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#Editorial#Innovación #Riesgos 

Reporte de KPMG 
sobre perspectivas
de la alta dirección

Miembro activo de

Anualmente, la empresa KPMG se 
da a la tarea de analizar las prio-

ridades de la comunidad empresarial 
mediante una encuesta de alcance na-
cional por medio de la cual es posible 
identificar las principales estrategias 
con las que la alta dirección busca 
adoptar nuevos modelos de negocio 
que favorezcan el crecimiento de las 
organizaciones.

En la más reciente edición, la núme-
ro 16, de Perspectivas de la alta direc-
ción en México 2021. Emerger ante la 
nueva realidad, KPMG reúne infor-
mación de primera mano de secto-
res como salud, servicios financieros, 
bienes raíces, manufactura industrial, 
entre otros, y analiza las repercusiones 
que la COVID-19 y la subsecuente cri-
sis económica han tenido en la amplia 
gama de industrias que componen la 
economía del país.

La firma destaca asimismo que estos 
resultados muestran el esfuerzo que 
las organizaciones de diversas regio-
nes del país realizan para aprovechar la 
paulatina reapertura de actividades y el 
repunte de la demanda de productos y 
servicios, especialmente en entidades 
como Aguascalientes, Baja Califor-
nia, Ciudad de México, Guanajuato, 
Jalisco, Nuevo León y Querétaro, que 
destacan por su participación en esta 
investigación.  

Las respuestas fueron recopiladas 
entre octubre y diciembre de 2020, y 
el puesto de los participantes corres-
ponde en su mayoría a cargos de di-
rección, presidencia, vicepresidencia, 
integrantes de comités y de consejos 
de administración, con una represen-
tación femenina de 20 por ciento. Cabe 
señalar que la participación de mujeres 
en puestos directivos es 42 por ciento 
superior a la de 2020, subraya KPMG.

Finalmente, KPMG indica que por 
primera vez en la historia de este estu-
dio se compararon  las tendencias se-
gún el tamaño de la organización, con-
siderando como empresas medianas 
aquellas que reportan ingresos anuales 
hasta por 5000 millones de pesos y 
como entidades grandes aquellas con 
ingresos mayores que esa cifra.

SEGUROS Y CAMBIO CLIMÁTICO

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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#Aseguradoras #Seguros

Sector seguros debe cerrar brecha de protección  
en pleno apogeo de riesgos cambiantes

dimento para que la industria crezca. En tal sentido, 
alertó que es crucial que las aseguradoras dejen de 
escudarse en el poco conocimiento sobre administra-
ción de riesgos que padece el ciudadano de a pie. Con 
ello no puede justificarse la significativa brecha de 
aseguramiento existente en América Latina.

Francisco Llano dijo que hacer converger el catálo-
go de coberturas de la industria aseguradora con las 
irreversibles transformaciones que hoy experimenta 
la sociedad es una obligación apremiante en el sec-
tor asegurador. Indicó asimismo que las instituciones 
deben generar las condiciones que permitan conectar 
de otro modo con un consumidor que desea una ges-
tión de riesgos diferente.

Y es que, según la funcionaria de Suramericana, la 
baja penetración del seguro en los países que forman 
parte de América Latina es una demostración aplas-
tante de que la industria “no ha hecho las cosas bien” 
en lo que se refiere a sus métodos de distribución. 

 
Hay que estimular la capacidad de elegir
 
Francisco Llano se refirió a las condiciones que 

debe satisfacer el sector asegurador para convertirse 
en una industria mucho más incluyente y democráti-
ca. Al respecto, consideró un factor decisivo el hecho 
de que las instituciones adopten el camino de la in-
novación y, de forma paralela, sondeen los gustos del 
consumidor.

A juicio de la ejecutiva de Suramericana, todos los 
miembros de la cadena de valor de la industria asegu-
radora deben tener la apertura para apreciar la equi-
dad y la diversidad como una deuda de justicia social 

que al saldarse permitirá dinamizar la colocación de 
primas. Las compañías tienen que brindar al consu-
midor la posibilidad de escoger el programa de pro-
tección que mejor se ajuste a su entorno económico, 
social y cultural.

“Es perentorio que la industria encuentre caminos 
distintos en cuanto a la forma en que diseña y comer-
cializa pólizas. Sólo así se facilitará la confección de 
coberturas útiles y que acompañen a la ciudadanía en 
el mayúsculo reto que representa resolver los proble-
mas que hoy ponen en vilo su existencia”, redondeó 
Francisco Llano.

  
Autoevaluación del desempeño
 
Para finalizar, la presidenta corporativa de Sura-

mericana resaltó que es improbable que el sector ase-
gurador mejore su desempeño en América Latina en 
términos de participación de mercado si se obstina en 
repetir estrategias del pasado, métodos que han de-
mostrado de forma contundente que ya son obsoletos 
frente a los requerimientos de la población.

“Es indudable que la industria sabe trabajar en co-
munidad, puesto que históricamente ha basado su 
operación en la mutualidad. Además, las institucio-
nes han demostrado que saben emplear grandes cú-
mulos de datos, debido a que la predictibilidad es un 
rasgo distintivo del sector. Por otro lado, los hechos 
confirman que la anticipación es una de las caracte-
rísticas inigualables de las aseguradoras. Así que con-
tamos con los elementos que permitirán que el seguro 
consiga logros extraordinarios durante esta década”, 
concluyó Francisco Llano.

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

La turbulencia económica provocada por la 
COVID-19 agudizó los problemas que aca-
rrea el bajo nivel de ingreso de la población, 

alteró los mecanismos de movilidad, modificó 
los servicios sanitarios y confirmó que la socie-
dad enfrenta un conjunto de amenazas diferen-
tes, contexto social que orilla a la industria a tra-
bajar en todos los frentes para cerrar la brecha de 
protección, deuda histórica que no debe pospo-
nerse más pese al apogeo que experimentan hoy 
los riesgos cambiantes, afirmó Juana Francisco 
Llano, presidenta corporativa de Suramericana, 
filial de Grupo SURA.

Francisco Llano expresó sus consideraciones 
durante la ponencia denominada ¿Cuál es el pa-
pel que la mujer debe cumplir en el mundo del 
seguro en el horizonte 2030?, que formó parte de 
la primera Cumbre Iberoamericana: el seguro en 
la agenda 2030, organizada por la Alianza del Se-
guro Iberoamericana. En el encuentro, que fue 
virtual, la ejecutiva de Suramericana señaló que, 
si las aseguradoras pretenden que su portafolios 
de productos y servicios sea útil y atractivo para 
la sociedad, irremediablemente tienen que ope-
rar con otra mentalidad.

Francisco Llano descartó que el bajo nivel de edu-
cación financiera que acusa la población sea un impe-

La empresa de asesoría analiza 
el momento que vive México

Durante los trabajos de la primera 
Cumbre Iberoamericana: el se-
guro en la agenda 2030, expertos 

de distintas partes del mundo convoca-
ron a la industria aseguradora para que 
realice las acciones, diseñe las cobertu-
ras y genere los incentivos suficientes 
que llamen a la acción a la sociedad y a 
las empresas ante las consecuencias del 
cambio climático, que está llevando al 
planeta a peligros insospechados. 

Los 17 objetivos del Plan de Desarro-
llo Sostenible de la Organización de las 
Naciones Unidas, que tentativamente 
deberán cumplirse al llegar el año 2030, 
no han tenido el 
avance deseado 
debido al esca-
so conocimien-
to que la socie-
dad y muchos 
países tienen 
sobre su exis-
tencia, así como 
al desconoci-
miento de las 
áreas y acciones 
en las que cada 
individuo, orga-
nización y Estado pueden involucrarse 
para sumar a la causa.

Uno de los puntos importantes que 
se desprenden del plan mencionado es 
la creciente preocupación por las alte-
raciones ecosistémicas que el cambio 
climático está produciendo y que ponen 
cada vez más en vilo a la humanidad. 
Ante esta debacle ecológica, la industria 
del seguro debe generar los incentivos 
adecuados y suficientes que motiven a 
todos los sectores sociales a la acción y 
a la prevención para ir frenando los ries-
gos del planeta. Y tendrá que hacer esto 
si aspira a ser garante de los riesgos de 
la humanidad, como se manifestó en la 
cumbre referida. 

Es imposible entender el reto que en-
trañan los problemas medioambientales 
analizándolos por separado del resto de 
los objetivos de la Agenda 2030 para el 
Desarrollo Sostenible de la ONU. Esto 
se debe a que el planeta enfrenta una 
cascada de riesgos multifactoriales que 
se imbrican y generan vulnerabilidades 
de todo tipo; por lo tanto, requieren de 
la industria del seguro una observación 
minuciosa y un análisis muy detallado 
para que este sector proponga solucio-
nes que estén por encima de la retórica.

El cometido de la industria global de 
seguros tendrá que ir más allá del asegu-
ramiento, ya que la miríada de factores 
de riesgo que se desprenden de las es-
feras económica y social (y que alteran 
gravemente el ecosistema) exigirá del 
seguro un compromiso mucho más fir-

me y duradero y orientado a la preven-
ción y a la toma de conciencia sobre las 
acciones que exacerban el deterioro del 
entorno.

En ese sentido, asumir el compromiso 
de convertirse en garante de los riesgos 
de la humanidad será un objetivo impo-
sible de lograr si se actúa de manera des-
articulada. Será obligado interactuar de 
manera intensiva con los diversos secto-
res de la economía. De hecho, el sector 
asegurador deberá conformar y liderar 
grupos de trabajo interdisciplinarios en 
cuyo seno surjan soluciones efectivas de 
prevención y protección.  

Se tratará de 
escuchar con 
mucha atención 
las necesidades 
de los asegura-
dos y estudiar 
la manera en 
que éstos inte-
ractúan con el 
planeta. Ahí se 
revelará el ori-
gen de muchos 
de los problemas 
que hoy padece 

la humanidad. De esta forma de operar 
emanarán soluciones verdaderamen-
te útiles en materia de aseguramiento, 
prevención y cambio de hábitos en el 
terreno de la administración integral de 
riesgos.

Es momento de que la industria ana-
lice los riesgos del planeta desde otra 
perspectiva. Se necesita saber cómo és-
tos afectan a los diferentes actores de 
la economía y cómo se interrelacionan; 
cuál es la consecuencia que ocasionan. 
El compromiso mayor consistirá en 
emprender un ejercicio de análisis que 
amplíe el horizonte y la definición del 
riesgo y en explorar cómo es posible 
proteger de mejor manera a asegurados 
que son cada vez más “usuarios de todo 
y dueños de casi nada” pero cuyas accio-
nes inciden, para bien o para mal, en la 
salud del planeta. 

 ¿Cómo asegurar adecuadamente la 
infraestructura y servicios contra efec-
tos climáticos adversos? ¿Cómo usar el 
seguro de manera que se perciba como 
un incentivo para mitigar la emisión 
de contaminantes? ¿Cómo desarrollar 
herramientas que ayuden a identificar 
nuevos riesgos? ¿Cómo lograr que la 
tecnología ayude a frenar el deterioro 
medioambiental? Éstas son apenas algu-
nas de las preguntas que el sector asegu-
rador tendrá que formularse, y respon-
derse con perspicacia, para participar 
como actor central en la resolución de 
los problemas derivados del cambio cli-
mático.
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#Indemnizaciones #Reclamaciones #Asistenciadoras #Seguros

Atendiendo de manera instantánea los siniestros,  
el seguro dejará de ser un producto anticuado

Pronósticos señalan que los servicios de asistencia 
dejarán de ser simples accesorios del seguro

Roberto González Galindo, CEO de 
Allianz Partners México, dijo lo anterior 
al hablar de El sector asistencial durante 
la pandemia, durante su participación 
en la Cumbre Insurance Tech América 
Latina 2021, y agregó que en lo referen-
te a servicios del hogar el incremento de 
asistencias durante la pandemia fue de 
más de 20 por ciento en la demanda de 
plomeros, electricistas y otros oficios. 

Este fenómeno de crecimiento se en-
tiende porque, ante el confinamiento 
obligado por la crisis sanitaria, muchos 
de los negocios que ofrecen servicios 
de este tipo estuvieron cerrados, gene-
rándose como consecuencia un nicho 
de oportunidad que fomentó el acerca-
miento y la generación de alianzas con 
este tipo de proveedores de servicios 
para fortalecer al seguro y su proveedu-
ría. 

Otro dato importante que González 
Galindo compartió sobre la expansión 
de los servicios de asistencia es que du-
rante la pandemia en materia de aten-
ción a la salud en el mundo se generaron 
56 billones de dólares por concepto de 
telemedicina, cifra por demás impresio-
nante y que se creó en gran medida por-
que la gente no quería salir por miedo al 
contagio de COVID-19. Lo que es mejor 
aún es que se vaticina que el crecimiento 
seguirá siendo exponencial.

El mundo ya cambió, y la adopción 
obligada de estilos de vida y plataformas 
para consumir le abrió a la sociedad un 
panorama radicalmente diferente sobre 
el valor de la tecnología, de los servicios, 
de la información. Hoy toca al seguro 

aprovechar este nuevo entorno para ha-
cer tangible un producto que para mu-
chas personas no lo es, y los servicios de 
asistencia pueden ser un aliado indiscu-
tible en ese objetivo, señaló González 
Galindo. 

El CEO de Allianz Partners México 
dijo que los servicios de asistencia en 
la nueva normalidad crecerán expo-
nencialmente, porque la industria del 
seguro se está profesionalizando y enfo-
cándose en ofrecer productos diferentes 

e innovadores, y además comercializa-
bles por medio de canales digitales. Y 
en todo ello en algún momento los ser-
vicios de asistencia harán presencia con 
ese toque que resaltará el valor agregado 
y tangible en las coberturas.

Finalmente, el expositor consideró 
que ha sido tan positivo el cambio de 
mentalidad en la sociedad y su nueva 
percepción acerca del valor de los segu-
ros que de ahora en adelante la pobla-
ción ya no necesariamente buscará pro-

ductos baratos, sino que evolucionará 
y buscará los que le signifiquen mucho 
más valor y sean fáciles de adquirir me-
diante las opciones que ofrece la tecno-
logía.

