asociacién. Las cifras no re-
flejan el ciento por ciento de los robos.
Esto obedece, advierte la Anerpv, a que
por su pronta recuperacién algunos de
estos delitos no terminan en denuncia;
aunque recomienda que este proceso
judicial se realice en la totalidad de las
ocasiones.

Llama la atencién 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. E1 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.

Segun el reporte de la Anerpv, quienes
se dedican al robo de unidades monito-
readas por la asociacién actian sobre
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todo de lunes a jueves, y los martes y los
jueves son sus dias de mayor actividad.
Segtn las cifras, el robo de automotores
baja, y mucho, los dias viernes, sabados y
domingos. Estos 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 victimas

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

Se trata de atender instantdneamen-
te a lesionados por medio de tecnologia
virtual con especialistas que, por su ex-
periencia, pueden valorar al lesionado
mediante un servicio ofrecido desde
una plataforma digital. Asi, el médico
podré decidir cudndo un afectado pue-
de ser atendido bien y rapido de manera
virtual y cudndo es preciso canalizarlo a
otro nivel de cuidados.

Lo cierto es que la mayoria de las per-
sonas afectadas en un percance automo-
vilistico podrian recibir la atencién 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,

Meédica Vial sustenta su nuevo ser-
vicio —que personalmente yo conoci
como si hubiera sido la victima y vivie-
ra en una poblacién pequena— en la
experiencia de haber atendido ya a mas
de un millén de personas lesionadas
en accidentes de vehiculos asegurados.
Estas personas, aun siendo pacientes
ambulatorios, acudieron a alguna de
las clinicas u hospitales por medio de
los cuales brinda esta empresa sus ser-
vicios, tanto de atencién como de reha-
bilitacién.

La idea que tienen en la empresa men-
cionada es introducir esta innovacién en
el mercado asegurador. Habra que espe-
rar para ver qué compaiifas del sector
desean conocer y, sobre todo, se atreven
a probar un modo diferente de aprove-
char la telemedicina que seguramente
enriquecera tanto la atencién 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-
lardén al que durante ya 12 anos ha con-
vocado la Asociaciéon Mexicana de Ins-
tituciones de Seguros (AMIS). El premio
deberd estar en consonancia con la evo-
lucién de los modos de comunicar, con
las nuevas formas de divulgacién que
desplazaron a las antiguas practicas pe-

#Opinién #Seguros

riodisticas de los medios tradicionales.

Asi es. Nos alcanzé el destino, y pro-
ceden nuevas formas. Ya les contaremos
la idea y en qué se traducira 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 edicién mas reciente, con lo
cual la AMIS reconoce a aquellos que
produjeron piezas que reunieron las ca-
racteristicas de la convocatoria. Enhora-
buena.

Q)|Quilitas

COMPANIA DE SEGUROS,

Proteccion para todo
tipo de vehiculos extranjeros
que circulan en México
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recorridos en la frontera norte y sur de México.
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nuestros Productos Turistas con tu ejecutivo de cuenta.
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n el terreno de los seguros y
E 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-
formacidn digital, con las ventajas
que de ello derivan, por la otra es-
tdn 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 ultimas consecuencias.

Un articulo 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
compariias podrian poner en prdc-
tica para mantener una cercania
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 transicion, estar ahi
para decidir con conocimiento y en
medio de las mejores prdcticas 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 umn proceso mecanico.

cComo les estd 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, podria resultar interesante
para usted leer la entrega de Jor-
ge Pedroza Ochoa, que de alguna
manera nos invita a Vivir Seguros
aprovechando la tecnologia, sin
dejar de lado esa parte que quizds
termine por extinguirse, pero que
por lo pronto requiere de algunos
ajustes para ayudar a funcionar
mejor las operaciones.

'.' “* VIVIR SEGUROS®

% con Genuario Rojas

e

\’ @GenuarioRojas 0 Genuario Rojas Mendoza

;Cudndo volveran las

aseguradoras a sus oficinas?

Urge que las aseguradoras
vuelvan a operar desde
sus oficinas

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

« Comparniias de seguros
que decidieron el cierre
total deberian incorporar
medidas especiales

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

Jorge Pedroza Ochoa

Actuario, exfuncionario de GNP
y actualmente corredor de seguros

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 catastréfico mdas grande de la
historia.

Otra repercusién 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, asi 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 desempefiamos en
este sector, de igual manera tuvieron
que realizar sus labores de todos los dias
desde sus hogares, y por lo tanto enten-
dieron que no se tenfa otra opcién.

Indudablemente, la pandemia ha

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administraciéon de gastos médicos
para el sector asegurador

Y benditas herramientas las compu-
tadoras, los celulares, el correo electré-
nico, el zoom y otras facilidades que, de
no haber existido, simple y sencillamen-
te la pandemia habria ocasionado el caos
total.

Pero después de afio y medio de
aislamiento, y observando que al mo-
mento actual muchas actividades es-
tdn volviendo a la “normalidad”, entre
otras los teatros, cines, centros co-
merciales, restaurantes, espectéculos,
eventos deportivos, cruceros, viajes,
escuelas y muchas mads, 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 atencién de asuntos que re-
quieren resolverse por medio del con-
tacto directo con las personas, ya que la
sistematizacién nunca podrd 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 operacién y de servi-
cio hacia sus agentes y clientes mediante
medidas como:

El Regreso a sus oficinas corporati-
vas, oficinas de servicio y de ven-
tas, médulos de atencién en hospi-
tales, aunque sea de manera parcial
y con las medidas sanitarias como
cubrebocas, pruebas de deteccidn,
colaboradores vacunados, etcétera.

aCon51derando que la pandemia
continte y el semaforo verde siga
sin establecerse, asegurar que los
niveles gerenciales y de direccién
cuenten con laptops y celulares de
empresa, difundiendo el directorio
de estos dltimos con la fuerza de
ventas para facilitar las comunica-
ciones telefénicas, medio que sigue
siendo indispensable en muchas
ocasiones.

