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#Ahorro #Retiro

A PROFUNDIDAD

Alertan sobre el dafio
irreparable causado
por retirar fondos de
las pensiones

n estudio elaborado por la

l | Asociaciéon de Administra-
doras de Fondos de Pensio-

nes de Chile (AAFP) alerta sobre las
consecuencias que puede acarrear
para los ahorradores de bajos ingresos
hacer efectivo el cuarto retiro de su
cuenta. El hecho de que las pensiones
sean menores a las expectativas de
los trabajadores, subraya el organis-
mo, no justifica que éstos continden
extrayendo fondos de los ahorros
previsionales para fines distintos a la
jubilacién, ya que se estd haciendo un
dafio irreparable, principalmente a los
empleados de puestos méas modestos.

Segin la asociacién chilena, los
cdlculos muestran con nitidez que, de
concretarse otro retiro, la reduccién
de las pensiones (debido a que se ha
llevado a cabo esta operacién cuatro
veces de manera consecutiva) serd
més dréstica para quienes registran
menores ingresos mensuales y menor
frecuencia de cotizaciones en su cuen-
ta personal.

Desafortunadamente, agrega la
asociacion, la propensién a utilizar
todos los recursos disponibles en el
corto plazo es una conducta genera-
lizada, pues casi siempre los gastos
superan a los ingresos. Esa es la razén
por la cual los sistemas de pensiones
son obligatorios, sea cual sea el diseno
previsional (en Chile existe la capita-
lizacién en cuentas individuales o de
reparto o transferencias intergenera-
cionales).

Para los trabajadores que tienen
sueldos cercanos al tope imponible, el
dafio causado por los retiros es menos
importante, mds no insignificante,
para su futura pensién. Estos ahorra-
dores también pueden recuperar mas
rapidamente los fondos que hayan de-
rivado a otros usos, porque la capita-
lizacién o ganancia de intereses sobre
intereses favorece a quienes tienen
mayor cantidad de fondos, en térmi-
nos absolutos, senala el estudio.

La preocupacién del instituto emi-
sor del estudio gira en torno al efec-
to inflacionario de la mayor liquidez
volcada a la economia por los retiros
mencionados.

Si desea conocer A Profundidad
este estudio, por favor teclee
www.anuarioseguros.lat
y busque la informacién en la
categoria Informes.

#Editorial

DE LA PESADILLA A

LA REVOLUCION DEL SEGURO

n la vida surgen oportunidades
Edisfrazadas de tragedia, es decir,

que se comportan como tales y
que, ante nuestra primera mirada, pa-
recen momentos de confusién y dolor.
Todo un callejon sin salida.

En el altimo mes de 2019 surgié esa
pesadilla llamada COVID-19, que con el
paso de los meses se convirti6 en un re-
vulsivo para la transformacién y para la
oportunidad. A raiz de esta contingen-
cia empezamos a pensar que sin la sa-
lud del mundo es dificil que un proyecto
personal o empresarial sea factible.

De forma paralela a esta pesadilla,
las organizaciones
del orbe hacian
esfuerzos por en-
tender e incorpo-
rar a su tradicional
forma de trabajo
los adelantos que
en el terreno de la
tecnologifa surgian
en cascada.

Todo lo que
oliera a innova-
cién, transforma-
cién y digitalizacién acaparaba el inte-
rés de una industria como la del seguro,
dispuesta a someterse a un cambio lento
pero constante que la llevaria de lo tra-
dicional a lo disruptivo.

Asi como “no todo lo que brilla es
oro”, no todos los episodios adversos de
la humanidad incluyen un final trégico.
Si bien la COVID-19 se ha cobrado mi-
llones de vidas, ha mermado la salud de
muchas personas y obligd a cerrar cien-
tos de establecimientos, lo cierto es que
quienes lograron sobrevivir a la tempes-
tad encontraron en estos meses de en-
trenamiento acelerado la dosis necesaria
de resiliencia, de rdpida adaptacion y de
reflexion profunda sobre los elementos
adecuados para escribir una nueva his-
toria en una sociedad transformada.

Sin querer, la naturaleza fue la encar-
gada de apresurar el cambio, primero de
mentalidad y luego tecnolégico. Hoy las
empresas tienen mucho mas claro que la
tecnologia no es un fin sino un medio y
que éste debe utilizarse para servir a la
humanidad. Humanos y tecnologfa de-
ben trabajar arménicamente en la cons-
truccién de un futuro mejor.

En materia de seguros, gracias a esa
revolucién, el sector continuard evolu-
cionando bajo otra perspectiva del fu-
turo y, sobre todo, con una manera mas
planeaday organizada de actuar. La pan-
demia desaté el despliegue de esfuerzos
interesantes para lograr una estrategia
mas clara y simple de acercamiento con
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el cliente; y en ello la analitica, la inteli-
gencia artificial y toda la gama de plata-
formas tecnoldgicas existentes desem-
pefiaron un papel determinante.

Muchos son los retos que la industria
deberd librar al ir hacia adelante. Basta
con darles una lectura analitica a estos
datos: en México solo 10.6 millones de
personas tienen un seguro de Vida indi-
vidual, y eso habla de la falta de voluntad
de la poblacién para adquirir un seguro
por cuenta propia; solo uno de cada tres
vehiculos estd asegurado; unicamente
11.3 millones de personas poseen una
cobertura de Gastos Médicos Mayores.
Y el panorama no
es mas alentador
en los ramos res-
tantes.

Toda esta nu-
meralia revela la
magnitud de la ta-
rea que se deberd
resolver, y no solo
con tecnologfa ni
solo con personas,
sino con la combi-
nacién de ambos
elementos y ayuddndonos con la revolu-
cién operativa que proporciona la prime-
ra y el cambio de mentalidad que deben
asumir las segundas.

De manera que quien logre entender
de rafz todas las implicaciones favora-
bles y las ventajas y acicates que trajo
consigo la pandemia, estard adoptando
una vision futurista y sabra con certeza
lo que tiene que hacer para abrirse paso
con éxito ante esta nueva era de oportu-
nidades, bautizada como nueva norma-
lidad.

Analizando el futuro desde la pers-
pectiva que nos ha brindado este trago
amargo llamado COVID-19, podemos
ser optimistas y creer en que lo mejor
estd por venir. Es mds que evidente que
hay mucho por hacer a favor de la pre-
vencién y la seguridad de los que habi-
tamos este planeta, y mds adn cuando
se calcula que para 2050 mds de 30 por
ciento de la poblaciéon tendrd més de 65
afios y dependerd de los familiares en
activo.

A buen seguro, la COVID-19 no es la
ultima pandemia que viviremos. Como
ésta habrd otras catistrofes a las que
deberan hacer frente la sociedad, los
gobiernos y el sector seguros. Hagamos
que esta experiencia tan traumatica sir-
va para fincar las bases de la resiliencia
y para allanar el camino hacia el prota-
gonismo de una industria aseguradora
que desea “ser garante de los riesgos de
la humanidad”.
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HDI Tractos y Camiones
Coberturas unicas en el segmento

*

de equipo pesado

Desde siempre, HDI SEGUROS ha sido pionero en innovacion
e implementacion de tecnologia en sus soluciones de seguridad
para vehiculos, y su nuevo seguro para equipo pesado, HDI
Tractos y Camiones, no es la excepcién; cuyo objetivo es
ayudar a sus asegurados a reducir y prevenir accidentes en uno
de los segmentos con mayor nimero de incidencias en el pais.
De acuerdo con informacién de Daimler Vehiculos Comerciales
de México, el indice de robo de tractocamiones en México es 20
veces mas alto con respecto al ocurrido en Estados Unidos, pues
en nuestro pais, cada 45 minutos se comete este delito en las

principales carreteras.

Con base en informacién del mercado y del sector, asi como
de agentes y clientes, HDI SEGUROS detectd las principales
necesidades del segmento, lo cual permitié crear una estrategia
especifica para la proteccion de estos vehiculos pesados.
"En HDI, estamos comprometidos con todos nuestros
asegurados para acompanarlos con coberturas completas,
asi como un equipo profesional y especializado para
ofrecer el mejor servicio, pero sobre todo la certeza de
que estaran en las mejores manos”, dijo Alejandro Rojas,

Subdirector de Autos de HDI SEGUROS.

Con esta nueva solucién integral, el seguro de Tractos y
Camiones acompafa a sus clientes con 3 coberturas unicas

en el mercado:

Grua de Rescate

HDI SEGUROS reconoce la importancia que conlleva el no
parar la operacion de sus asegurados, sobre todo aquellos que
cuentan con una flotilla de transporte de este tipo, es por eso
que, en caso de que el costo del accidente no rebase el monto
del deducible de la cobertura de Danos Materiales, se brinda
una Grua de Rescate para dejar el vehiculo asegurado sobre sus
propias ruedas y en condiciones de ser trasladado al taller mas
cercano. Esta cobertura acttia como un reembolso de los gastos

que realice el asegurado.

Tract
HDI | &

m Gastos Médicos Fuera de la Unidad

Cubre los gastos por lesiones que sufra cualquier persona ocupante
del vehiculo, estando fuera de la unidad, ya sea a consecuencia de
un choque o vuelco. Esta cobertura considera el pago de Gastos
Médicos por concepto de: gastos funerarios, hospitalizacion,
medicinas, atencion médica, enfermeros y servicio de ambulancia.

También aplica en caso de lesiones ocurridas con motivo de
Robo Total, incluidas sefales de violencia, asalto o intento del
mismo; siempre y cuando los ocupantes se encuentren fuera del
compartimento.

= Ayuda por Pérdida de Carga @

El mayor miedo de un empresario es que se dafie su mercancia
mientras es transportada. HDI SEGUROS, ofrece tranquilidad a sus
clientes de Tractos y Camiones, pues esta cobertura ampara el dafo
de la carga transportada, derivado de un choque y/o vuelco cuando
el dano sea igual o menor a la suma asegurada.

“Creamos una solucion especializada, eficiente y sobre todo
centrada en el cliente; ademas utilizamos datos y tecnologia
nos proporciona para ofrecer un servicio de alta calidad con
coberturas unicas en el segmento. Nos caracterizamos por
ser una compaiia que se enfoca el usuario final y en sus
agentes, ofreciendo siempre productos diferenciados, que
les creen valor y les ofrezcan seguridad en todo momento” ,
puntualizé6 Marcelo Ramirez, Director Ejecutivo de Operaciones, en
HDI SEGUROS.
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#Aseguradoras #Seguros

Nueva realidad demanda revisar modelo de negocios
y restaurar el papel del seguro en la sociedad

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

demuestra que la humanidad registra una transicién radical, proceso en el que emergerdn costumbres diferentes y

I a evidencia de un cambio irreversible en todos los &mbitos de la vida humana surgié a raiz de la COVID-19, lo que

amenazas inéditas que pondran en jaque el desarrollo de los paises. Por esa razon, el sector seguros tiene hoy como
misién central modificar su modelo de negocios y restaurar su papel en la nueva realidad del mundo.

Durante el acto inaugural de la primera Cumbre Iberoamericana: el seguro en la agenda 2030, que organizé la Alianza
del Seguro Iberoamericana, externaron lo anterior de forma unificada Marcos Ugarte, presidente del Directorio Internacio-
nal de la Cumbre Iberoamericana; Giulio Valz-Gen Rivera, presidente de la World Federation of Insurance Intermediaries
(WFII); y Tomas Soley Pérez, presidente de la Asociacién de Supervisores de Seguros de América Latina (Assal).

Profundizando en el tema, Ugarte
apunté que como consecuencia de la
diseminacion del virus SARS-CoV-2 la
humanidad vive una transicién, coyun-
tura que orilla a la industria aseguradora
arenovarse y a despertar ante el innega-
ble cambio que hoy sacude a gobiernos,
empresas y personas.

El presidente del Directorio Interna-
cional de la Cumbre Iberoamericana de-
claré que el momento de que el sector
asegurador abrace la evolucién y trans-
forme su operacién es ahora. Dijo asi-
mismo que durante los dltimos afios se
ha hablado reiteradamente en el seno de
las instituciones acerca de factores como
el capitalismo consciente, la economia
colaborativa y la democratizacién de los
servicios financieros. Sin embargo, sen-
tencid, es urgente que el sector convier-

iEste es el momento

para Crecer!

ta dichas ideas en acciones.

“Animo a todas las aseguradoras a
que comprendan e instrumenten sin
excusas los conceptos descritos. Por ese
motivo, es crucial que las instituciones
pasen de las palabras a los hechos en lo
que se refiere a desempefiar un rol es-
tratégico entre la sociedad, de manera
que los seguros dejen de ser catalogados
por la poblacién como un simple com-
modity. En resumidas cuentas, es impe-
rativo que la administracién de riesgos
se establezca como una pieza clave en la
transformacién que vive la salud, la mo-
vilidad y el trabajo”, abundé Ugarte.

Desde el punto de vista de Ugar-
te, la conmocién social causada por la
pandemia de COVID-19 es una opor-
tunidad para que todos los miembros
de la cadena de valor de la industria se

Prevem_ll @% )

Cercadeti

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

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

Somos una compania mexicana especialista en gastos médicos
mayores y accidentes personales que esta Cerca de Ti.