González Galindo concluyó su parti-
cipación invitando a imaginar el poten-
cial de todo lo que se puede desarrollar 
simplemente en un área como la tele-
medicina, que, según proyectan los es-
pecialistas, crecerá a tasas de más de 20 
por ciento en los próximos siete años.

La pandemia alentó la creación 
de una sociedad con estilos 
de vida y hábitos de consumo 

muy diferentes. Y, si se observa con 
detenimiento el mundo de los segu-
ros, hoy tenemos a personas mucho 
más conscientes de la importancia 
de planear y asegurarse en los viajes, 
con mayor interés en las consulto-
rías virtuales en temas de salud, y se 
observa un cambio radical en mate-
ria de movilidad. En todo ello, el ru-
bro de las asistencias dejará de verse 
solo como un accesorio del seguro.

Luis Adrián
Vázquez Moreno

@pea_lavm

Roberto González Galindo

Martín Gentile declaró que la inteli-
gencia artificial es un recurso tecnoló-
gico muy útil para las instituciones de 
seguros, puesto que es una herramienta 
tecnocientífica que tiene la capacidad 
de aprender procesos repetitivos, ana-
lizar tendencias en tiempo real y mini-
mizar la posibilidad de que se cometan 
fraudes tras un siniestro. Y eso lo logra 
por su enorme versatilidad para com-
parar grandes cúmulos de información, 
como documentos y transacciones digi-
tales, en tiempo real.

El CEO de Qualia Seguros apuntó 
que, incuestionablemente, en la actuali-
dad se están rompiendo paradigmas en 
lo que se refiere a procesos críticos de 
la industria aseguradora. Empero, aler-
tó que el nuevo modelo de negocios que 
pretenden implementar las compañías 
será incompleto si la atención de los 

siniestros no logra efectuarse en unos 
cuantos pasos, que deben ser simples y 
empáticos. 

“Más que colocar al cliente en el cen-
tro, lo realmente imperativo es que las 
compañías de seguros se preocupen 
por estar al lado del consumidor. Por 
ese motivo, es urgente que el pago de 
las reclamaciones adquiera velocidad, 
visto que el tiempo de respuesta de las 
instituciones luego de un siniestro si-
gue siendo una de las principales defi-
ciencias que acusa la industria”, expresó 
Martín Gentile.

A juicio del funcionario de Qualia 
Seguros, el tedioso papeleo, el llenado 
de complejos formularios y las kilomé-
tricas filas en las sucursales son parte 
de los procedimientos que la industria 
aseguradora ya debe suprimir. Así, 
sostuvo, la experiencia de consumo 

ros, el estancamiento en el desarrollo 
que acusan algunos ramos de seguros 
es provocado por el poco apetito que 
poseen las instituciones por incursionar 
en nichos de mercado poco convencio-
nales. Por esa razón, amplió, en segmen-
tos como Autos existe una sobreoferta 
de productos y servicios, sin perder de 
vista que es un rubro que produce índi-
ces de rentabilidad relativamente bajos. 

 
Segmentación tradicional, otro 
estereotipo que se debe romper
 
Martín Gentile fue enfático al ase-

verar que la forma tradicional de seg-
mentar clientes es otro de los aspectos 
que debe perfeccionarse en el sector 
asegurador. En tal sentido, precisó que, 

más que brindar una 
suma asegurada para 
proteger un bien, resul-
ta recomendable que las 
instituciones confeccio-
nen coberturas que se 
adapten a cada etapa de 
la vida de los consumi-
dores.

“Ningún ser huma-
no arranca el día con la 
intención de comprar 
un seguro. Ahora bien, 
hay episodios en la vida 
de las personas que sa-
can a la luz las enormes 
amenazas que se en-
frentan en lo cotidiano. 
Por eso, el mayor desa-
fío de las aseguradoras 

actualmente consiste en estar presentes 
más allá del siniestro y, de forma para-
lela, identificar los cambiantes requeri-
mientos del consumidor en materia de 
administración de riesgos, tendencia 
que puede determinarse si se analiza su 
comportamiento en redes sociales, que 
al fin y al cabo son un reflejo de su día a 
día”, asentó el CEO de Qualia Seguros.

Por último, Martín Gentile seña-
ló que las aseguradoras que apunten a 
dejar de distribuir coberturas que “sim-
plemente mitigan riesgos” necesaria-
mente deben estar dispuestas a probar 
y fallar en lo que respecta a la ambiciosa 
tarea de crear modelos de negocios no-
vedosos. 

“Frente al reto de ayudar a la sociedad 
a que viva con menos preocupaciones, 
es indispensable que las aseguradoras 
diseñen un nuevo set de servicios que 
deje de gravitar alrededor del siniestro 
y que en cambio posea la versatilidad de 
poder solicitarse mediante el canal de 
interacción preferido por el consumi-
dor”, cerró el CEO de Qualia Seguros.

Toma muchos años construir la buena fama de una empresa o gremio entre la sociedad. Sin embargo, la inteligencia 
artificial es una tecnología con el poder suficiente para lograr que metas como las indemnizaciones instantáneas 
se conviertan en un estándar de la industria aseguradora, planteamiento que ocasionará que el seguro deje atrás el 

estigma de ser un servicio anticuado y se reivindique como un instrumento benéfico y deseable para la población. 
Así lo vaticinó Diego Martín Gentile, Chief Executive Officer (CEO) de Qualia Seguros, en el marco de la Cumbre 

Insurance Tech América Latina 2021, evento virtual que realizó Executive Business Meeting (EBM) y en el que Martín 
Gentile ofreció una ponencia cuyo título fue Hacer realidad su estrategia de digitalización en reclamos de seguros. 

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

El nuevo modelo 
de negocios de 

las aseguradoras 
lucirá incompleto 
si la resolución de 
los siniestros no 
se logra en unos 
cuantos pasos, 

alerta Diego 
Martín Gentile

El CEO de Qualia 
Seguros afirma que 
ya existe tecnología 

que permite el pago de 
reclamaciones sin la 
intervención humana

armonizará con las nuevas exigencias 
del cliente, planteamiento en el que la 
automatización desempeñará un rol 
fundamental al eliminar procesos que 
no agregan diferenciadores palpables; 
antes bien, los restan. 

Resarcir con rapidez la pérdida eco-
nómica que experimen-
ta un cliente luego de un 
siniestro es un objetivo 
inesquivable y perento-
rio para el sector ase-
gurador, indicó Martín 
Gentile. Detalló asimis-
mo que, aunque muchos 
dudan de lo funcional 
que pueda ser la digita-
lización, la inteligencia 
artificial ha demostrado 
con ejemplos contun-
dentes que la verifica-
ción de documentos es 
un proceso que dicha 
herramienta realiza con 
inmediatez y de forma 
fidedigna. Por ello, agre-
gó, es una tecnología que provocará que 
el seguro se posicione como un produc-
to más integral y transparente.

 
Mentalidad conservadora, 
ancla en el pasado
 
El CEO de Qualia Seguros señaló que 

ya no hay excusas para que el sector 
asegurador se vuelque sobre la auto-
matización de procesos críticos, como 
la indemnización de siniestros. Al res-
pecto, precisó que disrupciones como el 
big data, los chips de última generación 
y los GPS son avances tecnológicos que 
ostentan en la actualidad una madura-
ción indubitable, lo que permite a las 
instituciones invertir en la adquisición 
de dichas herramientas con un nivel de 
riesgo muy moderado.

Y es que, según Martín Gentile, ya 
existe tecnología que permite el pago de 
reclamaciones sin la intervención hu-
mana, rumbo que, estimó, seguirá sien-
do inalcanzable si la alta dirección de 
las compañías de seguros no se empeña 
en un cambio de mentalidad.

“Un cambio radical en el mindset de 
la esfera directiva de las instituciones es 
crucial en medio de la coyuntura que 
hoy enfrenta el sector asegurador. Por 
eso, es indispensable que los encargados 
de tomar decisiones gerenciales estén 
dispuestos a llevar adelante las inver-
siones necesarias que permitan otorgar 
al cliente la mejor experiencia posible”, 
puntualizó Martín Gentile.

Para el funcionario de Qualia Segu-

Genuario y César Rojas
así como el equipo de

expresamos nuestras condolencias al
C.P. Juan Ignacio González Gómez

por el sensible fallecimiento
de su Señora Madre

Yolanda
Gómez Salcedo

Acaecido el 28 de septiembre de 2021.

Descanse en Paz.
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comunicación especializada en seguros 
y fianzas.

El paso, como un salto al vacío

La cesión y toma de estafeta en El 
Asegurador no fue distinta de la que han 
vivido, viven y vivirán mujeres y hom-
bres que decidieron ser empresarios y 
sueñan con que su obra trascienda. Ha 
sido una experiencia muy enriquecedora 
vivir una sucesión con todo lo que im-
plica el traspaso de responsabilidades y 
derechos, algo que conlleva no solo as-
pectos legales y estratégicos, sino tam-
bién emocionales, pues pocos se prepa-
ran, nos preparamos, para una aventura 
semejante.

César Rojas compartía hace unos 
días, en un evento organizado por As-
pro GAMA México, tendencias de una 
industria aseguradora que no se parecen 
en nada a las tendencias que encontró 
Genuario Rojas en ella a su llegada hace 
casi cuatro décadas. ¿Qué nos dicen 
las propensiones de hoy? Como todo, y 
más cuando de predecir se trata, puede 
no ser exacto lo que éstas prevén, pero 
llevan a imaginar un mundo ideal que 
más vale conocer para poder sobrevivir 
y crecer en él. 

Semana de Educación 
Financiera

Bueno, en realidad, la Semana Nacio-
nal de Educación Financiera que se lle-
vará a cabo en octubre de este año no 
será de siete días, pues comenzará el 4 y 
terminará el 15 del mes citado. Con ésta 
serán 14 las ediciones organizadas por la 
Comisión Nacional para la Protección 
y Defensa de los Usuarios de Servicios 
Financieros (Condusef). En ella partici-
parán diversas entidades, entre las que 
figura la Asociación Mexicana de Insti-
tuciones de Seguros (AMIS).

desempeño, estructura y concentración 
de sus principales líneas de negocio a es-
cala regional. Por lo pronto, se trata de 
un reporte que habla de una contracción 
de doble dígito durante el ejercicio cita-
do, provocada por la pandemia.

Para abundar sobre los puntos men-
cionados y otros que son también de no-
table importancia, la organización lleva-
rá a cabo, el 5 de octubre a las 9:00 horas 
un seminario en línea que será modera-
do por José María Romero, representan-
te de Fundación Mapfre, entidad que, 
por cierto, goza de creciente prestigio 
por las aportaciones que hace al conoci-
miento y actualización de los mercados.

Por cierto, en el webinar participarán 
Ricardo Ernesto Ochoa Rodríguez, pre-
sidente de la Comisión Nacional de Se-
guros y Fianzas (CNSF); Manuel Aguile-
ra Verduzco, director general de Mapfre 
Economics; y Ricardo González, direc-
tor de Análisis, Estudios Sectoriales y 
Regulación de Mapfre Economics, quie-
nes al desarrollar el temario prometen 
una sesión que ayudará a sensibilizarse 
ante la problemática actual y futura del 
seguro y la región.

Las oficinas del futuro

Aunque muchos están ansiosos por 
volver a las oficinas, es claro que ese 
regreso no es para todos. El negocio 
asegurador, por lo menos en México, 
generalmente está muy bien preparado 
para responder con eficacia a los reque-
rimientos de los usuarios, en especial de 
aquellos que han vivido la experiencia 
de un siniestro y de la reclamación con-
secuente, sobre todo si son víctimas de 
rechazo por falta de argumentos o por 

un procedimiento sistemático que se 
haya establecido en alguna institución.

Este tema será solo uno de los muchos 
asuntos que se ventilarán en el temario 
de la Conferencia Latinoamericana de 
Limra y LOMA, que en su edición 50 se 
llevará a cabo del 5 al 7 de octubre del 
año en curso. Serán tres los días de tra-
bajos. Aquellos que quieran participar 
tienen tiempo todavía para inscribirse. 
Entren a Limra.com y exploren lo que 
brindará el quincuagésimo evento de 
este organismo. Otro de los temas estará 
enfocado en el análisis de la comerciali-
zación de seguros en un mundo híbrido.

Hace 37 años estaba por nacer

Como muchos ya saben, fundamos 
El Asegurador en octubre de 1984. Así, 
este 15 de octubre se cumplirán 37 años 
desde su creación, tiempo durante el 
cual ha circulado quincenalmente de 
manera ininterrumpida, si bien por la 
pandemia dejaron de aparecer algunas 
ediciones de manera impresa. En esa 
etapa continuó circulando en versión 
digital, algo que ya se venía haciendo 
desde mucho antes de que llegara el fe-
nómeno sanitario. 

La creación de El Asegurador fue en-
cabezada por Genuario Rojas, quien ha-
bía comenzado a escribir sobre seguros 
y fianzas en marzo de 1979 en la sección 
Mundo Financiero del periódico El Uni-
versal. El fundador de este medio espe-
cializado no dejó de estar al frente hasta 
el 31 de diciembre de 2006, ya que a par-
tir del 1 de enero de 2007 César Rojas 
asumió la dirección general, con lo cual 
se inició una nueva etapa que desem-
bocó en lo que ya es una plataforma de 
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Se Dice...
Genuario Rojas M.

@GenuarioRojas

César Rojas
@pea_crojas

La Asociación Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas (Amasfac), liderada por Alejandro 
Sobera Biotegui, efectuará el próximo 29 de noviembre su habitual torneo de golf 

La Semana Nacional de Educación 
Financiera, organizada por la Comisión 
Nacional para la Protección y Defensa 
de los Usuarios de Servicios Financieros 
(Condusef), organismo federal que dirige 
Óscar Rosado Jiménez, se llevará a cabo 
del 4 al 15 de octubre del año en curso

#Opinión #Seguros

Yolanda 
Gómez Salcedo

Descanse en paz.

Expresa sus más sentidas condolencias 
al C.P. Juan Ignacio González Gómez 
y familia por el sensible fallecimiento

de su Señora Madre

En AIG Seguros México hay nuevo 
director general, un nombramiento 
que se hizo con retroactividad al 23 

de agosto. Se trata de Fabio Oliveira, quien 
en un comunicado a la fuerza de ventas 
que intermedia para la firma hace hin-
capié en sus 20 años de experiencia en la 
industria aseguradora en Latinoamérica. 
Oliveira viene de un puesto similar al que 
ahora deja en AIG Brasil.