Aseguradoras #0pinién

Si algunas aseguradoras determi-
nan continuar con el cierre total,
como minimo en sus oficinas
centrales debiera restablecerse la
atenciéon personalizada a clientes
y agentes que requieran tratar al-
gin 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
decision.

Como ejemplo de instituciones que
no perdieron contacto con sus clientes
en los dias mas criticos se puede citar a
los bancos comerciales, sector que ni en
los peores momentos de la pandemia ce-
rrd sus sucursales.

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

@ Asegurar el funcionamiento efi-
caz de los centros de atencién
telefénica o call centers, cuyos
resultados en general son muy de-
ficientes, tanto en el sector asegu-
rador como en otros.

@ ECvitar la excesiva burocratizacién
de los procedimientos operativos,
particularmente en la atencién y
pago de siniestros, que podemos
calificar como la funcién primor-
dial de las aseguradoras.

@ Revisar la aplicacién de las nor-
mas relativas al articulo 492 de la
Ley de Instituciones de Seguros y
de Fianzas, que han complicado la
expedicién de pdlizas muy senci-
llas de montos irrelevantes.

(4) Analizar de nueva cuenta las nor-
mas que estdn impidiendo que los
agentes proporcionen el servicio al
que estan obligados, por la barrera
indebida que se ha generado por la
Ley de Privacidad de Datos, cuya
intencién 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.

Ojala que esta breve colaboracién se
reciba con agrado y sirva para que la
industria aseguradora siga cumpliendo
ampliamente con su razén de existir,
que es la de proporcionar el servicio que
esperan sus clientes, quienes han puesto
en sus manos la atencién de los riesgos a
los que esta expuesta su persona, su fa-
milia o su empresa.
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B Metlife

renueva su membresia

PLG Platinium 2021-2022
con Aspro Gama Mexico

ASPRO-GAMA México (Asociacion de Promotores de México A.C., con mas de 35 anos en el
pais). El acuerdo se firmoé en presencia de Mario Valdés, Director General de MetLife México, y
el Gerente General de ASPRO GAMA México, Said Gonzalez.

E | pasado 24 de agosto, MetLife México renovo la membresia Platinium maxima categoria con

La firma de la renovacion se realizé en las instalaciones de
MetLife. A la misma atendieron también por parte de
ASPRO GAMA su Presidente Antonio Blando y Alejandra
Altuzar, Directora del Comité Educativo de Descuento por
Nomina y Venta Masiva, y por parte de MetlLife Marian
Amezcua, Vicepresidenta del Negocio Privado, y el
Vicepresidente del Negocio Individual Gobierno, Hugo
Mesa. Durante la reunion, se destacaron los principales
beneficios que esta membresia brindara a los Promotores
y Desarrolladores para MetLife México, asi como el
impacto que dicha organizacion tiene en el desarrollo de
las promotorias en Mexico.

Con este convenio, MetlLife México confirma su com-
promiso con su Fuerza de Ventas para el desarrollo de
métodos efectivos que promuevan la profesionalizacion de
su labor, protegiendo asi a mas familias mexicanas.
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#Innovacion #Riesgos

Abrazar los cambios posicionard a las aseguradoras
en la cuspide del nuevo mercado

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

tivo que tales empresas se suban a esta ola para que evolucionen, mejoren la experiencia de sus clientes y adopten la

l a nueva era digital trae consigo cambios, y las companias de seguros no escapan de ellos. Por esa razoén, es impera-

tecnologia como un vehiculo que potenciard su presencia en el mercado y las hard maés atractivas ante la sociedad.
Lo anterior formo parte de las consideraciones que Guillermo Nanni, CTO & Director of Innovation de Sistran Digital,
expuso durante su participacién en la Cumbre Insurance Tech América Latina 2021, evento que se llevé a cabo bajo los
auspicios de Executive Business Meeting (EBM) y que se transmitié de manera virtual.

El conferencista senalé que las ase-
guradoras estan obligadas a adoptar
tecnologia, pero desde el punto de vista
digital, ya que de esa forma se logrard
reducir costos operacionales y se mejo-
rard la experiencia del usuario.

“No hacer nada no es una opcién. Las

nes son mds cortos y adaptables.

“Los cambios serdn fundamentales.
Hay que promover el cambio cultural,
no dejar de planificar y tener una ges-
tién agil para hacer estos cambios de
forma fructifera y en consonancia con
la realidad que vivimos hoy en dia”, pre-

companias tienen que adaptarse al con-
texto. Tener éxito hoy no quiere decir
que tendrds éxito mafana. Insisto: es
momento de adaptarse porque el mun-
do cambia cada vez més deprisa”, aseve-
r6 Nanni.

Planificacion a corto plazo

En opinién del director de Innova-
cién de Sistran Digital, las compaiifas
de seguros no deben dejar de lado la
planificacién. Sostuvo que los tiempos
cambiaron y que actualmente los pla-

Guillermo Nanni

jAgente,
a ti te estamos
buscando!