Tomas Soley Pérez

comprometan con la sostenibilidad y la
evolucion, esquema que ocasionard que
el seguro sea parte de la conversacién
sobre un mundo empresarial diferente,
que debe estar mas comprometido con
el bienestar de las personas, el cuidado
del medio ambiente y la lucha contra el
cambio climatico.

“El modelo de negocios del sector ase-
gurador debe sufrir una migracién hacia
lo social, planteamiento que permitird a
la industria liderar la transicién que hoy
vive la humanidad”, redondeé Ugarte.

Reaccion rapida, el secreto

Por su parte, Valz-Gen Rivera sefia-
16 que los cambios que hoy marcan la
actividad cotidiana de los paises y de la
sociedad no tienen precedentes. Detallé
que el secreto para que la industria ase-
guradora y elementos como los agentes
logren sobreponerse a dicho punto de
inflexion estriba en reaccionar con ra-
pidez.

“La inmediatez es la nueva norma que
rige la operacién de la industria asegura-
dora. La COVID-19 generé que el cliente
sea mucho mds impaciente, medida que
obliga a figuras como los agentes a adap-
tarse y hacer evolucionar su oficio. Por
ello, solo si los asesores dan respuesta
de forma 4gil a los requerimientos de los
consumidores, podran seguir siendo vi-
gentes en términos de propuesta de va-
lor”, especificé el presidente de la WFIL.

Las modificaciones que ha experi-
mentado la fuerza de ventas del sector
asegurador como resultado de la pan-
demia no se revertirdn después de que
se mitigue por completo el patdgeno,
vaticiné Valz-Gen Rivera. Sefialé que la
cercanfa y la presencia digital serdn par-
te esencial de la férmula que permitird
a los agentes avanzar sin contratiempos
en la nueva era de los seguros.

El funcionario de la Federacién Inter-
nacional de Intermediarios de Seguros
expresé que poner al alcance de la socie-
dad las coberturas que real-
mente ésta requiere es otro
de los desafios que tendran
que enfrentar de forma im-
postergable los profesiona-
les de la intermediacién y
la industria aseguradora. Al
respecto, alerté que seria
peligroso que tanto aseso-
res como instituciones be-
neficien lo comercial por
encima de las verdaderas
necesidades de proteccién
de la poblacién.

“Ensamblar  productos
y servicios que realmente
consideren las necesidades
de los diversos mercados es
una maniobra obligatoria.
De modo que las institu-
ciones junto con los agen-
tes deben ser capaces de
identificar los gustos del
consumidor y distribuir co-
berturas que sean claras y
entendibles, ambicién que,
por ahora, sigue lejos de ser
alcanzada por la industria
debido a que siguen existiendo contra-
tos con conceptos poco accesibles para
la mayorifa”, puntualizé Valz-Gen Rive-
ra.

Soley Pérez tercié en el debate y reco-
nocié que el sector asegurador registré
una aceleracion sin precedentes en su
transformacién digital debido a la lle-
gada de la COVID-19. No obstante, ad-
virtié que la reclamacién es un proceso
que no muestra signos de mejora, pese al
enorme rasgo de virtualidad que adqui-
rié el seguro desde que irrumpié el virus
SARS-CoV-2.

“En la industria se han adaptado un
sinntimero de procesos basados en la di-
gitalizacién. Ahora bien, hay que tener
un gran tino en la conversién tecnolégi-
ca, porque de poco servird abrazar dicho
mecanismo si procedimientos como el
pago de la indemnizacién distan de ser
oportunos y faciles”, criticé el presidente
de la Assal.

Para finalizar, Soley Pérez descar-
té que regiones como América Lati-
na cumplan en 2030 con los Objetivos
de Desarrollo Sostenible trazados por
la Organizacién de Naciones Unidas
(ONU) si la sociedad en esta zona del
orbe no aumenta su nivel de resiliencia
ante los riesgos sanitarios, climdticos
y los derivados de la revolucién digital.
Por ello, concluyd, “el sector asegurador
debe ser protagonista en el mundo que
configuré la pandemia de COVID-19”.

Ciudad de México / Octubre 15, 2021.
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Interconexién con otras industrias, el siguiente

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

a transformacién de la indus-
Ltria aseguradora no se detiene.

A raiz de los avances tecnol6-
gicos, las compaiifas estan recopilan-
do una gran cantidad de datos sobre
el comportamiento de sus clientes, lo
que les permitird comercializar solu-
ciones mds inteligentes y personali-
zadas que a su vez estardn interco-
nectadas con productos de consumo
de otras industrias.

Esto fue lo que explicaron Ramén
Alvarez, Latam GSO Vice President
de Capgemini North Latam; y Geo-
vanni Milldn, FS-Insurance Direc-
tor de Capgemini North Latam, en
la presentacién del World Insurance
Report 2021: México en el contexto
asegurador global, que se realiz6 de
forma virtual.

El par de especialistas asever6 que la
industria aseguradora tiene en su poder
la oportunidad, por medio de la tecno-
logia, de transformarse y conectarse
con otros sectores de la economia como
nunca antes habia ocurrido.

“Estamos ante un momento estelar
con el que vienen cambios fantésticos.
Observamos un modelo de colaboracién
mads abierto en el cual, al momento de
adquirir un producto, éste vendrd con
un seguro embebido’, afirmé Alvarez.

De acuerdo con Alvarez, el gran de-
safio de las compaiifas en el corto plazo
radica en aprovechar toda la informa-
cién recopilada para generar nuevos
productos que sean de gran valor para
los consumidores.

Agentes y brokers, canal
predominante en México
y en el mundo

Durante su alocucién, el vicepresi-
dente de Capgemini North Latam tam-
bién se refirié a los canales de distribu-
cién. Dijo que tanto el tradicional como
el digital se complementan y que en el
futuro cercano todo funcionara de for-
ma hibrida.

“Las companiias tienen que proveer de
tecnologia a sus brokers y agentes para
que éstos puedan ofrecer una buena
asesorfa. Ninguno de los canales morird
porque existen grupos de consumido-
res para cada uno, y solo es cuestién de
mejorar la experiencia de cada cliente”,
asegurd Alvarez.

(55) 3088 2663 | 800 00 55555

www.insignialife.com
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paso del seguro en la revolucién tecnolégica

En ese orden de ideas, Millan indicé
que el cliente ha mostrado mayor con-
fianza en el canal tradicional que en el
digital. Afiadié que, pese a ello, es impe-
rativo mejorar los niveles de asesoria y
alcance para cerrar una venta.

“Los agentes requieren mdas ayuda
de parte de las aseguradoras para ofre-
cer un servicio de calidad a su cliente.
Por ello consideramos que ésta es una
buena oportunidad para implementar
herramientas tecnolégicas que agilicen

la interaccion entre cliente, broker y ase-
guradora, de manera que se logre una
venta mas expedita”, recalcé Millan.

Como conclusién, Milldin expreséd
que los usuarios quieren acceso a su in-
formacién el dia completo los siete dias
de la semana y que la comunicacién sea
veloz. Es all{ donde los canales serdn vi-
tales para lograr esa atencién de altura,
mientras que la asesoria personalizada
se ofrecerd por medio de los canales de
agentes y brokers.
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Efectos de la COVID-19 en Latinoamérica
agudizan el reto de penetracion del seguro

Alma G. Yanez Villanueva
@pea_alma

relevantes que la pandemia de COVID-19 ha dejado en los mercados de Latinoamérica y en su sociedad; de ahf que

I a debilidad de los sistemas sanitarios, la desercién escolar y la pérdida de empleos formales son las consecuencias mas

el gran reto que tiene el sector asegurador en la region sea incrementar la penetracién del seguro y erigirse como un
diferenciador entre la sociedad, sefial6 Jestis Martinez Castellanos, CEO de Mapfre en Latam, durante su participacién en
la primera Cumbre Iberoamericana: el seguro en la agenda 2030, que se organizé bajo los auspicios de la Alianza del Seguro
Iberoamericana y se transmitié de forma virtual.

Martinez Castellanos detallé que, sin
duda, Latinoamérica y El Caribe han
sido las regiones mds afectadas en cuan-
to a pérdidas humanas. En tal sentido,
indicé que esta situacién ha dejado una
leccién relevante: que no estdbamos (ni
estamos) preparados, desde el punto de
vista sanitario, para enfrentar circuns-
tancias de este tipo.

“Otra parte muy preocupante es que
en una emergencia de este tipo no se ha
podido mantener a la poblacién dentro
de los sistemas educativos, lo cual con-
duce a otro problema estructural que es
el incremento de la informalidad, una
consecuencia seria en la que se requie-
re trabajar y establecer las reformas que
sean necesarias, porque son aspectos
muy importantes desde el punto de vista
social”, indicé el funcionario de Mapfre.

Martinez Castellanos coment6 que el
seguro representa un papel muy impor-
tante en cada sociedad y pais pero que,

como suele pasar en varias industrias,
probablemente esté pasando inadverti-
da la relevancia que tiene.

Es verdad, insisti6 el expositor, que
“estamos acostumbrados a que nuestro
papel en circunstancias criticas, sobre
todo de catastrofes asociadas a la natu-
raleza, sea la reparaciéon de danos des-
de el punto de vista patrimonial; y esta
catdstrofe estd suponiendo la reparacién
de dafios personales, indemnizaciones
para los beneficiarios en caso de seguros
de Vida y atencién sanitaria en seguros
de Salud y Gastos Médicos, pero el papel
es realmente relevante”.

El CEO de Mapfre en Latam también
destacé la solidez de los mercados y de
las compaiifas, pues no hay insolven-
cia o situacién critica en ellas, a pesar
del punto de vista de las dreas que se
encargan de la gestién siniestral. “Esto
significa que el sistema funciona y que
las empresas somos muy solventes”, ex-
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Jesus Martinez Castellanos

preso; aunque subrayo que, a pesar de lo
anterior, el sector no puede hacer frente
a todas las consecuencias econémicas
derivadas de la pandemia.

Y acto seguido precisé: “Eso es ab-
solutamente imposible; aunque desgra-
ciadamente sabemos que puede volver
a pasar. Por lo tanto, debemos trabajar
en una colaboracién publico-privada
para estar un poquito mas preparados
en caso de que se presente otra vez una
situacién de este tipo”.

Al tocar el tema de
los desafios més grandes
del sector asegurador
latinoamericano, el eje-
cutivo de la aseguradora

Asi lo expresa
Jesus Martinez

#Salud #Seguros

tellanos, una industria mds relevante en
la regidn, y de ahi que el gran reto que
tenemos todos los paises estribe en sa-
ber llegar a estos segmentos de la pobla-
cién que no estdn bancarizados, muchos
de los cuales se ubican laboralmente en
la informalidad, adonde los canales ase-
guradores tradicionales no llegan..

En tal sentido, Martinez Castellanos
consideré que la solucién es llegar a més

personas con la figura del microseguro,
“algo bien desarrollado y organizado en
nuestros mercados”, y ser capaces de al-
canzar mds zonas por medio de la distri-
bucién masiva.

Respecto a la tecnologia, el repre-
sentante de Mapfre destacé que en los
ultimos meses ha habido un gran mo-
vimiento (asociado a la pandemia) de
emprendimiento, muy dirigido al mun-
do asegurador. Expresé que la aporta-
cién de la tecnologia a la
actividad aseguradora es
mucha, ya que “estamos
convencidos de que nos
ayudara a incrementar la
penetracion, a llegar a las

espafiola refiri6 qgedel Castellanos, personas a lzlils quedahora
mayor reto es, sin duda, no estamos llegando por
incrementar la penetra- CEO de M. ap fre medio de nuestros cana-
cién del seguro en esta en Latam les tradicionales”.

zona del continente, que

escasamente es de 3 por

ciento del Producto In-

terno Bruto (PIB) de la

regién, proporciéon verdaderamente in-
suficiente.

Se necesita, dijo, un sector més fuerte,
porque éste es un motor econdémico, ya
que, ademas de la estabilidad financiera
y econdémica que crea en empresas y fa-
milias, es el primer inversor institucio-
nal, y es evidente que la estabilidad y la
inversién generan empleo formal.

Necesitamos, recalcé Martinez Cas-

“La tecnologia apli-

cada a seguros también

debe facilitar la vida a

nuestros clientes y gene-

rar ciertos niveles de autoservicio para

que ellos decidan cémo quieren resolver

cualquier cuestién relacionada con el se-

guro. Y también debe facilitarles la ope-

racién a las propias aseguradoras, por-

que hay mucha eficiencia que podemos

ganar utilizdndola. Por lo tanto, creo

que es absolutamente clave el desarrollo

tecnolégico del seguro”, finalizé Marti-
nez Castellanos.

Ciudad de México / Octubre 15, 2021.

@Asegurador

La diversidad y la inclusién hacen aflorar la
creatividad e innovacion en las aseguradoras

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

a cultura organizacional de las
Laseguradoras debe adaptar-

se a la diversidad de talentos,
ya que de esa manera se obtendran
altos niveles de creatividad e inno-
vacion, lo que se traduce en mejores
resultados. Al mismo tiempo se pro-
mueve la colaboracion inclusiva y se
valoran las diferentes perspectivas
de las personas que conforman los
equipos.