En su mensaje dirigido a los agentes 
y brokers, Oliveira recalca su interés 
por trabajar “hombro con hombro” con 
ellos, “construyendo relaciones de nego-
cio fincadas en el entendimiento, con-
fianza, cooperación y beneficio mutuo”, 
recalcando que esto es de fundamental 
importancia. Espera y desea mantener 
una relación transparente con los “so-
cios de negocio”, que son ellos.

COVID-19, la catástrofe 
número uno

Aunque al cierre de esta edición la 

Asociación Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS) no lo había informa-
do específicamente, la COVID-19, vista 
como catástrofe, es ya la número uno 
en costos en la historia de esta indus-
tria. Este evento es asimismo el mayor 
a retención y afecta directamente sobre 
todo a Vida y Gastos Médicos, pues ha 
acrecentado severamente las indemni-
zaciones en estos renglones.

Habrá que esperar a que el evento se 
dé por finalizado para efectos estadísti-
cos, pero no cabe duda de que es un par-
teaguas del cual emana toda una gama 
de lecciones, tanto en materia de visión 
como de acciones encaminadas a mane-
jar este riesgo antes, durante y después 
de presentarse. La pandemia ha puesto 
en entredicho las respuestas de las ase-
guradoras sobre lo que sucedió y lo que 
sucede, al margen de que se deberá espe-
rar la reacción en el futuro.

Seguros en Latinoamérica

Fundación Mapfre elaboró, como 
ocurre tradicionalmente, el estudio del 
sector seguros que opera en la parte la-
tina de este continente. Esta vez, el aná-
lisis El mercado asegurador latinoame-
ricano en 2020 examina su evolución, 

Se trata, sin duda, de un esfuerzo al 
que se ha dado continuidad. En este es-
pacio pedagógico se han examinado te-
mas de actualidad que podrían ayudar a 
que los propósitos de estimular la inclu-
sión financiera avancen en beneficio de 
la población. Por lo pronto, los interesa-
dos en explorar o profundizar en algu-
nos temas pueden entrar en la página de 
la Condusef para conocer las materias 
que se tratarán y los horarios.

Amasfac: previsión y golf

Como cada año, la Asociación Mexi-
cana de Agentes de Seguros y Fianzas 
(Amasfac) llevará a cabo la Semana de 
la Previsión, concreción de una idea que 
en 2021 celebrará ya la edición número 
25, que contará con la participación de 
agentes y otros interesados en llevar un 
mensaje de previsión a numerosos co-
legios y a miles de estudiantes. ¡Enho-

rabuena por llegar a un cuarto de siglo 
trabajando en ese tema! 

Por otro lado, la Amasfac está a unas 
cuantas semanas de llevar a cabo el tor-
neo de golf que realiza cada año. La fe-
cha seleccionada para este evento es el 
lunes 29 de noviembre; y, como en oca-
siones recientes, será en el Club de Golf 
Bellavista, en el Estado de México.

No olviden seguirnos en twitter 
@elasegurador y @pea_crojas



Ciudad de México / Septiembre 30, 2021. Ciudad de México / Septiembre 30, 2021.8 9

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA 

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

Genuario Rojascon

Es momento de  
revisar y podar 

#DesarrolloHumano #Opinión

PUBLI-REPORTAJE

Este Septiembre en Grupo KC celebramos 40 años de trayectoria y éxitos, por lo que 
tenemos sorpresas y dinámicas para que toda la Familia KC forme parte de esta 
celebración ya que gracias a ellos hemos llegado hasta donde estamos hoy en día 

y seguimos creciendo y acumulando éxitos.

Para este aniversario queremos llevarlos a un viaje a la nostalgia regresando a los 
80s (década en la que nació la empresa) para lo que convocamos a los promotores y 
colaboradores que llevan más de 20 años en la empresa para la grabación de unas cáp-
sulas que se han estado posteando en nuestras redes sociales, en las cuales revivieron 
un poco como se sentían cuándo entraron a Grupo KC, que es lo que más les gusta de 
ser un Líder KC, sus planes, metas después de tantos años de estar, ver crecer y evo-
lucionar a Grupo KC así como palabras de felicitación para la empresa, y claro que no 
podían faltar unas cápsulas con nuestros directores y directora quienes nos comparten 
su trayectoria y como han llegado hasta donde están hoy en día.

Para el miércoles 22 preparamos una transmisión desde nuestro Facebook en donde 
tuvimos sorpresas y una conferencia con la speaker Adriana Macías, quien le brindó a 
nuestra Familia KC una plática sobre como hacer conciencia en el aquí y ahora.

celebra su  
40 aniversario

Nos llena de orgullo y 
felicidad celebrar este ani-
versario con todas las per-
sonas que forman parte de 
esta empresa y que día con 
día dan lo mejor de si para 
que sigamos creciendo y 
manteniéndonos como la 
gran empresa mexicana 
que somos y llegar también 
a quienes aún no nos cono-
cen pero están dispuestos 
a cambiar su vida y formar 
parte de Grupo KC.

No hace mucho tenía que preparar 
un video, de un minuto mínimo 
y dos minutos máximo, como 

requisito para obtener diploma en un 
taller denominado Actuar no es cosa 
de actores, taller que recorrió una serie 
de cinco módulos con temas diversos, 
como, por ejemplo, la necesidad de 
dejar a un lado las excusas y hacer lo 
que tenemos que hacer o identificar 
cuál es la diferencia entre los resultados 
ordinarios y los extraordinarios.

El video que realicé me llevó a mi in-
fancia, cuando veía yo usar las tijeras de 
podar en árboles frutales. Recuerdo que 
las usaban con la habilidad que emana 
del conocimiento y de la práctica amo-
rosa de una actividad encaminada a que 
determinada planta no solo creciera, 
sino que también se desarrollara, en un 
equilibrio que multiplicara las probabi-
lidades de que diera frutos en abundan-
cia a la vez que facilitara la cosecha, la 
recolección del producto.

Sostengo en el breve video que, así 
como un árbol requiere la aplicación 
puntual de las tijeras de podar, las per-
sonas requerimos esa poda para darles 
forma a nuestras actividades, de mane-
ra tal que eliminemos vicios o prácticas 
que no ayudan a que seamos todo lo 
productivos que deseamos ser. Ésta es 
una tarea que, sin embargo, exige la re-
visión puntual de la forma y del fondo de 
lo que hacemos y de las consecuencias 
creadas. 

Hice ese video utilizando como ilus-
tración una planta que tengo en casa. 
A propósito, había pasado un trimestre 
desde la última revisión que le hice. La 
planta no solo había crecido hacia don-
de ella había querido, sino que la tierra 
del sustrato había criado yerbas que le 
robaban a mi planta las posibilidades 
de desarrollarse bien. Con agua sufi-
ciente, todo había florecido, lo deseado 
y lo indeseable, en este caso por una 
falta de cuidado puntual que la planta 
necesitaba.

Al revisarla, con miras a realizar el 
video mencionado, me di cuenta de que 
había que podar ramas grandes y peque-
ñas para darle la forma que yo deseaba 
que tuviera, y al mismo tiempo debía 
arrancar todas las yerbas que habían 
crecido a su alrededor. El ejercicio tenía 
como finalidad ver cómo uno diseña las 
metas requeridas y de qué manera, si no 
aplicamos las acciones necesarias, el re-
sultado cobra formas ni siquiera imagi-
nadas.

Termina el tercer trimestre y, de todo 
corazón, espero que todos y cada uno 
de ustedes hayan logrado los resulta-
dos apetecidos, incluso que los hayan 
superado como consecuencia del cui-
dado cotidiano que les aplicaron para 
construirlos. Una revisión honesta les 
dirá, sin embargo, si eso que concibie-
ron a principios de tal periodo se pudo 

porque son ramas que no permiten el 
aprovechamiento de nuestra energía, 
sino que generan desperdicio. Obsti-
narse en su ejecución sólo dará como 
resultado un fruto mucho más pequeño. 
Si recurrimos al cuadrante de lo impor-
tante y de lo urgente, veremos que esas 
ramas son las tareas que no son impor-
tantes ni urgentes, por más que nos sin-
tamos inconscientemente bien al llevar-
las a cabo.

Un tercer aspecto radica en aquello 
que debemos desechar, dejar de hacer, 
porque de plano no ayuda, y hasta es-
torba, camino al logro deseado. Son ra-
mas que, por más que nos hagan sentir 
ocupados y hasta contentos, habrá que 
quitar con las tijeras de podar. ¿Qué ac-
tividades hemos estado haciendo que re-
únan esas características y que debemos 
eliminar por más que creen gozo tanto 
a nosotros como a los que nos rodean?

Hay algo más en lo que debemos pen-
sar al practicar la revisión del trimestre 
que se fue y atisbar el trimestre que vie-
ne. Es aquello que podemos introducir 
para mejorar los resultados. A veces son 
apenas pequeñas cosas pero que inciden 
en nuestro ánimo, en la percepción que 
se forman nuestros clientes. Recorde-
mos que tenemos muchos clientes, ya 
que lo que hacemos no se circunscribe 
solo a lo laboral, sino que es todo un es-
tilo de vida.

¿Es sencillo hacer todo lo anterior? 
Sí. Pero sencillo no es igual a fácil. Los 
seres humanos somos muy propensos a 
lo habitual; y, cuando queremos comen-
zar algo diferente, el mayor riesgo radi-
ca precisamente en volver a lo habitual. 
Anotemos lo que debemos hacer, hagá-
moslo y revisémoslo todos los días para 
formar el hábito que queremos desarro-
llar. Todos los días, hasta que se convier-
ta en algo habitual.

Durante el trimestre anterior decidí 
cambiar algunos hábitos. Durante casi 
dos semanas anoté lo que debía hacer y 
lo revisaba cada noche. Pensando que ya 
estaba todo controlado, uno de esos días 
no lo hice, no hice una de las varias ac-
tividades que había estado realizando en 
las jornadas anteriores. Me di cuenta de 
que faltaba darle continuidad. Pasados 
más días, ya esos hábitos estaban forma-
dos, sin tener que escribirlos.

Se trata de aspectos muy sencillos si 
se tienen metas claras acerca de lo que se 
quiere ser, hacer y tener. ¿No puedes solo 
o se te dificulta demasiado? Busca salidas, 
consigue apoyo, únete a grupos en los 
cuales haya compromiso y seguimiento. 
Hoy estamos llenos de conceptos, pero 
no tanto de seguimiento a la ejecución.

Como quiera que sea, te invito a ha-
cer más de ciertas cosas, menos de otras, 
eliminar algunas e introducir nuevas; 
todo esto para darle fondo y forma a lo 
que haces y para que disfrutes del estilo 
de vida que sueñes o decidas.

realmente conseguir, o si, como muchas 
veces sucede, el fruto tomó otro tamaño, 
otra forma, excediendo sus expectativas 
o ni siquiera alcanzándolas.

¿Tiene su planta, es decir, ese tercer 
trimestre, el tamaño y la forma que 
planearon al inicio de dicho lapso? Si la 
respuesta es sí, debe haber razones para 
ello, acciones que pusieron en práctica 
asumiendo su papel; apegándose, sin 
duda alguna, a los principios y valores 
que norman su quehacer laboral. Si la 
respuesta es no, estamos ante una reve-
lación que deja al descubierto una serie 
de acciones o inacciones en los niveles 
requeridos.

¿Cómo queremos que sea el cuarto 
trimestre de 2021? Haciendo a un lado 
la índole de la actividad que desarro-
llemos, eso que deseamos lograr nos 
demanda tomar algunas decisiones y 
ejecutar acciones enfocadas. En otras 
palabras, sin ese enfoque, no importa 
que realicemos tareas intensas, al final 
no estaremos abonando al crecimiento 
y desarrollo que perseguimos, lo que 
podría terminar en frustración, desen-
canto y desaprovechamiento de talento 
y habilidades.

¿En qué pensar para podar?
 
Podar no es una actividad que poda-

mos realizar con eficiencia a tontas y a 
locas. Podar exige conciencia; demanda 
conocimiento, entendimiento y com-
prensión de lo que hacemos y de lo que 
queremos lograr. Por ello, si faltan algu-
nos de estos aspectos, o no se dominan, 
cabe pedir la ayuda necesaria para eje-
cutar la tarea, aunque teniendo en men-
te, sin embargo, que las metas son de 
uno y de nadie más.

Es previsible que en esa revisión uno 
descubra que realizó actividades que hi-
cieron la diferencia en los resultados. La 
conclusión, en ese caso, será hacer más 
de ello. Cabe recordar que los resultados 
se crean con esas pequeñas tareas que 
realizamos todos y cada uno de los días. 
Pequeñas tareas que, sin embargo, cons-
tituyen la base en la que se sostiene el 
logro no solo esperado, sino superado. 
¿Qué tienes al respecto?

Si bien hacer más de lo que ha sido 
útil es conveniente, de igual manera en-
contraremos que realizamos actividades 
que debemos hacer menos, aunque nos 
plazcan mucho. Debemos restringirlas 
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#Innovación #Tecnología 

Transformación digital del 
seguro demanda cambio de 
cultura y mucha paciencia 

El CEO de Mercantil Andina indi-
có que la adaptación de la gente en ese 
sentido requiere disposición a hacer a 
un lado conocimientos obsoletos, hoy 
inadecuados para el nuevo mundo de 
la interacción digital,   a fin de aprender 
nuevas cosas, lo cual no es fácil porque 
siempre existe resistencia al cambio y a 
veces persiste la falsa creencia de que la 
tecnología no es para todos.

Quantin dijo también que se ha obser-
vado que las aseguradoras tradicionales 
buscan su transformación digital adqui-
riendo los servicios o conformando una 
empresa aparte. El problema de esa es-
trategia es que no están transformando 
ni la cultura ni la empresa realmente; y, 
cuando quieren integrar la experiencia 
externa con la interna, se dan cuenta de 
que el core business no coincide.