Sabias que en México mas del 15% de los adultos
tiene Diabetes Tipo 2 y ademas 1 de cada 2 personas

Contar con soluciones eficientes que
‘GENERM‘ mayores beneficios al sector seguros,
en aseguradoras, la cual formé parte

que ya la tienen, no han sido diagnosticadas aun.
De Simoni sostuvo que actualmen-

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx
- a inversién en herramientas tec-
nolégicas es vital en la opera-
cién de la industria aseguradora.
permitan automatizar y dinamizar la
m atencion y correcta gestiéon de sinies-
tros es un requerimiento que poten-
ciard a la cadena de valor y brindara
DE SALUD
afirmé Fernando de Simoni, EMEA
Engagement Manager de Guidewire.
De Simoni dicté una conferencia ti-
tulada Nuevas formas de optimizacion
de la Cumbre Insurance Tech América
Latina 2021, evento que realiz6 Execu-
tive Business Meeting (EBM) y que se
transmitié de manera virtual.
Amae es un seguro que respalda a las personas te en el sector de los seguros no existe
eficiencia operativa debido a la falta de
inversién digital y afiadié que es en el
proceso de siniestros donde tal mejora

que ya tienen Diabetes Tipo 2, con varios beneficios
que les ayudaran a mantener su Diabetes bajo control.

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

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

E SIMORNI
comunicaciongs@gseguros.com.mx

Y MANAGER, GUIDEWIRE

Fernando de Simoni

cisé Nanni.

Finalmente, el ejecutivo de Sistran
Digital exhorté a las aseguradoras a di-
rigir toda su atencién 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 serdn
fundamentales.

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

#Innovacion #Riesgos

Automatizacién de
siniestros, piloto automatico
que estimularad la eficiencia
en el sector seguros

mas se necesita.

“La automatizacién de los siniestros
es un piloto automatico. Te ayuda prin-
cipalmente en siniestros sencillos, y en
los mas complejos nos apoyamos en los
procesos tradicionales con un tramita-
dor. Es cuestién de segmentarlos y usar
dichos recursos donde sean mads dtiles
y eficaces”, aseguro el especialista.

El ejecutivo de Guidewire precisé6
que es trascendental que las compaiifas
identifiquen los cuellos de botella y a
partir de ahi ejecuten eficientemente
su plan resolutivo. Dijo que deben te-
ner muy claro en qué escenario usar el
piloto automdtico para agilizar la ope-
racién.

“Debemos detectar qué sucede y
entender si efectuamos los procesos
de forma automatica o tradicional. Al
final, la experiencia humana tendrd
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-
tién de siniestros”, re-
salté De Simoni.

Por ultimo, el con-
ferencista indicé que,
como companfa de
seguros, el objetivo
principal es resolver
cada situacién en be-
neficio del cliente.
Para ello, la institu-
cién debe conocerlo
y segmentarlo, y con
ello ofrecerle solu-
ciones que sean re-
levantes y llamen su
atencion.
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SEGUROS

TU COMPANIA

HDI driving

Inteligencia para una conduccién segura.

HDI icriving
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HDI iDriving el primer
seguro de auto en México
con uso de tecnologia

telematica.

La era digital cada vez es mas significativa en nuestra
vida, modificando la forma en la que interactuamos, nos
comunicamos e incluso adquirimos un producto y, el sector
asegurador no es la excepcion.

HDI SEGUROS se caracteriza por un ADN innovador vy,
siguiendo esta filosofia de ser una compafiia Humana, Digital
e Innovadora, ha revolucionado el seguro de auto.

En México, los accidentes viales son la primera causa de muerte
entre jévenes de 15 a 29 afos, de acuerdo con la Organizacion
Mundial de la Salud (OMS). Segun estudios recientes, el 90%
de los accidentes automovilisticos se deben a errores humanos
y pueden evitarse, bajo esta premisa nace HDI iDriving,
una solucion innovadora que combina los beneficios de una
pdliza amplia para auto y la tecnologia, esto a través de un
dispositivo TAG y una aplicacién mévil para brindar seguridad
y tranquilidad a sus clientes.

HDI iDriving rompe el esquema tradicional del seguro de auto
en México, ya que es capaz de detectar cuando un asegurado
haya tenido un accidente automovilistico; HDI SEGUROS
contactara al asegurado de inmediato para conocer su estado
de salud y asi enviar servicios de emergencia en caso de ser
necesario o de no obtener respuesta.

“"En HDI siempre estamos buscando soluciones
innovadoras que sobrepasen las expectativas de
nuestros asegurados y, tras realizar diferentes estudios
de mercado, desarrollamos HDI iDriving, el primer seguro
de auto en México que integra seguridad, tecnologia y
recompensas para brindar a nuestros clientes mayor
tranquilidad, acompanamiento y una respuesta mas
rapida en caso de siniestro. Sin duda HDI iDriving es la
evolucion del seguro de auto en el pais”, agregd Jaime
Calderon, Director Ejecutivo de Ventas y Marketing de HDI
SEGUROS.

SEGUROS

Frwereg by 5 €4
o @ Stanoes
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Gracias a la tecnologia telematica integrada por un TAG y
la App “HDI iDriving” que se instala en el celular, las personas
podran conocer y mejorar sus habitos de conduccion.

i Como funciona HDI iDriving?

Una vez que el aseqgurado contrate su seguro:

= Recibira en su domicilio su dispositivo TAG.

= Deberd descargar la App HDI iDriving en su celular, es gratis
y esta disponible para 10S y Android.