Laura Mattar

En lo anterior coincidieron Laura Ma-
ttar, gerente de Diversidad e Inclusién
de Mattos Filho, Veiga Filho, Marrey Jr.
y Quiroga Abogados; Angélica Carlini,
socia de Carlini Sociedad de Abogados;
y Pedro Pinheiro, lider regulatorio de
StoneCo, durante su participacion en el
Dive In Festival 2021, evento que pro-
mueve la diversidad y la inclusién en la
industria de los seguros. La transmisién
de este acto fue de forma virtual.

Los conferencistas indicaron que es
imperativo entender que todos los pro-
fesionales pueden agregar grandes ideas
a la organizacién, independientemente
de su género u orientacién sexual, reli-
giosa, cultural, artistica y filoséfica.

“Hay que dejar atras ese mindset de
que todos deben ser heterosexuales y
blancos. Debemos promover la colabo-
raciéon diversa, porque mientras haya
mas inclusién generaremos mds innova-
cién en la empresa”, afirmé Mattar.

La especialista en diversidad e inclu-
sién anadié que la libertad promueve

nuevas ideas y que con su fomento se
aprenden cosas nuevas y se crea una
nueva cultura organizacional.

Por su parte, Carlini indicé que los se-
res humanos no son creativos si no son
libres. En tal sentido, sefial6 que, cuan-
do exista total respeto a la pluralidad de
pensamiento, la innovacién aflorard en
cada individuo.

“La innovacién no tiene definicidn;
es percepcién, y eso viene con la creati-
vidad. Por ello, es importante ser libres

y expresarnos como realmente somos
para que la verdadera innovacién apa-
rezca y la llevemos a los productos que
comercialicemos como compaiiia de se-
guros’, aseverd la socia de Carlini Socie-
dad de Abogados.

Finalmente, Pinheiro aproveché la
oportunidad para resaltar la importan-
cia que tiene la diversidad en el mundo
de los negocios. Al respecto, mencioné
que la pluralidad de pensamiento origi-
na un mejor entendimiento del cliente y

Tyl CDM::;-I.

Aseguramos autos | Cu
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#Diversidad #Innovacion

aporta su granito de arena en la susten-
tabilidad de la compaiifa.

“Como sociedad, debemos eliminar
los criterios de valoracién, desechar los
factores artificiales y las barreras. En
cambio, tenemos que enfocarnos en las
capacidades profesionales de las perso-
nas para que asf obtengamos lo mejor de
cada uno de nosotros. Esto se vera refle-
jado en los resultados de la empresa y en
el bienestar de sus colaboradores”, cerré
Pinheiro.

: g e g ; 'y A
certificada en valuacion _"
Reducir nuestros tiempos de respuesta y ofrecer un servicio mas oportuno \
a nuestros asegurados es una blisqueda constante en Quélitas. h
Un ejemplo mas de esta vocacion es nuestra reciente Certificacion 150 '
9001:2015, otoraada por Lloyd's Register Quality Assurance, Inc, con la gue oy
establecimos un sistema de gestion gue nos permite realizar la valuacion
remota de un vehiculo sinlestrado, ofreciendo asi un servicio especializado
y de alto nivel para nuestros asegurados.
N

iEn Qualitas, el servicio es lo que nos distingue!
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scribir la columna Vivir Seguros
Eme lleva esta vez hasta las calles de

Lépez, en el centro de Ciudad de
México, cuna de El Asegurador. Pienso
en cudnto tuvo que ocurrir para que una
idea gestada en noviembre de 1981 cris-
talizara finalmente en octubre de 1984.
En esa mirada retrospectiva me veo a
mis 32 afios iniciando un proyecto que
dejé de dirigir en lo general el 31 de di-
ciembre de 2006.

Viejos amigos conocen de sobra la
historia de los inicios de El Asegurador,
y quizd podrian dejar de leer hoy este
espacio, 0 acompaflarme en un breve
recorrido que demuestra el poder de un
sueflo cuando a ésta le ha llegado la hora
luego de tres anos de concebida. El esbo-
zo de este proyecto ocurrié alld en Aca-
pulco, Guerrero, durante la Conferencia
Hemisférica de Seguros de la Federacién
Interamericana de Empresas de Seguros
(Fides).

Pero vayamos a los origenes, como en
todo. Ejerciendo ya el oficio del periodis-
mo de manera formal, no llegué al sec-
tor seguros sino hasta marzo de 1979,
cuando el editor de la seccién Mundo
Financiero del periédico El Universal
me invité a abrir brecha escribiendo
sobre seguros y fianzas. No fue ficil el
inicio debido a la falta de costumbre de
los aseguradores de hacer declaraciones
ante los medios. Seguros se abrié poco a
poco al escrutinio publico que implica la
divulgacién periodistica, pero el mundo
de las fianzas era, es, todavia un mundo
por explorar.

Un motivo para tal cerrazon era el ca-
racter conservador de los afianzadores,
que preferian vivir casi en el ostracismo.
Mi editor sabia eso, y probablemente
por ello decidi6 no darme érdenes de
trabajo, como se estila en los medios. Yo
tenia que buscar afanosamente la mane-
ra de llevar a las paginas del periddico
una nota cotidiana sobre estos temas. Y
recuerdo bien que el voluminoso direc-
torio (fisico, no existia la comodidad de
buscar con dos clics) de la llamada Sec-
cion Amarilla me condujo a mi primer
entrevistado.

Después de poco més de dos anos
tratando sobre el tema, y ya con la ex-
periencia de producir notas para un pe-
riédico especializado titulado Boletin
Financiero y Minero de México, recibi
una invitacién para realizar un peri6-
dico diario que se distribuiria entre los
asistentes a la Conferencia Hemisférica,
que tendrfa como organismo anfitrién a
la Asociacién Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS).

Tuve la suerte de que ahi sesionara la
hoy extinta Asociacién Iberoamerica-
na de Prensa de Seguros (Aipres) y de
que me convidaran a formar parte de
la asamblea. En ella conoci a editores
de publicaciones de diversas partes del
mundo, todas tiradas en formato de re-

'{ “* VIVIR SEGUROS®

o% con Genuario Rojas
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\’ @GenuarioRojas 0 Genuario Rojas Mendoza

Si tienes un sueno
pendiente...

En la imagen, la Asociacion Iberoamericana de Prensa de Seguros (Aipres) da la bienvenida
a Genuario Rojas Mendoza, fundador de El Asegurador, como miembro adherente

vista. De ver se antoja, dice el dicho, y
de la reunién sali con la idea de crear un
periédico, algo que ya habia aprendido
de principio a fin para ese entonces.

La semilla habia quedado sembrada,
y comencé a cultivarla con el paulatino
acopio de elementos que me permitie-
ron tener por escrito el propdsito de la
publicacién en ciernes.
La economia no andaba
bien, en ningin sentido,
y menos después de que
en 1982 el Gobierno Fe-
deral decidié estatizar la
banca, afectando a ase-
guradoras y afianzado-
ras que formaban parte
del patrimonio de las en-
tidades bancarias.

Con las condiciones
menos propicias, hubo
entonces una baja de
ritmo, pero el suefio
permanecié vigente. Los miedos a dar
esa especie de salto al vacio crecieron, y
comenz6 la posposicién de las acciones
efectivas para hacerlo con argumentos
que cada dia eran mds inverosimiles;
aunque hubo quienes creyeron en la idea
y de una y mil maneras evitaron que mi
proyecto quedara en simple anhelo. Fi-

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador

Te invito a que te
atrevas a realizar
tus suenos,
aunque parezca
un salto al vacio.
Muchos desearan
que triunfes

nalmente, a mediados de 1984, decidi
que habia llegado la hora.

Comenté con mi jefe de entonces el
bosquejo que me rondaba la cabeza, y
no crey6 en su viabilidad. Le anuncié mi
renuncia y me pidi6 esperar un poco, tal
vez con la esperanza de que yo rectifica-
ra. Sin embargo, el 30 de septiembre de
1984 yo sali de aquella
casa editorial para tra-
bajar por la realizacién
de ese suefio. Y comencé
en el privado de las ofi-
cinas de un gran amigo
e impulsor, que de esa
manera me facilité el
arranque.

Ezequiel Fernandez, el
amigo al que me refiero,
se hizo cargo de la cons-
titucion de la empresa,
y yo me puse a buscar
informacién y a vender
espacios publicitarios, dejando en otras
manos lo relativo a la administracién y
el servicio. El suefo estaba a punto de
cobrar vida en la forma de un periédi-
co que saldria a la luz quincenalmente a
partir del 31 de octubre de 1984, lo que
efectivamente ocurrié.

Varios aseguradores apostaron por la

édicaVial

#0pinion #Sequros

viabilidad del proyecto apoyando publi-
citariamente. También lo hicieron afian-
zadores por medio del entonces Comité
de Instituciones de Fianzas de la Aso-
ciacién de Banqueros de México. Asi las
cosas, la publicidad no era ya el proble-
ma antes de la aparicién del primer nd-
mero. Habia que afinar el contenido, y
la oportunidad se dio en un evento muy
propicio, un seminario sobre finanzas
realizado en Puebla por la ya desapare-
cida Reaseguros Alianza.

Fue muy curioso, pero, mientras los
asistentes a aquel seminario se prepara-
ban para asistir a la clausura, yo escribia
en la habitacién del hotel sede la infor-
macién que deberia entregar a talleres
para que la salida del primer ndmero
fuera puntual, lo que finalmente ocurrié
por el trabajo en equipo que ha carac-
terizado a la empresa desde sus inicios.

Debo decir, o reconocer, en medio
de todo esto, que el suefo podria haber
dormido otro buen rato, y quizd hasta
quedar en el olvido, o morir, si no hu-
biera sido por un hombre, don Alberto
Bitar, duefio de los talleres donde se im-
primia el Boletin Financiero y Minero
de México y a quien saludaba de vez en
cuando como responsable de produc-
cién que era yo, asimismo, de aquella
publicacién, que dirigia mi maestro y
jefe Fernando Mota Martinez.

Resulta que una manana acudi a los
talleres y me encontré con don Alberto.
Nos saludamos y me solté la pregunta:
“En qué anda, don Genuario? ;Alguna
idea que esté dejando pendiente de rea-
lizar?”. Le contesté que si, que deseaba
crear un periédico pero que los recursos
no me alcanzaban, pues ya habia pedido
cotizacién por 10,000 ejemplares, y no
tenfa el dinero suficiente para comenzar.

Lo recuerdo como si esto hubiera
ocurrido ayer o hace un rato: ;Y el dine-
ro es su Unico problema? Don Genuario,
arranque ya. Mi gente lo quiere y lo res-
peta y estard muy contenta de trabajar
con usted en ese periédico. A mi ya me
pagard cuando pueda hacerlo”, tras lo
cual se despidié de mi dejando abiertas
las puertas, por las que entré para crear
El Asegurador.

;Tienes un suefio que hayas estado
postergando? Deseo que lo tengas, sin
importar su tamafio. Deseo también o,
por mejor decir, te invito a que te atrevas
a concretarlo. Quizd hacerlo te parezca
dar un salto al vacio, pero recuerda que
nunca estards solo, pues estoy convenci-
do de que muchos deseardn que triun-
fes. Y a los que, por el contrario, te desa-
lienten. éyelos, pero no los escuches.

Serd un placer saber y platicar acerca
de tus suefios.

En lo que a mi atafie, agradezco a to-
dos los que, desde su trinchera y de la
manera en que haya sido, generaron el
impulso para crear, mantener y desarro-
llar El Asegurador.

. hrs
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#HomeOffice #DesarrolloHumano

Simplicidad Brutal, una de las estrategias
para vivir un home office productivo y feliz

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

vida, trabajo, convivencia y consumo. De la noche a la manana pasamos de la libertad al confinamien-

Con lallegada de la pandemia, la humanidad completa tuvo que hacer cambios radicales en su estilo de

to, y esa prictica, sostenida por mds de afio y medio, ha generado beneficios y autodescubrimientos,
pero también desajustes emocionales que ameritan atencién para que podamos seguir construyendo un ca-
mino equilibrado y productivo hacia la nueva normalidad.

Este es el panorama que advierte Pedro Reymond,
creador del sistema de alta productividad Simplici-
dad Brutal, derivado de la situacién pandémica, y es la
razén por la que compartié estrategias para vivir un
home office mas productivo y feliz. Ello ocurrié dentro
del evento Dive In Festival 2021.

Reymond precisé que las herramientas que a con-
tinuacién se detallan sirven no solo para mejorar am-
bientes de trabajo, sino que también son dtiles para
estabilizar a la persona en cualquier rol o contexto.
Para ello hay que partir de la respuesta a las siguientes
preguntas:

@ :En la empresa fomentan las conversaciones sobre la
importancia de la salud mental? Conviene reflexio-
nar sobre este tema porque hay estudios que revelan
que como consecuencia de la pandemia al 75 por
ciento de los colaboradores le estd pasando factura
el agotamiento. Esto se debe a que el confinamiento
mds la falta de reglas claras de trabajo han hecho
que las jornadas de trabajo sean mucho mds exten-
sas que de manera presencial.

El expositor agregé que durante el primer ano de
la pandemia 60 por ciento de los empleados sufrié (y

continta viviendo) estados de depresién y ansiedad
progresivos.

@ ;Has sufrido crisis de ansiedad o de pénico durante
episodios prolongados?