Quantin apuntó que el otro camino 
posible no exitoso  es empezar la trans-
formación  digital sin el fomento de la 
cultura entre  el personal. Pero bien sa-
bemos que,   si el cambio de cultura y 
el tecnológico no corren paralelamente,  
en algún punto el proyecto y quienes 
deben asegurarse de que éste sea bien 
ejecutado terminarán por no entender 
de qué se está hablando. 
Y hay que ser conscientes  
de que el cambio de cul-
tura es un proceso mucho 
más largo que el tecnoló-
gico.

El enfoque tradicional 
de cambio en las empre-
sas más ortodoxas se cen-
tra en eliminar aquellas 
partes ociosas o que no 
favorecen la rentabilidad. 
Todo lo que esté dentro 
de esta valoración debe 
descartarse. En   cambio, 
las empresas nativas di-
gitales parten del diseño 
base cero, con objetivos 
a corto plazo, y se van 
constituyendo según vaya   
teniendo resultados lo 
que van creando. Prescin-
den de procesos de mu-
chos años o tecnologías 
viejas que no sirven para 
agilizar la digitalización, 
apuntó el ponente.

Otra barrera que limita la transfor-
mación digital es, subrayó  Quantin, la 
ardua contratación de personal  para ese 
fin. Esto obedece a que los talentos digi-
tales son muy demandados y hay escasez  
de esa figura. Muchas veces, los que se 
postulan carecen de metodologías, lo 
que dificulta la integración de equipos 
de trabajo con las habilidades adecua-
das.

Cuando una empresa decide incur-
sionar en la transformación digital, debe 
haber cultura de cambio, disposición del 
personal y tracción férrea y continua de 
la dirección; porque, de lo contrario, si la 
marcha de nuestros esfuerzos por el  ob-
jetivo que se pretende lograr se detiene, 
a la transformación le ocurre lo mismo, 
precisó el CEO de Mercantil Andina.          

Finalmente, el expositor indicó que, si 
queremos transformarnos digitalmen-
te, brokers, insurtech y compañías de 
seguros necesitan aceptar que pueden 
convertirse en nativos digitales y lograr 
cambios radicales de punta a punta en 
el proceso de la organización. Y eso lo 
pueden conseguir teniendo siempre pre-
sente que “el cambio es el centro de todo 
y de todos”.

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

En el momento actual, en el que las empresas están buscando afanosamente 
cambios de tipo tecnológico, es necesario entender dos cosas: en primer 
lugar, que dichos cambios no se lograrán si no se infunde en el personal 

un cambio de cultura;  y, en segundo lugar, “que las transformaciones digitales 
suelen ser lentas, lentísimas; y así deben efectuarse, o no se harán”, por lo que hay 
que ser conscientes  de eso y tener paciencia, señaló Andrés Quantin, CEO de 
Mercantil Andina, S. A.

Durante su participación en la Cumbre Insurance Tech América Latina 2021, 
en la que habló de Transformación cultural y digital en las compañías de segu-
ros, Quantin agregó que el cambio cultural en los colaboradores es necesario y 
esencial para conseguir la transformación digital.

Andrés Quantin

#Seguros #Innovación

Las organizaciones tienen 
que enfrentar revolución 
tecnológica de la mano del 
talento humano

En el futuro, las organizaciones 
deberán enfrentar la revolución 
tecnológica de la mano del talen-

to humano, para lo cual tendrán que 
incluir en sus equipos a gente con una 
capacidad muy grande de asimilación, 
que recoja las necesidades tecnológi-
cas, que pueda adaptarse a los nuevos 
requerimientos y que aprenda a traba-
jar en un entorno completamente dis-
tinto del que prevalecía antes.

Así se expresó Miguel Gómez Mar-
tínez, presidente ejecutivo de la Fede-
ración de Aseguradores Colombianos 
(Fasecolda), durante su participación 
en la Cumbre Insurance Tech América 
Latina 2021, evento que realizó en for-
mato virtual Executive Business Mee-
ting (EBM). En su ponencia, titulada 
Transformación del talento humano 
para enfrentar la revolución tecnoló-
gica, el funcionario co-
lombiano recalcó que 
son ellos, la gente, los 
colaboradores, quienes 
deben ser los protago-
nistas de este proceso 
de transformación.

“En un sector diver-
so, como el asegurador, 
es importante explorar 
alternativas de cocrea-
ción y cooperación. Muchas de estas 
tecnologías no son viables si no son 
integradas por un número creciente de 
compañías. Sólo así pueden ser renta-
bles y ofrecer resultados positivos en 
el desarrollo del negocio”, dijo el presi-
dente de Fasecolda.

Gómez Martínez añadió que el ta-
lento está presente en todos los partici-
pantes y que la revolución tecnológica 
no es más que un momento histórico 
en el que concurren muchas tecnolo-
gías que se refuerzan entre sí. Sin em-
bargo, comentó, no hay que olvidar “lo 
obvio”:

La tecnología ha invadido nuestra 
vida, y convivimos con ella desde 
que abrimos los ojos hasta que los 
cerramos.
No podemos imaginar la vida sin 
ella.
La dependencia respecto a estas 
herramientas cibernéticas es cre-
ciente. Todo es tan tecnológico que 
ya no podemos verlo como antes.
Siete de los 10 hombres más ricos 
del planeta se dedican al negocio de 
la tecnología; no podemos olvidar 
que este ámbito industrial es el 
mayor generador de riqueza.
No hay límites tecnológicos.
Todo negocio tiene una dimensión 
tecnológica.
Sin embargo, el orador colombiano 

también preguntó y respondió lo si-

guiente:
¿Dónde está el tiempo que la tecno-

logía nos ahorra? Lo perdemos en las 
redes.

¿Toda la tecnología mejora la pro-
ductividad? No. La prueba de ello es 
que la productividad es difícil de ren-
tabilizar y no es fácil ganar dinero a 
pesar de las mejoras tecnológicas. Es 
decir, rentabilizar las inversiones tec-
nológicas no es sencillo.

¿La tecnología aumenta la libertad o 
limita la creatividad? “No estoy seguro, 
pues el avance tecnológico no significa 
un estímulo a la creatividad, sino, más 
bien, dar formato a las presentaciones”.

¿Cómo evitar que la tecnología ab-
sorba el alma del negocio? Entendien-
do que mi negocio no es la tecnología.

En su discurso, Gómez Martínez 
también destacó que existen algunas 
certezas respecto a este universo tec-
nológico. Una de ellas es que esto es 
una carrera sin fin, pues todo avance 

tecnológico solucio-
na una necesidad pero 
crea otra. Una más es 
que se adquiere el sín-
drome del good to have 
o deseabilidad de cier-
tos bienes, y no tener-
los se vuelve una espe-
cie de conflicto inter-
no. “Y surge entonces 
la pregunta: ¿realmente 

los necesito?”. 
“Está demostrado que solo utiliza-

mos una parte de las funciones que 
ofrece la tecnología disponible. La re-
volución tecnológica que vivimos nos 
amarra y limita; y también descubre el 
carácter conservador de toda organi-
zación, pues al cliente tampoco le gus-
ta que le cambien la tecnología a cada 
momento”, expresó Gómez Martínez.

El representante de Fasecolda tam-
bién se refirió al reto que esta transfor-
mación representa para los tomadores 
de decisiones, pues afirmó que la tec-
nología no resuelve problemas funcio-
nales y no reemplaza a la buena geren-
cia. “Toda esta maravilla del mundo 
moderno de poder transformar datos 
en información para la toma de deci-
siones ha aumentado debido a la tec-
nología. Pero ¿tenemos la capacidad de 
aprovechar esa información?”.

Añadió que a veces no se puede fi-
nanciar un proyecto debido a que exis-
ten otras prioridades. Por lo tanto, si el 
negocio está sufriendo, ¿la nueva tec-
nología es rentable y sostenible?

Finalmente, Gómez Martínez ex-
presó que un ejecutivo no debe olvi-
dar lo siguiente: “Si mi negocio no es 
la tecnología, no es la tecnología. Estar 
retrasado en tecnología puede ser muy 
peligroso, pero estar obsesionado por 
ella puede serlo más; y mi negocio es 
primero”, concluyó.

Los colaboradores 
deben ser los 

protagonistas de 
la digitalización

PUBLI-REPORTAJE

Alma G. Yáñez Villanueva
@pea_alma
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#Aseguradoras #Seguros

Enfrenta el sector desaf ío de diseñar coberturas para 
personas usuarias de todo y dueñas de casi nada 

PUBLI-REPORTAJE

Éstas son reflexiones que compartió Marc Vidal, 
consultor internacional y visionario, al dictar la po-
nencia La quinta revolución industrial. ¿Cómo puede 
el seguro ser garante del seguro de la humanidad? en 
el marco de la primera Cumbre Iberoamericana: el se-
guro en la agenda 2030, organizada por la Alianza del 
Seguro Iberoamericana.

 Vidal agregó que lo que está pasando con el tema 
de la transformación se asemeja a lo que ocurre con 
aquellas poblaciones acostumbradas a vivir en las fal-
das de un volcán: para esas personas, el gigantesco cú-
mulo de tierra en actividad solo es una montaña, y no 
tienen problemas al coexistir con el riesgo hasta que 
ocurre una erupción. Solo entonces huyen tratando de 
librar la situación y viendo los efectos de la lava con 
una incertidumbre absoluta sobre cómo terminará la 
situación.

El expositor dijo que algo parecido ocurre con los 
nuevos riesgos del entorno: la incertidumbre que 
provoca la pandemia, por ejemplo, irónicamente es 
una de las mejores cosas que le están pasando a la 
humanidad porque la obligó a moverse, evolucionar, 
innovar y aprender a gestionar bien tal zozobra. Y, en 
ese proceso, prosiguió Vidal, las organizaciones y las 
empresas asimismo comprendieron que equivocarse 
formaba parte del aprendizaje, por lo que era condi-
ción indispensable ser flexible y aceptar el error en el 
proceso del cambio, y cuanto más rápido surgieran 
los errores, mejor.

Otra batalla que el seguro habrá de librar, agregó 
Vidal, es la transformación de los datos que el sector 
obtiene del consumidor. Si la calidad de los datos no 
se traduce en información de valor y en conocimiento 
del cliente, dicho acopio no habrá servido de nada. Es 
por eso por lo que hay que hacer un uso inteligente y 
organizado de los recursos que ofrece la transforma-
ción digital, de manera que cada dato se convierta en 

un conocimiento detallado del usuario.
Vidal dijo también que, así como será muy diferente 

la manera en que se asegurarán los autos del futuro, 
distinto será el aseguramiento de las poblaciones del 
mundo. Sus habitantes dejarán de hacer cientos de co-
sas a las que estaban acostumbrados y evolucionarán 
para convertirse en miembros de ciudades inteligentes, 

Independientemente de la indus-
tria a la que pertenezcan, to-
das las compañías del mercado 

deberían contar con un seguro de 
Crédito, ya que ésta es una herra-
mienta de vital importancia que 
contribuye a fortalecer su sostenibi-
lidad ante la irrupción de un evento 
inesperado que las afecte financiera-
mente, afirmó Marcele Lemos, COO 
Regional North-America de Coface.

 Durante su participación en la 
primera Cumbre Iberoamericana: 
el seguro en la agenda 2030, organi-
zada por la Alianza del Seguro Ibe-
roamericana y transmitida de for-

ma virtual, Lemos sostuvo que ese 
instrumento es adecuado para todo 
tipo de empresas, tanto de servicios 
como de bienes.

“El seguro de Crédito es mucho 
más que un seguro porque quien lo 
compra se está llevando un conjun-
to de servicios, y no solamente una 
protección. Ayuda a las empresas en 
sus estrategias comerciales y finan-
cieras”, recalcó la ejecutiva de Cofa-
ce.

Lemos indicó que el seguro de 
Crédito ayuda a las empresas a ha-
cer sus negocios de forma sostenible 
porque con él quedan protegidas 
frente a eventos inesperados, como 
una crisis financiera, un concurso 
preventivo y en algunos casos hasta 

ante desastres naturales.
“El seguro de Crédito tiene benefi-

cios para todos esos casos que acabo 
de mencionar. La póliza ofrece co-
bertura en caso de que un cliente no 
pueda pagarle a nuestro asegurado 
por problemas económicos o si entra 
en concurso preventivo. Ese tipo de 
sorpresas pueden destruir la salud 
financiera de la compañía”, explicó 
la experta.

Como conclusión, Lemos señaló 
que el seguro de Crédito es un ins-
trumento financiero muy valioso 
porque ofrece protección de cuentas 
por cobrar, monitoreo del portafo-
lios de clientes, garantía para ope-
raciones financieras y de cobranza y 
recuperación de deudas.

con riesgos y necesidades de aseguramiento distintos 
de los de hoy. 

El expositor vaticinó también que los modelos de 
negocio de seguros sufrirán cambios drásticos en los 
años próximos a consecuencia de que casi todo será 
automático. Por ejemplo, dijo, un refrigerador tendrá la 
capacidad de detectar los faltantes de alimento que hay 
en su interior, paralelamente revisar la cuenta de ban-
co del usuario para ver si hay dinero suficiente, ajustar 
el presupuesto a los mejores precios del mercado y los 
hábitos alimentarios de los que integran la familia y 
finalmente sugerir su reabastecimiento.

Sin embargo, eso no debe asustar a nadie, aclaró el 
visionario, porque el verdadero valor de la transforma-
ción digital no estará en el desarrollo de estos recursos, 
sino en las habilidades que los seres humanos desarro-

llen para hacer sinergia con la tecnología 
y para diferenciar su potencial del de las 
máquinas. Este nuevo episodio de la hu-
manidad debe servir para entender que 
el trabajo colaborativo, colectivo y sinér-
gico es fundamental para que la tecnolo-
gía contribuya a dar mejores resultados 
en todos los roles de la vida, señaló el 
consultor internacional. 

Vidal aseguró que todas las habili-
dades humanas que no puedan auto-
matizarse serán altamente valoradas, y 
es precisamente en ese campo donde la 
humanidad debe trabajar fuertemente 
hasta el punto de que la tecnología ja-
más sea un rival, sino un aliado. El con-
ferencista invitó a los presentes a dejar 
de hacer las cosas repetitivas mejor que 
un robot, porque jamás podrán ganarle; 
“mejor enfoquen sus energías y talento 
en perfeccionar aquellas habilidades hu-
manas y talentos que no puedan auto-
matizarse”. 