= Para un correcto funcionamiento, deberd instalar y vincular
el TAG a la App “HDI iDriving” via Bluetooth al momento
de recibir el paquete. Aunque el proceso de vinculacién es
muy intuitivo, siempre pueden surgir dudas por parte de los
clientes al usar esta nueva tecnologia. Ellos saben que cuentan
con su Agente HDI en todo momento, para acompafarlos y
orientarlos en el uso de su pdliza telematica que los cuidara
en todo momento.

La funcién que tiene el TAG es acompafar al asegurado en
cada trayecto con el objetivo de emitir una alerta a cabina
en caso de accidente, mientras que la App muestra toda la
informacion del usuario: viajes realizados y habitos de manejo,
incluyendo: aceleracion, velocidad, frenado, manejo de curvas
y distraccion por uso de celular.

“Somos una empresa de personas para personas, por
eso desarrollamos una innovadora solucion integral,
enfocada en la seguridad de los conductores que
depositan su confianza en nosotros. Asi, buscamos
contribuir a la disminucion de accidentes viales y
acompanar a nuestros asegurados en todo momento, al
mismo tiempo que buscamos fomentar buenos habitos
de conduccion para prevenir accidentes”, mencioné
Juan Ignacio Gonzalez, Director General de HDI SEGUROS.

Conoce mas en: hdi.com.mx/idriving
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©MAPFRE

ademas de felicitar a los asistentes, les recordo
que para MAPFRE Meéxico, la relacion, la aten-
cion y la cercania 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 Maria de la Luz
Ibarra de Norte, Ricardo Avalos de Occidente,
Sergio Alcala de Metro, César Ilvan Cardenas de
Sur y Juan Carlos Martinez de Centro.

MAPFRE

MAPFRE México celebra a sus TOP ALIADOS

n un evento realizado en las
E paradisiacas bahias de Hua-

tulco, MAPFRE, aseguradora
global de confianza realiz6 su evento
Top Aliados en el que celebré a sus
agentes mas 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 habian 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 institucion pudieron recibir retro-ali-
mentacion de su fuerza de ventas,
asi como compartir los detalles sobre
mejoras a las prestaciones de servi-
cio y atencion de calidad.
El dia concluy6 con una cena de pre-
miacién, 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

@ MAPFRE

Medina; en el ramo de Autos: Rami-
ro Garza Garcia; en de Dafos: Edy
Romero; y en Accidentes y Enferme-
dades: Luis Raul Marquez Navarrete.
En cuanto a los aliados con mas poli-
zas generadas se encontraron: Oscar
Parrilla Ruiz, Josefina Medina y Artu-
ro Blake, Adid Juarez y Juan Manuel
Alvarado. EI CEO de MAPFRE Latam
Norte y CEO de MAPFRE México,
José Maria Romero Lora, fue invita-
do al escenario para galardonar de
manera especial a aquellos agentes
cuya trayectoria alcanza casi una deé-
cada en este evento, los Aliados de
Oro: Manuel Bulnes, Schutz Agente
de Seguros y Fianzas, Eduardo He-
rrera, Pedro Gonzalez y Roy Kawas.
Esta celebracion también incluy6 ac-
tividades recreativas, donde los asis-
tentes disfrutaron tanto del centro
de Huatulco, como de sus bahias a
bordo de un Catamaran donde segu-
ramente generaron vivencias que re-
cordaran por siempre.

En sus palabras para la fuerza de
ventas, José Maria Romero Lora,

- MAPFRE
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El pago extemporaneo de la prima de seguro

Elizabeth Calderén

( on fecha 20 de agosto de 2021,
se publicd la siguiente tesis de
jurisprudencia por contradic-

cién en el Semanario Judicial de la

Federacion:

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

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 articulo 40, parrafo primero,
de la Ley sobre el Contrato de Seguro
y la aseguradora no rehtye, inmediata-
mente, ese pago. Criterio juridico: La
Primera Sala resolvié que el pago de la
prima de seguro fuera del plazo gené-
rico de 30 dias naturales, aun cuando
la aseguradora no rehtye, inmediata-

IMESFAC

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

Justificacion: El articulo 40, parrafo
primero, de la Ley sobre el Contrato de
Seguro, tanto en la redaccién publicada
en el Diario Oficial de la Federacion el
6 de enero de 1966, como en la del 4 de
abril de 2013, establece el plazo gené-
rico de 30 dias naturales para que el
contratante realice el pago de la pri-
ma o de la fraccion correspondiente,
en caso de pago en parcialidades, pre-
cisando que de no llevarse a cabo, los
efectos del contrato cesaran automa-
ticamente a las 12 horas del altimo dia
del plazo; mientras que el articulo 41 de
ese ordenamiento dispone que serd nulo
cualquier convenio que pretenda privar
de sus efectos a las disposiciones del
articulo 40, parrafo primero. Bajo estas
premisas, de la interpretacién sisteméti-
ca de ambos preceptos se desprende que
el pago extemporaneo de la prima o de
alguna de sus parcialidades implica que,
indefectiblemente, ha ocurrido la cesa-
cién de efectos del contrato y que esto es
una condicién invariable de la omisién
del pago dentro del plazo previsto para
ello; por lo tanto, admitir que la even-
tual aceptacion del pago extempora-
neo revoca la cesacion de efectos del
contrato, constituye un convenio que

:Conoces las
certificaciones
CLIy FSCP?

The American College en alianza con el IMESFAC,
han Eagrado impulsar el incremento de las ventas

de cientos de agen

a través del CLI y FSCE

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

¢Qué alcance tiene esta
jurisprudencia?