Si te ha pasado, sefiala Reymond, es momento de co-
rregirlo e intentar salir a toda costa de ese estado bus-
cando soluciones, porque la incertidumbre, el estrés y la
depresién no te permiten tener claridad mental y pro-
vocan que no puedas tomar las mejores decisiones en
ningdn aspecto de tu vida por tener la mente ofuscada.

Todos esos desequilibrios ocurren en la mente, y
para controlar todo lo que ahi sucede es importante
conocer algunas técnicas que por su simplicidad pasan
inadvertidas para la mayoria de las personas; sin em-
bargo, favorecen enormemente el control de los des-
ajustes emocionales referidos.

Respira. Inhala en cuatro tiempos, retén el aire unos

segundos y exhala en cuatro tiempos mas. Repitelo

tres o mds veces y siente cémo se va estabilizando
tu nivel de ansiedad.

@ Practica una respiracion fragmentada, que consiste
en hacer tres inhalaciones con una pausa de un se-
gundo entre cada una de ellas; mantienes la respira-

cidn, y luego exhalas lentamente hasta que se vacien
tus pulmones.

La mente esta llena de informacién, y con ella es-
tamos tomando decisiones constantemente. Por ello,
Reymond les sugirié a los participantes que acostum-
bren sanear su mente haciendo SOPA. ;Y qué es SOPA?

Saca la basura de tu mente escribiendo todo lo que
te preocupa y preguntate sobre cudles de esas mor-
tificaciones tienes control y sobre cudles no. Te da-
rs cuenta de que de la mayoria no lo tenemos. De-
bes tachar esas preocupaciones de tu lista porque te
roban la paz mental.

Organizar por categorias las cosas sobre las cuales
si tienes control y crea lineas de accién para solucio-
nar cada una de ellas.

Prioriza aquellas sobre las cuales vas a actuar pon-
derando el efecto que tendrdn sobre la preocupa-
cién principal. Te daras cuenta de que el resto de las
acciones comienza a fluir.

Actta. Pon en prictica las acciones con base en tu
lista de prioridades.

Finalmente, Reymond sugiere optimizar el lugar de
trabajo de manera que se tenga un espacio exclusiva-
mente dedicado a ese fin. Decéralo y ambiéntalo. Di-
sefia un ambiente de trabajo que te inspire. Establece
horarios de trabajo de inicio y término y detente en
diversos momentos del dia. Esto debe ser asi porque, si
viajas todo el camino a la méaxima velocidad, te fundes.
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AVISO IMPORTANTE

a pandemia de COVID-19 es la mas grande catastrofe de la historia, comenzando por el gasto por

I_hospitalizacién, asi como por las indemnizaciones del seguro de vida. Pero el tema es mucho mas grave de

lo registrado hasta la fecha: COVID-19 generara altos costos ocultos a las aseguradoras por tratamientos de
secuelas y/o complicaciones disfrazadas de otros padecimientos.

En estudios internacionales se ha demostrado que hasta el 80% de los incrementos en tratamientos
hospitalarios recientes, suceden en pacientes de COVID-19, incluyendo a quienes fueron asintomaticos, pues
en meses posteriores, se presentan complicaciones de la enfermedad. Quien haga en México un analisis prolijo
de comportamientos, podra comprobar que los asegurados han incrementado su consumo méedico de manera
mMuy importante en los Ultimos meses por temas, aparentemente, no relacionados con el virus del SARS-Cov-2.

Debidoaldesconocimiento de loanterior, el fendmeno terminara costando mucho mas. Algunas de lassecuelas
directas, son las evidentes pulmonares y respiratorias, sin embargo, hay muchas mas que pudiesen evitarse y
gue no estan siendo detectadas a tiempo, tales como afecciones cardiacas, efectos inflamatorios sistémicos,
padecimientos inmunoldgicos, ortopédicos, reumaticos, gastrointestinales, neuroldgicos y/o hasta de resolucion

Ciudad quirdrgica, incluyendo trombosis y problemas venosos.
2022 de México Todo esto, representa gastos que son evitables, siempre que se detecten y atiendan tempranamente las
complicacionesy secuelas, lo cual mejora la calidad de vida de los asegurados y ayuda a mejorar la salud financiera
de las aseguradoras. Por elloy siempre pensando en innovar, con el protocolo de Rehabilitacion de COVID-19 que

aplicamos en MEDICA VIAL, tenemos una soluciéon nueva, basada en certidumbre financiera y transparencia,
para diagnosticar y tratar integralmente a sus asegurados, pues nuestro protocolo evita gastos innecesariosy en

o . CliC( ocasiones, abusivos.
Munich RE = < GMX . MetLlfe Tenemos el respaldo de dos décadas de experienciay mas de un millén de pacientes atendidos y rehabilitados.

SEGUROS
contacto@medicavial.com.mx
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Inaugura Afirme Seguros nuevas oficinas en CDMX

Destinadas a atender siniestros de auto y con el enfoque Afirme de brindar servicio
CON Una gran atencion.

Para reforzar el servicio con atencion a sus asegurados, clientes
y fuerza de ventas, Afirme Segures inaugurd las oficinas
Miramontes y Lindavista, destinadas especificamente a
la Atencion de Siniestros de Auto. Con estas dos nuevas
ubicaciones la institucion continta extendiendo su presencia a
nivel nacional, viendo el mundo que ve la gente.

El equipo especializado de estas nuevas oficinas brindard los
siguientes servicios integrales:

Atencion presencial a asegurados, terceros afectados, fuerza
comercial y publico en general: para asesorfa y seguimiento
sobre su siniestro y tramites de indemnizaciones

Recepcidn de documentos para la gestion integral de pago de
dafios, reembolsos y perdidas totales.

Recepcion de facturas de proveedores y prestadores de
Servicios.

En estas nuevas oficinas también se atendera y canalizarg
cualquier asunto relacionado con los demds seguros y productos
de Afirme Seguros. Asimismo, cabe sefialar que, a partir del 1
de octubre, las oficinas ubicadas en Vallarta #5, Col. Tabacalera,
dejaron de brindar servicio.

Afirme Seguros, integrada por un solido equipo de
expertos que continuamente desarrolla planes competitivos e
innovadores, ofrece una amplia y completa gama de seguros
de Auto, Casa, Pyme, Vida, COVID-19, Hospitalizacion, Mascota,
y muchos més; lo cual los ha posicionado como una empresa
solida del sector asegurador.

OFICINA MIRAMONTES

Av. Canal de Miramontes #3240, Col. Residencial Acoxpa,
Alcaldia Tlalpan, C. P. 14300.

OFICINA LINDAVISTA

Av. Montevideo #205, Col. Lindavista, Alcaldia Gustavo A.
Madero, C.P.07300.

HORARIOS DE ATENCION:
Lunes ajueves de8:30a18:00h

Vliernes de 8:30a16:00h

Vemos el mundo queves. - 0 @ o e - afirmeseguros.com
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Equipo Legal de Qualitas,

valor agregado en beneficio

del asegurado

apreciado por el cliente como un valor agregado. Es por ello que Qualitas Compafiia
de Seguros detecté la importancia de tener una estructura legal interna que atienda
de manera personalizada aquellos siniestros que escalen al ambito judicial.

Contar con un equipo propio de abogados especializados brinda mayor certeza y es

La empresa con mayor participacion de mercado en México en lo que refiere a asegu-
ramiento vehicular, conformé hace 19 afios uno de sus principales pilares: el area juridica.

Actualmente, tienen un grupo de aproximadamente 300 abogados a nivel nacional,
quienes otorgan un seguimiento y acompafiamiento al asegurado y/o conductor durante
todas las etapas del siniestro, privilegiando la obtencién de la libertad del conductor y la
liberacién del vehiculo asegurado.

Qualitas Compafiia de Seguros, en su cobertura de Gastos Legales, también ofrece be-
neficios para el asegurado y/o conductor como gastos inherentes al proceso penal y/o
civil, Fianzas Judiciales, pago de Pension hasta el limite definido en las condiciones genera-
les y pago de honorarios de Peritos, entre otros.

Tecnologias con las que se llevan un registro puntual del seguimiento que le esta brin-
dado al asegurador y/o conductor. De igual forma, cuentan con una app que puntualiza la
atencion del siniestro por parte del abogado. Dicha aplicacion esta en su etapa inicial en
Ciudad de México y Area Metropolitana.

El rotundo éxito del area legal de Qualitas Compafiia de Seguros viene acompafiado de
su constante capacitacién y especializacién. Se han dictado un amplio nimero de cursos
para perfeccionar las habilidades y conocimientos del equipo, los cuales son impartidos
por instituciones de alto prestigio y reconocimiento en el ambito juridico como la Univer-
sidad Nacional Auténoma de México (UNAM), la Escuela Libre de Derecho, la Universidad
Panamericana, el Instituto Tecnolégico Autdbnomo
de México (ITAM), entre otros.

Pero no todo queda alli, ya que Qualitas Compa-
fia de Seguros ratifica su compromiso de estar a la
vanguardia y actualmente desarrolla un programa
Unico en el sector con la creacién de la posicidon de
“Abogados Especializados en Juicios Orales”.

El objetivo de ésta nueva iniciativa es que se rea-
licen actividades especializadas en la atencion legal
en sus etapas mas avanzadas, respecto a procedi-
mientos penales que representan una contingencia
econémica y reputacional importante, en la que no
solamente puede estar comprometida la libertad
del conductor, sino el patrimonio del asegurado, asi
como la retencién y aseguramiento de la unidad ase-
gurada.

deQualitas

Qualitas

COMPANIA DE SEGUROS,
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Como parte de su transformacion y evolucion,
el pasado 29 de septiembre General de
Seguros y General de Salud, empresas 100%
mexicanas, llevaron a cabo la inauguracion
de su primer Centro de Solucion ;Seguro que
Si!, disenado especificamente para brindar
mejores y miltiples soluciones para sus
agentes y clientes, respaldados por sus 49
anos de experiencia en el mercado. Este nuevo
centro de solucion esta ubicado en Ciudad
Obregon, Sonora en Plaza Navia, calle Blvd.
Rodolfo Elias Calles 1706 PB Local A de la
colonia Fovissste II.

Durante la reunion, Fernando Alvarez del
Rio, Director General de la aseguradora, se
mostro gustoso al dar la bienvenida a clientes,
amigos, agentes, despachos, promotores y
companeros, quiénes de manera virtual y
presencial los acompanaron en este historico
y emotivo momento.

Nuevo Centro de Solucion ;Seguro que si!
con espacios colaborativos.

General de Seguros nacio en el ano de 1972 en
Sonora, por ello, esta oficina se ha convertido
en el emblema de su transformacion, ademas
de que es una de las plazas mas importantes
en el Seguro Agropecuario.

A esta importante apertura asistio Manuel
Escobedo Conover, Director General de Grupo
Pena Verde quien senalo

Con este nuevo modelo de atencidn y servicio,
la Fuerza de Ventas de General de Seguros
y General de Salud, vivira la experiencia de
contar con espacios colaborativos, donde todas
las necesidades tienen una solucion, con una
atencion mas rapida, agil y certera.

Esta inauguracion representa el trabajo intenso
que la compania ha realizado, identificando las
areas de oportunidad, los procesos de gestion
y la capacidad de respuesta inmediata para
brindar soluciones agiles principalmente a
los agentes y desde luego a los asegurados.

Ciudad de México / Octubre 15, 2021.
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Distinguidos agentes, promotores y funcionarios que
asistieron a la ceremonia de inauguracion del nuevo
centro de solucion.

Ricardo Sinencio Castro, Director de Ventas
Canal Tradicional expreso

Del mismo modo, Mauro Soria Mata, Director
Ejecutivo Autos, Daios y Agropecuario, hablo
acerca de la transformacion que a su vez
estan sufriendo los productos, las tarifas y

B o los beneficios:
Este nuevo modelo de atencion y servicio para

la Fuerza de Ventas, se ira implementando a

lo largo y ancho del pais, donde sucursales

y oficinas se transformaran eficazmente en

Centros de Solucion, dando oportunidad de

cumplir [a promesa de entendery atender  preyio al corte de liston, un grupo de selectos

de manera adecuada todas sus necesidades, ggentes extendieron su opinién acerca del

para asi hacer crecer de manera conjunta  pyevo Centro de Solucidn, coincidiendo en

Sus carteras. gue esta transformacion es el reflejo del
compromiso que la compania tiene con

Por su parte, Juan Ignacio Gil Anton, Director
Corporativo de la Division Seguros, dijo
sentirse afortunado y emocionado por el
esfuerzo de un enorme grupo de personas
qgue lo han hecho posible.

ellos y con los asegurados, anteponiendo
las necesidades de las familias mexicanas
con el trato calido y cercano que se requiere.

Finalmente, se llevo a cabo el corte de liston,

declarando oficialmente inaugurado el primer
Centro de Solucion ;Seguro que Si!.

Conocelo en Plaza Navia de Ciudad Obregon
| y experimenta el nuevo modelo de atencion
, agrego. y servicio.

T
' _a GENERAL SEGURO
‘ DESEGUROS \QUE

tu centro de solucion
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Disminuir accidentes, el objetivo de
Driver Monitoring Systems (DMS)

tectar la fatiga y distraccion con el uso de Inteligencia Artificial (IA) para escanear el rostro del

G uardian DMS (Driver Monitoring Systems) es una plataforma que utiliza algoritmos para de-

operador en forma dinamica y adaptativa, que permite ver condiciones de riesgo y alertar de
manera oportuna. Para conocer mas a fondo a Guardian, conversamos con Rodrigo Alvear, Director

General de Guardian México:

> ;Como contribuye Guardian a la seguridad
vial de los paises en los cuales opera?