Respecto a los datos, el expositor invi-
tó a los participantes de la charla a tener 
en cuenta que en la era de la tecnología, 
de la inteligencia artificial y del machine 
learning las mejores soluciones tecnoló-
gicas serán siempre aquellas a las que se 
les formulen las mejores preguntas y se 
les suministre información de valor. 

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

La avasallante ola de transformaciones e innovaciones que han aparecido durante los años recientes en 
los más diversos ámbitos de la sociedad pone a la industria del seguro mundial ante el desafío de dilu-
cidar qué características deberán poseer las coberturas del futuro para asegurar los bienes de personas 

“que serán usuarias de todo, pero dueñas de casi nada, y los de empresas que dejarán de vender productos 
para comercializar solo servicios”.

 #Riesgos #Seguros

Abanico de servicios del seguro de Crédito vigoriza el 
desarrollo de las empresas

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

Marc Vidal

Marcele Lemos

¡Exitosa edición de Encuentro
MET 2021!

E         l 12 y 13 de agosto se llevó 
          a cabo el Encuentro MET, un 
          foro de colaboración y desa-
rrollo que promueve el Negocio 
Individual Gobierno de MetLife 
México. Esta ocasión fue la oncea-
va edición de este espacio.
El evento rompió récord de asisten-
cia con más de 1,800 participantes. 
Durante ambos días, el público 
disfrutó de la transmisión en vivo, 
permitiendo la interacción en 
tiempo real entre los invitados y los 
ponentes nacionales e internacio-
nales.
Cabe destacar la participación de 
las promotorías, quienes compar-
tieron su experiencia mediante 
distintos segmentos especiales. 
Ejemplo de ello, fue la celebración 
de un foro con desarrolladores y 

agentes, así como la presentación 
de   proyectos innovadores que 
fueron realizados en diversos esta-
dos del país. También se disfrutó de 
una conversación con dos Funda-
dores de las promotorías, Álvaro 
Viveros y David González, quienes 
transmitieron su sabiduría a la 
audiencia.
Para concluir esta edición, Mario 
Valdés, Director General de MetLife 
México, aprovechó la oportunidad 
para agradecer la labor que han 
realizado todos los involucrados con 
la línea de negocio, destacando la 
cercanía, atención y orientación que 
brindan a los clientes. Asimismo, 
remarcó la importancia de seguir 
innovando y de continuar constru-
yendo un futuro más seguro para las 
familias mexicanas.

Bienvenida a cargo de Hugo Mesa, Vicepresidente Negocio Individual Gobierno

La clausura con el mensaje de Mario Valdés, 
Director General de MetLife México

Los Fundadores Álvaro Viveros y David González conversando 
con Alejandro Cruz y Rolando Murillo, Directores Comerciales

Borja Castelar

Miguel Taveras

Martín Pfister
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#Catástrofes #Seguros

Llaman al seguro mundial a generar incentivos orientados  
a solucionar problemas del cambio climático

#Agentes #Ventas

Venta consultiva y asesoría sofisticada, retos  
transitorios para que los agentes prevalezcan

El CEO de AIG Seguros Ecuador dijo 
que es imperativo que los agentes de se-
guros desechen para siempre el rol de 
vendedores de pólizas. Por esa razón, 
añadió, es imprescindible que los pro-
fesionales de la intermediación viren 
su atención hacia la venta consultiva, 
esquema en el que deben escuchar con 
atención al cliente, comprender sus ne-
cesidades y buscar por medio del con-
senso la solución en materia de adminis-
tración de riesgos que mejor se ajuste a 
su necesidad y presupuesto.

“Los agentes deben prepararse para 
el futuro que se avecina, pues se regis-
trará un mayor grado de digitalización e 
innovación en el sector asegurador. De 
hecho, podemos afirmar que su función 
está garantizada siempre y cuando adop-
ten el camino de la especialización y la 
sofisticación en relación con el servicio 
brindado”, explicó Cabral.

Es inevitable que durante los próxi-
mos años, dijo el funcionario de AIG 
Seguros Ecuador, proliferen los compa-
radores digitales y que irrumpan compe-
tidores desde otras industrias. También 
se implementarán con mayor dinamis-
mo canales de venta directos en el sector 
asegurador. Por ello, sería recomendable 
que los agentes se dediquen a distribuir 
coberturas más complejas en el sentido 
de más minuciosas o específicas, visto 
que “éstos son productos que seguirán 
demandando su mirada experta y una 
alta dosis de consultoría”. Y en estas ta-
reas los asesores continuarán teniendo 
una ventaja competitiva que no será fácil 
igualar.

Desde la perspectiva de Cabral, los 
agentes de seguros deben realizar un vi-

raje considerable en su oficio, de manera 
que se conviertan en asesores analíticos, 
meta en la que irremediablemente deben 
apoyarse en la tecnología. Esto les per-
mitirá brindar una experiencia de con-
sumo cuyo eje de atención sea el cliente.

“Es vital que los agentes aprendan 
a utilizar las API, sepan operar data 
analytics, comprendan las bondades que 
ofrece la omnicanalidad, hagan un uso 
idóneo de las redes sociales y cuenten 
con portales web intuitivos, combina-
ción que les permitirá mejorar sus ín-
dices de atracción y retención de clien-
tes. En resumidas cuentas, la tecnología 
constituirá su mejor aliado. Todo ello 
con el objetivo de que sigan siendo un 
canal de distribución predominante en 
la década que está en pleno desarrollo”, 
abundó el CEO de AIG Seguros Ecuador.

Unilateralidad, práctica 
insostenible

Durante su exposición, Cabral se refi-
rió a los métodos que emplean las asegu-
radoras en la actualidad para comerciali-
zar su abanico de productos y servicios. 
En tal sentido, consideró desatinado que 
las instituciones sigan distribuyendo co-
berturas sin escuchar, analizar ni enten-
der los gustos del consumidor.

Según el modo de pensar del funcio-
nario de AIG Seguros Ecuador, la dis-
tribución de seguros tenderá a volverse 
una actividad “mucho más analítica, ob-
jetiva y en la que la evaluación constan-
te de resultados tendrá un peso mayor”. 
También destacó que es urgente que los 
productores de seguros cuenten con he-
rramientas tecnocientíficas que les per-

el sector asegurador. Por ello, alertó que 
los asesores y brokers que mejor desci-
fren los nuevos hábitos de consumo y 
comprendan a cabalidad las tendencias 
digitales que se afianzan estarán mejor 
preparados para sobrevivir y diferen-
ciarse.

Para cerrar su alocución, Cabral rei-
teró que herramientas como la analítica 
llegaron para quedarse en la operación 
de la industria aseguradora; de ahí que 
sea apremiante que los agentes e insti-
tuciones sean conscientes del papel que 
desempeñarán los activos digitales, plan-
teamiento que los impulsará a establecer 
múltiples puntos de contacto, realizar 
recomendaciones fundamentadas, brin-
dar una experiencia de consumo enri-
quecida por la predicción y efectuar una 
fidelización de clientes basada en la sen-
sibilidad.

“Los agentes deben actualizarse. La 
experiencia que acumulan es el fuelle 
que los catapultará para convertirse en 
protagonistas del cambio, ya que son el 
elemento de la industria que mejor co-
noce a los consumidores. Así que deben 
estar dispuestos a adaptarse a la trans-
formación que vivirá el sector en los 
próximos años, coyuntura en la que la 
innovación y la especialización serán un 
referente para distinguirse”, finalizó el 
CEO de AIG Seguros Ecuador.

Se estima que la distribución será el proceso del sector asegurador que sufrirá más alteraciones durante la próxima 
década a raíz de la nueva era del trabajo, los cambiantes hábitos de consumo y la irreversible digitalización que se 
extiende a todas las esferas de la sociedad. Por lo tanto, la venta consultiva y la asesoría sofisticada constituirán la 

fórmula que permitirá a los agentes sortear con éxito la transición que hoy vive el seguro, de modo que logren prevalecer y 
mantenerse al día ante las demandas del consumidor, declaró Fabio Cabral, CEO de AIG Seguros Ecuador.

Durante la Cumbre Insurance Tech América Latina 2021, que se realizó bajo los auspicios de Executive Business Mee-
ting (EBM), Cabral dictó una ponencia titulada Distribución de seguros: ¿cómo será en cinco o diez años? En esta plática 
descartó la extinción de la figura del intermediario de seguros durante la próxima década, aunque instó a los asesores a 
diversificar sus servicios mediante la omnicanalidad y la virtualidad.

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

mitan clasificar de forma útil y estraté-
gica comportamientos y tendencias de 
consumo, lo que se traducirá, sentenció, 
en una “asesoría inteligente”.

Cabral señaló que las aseguradoras y 
los agentes que ya comenzaron el viaje 
de la digitalización no deben apartarse 
de este camino. Aceptó que escrutar el 
futuro es una tarea compleja pero que el 
secreto para anticiparse a las abruptas 
transformaciones que experimentará el 
mercado estriba en “prestar atención, sa-
ber escuchar y, sobre todo, intentar ha-
cer cosas diferentes”.

El cambio no es opcional para los 
agentes de seguros, advirtió el funciona-
rio de AIG Seguros Ecuador. Pronosticó 
que la competencia por una cuota de 
mercado será cada vez más enconada en 

Fabio Cabral

Éste es el mensaje de Asun Lera Saint 
Clair, miembro del Comité de Misión 
de la Comisión Europea para el Cam-
bio Climático y las Transformaciones 
Sociales, que expuso al 
hablar de El seguro y el 
cambio climático du-
rante la primera Cum-
bre Iberoamericana: 
el seguro en la agenda 
2030.

Lera Saint Clair hizo 
un llamado a la acción 
por el planeta por par-
te de la sociedad, go-
biernos y sectores. Solo 
entendiendo que las al-
teraciones del cambio 
climático son ocasiona-
das por la suma de múltiples factores 
de riesgo, que se deben analizar como 
un todo y no de manera desarticulada, 
será posible generar grupos de trabajo 

dinámicos que por medio de su interre-
lación aporten soluciones para frenar el 
deterioro del planeta.

La expositora indicó que hemos lle-
gado a un punto en el 
que el cambio climático 
es un tema recurrente 
de análisis, y lo segui-
rá siendo durante las 
siguientes décadas. La 
preocupación mayor es 
que el planeta avanza 
peligrosamente hacia 
un aumento de la tem-
peratura de 5.1 grados 
Celsius, lo cual sería de-
vastador.

Lera Saint Clair con-
sideró que es momento 

de analizar con detalle cuáles son los 
factores que generan un mayor daño 
al ecosistema y a partir de ahí sugerir 
acciones coordinadas con los diversos 

El cambio climático es una de las grandes preocupaciones del mundo, por 
lo que es prácticamente imposible entender los retos que entraña este 
problema si se analiza el medio ambiente de manera separada del resto 

de los objetivos del Plan de Desarrollo Sostenible de las Naciones Unidas. El 
planeta enfrenta una cascada de riesgos multifacéticos que interactúan y ge-
neran vulnerabilidades de todo tipo; ante ellos, el seguro debe observar cómo 
se relacionan y qué tanto dañan tales factores de riesgo para proponer incen-
tivos y procesos de solución. 

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

sectores económico-sociales. Es im-
portante comprometerse con medidas 
que conduzcan al control y mitigación 
de los efectos del cambio climático.

Si queremos entender cuál debe 

ser el rol del seguro ante el escenario 
medioambiental, dijo Lera Saint Clair, 
es menester que el sector amplíe su de-
finición de riesgo e identifique cuáles 
son las interacciones entre sectores so-
cioeconómicos. Así logrará identificar 
qué tipo de coberturas y acciones re-
quiere impulsar para contribuir a miti-
gar el daño de esta situación, apuntó la 
representante de la Comisión Europea. 

Lera Saint Clair aconsejó que, más 
que reflexionar sobre el umbral de los 
riesgos que no se pueden asumir, sería 
mejor centrar la atención en plantear 
preguntas que generen esperanza; por 
ejemplo, ¿cómo asegurar adecuada-
mente la infraestructura y servicios 
contra efectos climáticos? ¿Cómo usar 
el seguro como incentivo para mitigar 
emisiones de contaminantes? ¿Cómo 
desarrollar herramientas que ayuden a 
identificar nuevos riesgos?

La representante de la Comisión Eu-
ropea para el Cambio Climático y las 
Transformaciones Sociales consideró 
necesario usar el seguro como un ins-
trumento que genere resiliencia. Tam-
bién se debe saber qué procesos facili-
tarían responder a las preguntas ante-
riores. Al hacer ese ejercicio reflexivo, 
el sector encontrará que la respuesta es 
mediante la colaboración abierta y or-
ganizada de todos los sectores.

Finalmente, Saint Clair indicó que, 
así como hay sistemas que han evolu-
cionado para que la comunidad sea sos-
tenible, dentro de los seguros, hablando 
específicamente de cambio climático, 
el reto está en encontrar la fórmula y 
las acciones precisas para que el clima 
sea sostenible. Y para que eso ocurra se 
requieren cambios consensuados y par-
ticipativos y propuestas metodológicas 
de grupos de trabajo multidisciplina-
rios orientadas al mismo fin. 

La flexibilización de procesos regulatorios permiti-
rá el ingreso de nuevos participantes al mercado de 
seguros, lo que desembocará en la disminución de la 

brecha de protección, ya que esa ampliación de la oferta ase-
guradora favorecerá la inclusión de nichos poblacionales de 
menores ingresos, afirma la Comisión Nacional de Seguros 
y Fianzas (CNSF).

De acuerdo con un informe de dicha institución que lleva 
por título Penetración del seguro en México, la adaptación 
de la regulación para estos sectores tiene como objetivo di-
recto crear mayor competencia y con ello indirectamente 
aumentar el bienestar social.

“La regulación se puede llevar a cabo controlan-
do precios y emitiendo prohibiciones o restricciones 
sobre las empresas; o bien mediante la existencia 
de empresas de propiedad pública, los subsidios, los 
impuestos, las transferencias, las franquicias, las 
concesiones, las licencias y los permisos. Además, 
se puede considerar el establecimiento de estánda-
res de calidad y desempeño”, se indica en el análisis.