¢Cuales 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 Nacién, en el
primer parrafo del articulo 217 de la Ley
de Amparo, Reglamentaria de los Arti-
culos 103 y 107 de la Constitucién Po-
litica de los Estados Unidos Mexicanos
sefiala lo siguiente:

“Articulo 217. La jurisprudencia que
establezca la Suprema Corte de Justicia
de la Nacién sera obligatoria para todas
las autoridades jurisdiccionales de la Fe-
deracién y de las entidades federativas,
con excepcién de la propia Suprema
Corte”.

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

En ese caso, la institucién de seguros
podrd 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 cesé en sus efectos por falta de
pago, y que por lo tanto es nulo, Gnica-
mente dard derecho al asegurado a la de-
volucién 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 rehabilitacién
que usualmente las instituciones de se-
guros realizan y que tienen pactadas en
las condiciones generales del contrato,
para el caso de cancelacién de la péliza
por falta de pago.

En ese sentido, la cldusula de rehabili-
tacion es un acuerdo de voluntades que
consiste en que, si por algin motivo el
asegurado deja de pagar su pdliza dentro
del plazo senalado en ésta y dicha péliza
se cancela, el asegurado podra solicitar a
la institucién su rehabilitacién. Dicha so-
licitud queda sujeta a un proceso de va-
lidacién por parte de la aseguradora, que
determinaré si rehabilita o no con base
en las normas y principios de seleccién o
suscripcion que la rijan.

En nuestra consideracion, este acuer-
do de rehabilitacion si podria entrar en
el criterio de la jurisprudencia, al sefialar
ésta que, de “admitir la eventual acepta-
cién del pago extempordneo revoca la
cesacion de efectos del contrato, cons-
tituye un convenio que pretende privar
de sus efectos a lo que impone el articulo

#Agentes #Seguros

40, parrafo 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 sitden los convenios de rehabilitacién
dentro del criterio de jurisprudencia,
para que esto proceda se requerird una
declaracién de nulidad emitida por un
juez. En caso contrario, dichos convenios
de rehabilitacién seguirdn surtiendo sus
efectos juridicos de manera normal.

Como puede observarse, hasta ahora
so6lo se ha sefialado la obligatoriedad de
la demanda o proceso legal ante un tri-
bunal, ya que la jurisprudencia sélo obli-
ga en este caso a la autoridad que conoce
del proceso juridico 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 garantfas y certeza
juridica 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-
tacién del pago extempordneo revoca la
cesacion de efectos del contrato es nulo,
de conformidad con el articulo 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-
nioén, 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 pé-
liza cancelada por falta de pago, sin que
ello afecte a los derechos y obligaciones
estipulados en el contrato, que entreguen
una nueva pdliza, y por medio de un
endoso derivado de ella se reconozcan
los derechos adquiridos de la pdliza
cancelada u original.

Se entiende desde luego que dicho
cambio, implicard también registrar
estos nuevos contratos “con la modifi-
cacion en la cliusula de rehabilitacién”
ajustada a esta realidad juridica y some-
terlos a consideracién de la Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas, la cual,
por cierto, se pronunciard en beneficio
de los derechos de las partes.

CAPA, Soluciones Juridicas, S. C.

Ciudad de México, septiembre de
2021.
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w Plan Seguro

L Misalud es hoy

:Conoces nuestro Programa

Pediatrico?

Jn programa pensado en los mas pequenos de la familia
para que Crezcan sanos y fuertes desde su nacimiento hasta los 18 anos, cuidando aspectos vitales
para su mejor desarrollo.

Los acompanamos en todo momento con diferentes servicios, atenciones
meédicas y descuentos, que ayudaran a estar saludables mediante un seguimiento, monitoreo
y cuidado de su salud fisica y mental.

cuentan con
este Programa.

Conoce mas sobre este programa para que
puedas ofrecerlo a tus prospectos y te ayude
a potencializar tus ventas, visita

www.planseguro.com.mx
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Coceila

AMASFAC

La Asociacion Mexicana de Agentes de
Seguros y Fianzas, A.C.

Te invita a participar en el XXI CONGRESO
INTERNACIONAL que se llevera a cabo en la Ciudad
de Mexico del 3 al 5 de Noviembre 2021

Grandes ponencias con

Expertos Internacionales: MERICO202]
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KX CONGRESD INTERNACIONAL
CONSTRUYENDO UN MUNDO

* Fjanzas y Seguros como el
Instrumento de Garantia  XX! CONGRESO INTERNACIONAL

M =
b=

3 al 5 de Noviembre 2021
Hotel Camino Real Polanco

* Riesgo CYBER

CONTACTO INFORMACION DEL CONGRESO Y PAGOS

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

Paises Reunidos: Brasi, Argentina, México, Per(, Colombia, Bolivia, Vienezuela, Chile, Ecuador, Uruguay,
MNicaragua, Honduras, Poriugal, Panama, Costa Rica, Republica Dominicana, El Salvador, Espafia.

*COVID-FREE: Para {u ranquilidad a los participantes v realizadores del evento se les aplicard la prueba Covid.
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REFLEXIONES

Carlos Molinar Berumen

www.carlos-molinar.com

ace tiempo lef esta frase: “Los
Hbillonarios no deberfan exis-

tir”. Se argumentaba que el
cerebro humano no estaba disefiado
para comprender los grandes nime-
ros, y daban el siguiente ejemplo: un
millén de segundos significa once
dfas; un billén de segundos significa
32 afnos.