Existe evidencia de una mejora en el estado
de alerta del operador. Nosotros preferimos usar
ese término “Estado de alerta” del operador en
vez de fatiga, pues el operador aln sin tecnologia
la mayor parte de su tiempo esta alerta y atento
a las condiciones del transito. Actuamos en esos
espacios donde el operador no lo esta, y es im-
portante recordar que esto no les pasa solo a los
operadores, nos pasa a todos. En un par de horas
mas t0 iras a comer, cuando vuelvas a tu escritorio
estaras un poco aletargado, llevas mas de 6 horas
sentado escribiendo mails, citas por zoom, eso es
normal, pero es distinto estar aletargado detras
de tu escritorio que conduciendo un tracto car-
gando una pipa con 40 mil litros de gasolina. Es
ahi entonces donde el operador se beneficia di-
rectamente del sistema, recibe una alerta sonora
y una vibracion en el asiento.

> ;:En qué consiste su solucion y como se
diferencia de su competencia en el mercado?

Ayudamos a los operadores a llegar a su des-
tino sanos y seguros. La gran mayoria de las tec-
nologias para evitar colisiones estan centradas en
lo que hay alrededor del tractocamion, olvidando
la pieza clave: el operador. Mucho se dice de la
conduccion autbnoma, pero seamos realistas ;te-
nemos en nuestros paises la infraestructura para
poder soportarla? ;Tenemos las lineas divisorias
de las carretera clara y debidamente marcadas?
;Esta el resto de los vehiculos equipados con al-
guna tecnologia que permite la comunicacion
V2V? Creo que los operadores seguiran siendo
parte fundamental por muchos anos y tenemos
que proveerlos de herramientas para que puedan
realizar su trabajo de manera segura.

Al ser nuestra tecnologia cognitiva, esto repre-
senta un salto significativo con respecto a otras
tecnologias de mayor adopcion, como por ejem-
plo las tecnologias ADAS (Advanced Driver Asis-
tance Systems) de produccion masiva actual y que
estan centradas en la deteccion de obstaculos

contacto@guardian-mexico.com

frente al vehiculo o la demarcacion de la ruta.

La otra diferencia es que nosotros podemos
enviar el clip del video a tu sala de control unos
segundos después desde que
el operador recibe esta aler-
ta, lo que sumado a un plan de
Intervencion de fatiga, permite
contactarlo si es necesario. No
somos un CCTV. El sistema solo
graba un breve video clip cuan-
do el operador esta fatigado o
distraido al volante. Hay muchas
tecnologias que estan continua-
mente grabando, pero ;quién
tiene tiempo para observar ho-
rasy horas de video? Si tienes un
a flota de 500 tractos se vuelve
muy costoso.

Te doy un ejemplo nuestro,
el otro dia analizabamos una flota pequena, que
en un ano mantuvo operativos en promedio 145
tractos. Esa flota recorrid en total 9.5 millones de
kilometros en los Ultimos 12 meses. Menos de 1%
de esos kildmetros lo hizo con el conductor fatiga-
do, pero ese 1 % si bien es pequeno en porcenta-
je jrepresenta 61 mil kilometros recorridos por el
operador bajo esa condicion!.

> Platicanos acerca de la tecnologia detras
de la solucion de Guardian. ;Cuales son los
resultados luego de implementarla?

Detras de la tecnologia Guardian hay 20 anos vy
varias decenas de millones de délares en I+D. Los
resultados luego de implementarla hablan por si
solos. Hay una disminucion en los eventos rela-
cionados a fatiga y distraccion, lo que se tradu-
ce en una baja en la tasa de siniestralidad. Pero
no todo es tecnologia; tenemos que trabajar en
conjunto con los clientes para hacer gestion con
los datos que esta nos proporciona, y esto no solo
pasa con Guardian, sino con cualquier tecnologia.

Si detectamos que un operador esta teniendo
problemas de fatiga, pues ayudémenoslo, porque
es mas rentable trabajar con alguien que ya co-
noces, has invertido esfuerzo tiempo y dinero en

entrenarlo (tal vez por anos) y ayudarlo en mejo-
rar su rendimiento que empezar de cero con uno
nuevo.

Si reconoces que en tu operacion tienes el ries-
go de fatiga y distraccion, pues haz algo. Afortuna-
damente nuestros clientes reconocen el problema
y tomaron el desafio. Por supuesto te genera mas
trabajo, pues ahora tienes que gestionar algo que
antes no hacias, pero estas corrigendo un proble-
ma y ahora tus tractos estan menos accidentados,
no en el taller, no en el corralon, ni lidiando con
el seguro para que te pague el siniestro, los tienes
produciendo.

> ;Como reaccionan los operadores al
funcionamiento de Guardian? ;Qué
comentarios han recibido?

Agui hay de todo. Como seres humanos nos re-
sistimos a los cambios, en el otro extremo hay ope-
radores que no quieren conducir si el sistema no
esta funcionando por alglin motivo. La implemen-
tacion requiere liderazgo y buena comunicacion,
cuando existen esos ingredientes, hay transpa-
rencia, los operadores se sienten comodos, des-
pués todo es el empleador el que esta invirtiendo
esfuerzo tiempo y dinero en la tecnologia. Somos
afortunados en tener los clientes que tenemos,
companias que estan comprometidas en la salud
y seguridad de los operadores y
de los demas usuarios de la via.

Cuando nos instalamos en
México, recuerdo que en muchas
reuniones algunas companias
decian que era “operacional te-
ner accidentes”. Afortunadamen-
te trabajamos con companias de
primer nivel, de los grandes del
transporte en Méxicoy en una de
ellas su director general dijo en
una entrevista hace unas sema-
nas “prefiero perder un cliente
que a un operador” y a eso es o
que tenemos que llegar, preser-
var la vida.

Imaginate, el costo de un accidente no es solo
financiero, también es emocional. De acuerdo
con datos del Instituto Nacional de Salud Publica
(INSP), nuestro pais ocupa el séptimo lugar a nivel
mundial y el tercero en la region de Latinoamérica
en muertes por siniestros viales, con 22 decesos
de jovenes de entre 15 y 29 anos al dia, y 24 mil
decesos en promedio al ano. Los siniestros viales
constituyen la primera causa de muerte en jove-
nes entre 5y 29 anos de edad y la quinta entre la
poblacion general. Después de un accidente nada
es igual.

> ;Qué necesita tener una compaiiia para
implementar Guardian?

Lo primero, ganas, ganas de disminuir los acci-
dentes por esta causa. Ganas de mejorar sus indi-
ces de salud y seguridad. ;Y por qué digo ganas?
Pues porque lo que inviertes, lo recibes de vuelta,
acércate a nosotros, contactanos y te ayudaremos
en el camino.

GUARDIAN
DMS

www.guardiandms.com
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MAPFRE presento en Méexico su informe
“El mercado asegurador latinoamericano en 2020”

F"'

C on un evento en el que se
combind la participacion
fisica — con la respectiva
sana distancia - en el Roof Garden
de la sede corporativa y la interac-
cion virtual, MAPFRE presento el
pasado 5 de octubre el informe “El
mercado asegurador latinoameri-
cano en 2020”7, que fue elaborado
por MAPFRE Economics y publi-
cado por Fundacién MAPFRE.

José Maria Romero, CEO de
MAPFRE México, fue el modera-
dor del evento y se encargé de dar
la bienvenida a los presentes, ademas de agrade-
cer el apoyo todos los involucrados en la elabora-
cion de este acostumbrado informe, el cual estuvo
liderado por Manuel Aguilera Verduzco, Director
General de MAPFRE Economics y por Ricardo
Gonzalez, Director de Analisis, Estudios Sectoria-
les y Regulacion de MAPFRE Economics.

“La industria aseguradora aporta grandes bene-
ficios tanto a la sociedad como a la economia del
pais. Es por ello que debemos continuar esforzan-
donos para asi reducir la amplia Brecha de Protec-
cién que aun existe en nuestro entorno”, destaco
Romero.
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El informe presenta una panoramica del sec-
tor en América Latina y El Caribe durante 2020 y
como ha evolucionado en la ultima década. Ade-
mas, ofrece una revision de las principales tenden-
cias estructurales del mercado durante el periodo
2010-2020 y una actualizacion en la estimacion de
la Brecha de Proteccion del Seguro tanto en Méxi-
co como en el resto de mercados analizados.

“México ha mostrado, durante el periodo 2010-
2020, una tendencia ascendente que va en linea
con la tendencia general observada en la region
latinoamericana. Mientras que en lo que refiere
al mercado potencial de seguros en el pais, éste
es 3.1 veces el mercado actual, reduciéndose la
brecha respecto al afio
anterior que era de 3.2
veces el mercado en
2019”, menciono Agui-
lera Verduzco.

Fuishat v

MAPFRE

La sesién también contd
con la alocucion de Ricardo
Ochoa Rodriguez, Presiden-
te de la Comisién Nacional de
Seguros y Fianzas (CNSF),
quien ofrecié un breve anali-
sis del desempefio y la evo-
lucion que ha registrado el
sector asegurador mexicano
en los ultimos meses.

Sin duda alguna,
MAPFRE, a través de
MAPFRE Economics y Fun-
dacion MAPFRE refrenda
con este tipo de investigaciones su compromiso
con el sector no solo de México sino de toda la
regién latinoamericana.

¥




m Edgar Balderas, Director Comercial para Charles Taylor InsureTech Limited,
nos comparte en entrevista con El Asegurador los retos y potenciales que

vislumbra para esta nueva era.

A principios del aho pasado, Char-
les Taylor InsureTech, proveedor
lider de servicios y soluciones
tecnoldgicas para el mercado glo-
bal de seguros, fue adquirido por
una importante firma de inversion
americana, dando impulso a la
continuidad de crecimiento de la
compafia en Europa y Latinoa-
meérica.

Actualmente, cuentan con ofici-
nas propias en la Ciudad de Mé-
xico y con la llegada de la pande-
mia, han resaltado su valor debido
a una adopcion digital mas ace-
lerada por el mercado, ayudando
a sus clientes a llevar un adecua-
do proceso de implementacion
y transformacion digital, simpli-
flcando operaciones a través de
soluciones tecnoldgicas, logran-
do mayor agilidad y eliminando
ineficiencias rapidamente.

Charles Taylor Insurtech se enfo-
ca al mercado asegurador, tanto
aseguradoras como broékers. Con
la pandemia, han logrado conso-
lidar soluciones para los canales
digitales, marcando un importan-
te diferenciador en el trabajo a
distancia.

Para Edgar Balderas, Director Co-
mercial de esta firma, el trabajo
remoto mantendra su tendencia,
ya que se ha demostrado que la
productividad en muchas empresas, incluso ha aumentado, a
tal grado de adoptar este modelo de trabajo en México y Lati-
noameérica de cara al futuro.

“En Charles Taylor nos enfocamos en estar cerca de
nuestros clientes. Nos dedicamos también a sem-
brar antes de la pandemia; tratamos de estar
siempre en contacto con ellos y de informarles
lo que estamos haciendo, y yo creo que eso
que habiamos estado sembrado, lo esta-
mos cosechando” dijo Balderas".

“Nuestras soluciones no unica-
mente es el core o el sistema

Edgar Balderas
Tel.? 55 3900 0214

edgar.balderas@charlestaylor.com

Destaca Charles Taylor InsureTech
como allado del sector en
implementacion y transformacion digital

@"Asegurador
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central; rodeado de nuestras solucio-
nes de canales digitales, nos da un
valor agregado ante la competencia o
algun otro tipo de solucién y eso nos
ha ayudado a posicionarnos bien en
la industria.”, agrego Edgar.

En consecuencia, el directivo consi-
dera que las nuevas generaciones
estan dispuestas a hacer ese digital
journey, que le llamamos por cuenta
propiay encaminar a la tradicional in-
dustria aseguradora hacia una nueva
transformacion digital, ademas de
centrarse en lograr resultados medi-
bles.

Para Charles Taylor es importante
mantener la conversacion de innova-
cion, por ello, participan activamente
en los eventos del sector, trabajando
en conjunto con algunas asociacio-
nes a nivel nacional e internacional.
De esta forma, la compafiia percibe
una industria abierta a nuevas tecno-
logias, dando crecimiento a las em-
presas insuretech a nivel mundial y
Latinoamérica.

Por consiguiente, el auge digital dado
por la actual pandemia, trajo consigo
diversos riesgos para las asegura-
doras, dando oportunidad a la com-
pafiia de brindar soluciones a través
de un modelo predictivo hacia los
fraudes con ayuda de la inteligencia
artificial, machine learning y diversas
tecnologias para su deteccion.

Reconocidos por su veracidad y honestidad, Charles Taylor se
destaca por llevar a cabo una metodologia probada en la im-
plementacion de sus proyectos, haciéndolo de una forma agil y
que les permita tomar decisiones a las aseguradoras y brokers
en beneficio de sus clientes.