En el documento, la CNSF se refiere también a la 
importancia de los seguros obligatorios, que ayudan a 
la penetración y a la concientización de la población.

“La incorporación de seguros a los programas 
sociales podría representar una fuente de inclusión 
para población desprotegida o aquella que no cuenta 
con cultura del seguro en México, popularizando el 
uso de los seguros y aumentando la confianza de los 
usuarios al brindarles resiliencia ante eventos que 
potencialmente afectarían a su economía, lo cual 
significa un alivio financiero que reduce sustancial-
mente la incertidumbre”, destaca la institución.

Por último, el organismo señala que los esquemas públi-
co-privados, tanto en las pensiones como en la salud, gene-
ran una mayor penetración del seguro y por ende una mayor 
protección a la población. 

“Al agregar esquemas público-privados en seguridad so-
cial y salud, gran cantidad de fondos de derechohabientes 
podrían redirigirse hacia el sector asegurador, en su papel 
de administrador de fondos gubernamentales, aumentando 
con ello la afluencia de capitales hacia este sector y permi-
tiendo que el mercado tome los riesgos esperados mientras 
que el Gobierno hace frente a los riesgos no esperados”, con-
cluye el estudio de la autoridad reguladora.

#Seguros

Flexibilizar procesos regulatorios ayudaría a 
reducir brecha de protección: CNSF

El cambio 
climático es un 
tema recurrente 

de análisis, 
y lo seguirá 

siendo durante 
las siguientes 

décadas

IM
AG

E
N

: E
FE



Ciudad de México / Septiembre 30, 2021. Ciudad de México / Septiembre 30, 2021.16 17

#DesarrolloHumano #Agentes #Ventas

#Seguros #Tecnología

¿Qué poder tiene el mindfulness en tus objetivos? La tortuga te puede hablar más  
del camino que la liebre

Urge erradicar los sistemas 
Legacy del seguro: Koolsite

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

Wendy Conchello

AGENTES DESDE CERO

@ConchelloWendy

Estamos en un negocio al que 
muchos llegan por casualidad y 
algunos por necesidad; y solo de 

unos cuantos podríamos decir que “na-
cieron” en este sector. Es una realidad 

que desde el primer momento escucha-
mos historias de éxito. Vemos a agentes 
nuevos que inician y logran excelentes 
niveles de venta, congresos, bonos y re-
conocimientos. También vemos a agen-
tes consolidados con un gran nivel de 
vida, y la mayoría de ellos nos cuenta 
lo noble que es el negocio. Sí, de hecho 
usan esta palabra: noble.

Sin embargo, cuando vas empezan-
do como Agente desde Cero (como es 
el nombre de esta columna que tengo el 
gusto de escribir cada mes), a veces es 
difícil percibir en tus resultados esa “no-
bleza” y esas maravillas de las que todo 
el mundo habla.

Lo cierto es que, como en todos los 
negocios, el inicio es un gran reto. Y 
conste que no estoy usando la palabra 
difícil;  estoy afirmando que es un reto, 
porque nuestro oficio requiere esfuer-

zo. Pero es posible. Reitero: sí es posible 
que alcances buenos resultados, que lo-
gres reunir una cartera de clientes que 
te ayude a obtener un excelente ingreso, 
seguramente mucho mejor que en otros 
empleos. Solamente toma en cuenta 
todo lo que se requiere para lograrlo y 
dedícate a eso.

Durante los primeros meses, o quizá 
años, muy posiblemente estés dudando 
de si debes o no seguir en este negocio. 
Yo muchas veces pensé en enviar mi 
currículo a otro tipo de actividad y bus-
car un empleo diferente. El ingreso fijo 
y constante es atractivo cuando no has 
logrado vender lo suficiente. ¿Cómo sa-
ber si debes tirar la toalla o debes seguir? 
Formúlate esta pregunta: ¿te gusta lo 
que estás haciendo y crees en los segu-
ros? Si la respuesta es un sí rotundo y te 
enamoras del negocio, ya no hay marcha 
atrás. Los buenos resultados se lograrán 
necesariamente y llegarán a tu vida tar-
de o temprano.

Ahora bien, una vez que eso esté de-
finido, grábate esta frase: las labores de 
este oficio no son carreritas. Este no es 
un negocio para ver quién corre más 
rápido los 100 metros planos. En rea-
lidad, para seguir con la misma analo-
gía, este negocio es más bien un ultra-
maratón.  Lo que quiero decirte es que 
el ingrediente que no puede faltar es la 

constancia. Si te levantas muy temprano 
todos los días durante 10 años seguidos 
y todo el día te dedicas a concertar citas, 
a prospectar o a asistir a cursos de capa-
citación, créeme que indefectiblemente 
vas a ver los frutos. Es indiscutible.

Evita cometer el error de compararte 
todo el tiempo con los demás. Aprende 
todo lo que hacen aquellos a quienes 
consideras exitosos, pero no desistas al 
no ver un resultado idéntico. Cada uno 
tiene su historia. Tan solo asegúrate de 
estar evolucionando siempre, de obtener 
mejores resultados. Y aquí te ofrezco 
unas reglas muy sencillas pero funda-
mentales para lograrlo: 

 
Define qué quieres lograr a corto, 
mediano y largo plazo.
Sé constante y muy perseverante. 
Domina tu mente: tu energía es 
indispensable para el éxito.
Rodéate de ganadores.
Aprende siempre.
Ten paciencia.

 
Un productor muy exitoso me dijo al-

guna vez, cuando yo iniciaba: “La única 
diferencia entre tú y yo es tiempo. Tan 
solo sigue”.

Nos seguimos leyendo, y que tengas 
un excelente día.

La industria aseguradora luce, en 
muchas de sus características, 
muy antigua. Prueba de ello es 

que sigue utilizando sistemas Legacy 
para prestar determinado servicio, si-
tuación que impone grandes limitacio-
nes a las compañías cuando se trata de 
atender y sortear eficazmente los retos 
derivados de un escenario en continuo 
cambio tecnológico, señaló Rodolfo 
González, miembro del Consejo de 
Administración de Koolsite, al pre-
sentar la conferencia Retos del sector 
asegurador para 
adoptar nue-
vos paradigmas 
tecnológicos du-
rante la Cumbre 
Insurance Tech 
América Latina 
2021.

González ex-
plicó que un sis-
tema Legacy  es 
una herramien-
ta de tecnología 
informática, aplicación de software o 
soporte tecnológico que, pese a que en 
la actualidad ha quedado totalmente 
desactualizado o en desuso, algunas 
aseguradoras siguen empleando para 
prestar un determinado servicio.

Para enfrentar este escenario, que 
genera barreras entre Legacy y los sis-
temas tecnológicos de vanguardia,  
González propone que las organiza-
ciones busquen analizar los diferentes 
tipos de riesgo tecnológico a las que 
están expuestas, desde la perspectiva 
de la obsolescencia y reflexionen, con 
base en las tecnologías disponibles, ha-
cia dónde quieren llegar y qué quieren 
lograr en cada una de sus plataformas 

operativas y virtuales.
Para que todo marche adecuada-

mente, el expositor recomendó imple-
mentar un sistema de automatización 
y control de procesos que incluya la 
desmaterialización de documentos, la 
integración de un sistema de almacena-
miento y la organización de documen-
tos digitales en bases de datos, tanto los 
recibidos como los producidos.

Respecto a la inversión y costos, 
González resaltó que “parece que sus-
tituir sistemas obsoletos es una tarea 
muy costosa, pero mantenerlos puede 
ser más caro aún”; es decir, el mante-
nimiento de sistemas Legacy siempre 
será un gasto, mientras que su sustitu-

ción formará par-
te de una buena 
inversión.

Un ejemplo 
de sustitución se 
puede obtener 
con la introduc-
ción de nuevos 
paradigmas por 
medio de la nube. 
Éstos  pueden a 
su vez incidir de 
manera determi-

nante en la disminución de costos y en 
mayores niveles de productividad, que 
en su conjunto benefician las cuentas 
de resultados de las organizaciones, se-
ñaló González.

Finalmente, González recomendó 
externar los componentes del negocio 
de la programación mediante módulos 
de definición de productos, del perfil de 
usuario y automatizaciones, del motor 
de tarifa y regla de contratación, en-
tre otros, y hacer hincapié en tener un 
mantenimiento continuo y evaluación 
cada cinco o 10 años que incluya la co-
rrección de errores y la incorporación 
de las nuevas funciones o cambios sus-
tanciales en la tecnología.

Luis Adrián  
Vázquez Moreno

@pea_lavm

1.

2.
3.

4.
5.
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cian el mantenernos en un estado mental 
extremadamente activo, alcanzado por 
innumerables estímulos simultáneos y 
con unos niveles de exigencia personal y 
profesional nunca vistos.

Hoy nos vemos asediados por pensa-
mientos de manera constante. No nos 
han enseñado a reconocer y gestionar 
nuestras emociones y vivimos, en térmi-
nos generales, muy alejados de nuestro 
cuerpo. La práctica de mindfulness nos 
ayuda, con cierto esfuerzo y dedicación, 
a revertir estas tres realidades y de esta 
manera a vivir mejor. Con esta práctica 
podremos centrarnos en nuestros objeti-
vos y metas con mayor atención y foca-
lización.

Los datos de la problemática hablan 
por sí mismos: el estrés se considera la 
enfermedad del siglo XXI. Afecta a casi 
25 por ciento de los trabajadores y tiende 
a generar ansiedad y posteriormente de-
presión. El estrés mantenido también es 
causa de enfermedades psicosomáticas, 
es decir, aquellas en las que el estrés es un 
desencadenante que favorece la aparición 
de síntomas físicos, como hipertensión 
arterial, algunas formas de cáncer o fi-
bromialgia.

La práctica del mindfulness con cons-
tancia y continuidad trae consigo, según 
una gran cantidad de expertos, una serie 
de beneficios en todo nuestro ser: mejo-
ra la atención y el bienestar psicológico y 
disminuye el estrés, la ansiedad y la de-
presión.

Además mejora nuestro estado de 
bienestar y salud general

Esta práctica, que puede ayudar a al-
canzar una vida más plena y sosegada, 
tiene sus aplicaciones específicas en el 
mundo empresarial, estudiantil y en el 
logro de objetivos. Empleados, estudian-
tes, empresarios, creativos y generadores 
de contenido consiguen múltiples benefi-
cios. Podemos citar, entre otros, la reduc-
ción del estrés, una mejor regulación de 
las emociones, una adecuada gestión del 
tiempo y el entrenamiento de la capaci-
dad de concentración, e incluso la poten-
ciación de la creatividad.

Y se añaden en el ámbito profesional 
otros beneficios, como el incremento de 
la calidad en la toma de decisiones, mejo-
ra en la comunicación y en las relaciones 
interpersonales, incremento de la empa-
tía inteligente y la autorregulación emo-
cional.

Todo esto puede impulsarnos a llevar 
una vida que valga la pena vivir; una vida 
que además del logro de tus objetivos te 
regale una paz interna inigualable. 

Detente. Observa a tu alrededor y em-
pieza a practicar esta maravillosa técnica. 
En Be Human Skills, como empresa espe-
cializada en las habilidades personales y 
en el desarrollo interno, podemos guiarte 
en esta y otras técnicas que te llevarán a 
vivir una vida en plenitud. 

Marcela Heredia
Be Human Skills

Podríamos pensar que un momento de relajación y pre-
sencia no es necesario cuando estamos saturados de 
cosas por hacer, pero en realidad esto es lo que más nos 

apoya para lograr nuestros objetivos inmediatos. 
En Be Human Skills hemos estudiado profundamente el 

valor del mindfulness en la vida diaria, incluyendo obviamen-
te tu vida laboral, personal y el nivel de éxito en tus metas 
reales.

Vivir el presente, el aquí y el ahora de la manera más cons-
ciente es lo que persigue la práctica del mindfulness, también 
llamado atención plena. Esta herramienta es una técnica de 
relajación derivada del budismo que se basa en observar qué 
está sucediendo en el instante presente para sacarle el máxi-
mo rendimiento y disfrute.

Si puedes observar tu vida cotidiana, verás que en ella 
abundan correos electrónicos, llamadas, reuniones, listas de 
tareas, multipantalla, conectividad 365/7/24… Todo eso pro-
duce interrupciones constantes en las labores que estás reali-
zando en todos los ámbitos de la vida. Vivimos en un mundo 
en el que confluyen una serie de circunstancias que propi-
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#DesarrolloHumano 

El día del 
perdón

Nissim Mansur T.
mansurnissim@gmail.com

#Automatización #Seguros

El uso tradicional de datos limita la expansión del seguro 

A tales conclusiones llegaron Juan 
Mazzini, analista senior de Celent; y 
Belisario Fernández y Mauricio Mon-
roy, director de Soluciones de Gestión 
Patrimonial y vicepresidente Latam y 
España de Equisoft, respectivamente, al 
participar en el panel virtual organizado 
por Limra cuyo título fue Cómo están 
utilizando los datos los ejecutivos.

Los panelistas coincidieron en señalar 
que el problema del aprovechamiento de 
los datos es más de índole cultural y de 
mentalidad que tecnológica; y ése es un 
tema que se tiene que atender y cambiar, 
porque ahora, con las nuevas tecnolo-
gías, es posible captar una cantidad hi-
perabundante de información que antes 
no se tenía y que es vital seleccionar y 
capturar con la más alta calidad, porque 
de eso depende el óptimo desempeño de 
las herramientas tecnológicas.

En opinión de Belisario Fernández, 
el desarticulado y poco eficiente uso 
de datos en la industria aseguradora ha 
sido una barrera para que ésta logre una 
transformación tecnológica adecuada a 
las exigencias del entorno.

Por su parte, Mazzini considera que 
es necesario que las aseguradoras desa-
rrollen una estrategia en cuanto al uso 
de sus datos a partir de sus circunstan-
cias específicas. Eso las llevará a definir 
claramente cuáles son las brechas que 
existen en la usabilidad de este recurso y 
cuáles son las acciones que deben llevar 
a cabo para impulsar, por medio de la 

información, los objetivos de la empresa.
Los participantes en el panel compar-

tieron también los resultados de una en-
cuesta elaborada por Celent y Equisoft 
que revela claramente que debido al uso 
tradicional que la industria hace de los 
datos ésta ha dejado de aprovecharlos y 
con ello se han obstaculizado las posibi-
lidades de atender a los clientes correc-
tamente.