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 afos, 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
preparacion, el talento y la dedicacién
deben verse reflejados en el ingreso
de una persona, en comparacién con
otra que no cubra eso aunque realice
la misma actividad.

Por supuesto que siempre habrd
gente mezquina y que es capaz de lo
que sea, hasta de pasar por encima de
los demds o de hacer dano 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 timén, y pa-
reciera que algo los hace reaccionar y
donan partes importantes de su fortu-
na a obras de caridad.

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

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

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

Quiz4 se dieron cuenta de que no te-
nia sentido seguir acumulando; o quizd
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-
mds de esos personajes, participamos
todos, y es la del ejemplo.

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

#DesarrolloHumano

La responsabilidad del privilegio

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

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

Me encantarfa preguntarles a estos
megarricos: “Has cuidado no hacerle
dano al planeta o a las demds personas?
:Les has pagado adecuadamente a tus
trabajadores? ;Los has motivado a con-
vertirse en empresarios justos, o mas
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 mas y mas dinero?”.

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

Pareciera que muchos estdn cortados
con la misma tijera.

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

He observado en algunos de estos
hombres de industria que no inculcan
al personal que trabaja para ellos el es-
piritu de empresarios y formadores,
impidiendo con ello la formacién de un
circulo 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-
tomaticamente los ven como adversarios.

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

JPor qué no tener mas empatia 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
requeririan 280 000 millones de déla-
res anuales, pero el mundo gasta més
del doble de esa cifra en dietas; asi 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
mas de 50 por ciento de la riqueza esta
concentrada en menos de 1 por ciento
de la poblacién.

¢Coémo 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 atin 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
nifios no tuvimos que preocuparnos por
nuestra proxima comida; aquellos que
crecimos en el seno de una familia que
nos arropé con carifio 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/al-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 sélo es valido
para los empresarios, aunque siempre
somos referentes para otra gente.
Otros personajes que sin duda dan un
pésimo ejemplo son los politicos, 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
pais y de sus representados.

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

La verdad es que esa desigualdad due-
le, y mucho. Una amiga me dijo que ja-
mds se lograrfa 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 dedicacidn, sino la que se da
por la simple suerte de haber nacido en
una situacién privilegiada o en la maés
desventajosa que podamos imaginarnos.

Tenemos que ser conscientes de que
el mundo requiere mayor empatia, 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 politicos, porque eso,
estoy seguro, no va a suceder.
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AutoHELP

La plataforma movil nativa que nace con el objetivo de
atender al asegurado de auto en caso de un siniestro,
mediante un boton de panico el usuario puede reportar
la ubicacion gps, notificar a un familiar, a su brokery si la
aseguradora lo permite, consumir su servicio de
reporte de siniestro sin necesidad de llamar a cabina.

www.saoinsurtech.com
info@saoinsurtech.com
557617 0437
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#Seguros

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

I a Asociacion Mexicana de
Instituciones de  Seguros

(AMIS) revelé que al 30 de
junio de 2021, y debido a que en
este periodo se renové 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 pagd
194,600 millones de pesos, cifra 19.1
por ciento superior, en términos
reales, a la del mismo lapso de 2020.

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 afio
anterior, al conciliarse el primaje paga-
do por la paraestatal ese crecimiento
baja a 2.8 por ciento, y la conciliacién
que se realiza por la pdliza multianual
de Pemex afecta de manera especial al
ramo Darios 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 cupula de la industria
aseguradora mexicana, su directora ge-
neral, Norma Alicia Rosas Rodriguez,
expresé que los indicadores menciona-
dos sefialan que el sector estd recupe-
randose.

Comportamiento de las primas

Rosas Rodriguez indicé que en el
crecimiento general registrado se hizo
sentir el de 73.1 por ciento en términos
reales de Pensiones, ramo que subié a
22,763 millones de pesos al primer se-
mestre de 2021 desde los 12,419 millo-
nes que represent6 en el mismo periodo
de 2020, lo cual, explicé la funcionaria,
obedece a que tanto el IMSS como el
Issste reactivaron el otorgamiento de
pensiones a los trabajadores.

Crecimiento real, de
6.4 %, bajaa 2.8 %
al conciliarse la podliza
multianual de Pemex,
renovada este afio

El ramo Danos sin Autos registrd
primas del orden de los 69,015 millones
de pesos en el primer semestre de este
ano, 16.2 por ciento mds que en el mis-
mo periodo del afio 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 crecié 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-
nalar que Gastos Médicos aporté 53,545

millones, puesto que creci6 2.4 por cien-
to; v que, si bien Salud creci6 18.2 por
ciento, su primaje solo pasé de 1,190 mi-
llones de pesos a 1,489 millones.

En cuanto a la operacién de Vida, la
directora general de AMIS apunté 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 afio pasado pero cuyo
avance en términos reales fue de solo 0.1
por ciento.

En este magno evento, contaremos con la participacién

Vida, GMM y siniestros
en ambos ramos

Rosas Rodriguez hablé asimismo de
lo que la industria aseguradora registrd
por concepto de siniestros directos al 30
de junio de 2021, en comparacién con
la misma fecha de 2020. Precisé que la
cifra total se situé 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 pagé 33.1 por
ciento mas 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
indemniz6 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.
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#Agentes #Seguros

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

César Rojas

(@) LEMAIEN

Entrevista con Juan Ignacio Gonzdlez, director general de HDI Seguros

Gonzalez, director general de HDI Seguros, en sus oficinas corporativas de Paseo de los Insurgentes, en Ledn,

E: una de las pocas entrevistas que hoy se pueden realizar de manera presencial, nos reunimos con Juan Ignacio

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 compaiifa en particular.