Es de esta forma como Charles Taylor ratifica su compromiso
en esta nueva normalidad, expandiendo su enfoque hacia mas
soluciones de canales digitales, agndsticas de migracion de
datos y de sistemas legados hacia nuevas tecnologias, apor-
tando valor a todas las seguridades y desafios especificos, su-
perando el camino para una nueva era mas eficiente y centrada
en el cliente.

www.ctinsuretech.com
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Mariana Hernandez Navarrro

@ marianahernandez@iconlead.com.mx

n el mes de agosto fuimos testigos
Ede un accidente terrible de moto-

ciclistas ocurrido en la carretera
México-Cuernavaca. La narracién de he-
chos destacaba que los conductores cir-
culaban a mas de 250 km/h porque iban
“echando carreritas”. El resultado de este
percance fue lamentable, y se habl6 de

siete muertos y varios heridos.

Dias después del acontecimiento es-
cuché un reportaje que afirmaba que la
tradicion de algunos motociclistas era
tomar previamente un brebaje bautizado
como “agiiita aflojaculpas” para suprimir
el miedo y poder disfrutar el recorrido a
grandes velocidades.
¢;Serd entonces que la culpa nos estorba
para cumplir suefios u objetivos?

Viktor Frankl afirmaba en su triada

“Agiiita aflojaculpas”

tragica que los seres humanos jamas nos
libramos del sufrimiento, culpa y muerte.

La culpa nos persigue en diferentes
areas de nuestra vida; por ejemplo:

“Me siento culpable porque...

- ... debf haber sido mas enfdtico en el
cierre”.

- ... no deberfa haber dicho eso en la
reunién”.

- ... no les dedico el suficiente tiempo
a mis hijos”.

- ... me com{ un pastel”.

.. me daban ganas de ahorcarlo, y
estd mal que piense as{”.

Aclaro: si fuéramos condenados tam-
bién por nuestros pensamientos, segura-
mente varios de nosotros entrarfamos en
la clasificacion de asesinos, sin atenuantes.

Quizd parezca entonces que lo ideal
en la existencia es anular la culpa y ex-
presarnos como seres libres; pero preci-
samente este tremendo accidente en la
carretera nos recuerda que la culpa estd
presente como brgjula para alertarnos,
para expresar que somos conscientes.
Ese es su gran cometido.

Una persona me dijo cierta vez: “Me
siento culpable de haberle hablado asi a
mi par, y también me molesta sentirme
culpable”. iClaro! Sentir culpabilidad no
es una sensacion agradable, pero eso nos
habla de que tenemos cierta vigilancia
sobre nuestro comportamiento, de que
somos capaces (todavia) de reconocer la
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bondad o maldad de nuestros actos.

Hasta aqui vamos bien. El dilema co-
mienza cuando no se encuentra una for-
ma acertada para gestionar la culpa.

Y hay dos posibles caminos: aturdirse
o arrepentirse.

En el primer caso, la culpa se vuelve
neurética porque solo paraliza y se man-
tiene en un ciclo rumiativo que concluye
en hacer sentir al sujeto que la padece
como una persona reprobable, es decir,
como una persona mala.

Al vivir con una culpa eterna se blo-
quea el potencial. Es necesario aprender
a separar el acto de la persona. Un evento
no es la definicién final de una persona,
ya que entonces se suspenderia el apren-
dizaje.

Si se mantiene la asociacién de “mal
acto = mala persona”, se deriva en un
autorreproche crénico sin posibilidad de
avance o de redencioén.

En el segundo caso, el arrepentimien-
to verdadero llevado a la accién conlleva
tres opciones:

Ofrecer una disculpa a la persona a
@quien se ha lastimado.

En caso de que esto no sea posible, re-
@conciliarse de forma indirecta con el

mundo; por ejemplo, una persona que

habfa cometido un fraude y no tenfa
forma de devolver el dinero a la persona
afectada decidié donar el dinero a una
causa benéfica. De esta forma logré

#DesarrolloHumano

purgar su culpa y otorgar paz a su alma.

Y el tltimo punto que se aplica para

cualquier circunstancia de culpa es
®:éste: la culpa se erosiona con el verda-

dero compromiso. De nada sirve ser
consciente de ella pero no enfrentarla.
A veces es mds comodo sentirse culpa-
ble que hacer una transformacion pro-
funda. Tomar una actitud adulta frente
a la culpa implica corregir realmente
la conducta que ocasiond el problema,
comprometerse verdaderamente con
el cambio a futuro, ya que éste no estd
en el castigo impuesto sino en el nuevo
comportamiento.

En otras palabras: la culpa siempre
apunta al pasado; la responsabilidad, ha-
cia el futuro. Tendriamos que dejar de
echarle la culpa a la gota que derramé el
vaso y hacernos responsables de la como-
didad que tuvimos para sentarnos a espe-
rar a que se llenara.

En resumen, la culpa surge cuando
pensamos: “He hecho algo que no debi
hacer” o “Debi hacerlo, pero no lo hice”.

Si has tenido estos sentimientos, com-
prométete verdaderamente con el cam-
bio futuro y acepta que la culpa que hoy
estd presente sirve para recordarte que
no eres un psicépata, que posees con-
ciencia para discernir los actos malos de
los buenos. En pocas palabras, sé un tan-
to indulgente con lo que has hecho, pero
muy exigente con lo que estd por venir.

1 millon

de pacientes atendidos

Gracias por su preferencia.

. REHABILITACION
DE COVID-19
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La importancia de la
capacitacion laboral en México

see un titulo universitario ni la posibilidad de llegar a este ni-
vel de educacién. Sin embargo, nuestro pais y las empresas han
apostado por fortalecer cada vez mas el capital humano.

Este concepto, capital humano, se crea para fortalecer a cada in-
dividuo en su actividad laboral dependiendo de los conocimientos
adquiridos en su formacion académica, habilidades desarrolladas,
entrenamiento y experiencia en el trabajo. Como consecuencia, op-
timizar su operacion en las actividades que realiza diariamente y a
largo plazo nos dara como resultado tener un pais con mayor nivel
de desarrollo.

Las empresas tienen un gran reto para mantener a su equipo ca-
pacitado y actualizado frente a los avances de la innovacién a la que

Sabemos que un porcentaje importante de los mexicanos no po-
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nos enfrentamos dia a dia, por lo que una de las prioridades institu-
cionales deberia ser dedicar atencion, tiempo y recursos al desarro-
llo de habilidades e incrementar el conocimiento de los colabora-
dores para lograr una mejor version de la empresa y un desarrollo
personal 6ptimo. También es de vital importancia que cada profesio-
nista, emprendedor o colaborador tenga la intencién de continuar
invirtiendo en su educacion. Especificamente, el sector asegurador
cuenta con herramientas pensadas para cada modelo de actividad,
y una de las mas conocidas es www.SoyAgenteActualizado.com Esta
plataforma de estudio tiene perfiles creados para cada modelo de
negocio. Asi que, si quieres saber mas sobre como mantenerte ac-
tualizado en los temas de interés de los agentes de seguros, no du-
des en acercarte a nosotros. Nos encantara platicar contigo.

Equipo de Soy Agente Actualizado

A
XX/
SOY AGENTE

ACTUALIZADO

una marca de GE
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EL PLAGER DE
DISENTIR

Oscar Gonzalez Legorreta

@ oscar@ogl.com.mx

“Puedo dirigirte hacia la
verdad, pero no puedo
hacer que te la creas’.

Raymond Reddington, The Blacklist.

uerido lector, filosofemos un
poco.

Vaydmonos a definiciones
pragmaticas: ;qué entenderfa-
mos por sabiduria?

A veces se entiende que ser sabio
es poseer una gran cantidad de infor-
macion, incluso alguna de ella de muy
diversa indole. Probablemente hemos
leido o escuchado que un hombre sabio
es aquel que posee muchos conocimien-
tos sobre artes, ciencias, matematica,
astronomfa, historia, etcétera. En la bi-
bliografia histérica, por ejemplo en la
Biblia, se anota que el hombre sabio es
temeroso y sabe reconocer el mal para
apartarse de éL.

Asi, conocimiento y
sabidurfa resultan inti-
mamente ligados, pero
hoy quisiera abundar
precisamente en la ca-
lidad y cualidad de esa
correlacién y a su vez
conectarla con nuestro
dmbito asegurador.

Hace pocos dias es-
cuché una definicion
que resond poderosa-
mente en mi interior y
me llevé a la reflexién
que he escrito en esta ocasién:

Sabiduria es saber qué hacer con el
conocimiento.

Esta conceptualizacion me parecié
ain mas poderosa que la muy conocida
frase de “La mejor teorfa es una buena
préctica”.

Y es que mi querido lector segura-
mente compartird conmigo que en el
sector asegurador no es conocimiento
lo que nos falta, sino una praxis efectiva.

Lo puntualizo.

Sabemos bien que en este pais no hay
una cultura sélida en materia de pre-
vencién y conciencia de riesgo; que el
publico en general apuesta por una solu-
cién milagrosa, por la caridad, o incluso
por la ayuda y apoyo comunitario, antes
que por la autosuficiencia asistida que

Se piensa que
ser sabio es
poseer una gran
cantidad de
informacion

Sabiduria aseguradora

brinda un seguro ante la ocurrencia de
un evento desafortunado. No obstante,
¢qué hacemos con este conocimiento?
¢De qué forma lo ponemos en prictica?
En mi perspectiva, el sector lo utiliza
m4és para justificar y explicar compla-
cientemente los pobres resultados en
penetraciéon que hemos alcanzado his-
téricamente.

Sabemos también que la terminologia
que se utiliza en los contratos asegura-
dores es complicada para el usuario pro-
medio. Y me refiero no sélo a palabras
como deducible, coaseguro o tercero,
sino incluso a definiciones que parecen
sencillas para nosotros pero que son tan
polémicas como la de inundacién en las
pdlizas de Dafios, y muy especialmente
en la de Hogar, para la cual lo que las
personas entienden coloquialmente por
una inundacion en su vivienda poco o
nada tiene que ver con la correspondien-
te cobertura que lleva ese
nombre y que es ofrecida
por la pdliza de seguro.
No es necesario detallar
las consecuencias y con-
flictos que ello genera en
la relacién con consu-
midores y afectados. Y
esto es sabido, pero las
décadas transcurren sin
modificacién sustantiva
alguna de por medio.

Quiz4 la modificacion
mds “significativa” que se
ha introducido es el tamano de la letra
utilizada en los textos del clausulado.

Sabemos qué cldusulas generan des-
encanto en el cliente y cémo los con-
flictos que se desarrollan por ello des-
truyen la poca lealtad o fidelidad que
un contratante puede profesar por su
aseguradora. Un ejemplo elocuente es
el rechazo de conceptos que, una y otra
vez, los clientes presentan a reembolso
en un reclamo de Gastos Médicos Ma-
yores. No se ha modificado ni siquiera
el proceso para informar al cliente. Per-
mitimos que esto genere llamadas o co-
municacion escrita (fisica o digital) para
finalmente desembocar en el “rechazo
documentado y fundamentado”. {Vaya
parafernalia que desgasta por igual al
intermediario y al personal de servicio

de las compairifas de seguros!

Podria continuar con una lista muy
larga.

Cada una de estas situaciones com-
parte una ironfa dramadtica. Parece que
la seméntica nos ha confundido. Quizé
creamos que saber es signo de “ser sa-
bios”, y no es asi.

Pareciera que entender el origen y
funcionamiento de estas problemdti-
cas nos genera una falsa sensacién de
tranquilidad. “Ya sabemos qué ocurre”,
como si ello fuera una suerte de amu-

#Opinién #Seguros

leto que eliminara las consecuencias.
Saberlo claramente no es suficiente para
resolverlo. Se requiere actuar, cambiar.

No es suficiente esgrimir que estos
comportamientos son comunes a todos
los productos, canales de venta y com-
panias aseguradoras.

Tampoco trivializo la solucién. Nin-
guno de los desafios descritos es sencillo
de resolver.

Al menos, el segmento de negocio de
las insurtech, con mayor o menor cono-
cimiento de seguros, pretende cambiar
las reglas del juego; claro estd (hoy al
menos), en un pequenisimo volumen de
las transacciones.

Y es ahi, lector querido, donde es-
triba mi reflexién. Necesitamos sabi-
duria aseguradora. Necesitamos que
todo aquello que se sepa se convierta en
transformacién, transmute la realidad
actual y nos lleve a un estado mucho
mds cercano al ideal, algo que de algtin
modo ya se ha concebido.

“No es quien seas en el
interior. Son tus actos
los que te definen”.

Rachel Dawes, Batman Begins.

ﬂ
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Te invita a participar en el XXI CONGRESO
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#AMIS #Seguros

Provoca pandemia en el sector seguros una revolucion total
de los procesos operativos y de comercializacion

Norma Alicia Rosas Rodriguez, direc-
tora general de la Asociacién Mexicana
de Instituciones de Seguros (AMIS),
dijo lo anterior al participar como invi-
tada de honor al evento organizado por
Grupo Interesse con motivo de su 20.°
aniversario. En este encuentro, la fun-
cionaria abord¢ el tema Importancia del
seguro para la construccion de un pais
resiliente.