La investigación indica también que 
una minería de datos adecuadamente 
utilizada beneficia de manera integral a 
todos los procesos de la cadena de valor, 
pero en específico demuestra que usar 
la información de manera adecuada y 

estratégicamente bien estruc-
turada hace que las empresas 
sean mucho más eficientes e 
inteligentes en la atención del 
cliente.

En seguros, estamos ante 
una transición de un uso de 
la data de manera reactiva 
a un uso con características 
productivas, lo que hace que 
la industria comience a mo-
verse un poco más rápido y, 
por consiguiente, venda más y 
mejor, disminuya costos y pre-
venga de una manera distinta 
los fraudes y los siniestros que 
se presentan, entre otros usos 
de gran utilidad y trascenden-
cia para el sector.

Los panelistas hicieron un 
llamado a identificar las oportunidades 
de mayor valor y trascendencia a corto 
plazo para tener argumentos que con-
venzan a la aseguradora de invertir en la 

mejoría del acopio y alimentación de los 
datos, así como en la cultura de la organi-
zación para que se aprovechen esos con-
tenidos de la mejor manera. Se trata de 
mirar siempre hacia el futuro para iden-
tificar y acomodar lo que está por venir.

 Mazzini, Fernández y Monroy vati-
cinaron que las victorias más grandes 
que se verán en la industria serán aque-
llas relacionadas con la experiencia del 
cliente, y para sustentar tal aserto insis-
tieron en que el acopio de datos certeros 
y de calidad será fundamental.

El estudio comentado por los panelis-
tas evidenció que actualmente muchos 
de los vicepresidentes de la industria 
aseguradora no confían en la calidad de 
sus datos, lo cual es alarmante porque la 
información incorrecta puede destruir 
cualquier valor agregado que se preten-
da implementar en el sector. El hecho 
de que los datos sean correctos y estén 
completos es benéfico porque genera 
certidumbre y eficiencia en los procesos. 
Los datos fidedignos son fuente genera-
dora de respuestas útiles y confiables.

Finalmente, los expositores hicieron 
un llamado a planificar la evolución del 
uso de los datos, y para lograr eso dije-
ron que es importante involucrar tanto 
al personal interno como a los clientes 
y proveedores, así como mantener siem-
pre el propósito a la vista y prepararnos 
para el futuro en el uso de la data.

El acopio de datos de calidad se considera en el mundo como el nuevo petróleo de la economía que les facilitará a las 
empresas avanzar en su modernización digital; sin embargo, en el sector asegurador la utilización de este recurso es 
limitada todavía debido a que este negocio continúa cargando el peso de su vieja forma de trabajar, en la que la data 

solo funciona para lo obvio: cálculo de tasas de mortalidad, siniestros, primas, entre otros, pero aún no para potencializar 
los resultados en cada uno de los eslabones de su cadena de valor.

Luis Adrián Vázquez Moreno
@pea_lavm

Los pasados 15 y 16 de septiembre se celebró el Día del Perdón —Yom 
Kipur, en hebreo—, una de las festividades más grandes en la religión 
judía.

Yom Kipur empieza una víspera y termina al día siguiente en la noche. 
Es un ayuno total, o sea, sin agua, sin alimentos.  
En las sinagogas se implora a Dios que perdone nuestras faltas. 
Ese día, entre correligionarios (y yo me incluyo) se dice: “Si en algo te 

ofendí, perdóname”.  
Es en ese momento cuando el Yom Kipur se humaniza por completo. 
Tomo prestadas unas palabras que me hizo llegar mi hermano Elías con 

motivo de este día para dejar más claro este mensaje:
A aquellos a los que pude haber herido les pido perdón. A aquellos a los 

que ayudé ojalá hubiera podido ayudarlos más. 
 A aquellos a los que no pude ayudar les pido comprensión. A aquellos 

que me ayudaron les quiero dar las gracias de todo corazón.
Por esto y mucho más, Yom Kipur es el Día del Perdón; sin atajos, sin 

disfraces, sin ataduras, sin prejuicios… 
Desde el fondo del ser humano. 

Belisario Fernández
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Insurama, la insurtech española  
que aterriza en América Latina 

Hugues Bertin

INSURTECH VIP
LOUNGE

bertin@digitalinsurance.lat Hugues Bertin
www.digitalinsurance.lat

Les cuento que Insurama es una in-
surtech de origen español cuya especia-
lidad es la comercialización y gestión de 
soluciones de seguros ciento por ciento 
digitales, diferenciadas y naturalmente 
distribuidas mediante la omnicanalidad. 
En tal sentido, apalancan su modelo de 
negocios en los siguientes cuatro pilares:

 
Producto: construyen sus propias 
soluciones en materia de adminis-
tración de riesgos por medio de un 
riguroso análisis de necesidades y 
percepción de los clientes, de manera 
que ofrecen productos sencillos de 
entender, innovadores y ciento por 
ciento personalizables.

Tecnología: su innovadora plata-
forma MUVIN permite la gestión 
ciento por ciento automatizada y 
digital del ciclo de venta end-to-end 
del seguro, desde la tarificación 
hasta el seguimiento y gestión de 
los siniestros. Todo cliente, desde su 
teléfono móvil y a cualquier hora, 
puede realizar cualquier gestión de 
la cobertura contratada utilizando la 
aplicación móvil o el portal web de la 
institución.

El puente comercial entre España 
y América Latina siempre ha 
sido muy fuerte, y el sector in-

surtech no es la excepción en dicha 
ecuación.

Hoy en día, en medio de una digi-
talización al alza y acelerada por la 
pandemia de COVID-19, tenemos la 
posibilidad de conocer a las empre-
sas más visionarias del orbe desde 
cualquier rincón del planeta. Cuando 
me crucé con Insurama (principal 
patrocinador del Latam Insurtech 
Journey, que publicamos cada seis 
meses), confirmé una vez más que las 
insurtech españolas miran a América 
Latina como su destino de expansión 
natural, como ya hizo la startup Bdeo 
tiempo atrás.

Tuve el privilegio de conversar con 
Sergio Balsa, Chief Executive Officer 
de Insurama, para que nos explicara 
qué hacen en la compañía que lidera 
y, sobre todo, para conocer de prime-
ra mano cuáles son sus ambiciones 
al irrumpir en el mercado de seguros 
latinoamericano.

Expertise asegurador: todo el 
equipo de Insurama cuenta con una 
vasta experiencia en el sector asegu-
rador, solvencia que permite brindar 
habilidad y amplio conocimiento al 
servicio del cliente final.

Atención a clientes y socios co-
merciales: bajo un modelo de ges-
tión omnicanal, en el que ofrecen 
múltiples vías de comunicación para 
que el cliente elija la forma en que 
quiere relacionarse, efectivamente 
implementan una operación basada 
ante todo en la centricidad del con-
sumidor.
 
Según Sergio, el desembar-

co de Insurama en América 
Latina tiene como objetivo de-
sarrollar los pilares descritos y 
ayudar a que las personas sean 
un poco más felices cada día. 
Reitera que para los empren-
dedores españoles Latinoamé-
rica es el mercado natural de 
expansión cuando una compa-
ñía de aquel país aspira a inter-
nacionalizarse.

Su expansión ha iniciado 
en México, nación en la que 
arrancarán operaciones a fina-
les de octubre de 2021 y donde 
ya han incorporado a su CEO, 
José Antonio Rojas, directivo 
con dilatada experiencia en el 
sector asegurador y la consul-
toría. En este país han cerrado 
un relevante acuerdo comer-
cial con GNP Seguros con el 
que “pretendemos, como so-
cios, ensamblar una oferta úni-
ca por medio de un innovation 
lab, procedimiento que nos 
permitirá confeccionar una 
oferta de valor diferenciada 
para el canal digital de seguros en Méxi-
co, muy enfocado en las necesidades del 
cliente”, narra convencido Sergio.

Se preguntarán cuál será el próximo 
destino de Insurama en América Latina. 
Bueno, la respuesta es ¡Chile! Se trata del 
siguiente país en su roadmap y donde 
esperan iniciar operaciones a comienzos 
de 2022, siempre bajo un claro modelo 
de “operación local”, con fuerte tropi-
calización en cada país, creando una 
filial con estructura propia y operación 
ciento por ciento autónoma con la que 
pretenderán aprovechar las sinergias y 
apoyo que puedan obtener desde su casa 
matriz en España.

Uno de los grandes secretos del éxi-
to cosechado por Insurama reside en 
conseguir grandes socios comerciales, 
como Amazon, Xiaomi y Banco Santan-
der. Sergio cuenta que tienen una con-
figuración corporativa diseñada exclusi-
vamente para vender por medio de cada 
partner o mediante ecosistemas digi-
tales, como Amazon. Por consiguiente, 
han cosificado un servicio como el se-
guro y tienen la versatilidad de distribuir 
sus coberturas mediante “cajas” alojadas 
en marketplaces.

Sergio me cuenta que todos los pro-

yectos que desarrollaron con grandes 
partners comerciales parten de premi-
sas similares: “la oferta de soluciones 
aseguradoras ciento por ciento adapta-
das a la imagen y los clientes de nuestro 
partner”. La tecnología de Insurama, el 
gran habilitador de su proyecto, les per-
mite a las empresas desplegar ágilmente 
en todos sus canales, tanto online como 
offline, soluciones aseguradoras bajo los 
mismos principios empresariales y mo-
delo que sigue Insurama en su venta di-
recta hacia el mercado.

“Como puedes observar, todo está 
centrado en darles facilidades a las per-

sonas, ya sea el cliente final, el empleado 
de nuestro partner o las personas de ad-
ministración”, comenta mi entrevistado. 

Después de apenas tres años, los fun-
dadores de Insurama empiezan a tener 
métricas muy relevantes:

 
Satisfacción de sus clientes: en su 
perfil de Google My Business cuen-
tan con un nivel de valoración de 4.2 
sobre 5, con más de 1000 reviews, 
una cifra significativa en un sector 
tan complejo como el asegurador. 
Han conseguido responder y resol-
ver las dudas de sus clientes en la 
primera interacción en 92 por ciento 
de las veces.

El grado de penetración de segu-
ros sobre dispositivos asegurables 
que han conseguido en su modelo de 
colaboración con partners. Hay tien-
das que están consiguiendo ratios 
de 80 por ciento de penetración de 
seguros sobre el volumen de equipos 
electrónicos vendidos; es decir, si 
venden 100 celulares, 80 tienen se-
guros ciento por ciento digitales.

El grado de implicación que tienen 

sus empleados con la empresa. Re-
cientemente han revalidado en Espa-
ña el título de Best Place to Work; y 
en dicho estudio 97 por ciento de sus 
trabajadores ha considerado a Insu-
rama como el mejor sitio en el que 
podrían trabajar.
 
Con estos impresionantes KPI se pue-

de comprender por qué y cómo han le-
vantado seis millones de dólares en una 
ronda de inversión. ¡Maravilloso! Sergio 
me dice: “Cuando alguien confía en ti y 
apuesta por tu negocio frente a otros, 
la responsabilidad que tienes es muy 

grande”. Y piensa que las claves fueron 
éstas: un plan de negocio y de expansión 
atractivo y que se estaba superando; una 
empresa que, pese a ser una startup con 
tan solo tres años de vida, tiene un nego-
cio consolidado; la certeza de los pasos 
que han dado, es decir, no son promesas: 
es un modelo probado que ya ha dado 
muestras de que funciona y que es una 
realidad; y, por último, su gran tesoro: el 
superequipo de personas que componen 
Insurama, con una amplia y relevan-
te trayectoria en el sector asegurador y 
grandes capacidades en la gestión digital 
de seguros.

En Insurama les interesa mucho mi-
rar afuera de su pequeña pecera, ya que 
hay mucha gente que está haciendo las 
cosas muy bien. Sergio cierra la conver-
sación con esta gran frase: “Es bueno 
mirar al mar, ya que te da un baño de 
realidad que te obliga a ser humilde y 
seguir trabajando para mejorar, porque 
siempre hay alguien que está haciendo 
algo mejor que uno”.  

A modo de cierre, les recomiendo, 
queridos lectores, que sigan muy de cer-
ca los pasos de esta insurtech europea 
que está alzando el vuelo en América 
Latina. ¡Con toda!

a)

b)

c)

d)

1

2

3
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#Opinión #Seguros

Inclusión en salud

Bernardo Olvera Bolio

a riesgo propio

QUEDA SÓLO TRATAR DE definir 
a qué se refieren exactamente esas pos-
turas. Como en el caso de la inclusión 
financiera, el tema de la salud ha ocupa-
do miles de minutos en diversas confe-
rencias y foros; sin embargo, todos esos 
discursos están llenos de lugares comu-
nes. Incluyen propuestas básicamente 
lógicas pero llenas de lagunas en cuanto 
a la operatividad y los aspectos financie-
ros requeridos para hacer llegar la medi-
cina, y los servicios de salud en general, 
hasta la última comunidad registrada en 
los mapas.

EN EFECTO, los objetivos que se 
plantean son universales: que todo el 
mundo tenga derecho a la salud y a los 
servicios de salud; y que además és-
tos sean lo más accesibles posible; que 
particularmente las franjas económicas 
de la base sean objeto de gratuidad en 
cuanto a esos beneficios, a cargo del Es-
tado, desde luego, pero con dinero de los 
contribuyentes.

LO QUE NO SE DICE es por qué 
hasta ahora esos excelentes y muy loa-
bles propósitos no se han cumplido. Y la 
cosa no es tan sencilla. Lo más evidente 
es que no hay estructura para atender a 
un alto porcentaje de la población en si-
tios rurales y, si cabe, subrurales. En el 
mejor de los casos, en algunos de ellos 
hay microclínicas,  con personal que va 
desde un enfermero o enfermera a un 
médico;  y, tal vez, en casos muy afor-
tunados, hay de tres a cinco entre am-

El cliente de seguros está cambiando al ritmo de un 
mundo en acelerada transformación, y sus expecta-
tivas frente a los bienes y servicios cada día son más 

elevadas. Es por ello por lo que la industria aseguradora está 
obligada a ofrecer soluciones personalizadas y una gestión 
de siniestros rápida que seduzca al 
consumidor, de una forma similar a 
lo que sucede en otras plataformas 
globales, como Amazon o Uber.