(OITTV @ OETH (M0 ; Como ha sido la
evolucion de la forma de trabajo en
estos 18 meses?

Juan Ignacio Gonzdilez (JIG): NG
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.

¢Qué proyectos pudieron con-
tinuar o iniciar bajo estas circunstan-
cias?

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

La solucién estd basada en prevencion
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 més relevante es que traba-
jamos en HDI iDriving, que es la primera
pdliza para individuales con telemdtica
que conecta un dispositivo no invasivo
colocado en el auto, en el parabrisas, a
una aplicacién primero y a la compaiiia
después.

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

Partimos de la pdliza tradicional de
cobertura amplia, y queremos hacer un
siguiente nivel, que no solo tenga el en-
foque de cobertura, sino que también
tenga prevencién, reducir los indices
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 aceleracién, frenado, curva, dis-
traccion en el celular... Y damos un pre-

Juan Ignacio Gonzalez g%

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

Como segundo punto, queremos te-
ner una péliza proactiva, que con este
sensor te identifica el nivel de vibracién
y sensibilidad del carro, incluso si cierra
una puerta, pero lo clasificamos en tres
niveles: el nivel uno es pasar rapido por
ejemplo por un bache o tope; el segundo
es mas fuerte; y el tercero ya es con im-
pactos mas 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 péliza en la guantera. En el nivel
dos, nosotros le hablamos al asegurado
y preguntamos como estad y si necesita
algo. Ya en el nivel tres, que puede sig-
nificar una volcadura o algo més 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 mds importantes, con base
en Boston, que trabaja en casi 30 paises
y en Estados Unidos con empresas como
State Farm, All Star y Geico, por ejem-
plo. Para nosotros, ésta es una de las
apuestas mas importantes.

Ademas de esto, ;se esta ha-
ciendo algo para los agentes?

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

b4

Office, que pueden descargar en el ce-

@ segutrends

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 estd usando mucho a partir de la
pandemia. Del 5 por ciento de uso se
subié a casi el 15 por ciento. Si no exis-
ten terceros afectados o alguna situa-
cién mas seria de deslinde de respon-
sabilidad, se puede hacer. Esto evita el
traslado del ajustador, pues con la web
app, y por medio de fotografias, en cin-
co minutos puedes irte a tu casa, y en
dos horas mandamos la valuacién del
siniestro.

;El foco de atencién es enton-
ces la digitalizacion? ;Es ésa la apues-
ta?

Estamos trabajando en digitali-
zacién, y nuestra apuesta en la pandemia
es seguir trabajando fuerte ahi. Sf 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 seguird siendo fundamental, pero la
tecnologfa nos puede ayudar a facilitar
la vida tanto del agente como del asegu-
rado. La tecnologia sirve para mejorar la
experiencia de servicio, pero sin perder
el toque humano.

ISE BUSCAN!

Agentes de Seguros interesados en
MultiCotizar GMM

-Querer vender mas
*Brindar un mejor servicio

-Buscan mejorar su
productividad

Contamos con las mejores herramientas digitales
y nos respaldan mas de 20 ANOS DE EXPERIENCIA en el mercado

@ Contactanos por whatsapp al 8118031414




@ Asegurador

Ciudad de México / Septiembre 15, 2021.

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

Somos una compania que histérica-
mente ha trabajado con datos. Asi es el
negocio asegurador. La idea es transfor-
marlos para volverlos digitales en fun-
cién de las personas. Y la innovacion es
un tema que los equipos se han toma-
do muy en serio. Ve uno iniciativas en
todas las dreas, porque éste es un tema
cultural.

¢{Cémo es la aproximacién de
HDI a la innovaciéon?

1€ Tenemos todo tipo de iniciativas
de transformacidn, desde la més sencilla
hasta la méas compleja. Nosotros tene-
mos la metodologia Kaisen, que es 4gil, y
las personas duefias 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
estd implementado. Eso mejora su pro-
ceso y los empodera. Ademas, los hace
autosuficientes.

La mayor parte de las soluciones no
son grandes; son pequefios cambios que
van impulsando la transformacién. 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 implicé buscar soluciones
y proveedores.

En Individual comenzamos a traba-
jar también contratando una comparnia
que nos ayudo a identificar las cobertu-
ras que se valoran mas y que la gente si
pagarfa. De ahi pudimos determinar las
tres o cuatro que se pueden conjuntar.
Pero todo parte de la coordinacién es-
tratégica, el saber para dénde quieres
crecer.

Asi que buscamos el tema de la tele-
mética. En algiin momento creamos una
solucion de pago por kilémetro. Claro
que tiene todavia sus inconvenientes,
ain no son tan amigables, pero van a
mejorar, sin duda. Estuvimos buscando
hasta que encontramos una solucién
que no fuera invasiva. Esto va en el ca-
mino de la péliza digital.

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

Y hay que aceptar cuando algo no
jala, aprender de lo que pasé 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.

¢Es una practica global de
HDI?

DITeR Si, tenemos el Best Practice Lab.
De las diferentes areas, de los diferentes
paises, se juntan y todos presentan sus
mejores practicas. Es opcional, que cada
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quien pueda tomar lo que le gusta de
otro pafs. No es obligatorio, porque las
decisiones se toman de manera descen-
tralizada. Por eso no hay expatriados en
los paises donde opera la empresa. No
se trata de imponer ini-
ciativas globales; pero,
aprovechando el cono-
cimiento, vemos qué po-
dria servir y a partir de
ahf hay un seguimiento.