Rosas Rodriguez indicé que uno de
los aspectos que més se hicieron notar
con la crisis sanitaria es la importan-
cia que hoy la sociedad le da al asegu-

ramiento de su vida y de su salud. Por
parte del sector asegurador se han des-
plegado esfuerzos interesantes para lo-
grar una estrategia mds clara y simple de
acercamiento con el cliente, y en ello la
analitica, la inteligencia artificial y toda
la gama de plataformas tecnolédgicas
existentes desempefiaron un papel de-
terminante.

Hacia adelante sigue habiendo retos
que la industria aseguradora debe aten-
der y aprovechar, ahora que la coyuntura
pandémica y de desarrollo tecnoldgico
provocé el despertar de una conciencia

#Autos #Seguros

En el futuro, el éxito del
seguro de Autos dependera
de un uso de datos
quirdrgico, natural y aplicable

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

1 éxito del seguro de Autos en el fu-
Eturo cercano depende claramente

de tres variantes: a) la forma de
recopilar la mayor cantidad de datos del
asegurado de manera natural (esto es,
no invasiva) para que sean utilizados por
la telematica a fin de delinear un perfil
personalizado de los habitos de manejo
del asegurado y que ello se traduzca en
mejores coberturas y costos; ) la mane-
ra de clasificar la informacién verdade-
ramente de valor; y ¢) el modo de usar la
analitica de datos para impulsar la evo-
lucién de este ramo, sefialé en entrevista
Juan Ignacio Gonzélez Gémez, director
general de HDI Seguros.

El director general de HDI Seguros
observo que todos los avances que de
manera acelerada ha tenido la telemitica,
el internet de las cosas y la tecnologia en
general en todos sus campos han llevado
a la industria del seguro a reflexionar e
imaginar cudl serd el futuro del asegu-
ramiento vehicular en un escenario en el
que la movilidad con autos auténomos y
los riesgos inherentes a este tipo de ma-
quinas seran distintos de los actuales,
y en ello la tecnologia desempefiard un
papel clave.

“Un factor tecnoldgico que ha revolu-
cionado todo es el internet de las cosas,
y como industria de seguros el elemen-
to principal para trabajar son los datos
y la estadistica, por lo que creo que el
resultado de la combinacién de esos

dos campos resultard en una tendencia
en cuanto a la generacién de datos que
marcard una etapa nueva y evolucionada
en el aseguramiento vehicular”, indicé
Gonzélez Gémez.

El entrevistado anadié que la telema-
tica permite manejar con mayor certi-
dumbre los datos obtenidos y a partir de
ahi usar la base para analizar, proyectar
y construir modelos de negocio mucho
mas personalizados.

Por lo que respecta a los riesgos y
oportunidades del uso de la telematica
en un pais como México, el director ge-
neral de HDI Seguros apunté que, por
las condiciones de infraestructura del
pais, el uso y expansién de la telemdtica
no serdn tan rdpidos como se desea. En
ese sentido, la adopcién va a llevar tiem-
po.
“El futuro en materia de telematica
aplicada a seguros es prometedor, y lo
serd mds si nunca perdemos de vista que
este tipo de tecnologfa es un habilitador
muy grande de lo que podemos hacer
con las personas y para las personas, y
por lo tanto debe utilizarse en ese sen-
tido. El seguro es un contrato de buena
fe, y no hay que tergiversarlo haciendo
un uso erréneo de la tecnologia, porque
la razén de la industria del seguro son y
seguirdn siendo las personas”, expresé
Gonzilez Gémez.

El director general de HDI Seguros
finaliz6 diciendo que, por el contrario,
debemos enfocarnos como industria en
hacer un uso mas inteligente y quirtr-
gico de los datos por el bien del sector y
del asegurado.

diferente en la sociedad sobre los riesgos
que la rodean. Basta con decir que en
México solo 10.6 millones de personas
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tienen un seguro de Vida individual, y
eso habla de la voluntad de la poblacién
de tener un seguro a cuenta propia, ex-
presé la funcionaria de la AMIS.

Rosas Rodriguez continué de esta
manera ofreciendo datos sobre la ex-
tension del seguro en nuestra sociedad:
“Cada vez que frenamos el vehiculo en
un semdforo, a nuestro alrede-
dor uno de cada tres vehiculos
estd asegurado. Y qué decir del
seguro de Gastos Médicos: Uni-
camente 11.3 millones de perso-
nas poseen una cobertura de esta
naturaleza. Los retos y las bre-
chas por cerrar son multiples, y
los riesgos son cada vez mas fre-
cuentes y severos.

Rosas Rodriguez sefalé final-
mente que hoy las prioridades de
la AMIS estan enfocadas en acer-
carle al mayor niimero de perso-
nas seguros inclusivos, coberturas
de salud de calidad y accesibles. Y
eso se logra estudiando modelos
internacionales que puedan apli-
carse en México: en el caso de la
resiliencia ante desastres, impul-
sando distintas leyes que generen
mejores coberturas; en cuanto a
proteccién a victimas de acciden-
tes viales, mediante seguros obli-
gatorios; y proteccion contra los riesgos
econdémicos de la etapa de retiro.
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MAS VALE PREVENIR

Raul Carléon Campillo
@ tranquilidadyproyeccion@gmail.com

& @rcarlon3  § raul.carloncampillo.1

n repetidas ocasiones, desde hace
Etiempo, se ha polemizado sobre

el tema de los derechos que un
agente de seguros tiene sobre la cartera
de clientes que ha logrado acumular a lo
largo de los afos, producto de trabajo y
entrega, negociaciones y feroces luchas
contra una competencia que busca, por
todos los medios posibles, arrancarle
cuentas, sobre todo grandes, que evi-
dentemente son atractivas en ingresos
y bonos.

Los debates tomaron fuerza en un
ejercicio llevado a cabo hace unos meses
en la magnifica transmisién que Genua-
rio Rojas Mendoza, fundador y propieta-

iMUCHAS FELICIDADES

Derechos de propiedad

rio de este gran medio de comunicacidn,
organizd con personalidades del sector,
quienes dieron sus posturas e interpre-
taciones de los aspectos legales, admi-
nistrativos y operativos. La conclusién
fue, segin algunos de los ponentes, que
las carteras se comparten entre la ase-
guradora y el intermediario.

Justo en el primer aniversario de esta
columna, dedicada a hablar de la cultura
de prevision, retomo dicho debate para
dar a conocer aquello que, segin mi
opinién, puede considerarse como “de-
recho de propiedad” sobre las carteras
de asegurados, algo que, como propusie-
ron los participantes de aquel ejercicio,
comparten las aseguradoras y los agen-
tes de seguros.

La referencia obligada inicial es el
texto del articulo 25 del Reglamento de
Agentes de Seguros y Fianzas, que en su
ultimo péarrafo menciona el derecho de
los causahabientes sobre las comisiones
del intermediario cuando éste fallece. El
texto evidencia el derecho sucesorio so-
bre la cartera del intermediario falleci-
do, prerrogativa que se confirma cuando
las aseguradoras, en los contratos que
firman con los intermediarios, solicitan
el nombramiento de beneficiarios que
puedan reclamar tal atribucién.

No obstante, cabe subrayar que el
mismo articulo reconoce el legitimo
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derecho del asegurado, si asi lo desea,
a nombrar a otro intermediario como
su agente de seguros por medio de una
“carta nombramiento”. Ante la contun-
dencia de tal derecho, surge la primera
pregunta:

¢De qué es dueio el agente
de seguros?

El texto del Reglamento habla de la
cartera de pdlizas, en clara alusién a los
contratos suscritos por la aseguradora e
intermediados por el agente. Es decir, la
propiedad de la cartera es sélo sobre el
ingreso que se desprende del contrato
intermediado, no sobre el contrato en si
mismo, ya que éste registra a la asegura-
dorayal asegurado como los actores que
lo celebran, no al agente. El productor de
seguros Unicamente apa-
rece como el conducto
que lo intermedia, mas no
como la institucién que lo
suscribe ni como la per-
sona, ffsica o moral, que
lo contrata.

Un asegurado trans-
fiere su riesgo a la ase-
guradora por medio del
contrato, que es interme-
diado por un agente de
seguros. Su decisién de
hacerlo por medio de un
intermediario permite la
aparicién de éste, pero
puede hacerlo de forma
directa con la asegura-
dora por medio de los ca-
nales de distribucién que
prescinden de la figura del agente. Esta
realidad, que se desprende del legitimo
derecho del asegurado, es la que, tal vez,
ha animado la percepcién de agoreros
del desastre que preconizan la desapari-
cién de la figura del productor de segu-
ros, soslayando los derechos sucesorios
concebidos en el ordenamiento referido.

Para sumarme a la polémica en este
punto, la figura de intermediacién
enunciada por el propio Reglamento de
Agentes de Seguros da vida a los “agen-
tes empleados” en el inciso a, fraccién
VII, del articulo primero, y a los “agentes
apoderados” en la fraccién X del mismo
articulo. Estas figuras cobran importan-
cia, ya que el primero acttia por cuenta
de la aseguradora y el segundo como
apoderado de una persona moral.

En ambos casos, el agente no accede
a la propiedad de la cartera de pdlizas
al actuar por cuenta de otro, por lo que,
ante el escenario de su fallecimiento,
serd la aseguradora o la persona moral la
que tenga el derecho de propiedad sobre
el ingreso que se pueda haber convenido
como pago por los servicios de interme-
diacién.

Esto confirma que los derechos de
propiedad de la cartera se refieren Uni-
camente a las pdlizas de las que se de-
rivan los ingresos, no a los asegurados,
y mucho menos al legitimo derecho de
éstos de aceptar la intermediacién para
que su riesgo sea suscrito por una u otra
aseguradora.

#Opinién #Seguros

(primera parte)

Respecto a la cesién o la venta, los
procedimientos de la aseguradora pue-
den exigir como respaldo a cualquiera
de las dos opciones las cartas de acepta-
cién de los respectivos asegurados para
nombrar al agente que recibe o compra
la cartera como su nuevo intermediario.
Es en este momento cuando, dependien-
do de lo que se haya elegido, puede ha-
blarse del ejercicio efectivo del heredero
o0 sucesor para convertir en beneficio el
patrimonio construido por quien traba-
j6 confeccionando dicha cartera.

La referencia a los agentes que pue-
den acceder a este beneficio resalta en
el texto del articulo citado al hablar solo
de agentes que operen con base en con-
tratos mercantiles, lo que deja fuera a
los apoderados de persona moral o a los
agentes empleados.

Hasta este punto, las conclusiones
preliminares apuntan al derecho sobre
los ingresos derivados de comisiones es-
tablecidas en las poélizas intermediadas.
La propiedad es sobre las pdlizas que
se intermediaron, lo que puede desva-
necerse ante la decisiéon del asegurado
de prescindir de dicha intermediacién
(y contratar directamente con la ase-
guradora) o cambiar de intermediario,
en cuyo caso no existe defensa posible
para él, lo que nos lleva a otros cuestio-
namientos.

Es un hecho que ese servicio puede
ser la diferencia que motive la preferen-
cia de un asegurado por uno u otro in-
termediario, lo que en casi todos los ca-
sos implica estructuras necesarias para
brindarlo, algo que a su vez demanda
invertir en su creacién, mantenimiento
y tecnologizacién, ademas de la super-
visi6én indispensable para garantizar que
se opere con apego a los estdndares mar-
cados por el intermediario a su equipo
de colaboradores.

Esos aspectos de servicio son un gas-
to de operacién que encarece la activi-
dad que desarrolla el intermediario, y
deben considerarse, sobre todo cuando
se pretende heredar dicha actividad. Es
un hecho que se debe mejorar la cultura
de previsién de la poblacién y del pro-
pio agente para incrementar la cartera
de clientes, pero de eso hablaremos en
la siguiente entrega como segunda parte
de este tema.
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TE LO ASEGURO

Hugo Silva

or circunstancias ajenas al ob-
P jetivo de esta propuesta, estoy

participando en diversos foros
que pretenden determinar la base y
forma ideal para presentar opciones
—de cualquier tipo— tanto al clien-
te como a quien pretendemos que lo
sea, es decir, al prospecto de cliente.

Reconozco que mi primera inten-
cién al entrar en dicha dindmica obe-
decfa a la inquietud por ofrecer mas,
seducirlo —si se permite el término—
con base en diferentes y muy variadas
opciones que involucran desde aspec-
tos técnicos hasta el robustecimiento
de las propuestas iniciales con ofertas
de valor adicionales.

En un entorno que ha pasado de
la necesidad a la saturacién de in-
formacién hemos llegado a tal punto
que el cliente lo ultimo que requie-
re es detalle, sea de un producto, un
bien o un servicio; en todos los casos,
la presencia de mdltiples posibilida-
des tiene como resultado adverso la
adopcién de multiples justificaciones
para no decantarse por ninguna de
ellas. La consecuencia irremediable:
la fuga del probable cliente.

Pero ;qué factores influyen en la toma
de decisién?

“Menos es mds”, principio trascen-
dental acufiado por el arquitecto Lud-
wig Mies van der Rohe que refiere sobre
todo a propuestas alejadas de sobrecar-
ga, es decir, tendientes al concepto de
minimalismo, ajenas a la ornamenta-
cién y superficialidad y cuya finalidad es
centrarse en lo impor-
tante.

Uno de los recursos
frecuentes para decidir
es el denominado ancla-
je, que no es mas que el
criterio adoptado en ca-
sos en los que descono-
cemos, en gran porcen-
taje, las caracteristicas
del bien, producto o ser-
vicio que pretendemos
adquirir, por lo que la
decisién se respalda en
el costo o precio.