Así lo afirmó Antonio Guzmán 
Buscemi, director de Producto e In-
novación de In Motion USA durante 
su alocución en la Cumbre Insuran-
ce Tech América Latina 2021, even-
to que Executive Business Meeting 
(EBM) llevó a cabo y que se transmi-
tió en formato virtual.

Guzmán Buscemi sostuvo que los 
usuarios cambiaron, y ahora desean 
y esperan una experiencia de consumo plena de satisfaccio-
nes y con altos estándares de calidad en la atención, algo que 
exigen indefectiblemente al adquirir un instrumento de pro-
tección financiera como el seguro.    

De acuerdo con el conferencista, el modelo de las asegu-
radoras ha cambiado, y hoy en día estas empresas están cen-
trando esfuerzos en la prevención de siniestros con estánda-
res más elevados en comparación con lo que tradicionalmen-

te han ofrecido.
“Los clientes esperan la adquisición instantánea de bienes 

o servicios, como sucede en Amazon; desean obtener un pro-
ducto en tres clics. La transformación digital cada día abarca 
más terreno, y los riesgos están cambiando. Hoy observamos 
diversas amenazas digitales, y por ello las compañías tienen 
que adaptarse a estos cambios”, afirmó Guzmán Buscemi.

En opinión del ejecutivo de In Motion USA, hay seguros 
que están experimentando un auge 
notable y no deben descuidarse. 
Además, es de suma importancia 
establecer transacciones remotas y 
digitales para así llevar el seguro a 
más nichos de la sociedad.

“Uno de los grandes efectos de la 
pandemia de COVID-19 es el au-
mento en la preferencia de los con-
sumidores por las transacciones di-
gitales. Ese comportamiento no va 
a cambiar y será la nueva forma de 
hacer las cosas. Las compañías de 
seguros deben apoyarse en ese mo-

delo de operación para atraer a más usuarios”, indicó Guz-
mán Buscemi.

Guzmán Buscemi aprovechó sus palabras finales para re-
saltar el crecimiento que ha tenido el ecosistema insurtech. 
Dijo que cada caso dentro del universo de estas empresas es 
diferente pero que hay que buscar la manera de colaborar 
con ellas para que así el cliente sea el mayor beneficiado con 
lo mejor de ambos mundos. 

bas ocupaciones. Lo que no hay son in-
sumos, instrumental médico, y mucho 
menos aparatos para estudios básicos. Si 
bien les va, hay algunos curitas, tal vez 
gasa, alcohol, una tijera, quizá un este-
toscopio, ungüento para aliviar golpes y 
ácido acetilsalicílico. Nada más.

DE LOS PRESUPUESTOS naciona-
les para medicamentos, ni qué decir. 
Aparentemente es mayor prioridad 
construir trenecitos, industrias para 
procesar algo que está a punto de des-
aparecer y un aeropuerto de mecano.  
O también  —¿por qué no?— es prio-
ritario sembrar árboles y plantíos en 
México y Centroamérica (a costa de 
los mismos impuestos que pagamos 
los contribuyentes), o realizar envíos 
“humanitarios”  (claro eufemismo para 
justificar la tan defendida política de 
no intervención, y poder meternos en 
asuntos de otros países).

DE MODO QUE pensar en la salud, 
es decir, en la inclusión de la sociedad en 
los servicios de atención a la salud, con 
visión de universalidad, está tan lejos del 
dinero público como tan cerca de los 
discursos oficiales, que tan buenos divi-
dendos dan a la hora de comprar votos 
(que es lo que realmente hacen los senti-
dos discursos al respecto).

TODO AQUEL QUE desea, implo-
ra, suplica (como los padres de los ni-
ños con cáncer) que se le ofrezcan los 
servicios de salud fundamentales para 
mantener a personas con vida y con el 
menor sufrimiento posible; todo aquel 

que quiere y tiene conciencia de lo im-
portante que es contar con servicios de 
salud es presa fácil cuando le prometen 
que, ahora sí, va a haber abasto de me-
dicamentos, construcción de clínicas y 
hospitales, médicos competentes en el 
medio rural y otras ofertas que (¡como si 
nunca se hubiera aprendido!) son pala-
brería hueca, puras esperanzas, las espe-
ranzas de México… Pero de esperanzas 
no pasan, ya que los hechos nunca lle-
gan. Así que el discurso de inclusión en 
salud es lindo, pero está cimentado en 
fango o escrito en papel mojado.

EN EL SECTOR ASEGURADOR se 
dan discursos (no electorales, en prin-
cipio), se estructuran ideas que apuntan 
a que debiéramos propugnar estrategias 
y programas enfocados en esa inclusión. 
Lo primero que se necesitaría para ello 

es que los seguros asociados a servicios 
médicos fueran accesibles. Y no hay 
forma. Y no porque el sector no quiera, 
sino porque los honorarios médicos y 
los costos de los hospitales privados son 
tan elevados que no es posible cobrar 
primas bajas:  cualquier siniestro simple 
cuesta decenas de miles de pesos; y ya 
no se diga para el caso de padecimien-
tos graves o intervenciones quirúrgicas 
complejas.

QUÉ BUENO que existan esos exce-
lentes deseos, pero no pasan de ser eso: 
deseos. De las buenas intenciones a los 
hechos hay un mundo de cuestiones in-
termedias que, por lo menos, deben me-
dirse y evaluarse de forma tal que pue-
dan estructurarse y llevarse a buen fin, 
con programas que incluyan recursos 
públicos y privados... y voluntades.

ASÍ COMO se ha insistido en (al 
menos) los últimos 16 años en 
el tema de la inclusión finan-

ciera,  tema comentado en otra entre-
ga mía a El Asegurador,  también se 
ha estado machacando el tema de la 
inclusión en salud, y se ha hecho hin-
capié en ello sobre todo en la última 
década.        

EL PUNTO TIENE implicaciones 
políticas además de las sociales, que 
son muy obvias. Es, digámoslo de 
manera sencilla, un tema socialmen-
te aceptable: ¿quién   se va a oponer 
a que la salud llegue a toda persona, 
independientemente de su condición 
social, económica, etcétera?  Nadie. 
Pero a quienes se pronuncian por ta-
les anhelos  el tema les aporta buena 
imagen, que se traduce fácilmente en 
votos (hasta para tiranos) y en fondos 
y capital social y político.

#Innovación #Riesgos 

Altas expectativas del cliente exigen 
cambios profundos en la oferta del seguro

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

Luis Manuel  
Diazleal Arreguín

Gerente de Reclutamiento y Desarrollo  
de Agentes en Asesores Senior

#Agentes #Ventas

Agente de seguros, una actividad que demanda
responsabilidad y compromiso

Ser agente de seguros es una acti-
vidad que exige grandes cuotas 
de responsabilidad y compromiso. 

En tal sentido, los intermediarios deben 
ejercer su oficio con rigor profesional 
para poder brindar una adecuada aseso-
ría al mayor número de familias y cum-
plir con su misión, que no es 
otra sino aportar un grano 
de arena en lo que se refiere 
a la edificación de una socie-
dad más y mejor protegida y 
que comprenda a cabalidad 
la importancia de contar 
con instrumentos financie-
ros de respaldo, como los 
seguros de Vida.

Para que el agente logre lo 
anterior, es imprescindible 
que  desde que da sus pri-
meros pasos profesionales 
reciba capacitaciones sobre 
productos y ciclo de venta, 
e incluso que tenga el acom-
pañamiento de un mentor 
que pueda brindarle  reco-
mendaciones profesionales, 
apoyo que le  permitirá esta-
blecer un acercamiento más 
acertado con los clientes.

En Asesores Senior he-
mos adoptado un modelo 
operativo que permite no 
solo mejorar el proceso de 
reclutamiento, sino tam-
bién desarrollar las cualida-
des cognitivas clave para ser un agente 
exitoso. A continuación, explicaré el eje 
medular de nuestro modelo de negocios.

En el primer contacto que tenemos 
con los nuevos candidatos a ser agentes 
nos regimos por la metodología de en-
contrar las inconformidades que se des-
prenden de los llamados hilos de descon-
tento. En esta fase, los asesores novatos 
nos platican sus aspiraciones de sueldo, 
tiempo eficiente en la oficina, traslado 
del hogar al trabajo, etcétera.

Ésta es una etapa en la que les  hace-
mos ver a los agentes que en la industria 
aseguradora pueden cumplir sus sueños 
y tener buenos ingresos; sin embargo, 
muchas veces los argumentos son insu-
ficientes. Entonces recurrimos al expe-
diente de ofrecerles un impulso mayor, 
un factor que se constituya como un 
deseo ardiente que les haga saber que 
realmente están en el último trabajo de 
su vida.  

Una forma de lograr lo descrito estri-
ba en analizar cómo los asesores noveles 
pueden alcanzar sus metas y cuánto di-
nero pueden ganar. En esta fase resulta 
crucial explicar con especial detalle el 
cuaderno de bonos y realizar ejercicios 
para determinar el ingreso que quieren 
devengar durante los próximos años

La inspiración vende, pero compartir 
historias de éxito tiene un efecto mayor; 

así que el siguiente paso que instrumen-
tamos consiste en mostrar los estados 
financieros de los agentes de élite que 
conforman nuestra promotoría. En este 
ciclo les hablamos a los nuevos prospec-
tos de la exitosa trayectoria de nuestros 
colaboradores sobresalientes; les descri-
bimos los factores que los motivaron a 
ampliar su zona de confort y enume-
ramos los elementos que los catapulta-
ron a asumir el reto de convertirse en 
empresarios, sin importar la profesión, 
ya que en nuestra promotoría existen 

odontólogos, contadores o administra-
dores, e incluso pilotos de aviación.

Todo proceso tiene sus retos. Sin em-
bargo, vale la pena implementar esta 
etapa de nuestro método,   ya que puede 
existir empatía entre los asesores, ya sea 
por la profesión o por la situación econó-
mica o familiar, pero sobre todo por la 
ambición de incrementar sus ingresos.

Posteriormente, empieza el ciclo de 
cursos dictados por nuestro socio co-
mercial y por la Comisión Nacional de 
Seguros y Fianzas; todo ello con el obje-
tivo de que se preparen para el examen 
con el que los prospectos acreditarán 
sus conocimientos como agentes profe-
sionales. Vale decir que la duración de 
dicha capacitación es de tres semanas, 
en un horario de 10:00 a 13:00 h,   y se 
realiza mediante videoconferencias.

Durante este periodo es fundamental 
que se motive constantemente a los nue-
vos talentos. Es crucial impulsarlos para 
que agenden por lo menos cinco citas 
por la tarde en el lapso de una semana y 
así no detengan su proceso. Con la ayuda 
de la tecnología esto es posible: se evita 
el traslado de un lugar a otro como con-
secuencia de la versatilidad que ofrecen 
las plataformas virtuales para concretar 
citas por medio de videoconferencias.

En estas videoconferencias, los nue-

vos agentes tienen en todo momento el 
acompañamiento de un líder al que lla-
mamos  gerente de desarrollo, figura que 
realiza la entrevista inicial para generar 
un análisis de detección de necesidades; 
posteriormente profundiza en los ob-
jetivos, planes y preocupaciones de los 
posibles clientes, y con ello demuestra la 
metodología y sensibilización necesaria 
para el cierre de la venta. De modo que 
nuestro nuevo agente observa todo el 
proceso enlazando la teoría que tomó en 
sus primeras capacitaciones con la prác-
tica en campo.

Este proceso nos consume tres se-
manas y en él se realizan mediciones 
de todos los parámetros de desempeño, 
que van desde llamadas realizadas, citas 
iniciales agendadas, citas de cierre con-
cretadas hasta ventas exitosas. De esta 
forma, podemos determinar la produc-
tividad y el compromiso que muestra 
cada uno de los nuevos agentes.

Después de esas tres semanas de cur-
sos y algunas citas en campo, tenemos 
capacitación de mayor nivel de comple-
jidad,  que se lleva a cabo todos los lu-
nes, procedimiento en el que abordamos 
distintos temas de interés y de soporte 
para las tareas del agente; a saber,  simu-
ladores de venta, manejo de objeciones, 
llenado de una base de datos para admi-
nistrar la fidelización de su cartera y du-

das específicas del proceso que se lleva a 
cabo con los clientes en el día a día.

Estas capacitaciones de alto impacto 
las llamamos arranque de cero a tres 
meses, y resultan fundamentales  para 
el desarrollo de las soft skills de nuestro 
nuevo capital humano. Con estos cur-
sos de mayor especialización aportamos 
estructura, confianza y seguridad, de 
manera que los agentes puedan llevar a 
cabo su labor de asesoría integral.

En mi experiencia como gerente de 
Desarrollo y forjador de nuevos em-
presarios, he tenido la oportunidad de 
llevar de la mano el crecimiento de los 
nuevos agentes, que desde el inicio de su 
carrera  plantean sus objetivos y logran 
satisfactoriamente todas sus metas, es-
quema que les permite mejorar su estilo 
de vida, sanar sus finanzas personales y 
lograr un equilibrio entre lo laboral y lo 
familiar.

Es indubitable que la profesión de 
agente de seguros está hecha para los 
mejores. Por ese motivo, es natural que 
no todos los candidatos que captamos 
en nuestras promotorías logren alcan-
zar el éxito en la carrera; de ahí que 
sea indispensable que, como líderes de 
agencia,  nos mantengamos compro-
metidos con el reclutamiento constante 
y la administración abundante de pros-
pectos.

Luis Manuel Diazleal Arreguín



ENCUENTRO DE AGENTES

Noviembre8-10

TEMAS:

ACCESO GRATUITO
Cupo limitado

¡REGÍSTRATE!

16:00 a 19:00 hrs

8 NOVIEMBRE
Convivir con la pandemia
Lo que perdimos y lo que ganamos

9 NOVIEMBRE
Nuestro nuevo cliente
Cambios en el comportamiento del cliente

10 NOVIEMBRE
Las ventas en un entorno cambiante
¿Cómo vendemos ahora?

TRANSMISIÓN EXCLUSIVA
VÍA ZOOM 