Eso existe en todas
las 4reas y nos ayuda

llegar a presentar algo,
después a aprender e
inspirarte de otros, y a
no inventar el hilo ne-
gro si ya alguien més lo
hizo. Por ejemplo, HDI
en Polonia estd inmerso en un ambiente
fuerte de transformacién digital. Se esta
volviendo un hub, porque inclusive hay
un secretario de Transformacién Digital
como parte del gabinete. Eso te dice qué
tan en serio lo estdn tomando. De ahi
surgen grandes ideas.

;C6émo juegan las insurtech en
esta dinamica?

Todavia falta un proceso de
evolucion de las companias, sobre todo
donde debemos estar mds preparados
para trabajar en ecosistemas. Desde
plataformas tecnolégicas hechas y pre-
paradas para ecosistemas digitales, e ir
incorporandolos. Porque la velocidad es
tal que solos no se va a poder; asi que
hay que estar preparados para que las
insurtech y las fintech puedan trabajar
dgilmente con las aseguradoras.

Debemos aceptar que, si no hacemos
eso, el cambio nos va a rebasar, y por eso
debemos tener plataformas mas liquidas
y capacidad de adaptacién; y no casarte
con tus cosas sin explorar qué hay fuera.
Todavia falta. Se estdn 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 estdn en
el mercado y dos estamos desarrollando
internamente. No necesitas saber todo,
porque mucho ya estd fuera y es cosa
de integrarlo, lo que toma menos de un
mes. Desde luego, hay que tener claro
qué quieres.

¢Como cambiar en un entorno
retador como el que se espera?

PIeASomos 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 innovacion.

Tenemos bases estadisticas, 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 personalizacién
de los productos, que es lo que vamos a
ver mucho en los préximos afios.

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

La tecnologia
da muchas

opciones Si no

a generar presu’m para perdemos de VISta

al cliente

La parte mds dificil, el primer encie-
rro total, la incertidumbre, la caida de
las bolsas, creo que eso ya pasé y tene-
mos mds claridad de lo que puede pasar,
mas certidumbre por la vacuna, y eso lo
estamos viendo.

El afio pasado decre-
cimos 9 por ciento por
la caida de la venta de
autos nuevos, pero aho-
ra estamos en el primer
semestre creciendo alre-
dedor de 11 por ciento.
Estamos viendo recupe-
racion, pero la pregunta
es qué tan rapido se va
a dar, y creo que a final
de cuentas seguiremos
mejorando como sector.
Asi que yo veo una gran
oportunidad, porque la tecnologia da
muchas opciones si no perdemos de vis-
ta al cliente. Yo soy muy optimista con lo
que estoy viendo en el sector.

:Qué factores de liderazgo
consideras fundamentales para diri-
gir una compaiia como HDI?

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
estd peleado con pasarla bien. Se trata de
formar una historia de éxito de la cual
todos estemos orgullosos.

[ ;Qué crees que vaya a cambiar
Yy qué va a egresar tras la pandemia?

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

Todo el uso de herramientas digita-
les cambid, se tuvo que aceptar; y, como
aseguradoras, es una oportunidad para
mantener mas cercanfa. Ya vimos que
trabajar via 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
dificil hacerlo via remota. Cosas mas ru-
tinarias se pueden hacer desde cualquier
lugar.

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

Algunas cosas son tabu, 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 integracién, la ge-
neracién 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 estd claro es que éste es
un negocio de personas.

El B
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;Vale la pena estudiar en internet?
;Puede eso ayudarte a aprobar tu examen?

Todo lo que necesitas saber

® st4sbuscando pasar tu examen de cédula? En SoyAgenteActualiza-
do.com estamos listos para ayudarte a aprender todo acerca de las
cédulas A, B, C, Fy Sistema y mercados financieros.

Es un sitio sencillo, facil de usar y accesible para cualquier
persona que tenga a la mano un dispositivo electrénico; ademas, cuenta
con simuladores que hacen que tu preparacion sea lo mas parecida a la
experiencia real de evaluacion.

Hace unos meses cambiamos la forma de leer los manuales: ahora
podras encontrarlos separados por moédulos para facilitar la retencion
de la informacién que leas.

¢Quaé tipo de material puedo encontrar?

= Manuales de autocapacitacién, en PDF listo para imprimir o para
escuchar en tu dispositivo.

=Simuladores de examen.

= | 0s mejores tips para exentar.

= Un manual exclusivo de administracién de riesgos.

=Botdn directo para iniciar tu tramite de cédula.

=Botdn directo al CEl.

=Botén para contactar a un experto en caso de necesitar asesoria
personal.

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

iEstamos preparando mas 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, compartenos tu testimonio de éxito: informacion@
capacitacionespecializada.com

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

Te veo en: SoyAgenteActualizado.com

Fernanda Salazar
Gerente comercial
Capacitacion Especializada

A
X/
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4. AFIRME | Estamos aqui.

SePUTrDE

SEGURO DE AUTO AFIRME.

F seguro que ademas te brinda la cobertura de COVID-19.”

contu Agente de Seguros o en tu Sucursal Afirme.

o @ @ o Q - afirmeseguros.com

F .
* Aplican restricciones. Para mas detalle de coberturas, beneficios, exclusioneshrequiSitosiy*politicassdeicaritiatacion df}ste producto,

consulta o descarga las condiciones generales en www.afirmeseguros.cof

o