Suponiendo que sorteamos este pri-
mer criterio, pasaremos a efectuar com-
paraciones en pares (comportamiento
denominado efecto seriuelo, por medio
del cual generamos una primera elec-
cién) y entramos en el proceso de hacer

Hemos llegado
a tal punto que
el cliente lo ultimo
que requiere es
detalle

El placer de elegir

caso omiso de las diferencias que consi-
deramos sutiles (segundo grave error; el
primero es inclinarnos exclusivamente
por el costo).

Al contar con una decisién, resalta-
mos las cualidades del producto, bien
o servicio, potenciando pequenas di-
ferencias con poco peso especifico que
utilizamos como argumento que avala
nuestra decisién.

Finalmente, y en caso de que el pro-
ducto, bien o servicio haya sorteado las
etapas previas de evaluacion, es probable
que, como consumidores, respaldemos
nuestra decision con base en el principio
de menor riesgo, o bien nos decantemos
por el que tenga mayor reconocimiento,
es decir, la marca mejor posicionada o
de reconocido prestigio.

Hasta aqui, todo aparente y mediana-
mente bien, pero seguimos sin identifi-
car qué tanto el sentimiento de felicidad
o satisfaccién participa al decidir.

Considero como premisa que la elec-
cién satisfactoria tiene, como punto de
arranque, evitar abrumar con cascadas
de opciones al prospecto. De mantener
esta practica, corremos el riesgo de sa-
lir del proceso de venta con las manos
vacias y, lo que es peor, arrastrando una
desagradable imagen de pretender ven-
der lo que sea, es decir, vender por ven-
der.

Consultando La pa-
radoja de la eleccidn, de
Barry Schwartz, no pue-
do dejar pasar una idea
muy clara y precisa: “El
exceso de opciones ge-
nera pardlisis”.

Quiz4, cuando habla-
mos de la incapacidad
para elegir, pensemos
haber tocado el tema
medular. Nada mas
equivocado. El riesgo es
mayor, ya que debemos
no solo considerar, sino
comprender otro muy acertado plantea-
miento de Schwartz cuando este autor
establece que cuantas mas opciones
tengamos para elegir, menos satisfechos
estaremos con nuestra decisién, sea cual
fuere.

Por lo tanto, la multiplicidad de ofer-
tas acarrea, por una parte, incapacidad
para elegir; y, por otra, la insatisfaccién
al haber elegido, sin dejar de lado el he-
cho de que el exceso de oferta genera
estrés en el potencial consumidor. (En
todas estamos fritos como vendedores!

Entonces, ;dénde demonios encon-
tramos satisfaccién o placer al elegir?

Partamos de la base sobre la cual re-
posa el riesgo de la eleccién, que, lejos
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de generar satisfaccion, puede orientar a
lamentar las oportunidades perdidas, es
decir, podemos generar un sentimiento
de ausencia por todo lo que desechamos
para, al final, quedarnos con solo una
o algunas opciones, manteniendo una
constante frustracién e incertidumbre
por no haber elegido otra cosa.

El placer de la eleccion radica en la
simplicidad para llevarla a cabo, y esto
no se debe confundir con la ausencia
de opciones o la escasa calidad de ellas.
Por el contrario, el secreto se encuentra
en acercar solo opciones de calidad, sin
abrumar, considerando, de ser el caso,
solo datos o especificaciones técnicas
que no desincentiven el proceso; mejor
adn, que lo estimulen.

En un entorno donde la informacién
estd a un clic de distancia y el acoso ci-
bernético es generado de manera inme-
diata por medio del reconocimiento por
algoritmos, la saturacién de propaganda
es el comin denominador. El consumi-
dor entra en hastio y en una falsa apre-
ciacién de dominio en temas tan delica-
dos como la adquisicién de programas
de proteccién patrimonial.

Nuestra misidn es facilitar el proceso.
Menos es mds. Presentaciones ejecuti-
vas y al grano. Insisto: el placer de elegir
radica en la simplicidad para hacerlo. {Te
lo aseguro!
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AMASFAC

AMASFAC
Moviéeéndonos
Creamos
Valor

Desde sus origenes el ser humano ha
realizado actividades fisicas que estimulan el
organismo Yy lo fortalecen.

Una buena condicion fisica es fundamental
para el cuidado de nuestra salud, todos lo
sabemos pero realmente pocos practicamos
habitualmente una actividad fisica.

Afortunadamente existen aficiones al
deporte que nos invitan a emular a
nuestros deportistas favoritos, en México,
por ejemplo, la aficiéon al futbol soccer ha
motivado a muchos a unirse a la practica
de este deporte y ello les ha permitido
ejercitarse y llevar una vida sana.

En AMASFAC sabemos que nuestros
campeones deben estar en plena forma para
cubrir las jornadas extenuantes que la labor
del intermediario conlleva, es por ello que
promovemos Yy abrimos espacios para el
ejercicio y la sana convivencia.

Organizamos carreras atléticas en Chihuahua
y el AMASFACTON en Oaxaca, que fue por
primera vez a nivel nacional, asi como
nuestros tradicionales torneos de golf
que se realizan cada afio en las ciudades
de México, Monterrey y Guadalajara.
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En estos espacios se promueve también una sana
competencia e integracién en un gran ambiente de amistad
y camaraderia que solo AMASFAC es capaz de generar. Con
los recursos que se obtienen se apoyan causas sociales de
nuestras comunidades.

Te invitamos a iniciar una actividad fisica que estimule
una vida saludable y eleve la calidad de tu desempefio
profesional y personal, AMASFAC te invita a que te unas
a nuestros eventos y amplies tu red de contactos y
amistades que impactaran favorablemente tu actividad
como intermediario, muchos productores exitosos iniciaron
sus relaciones en convivencias de este tipo.

Beneficios del ejercicio
fisico para la salud

Fisicos

-Mejora la forma y resistencia fisica.

-Regula la presion arterial

-Incrementa o mantiene la masa dsea.

-Mejora la resistencia a la insulina.

-Ayuda a mantener peso corporal.

-Aumenta el tono y fuerza muscular.

-Mejora la flexibilidad y la movilidad de las articulaciones
-Reduce la sensacion de fatiga

Psicoloégicos

-Aumenta la autoestima.

-Reduce aislamiento social.

-Rebaja la tension y el estrés.

-Reduce el nivel de depresion.

-Ayuda a relajarte.

-Aumenta el estado de alerta.

-Disminuye el nimero de accidentes laborales.
-Menor grado de agresividad, ira y angustia.
-Incrementa el bienestar general

Cordialmente,

Alejandro Sobera Bidtegui
Presidente Nacional AMASFAC
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A MASTFAC
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REFLEXIONES

Carlos Molinar Berumen

www.carlos-molinar.com

ocas cosas tan importantes
P existen en la vida como la grati-

tud, y esta maxima de conviven-
cia social es algo que todos creemos
conocer y observar de alguna manera.
Sin embargo, si reflexionamos y pro-
fundizamos en el asunto, podremos
entender mejor muchos conceptos
que la rodean y que se relacionan cau-
salmente con ella.

Pocas cosas hay mas abominables
que la ingratitud; y, como tantas cosas
en la vida, algunas personas creen que
ser ingratos les reporta un beneficio, o
al menos no se lo quita. Pero es justa-
mente al revés: ser ingrato conlleva un
alto precio para quien asf actta, y en
cambio la gratitud no solamente nos
hace mejores personas, sino que tam-
bién reporta grandes beneficios.

Cuando me pregunto por qué la gente
es ingrata, me vienen a la cabeza varias
respuestas posibles. Quizd el ingrato
tenga un problema de envidia y sienta
que quien lo apoya es un privilegiado
que no requiere su agradecimiento; qui-
z4 sea una persona egoista y vea la vida
solo en funcién de recibir, y no de dar;
quizd sea por inseguridad y trate erré-
neamente de convencerse de que la ayu-
da que recibe es un logro propio; quiza
no agradezca nunca por pena, pues no
sabe cémo expresar gratitud (aunque
creo que ésta serfa la causa menos pro-
bable); quiza el ingrato es ingrato por
ignorancia o falta de conciencia, como
esos nifos y jovenes que han recibido
todo y simplemente dan por sentado que
es obligacién de los otros proveerlos sin
mds. Y la peor opcién: quizd sea por so-
berbia, porque su terrible e inflado ego
los hace pensar que todo es mérito pro-
pio y no valoran la ayuda del préjimo en
su gran magnitud.

Hay una frase de Martin Lutero que
me encanta y reza asi: “Tengo tres perros
peligrosos: la ingratitud, la soberbia y la
envidia. Cuando muerden, dejan una
herida profunda”.

Soy un convencido de que todo en la
vida obedece a la ley de causa y efecto
y de que cualquier pensamiento, senti-
miento o accién traerd consigo una con-
secuencia, por lo que aquello que salga
de nuestro interior traerd como conse-
cuencia una reaccién del Universo hacia
nosotros. Y la recibiremos con una fuer-
za multiplicada.

De ahi la profundidad de la herida de

La importancia de la gratitud
y sus beneficios

la que habla Lutero.

Asi, la ingratitud nos hard mds den-
sos, enviando mala vibra al Universo; v,
en cambio, la gratitud nos hace vibrar en
una frecuencia mds ligera, enviando al
Universo nuestras mejores vibras. Am-
bas nos traeran de regreso la respuesta
del Universo.

Es importante entender que, aun
cuando nuestro proceso en la vida es
individual, no somos ermitafios, pues
estamos cercanamente relacionados con
muchas otras personas a consecuencia
de diferentes situaciones, por lo que serd
mejor entender los procesos y las leyes
por las que opera la vida.

En esta vida, todo estd relacionado, y
es importante saber que se trata de dar
y de recibir. Es necesario aprender a dar
y también a recibir. Existe mucha gente
que no sabe dar o no sabe recibir.

Al que no sabe dar lo catalogamos
de mezquino, egoista; y al que no sabe
recibir, de arrogante o, peor adn, de so-
berbio.

Asf, vemos que la gente a la que le
cuesta dar siente que cualquier cosa que
dé le va a restar. Es gente que tiene un
sentido materialista de la vida y que le
concede una importancia desmedida a
lo material. En general, esa gente es asf
no solo en lo material, sino también en
lo espiritual.

Otro punto importante de la gratitud
es entenderla, aceptarla y abrazarla. Tra-
taré de explicarme.

En este mundo, materializado en ex-
ceso por la visiéon de mucha gente enfo-
cada mds en recibir que en dar, no pres-
tamos mucha atencién a la gente que
no sabe recibir; simplemente de alguna
manera la relegamos, pero no reflexio-
namos en las causas por las que se com-
porta de esa manera.

A la gente que no sabe recibir le cues-
ta mucho esfuerzo sentirse en deuda,
aceptar ayuda, apoyo o carifo, y eso
tampoco ayuda a su desarrollo como ser
humano.

Cuando reciben espontdneamente un
presente, un apoyo o una ayuda, se sien-
ten en deuda y tratan de cualquier forma
posible de actuar para creer que ya estan
a mano, que no deben nada.

Un amigo querido me comentaba que
a él le costaba trabajo recibir; y, anali-
zandolo bien, me di cuenta de que en
ocasiones a mi me ocurre lo mismo.
Y comentidbamos que no se trataba de
aquellas ayudas o beneficios que se nos
ofrecen para comprar nuestra voluntad.
Eso en definitiva hay que rechazarlo.
Pero, tratdndose de algo que la gente nos
ofrece de todo corazén, es terrible resis-
tirse a aceptarlo con humildad y mos-
trar nuestro agradecimiento.

Y, mds importante ain, me comenté
(haciendo referencia a un autor llamado
Tusquets) que, cuando uno recibe una
ayuda en un momento de apuro (y, para
poner un ejemplo de lo mds prosaico y
sencillo, pensemos en un préstamo de
dinero), aunque lo paguemos en tiempo
y forma quedamos en deuda permanen-
te con esa persona. jPor qué? Por la gran
valia que tuvo el hecho de habernos apo-

yado a salir del problema en un momen-
to complicado.

Y ni hablar si se trata de cosas mas
trascendentes y profundas, como tiem-
poy carifio. No olvidemos que el tiempo
es algo que no se puede recuperar. Nadie
puede comprar tiempo; asi que quien
nos ofrece su tiempo nos estd dando
algo invaluable, algo que jamés va a re-
cuperar.

Nada mas bello que vivir agradecido
con toda persona, y mds con la gente
que hace la diferencia en nuestra vida.
Si vivimos agradecidos y demostramos
nuestro agradecimiento, no solo ven-

#DesarrolloHumano #0Opinién

dran bendiciones a nosotros, también
podremos sentir que hemos sido exito-
s0s v, sobre todo, felices.

Marco Tulio Cicerén decia: “Tal vez
la gratitud no sea la virtud mds impor-
tante, pero si la madre de todas las vir-
tudes”.

No hay nada mds bello que estar
agradecido y demostrar nuestro agrade-
cimiento con la gente que amamos; v, si
eso es reciproco, no solo se genera una
energia maravillosa y multiplicadora en
esa relacion, también es una de las cosas
mds bellas que puedan conseguirse en
las relaciones humanas.
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