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NUEVO CAMPUS
CORPOP.ATIVO,

e

on la presencia de directivos, agentes y cola-

boradores, el 2 de diciembre se llevo a cabo la

inauguracién del Campus Corporativo de HDI

SEGUROS, aseguradora que forma parte de
Talanx AG y que fue disefiado para seguir impulsando
lainnovaciény asi continuar creciendo su operacion en
el pais.

Wilm Langenbach, CEO de HDI International y
miembro del Consejo Directivo de Talanx fue el en-
cargado de dar la bienvenida a los representantes del
gobierno local, prensa, invitados y, especialmente a los
colaboradores y agentes de la compafia. “Es un gran
honor, un gran placer darles la bienvenida a nuestro
nuevo campus HDI en México. En los ultimos meses
hemos podido inaugurar en ltalia, Polonia y aqui en
México. Gracias a todos los que hicieron posible cons-
truir esta maravilla”.

Agradecio a quienes trabajaron durante dos afos en
la construccién, asi como a los responsables de orga-
nizar el evento en un contexto tan dificil como ha sido
la pandemia de Covid-19.

“De las instalaciones que hemos inaugurado en el
mundo, este edificio es mas moderno y atrevido en la
colaboracién agil que propone. Algunos se preguntaran
por qué estamos invirtiendo tanto en este pais y tengo
gue decir que ha sido una decisidon muy facil porque
nosotros como grupo Talanx -el tercero mas grande
de Alemaniay el quinto mas importante de toda Euro-
pa- invertimos a largo plazo y desde HDI Internacional
vemos a México como un motor de crecimiento. Por
es0 apostamos aqui, porque vemos un gran potencial
econdmico, demografico y de seguros. Este edificio es
un simbolo en la ambicién que tenemos para México”.

“Es un simbolo de valores también, transparencia,
colaboracién y de compromiso y cuando vemos este
edificio, me parece que es ideal para fomentar exac-
tamente estos valores. Tenemos confianza en todo el
equipo directivo y sabemos que sera una nueva etapa
muy interesante”, concluy6 Langenbach.

Por su parte, Nicolas Masjuan, Head de Latinoaméri-
ca para HDI International dijo que es un placer estar en
México para una ocasion tan especial: “Me toca viajar
por toda la regién, pero nada me da mas energia posi-
tiva que venir a México, un pais en el que vivi muchos
anos, donde crié a mis hijos y sé que México siempre

m [ ainversion:
22.5 millones
de ddlares

m México, un
motor de
crecimiento
para Grupo
Talanx

Juan Ignacio Gonzalez Gémez
Director General HDI Seguros México
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“Nosotros nos hemos
prepocupado para crear una
cultura. Hemos tratado de
enfocarnos en las personas,
con la filosofia de Humana,
Digital e Innovadora”

{

te recibe con los brazos abiertos. Pero mas alla de la
conexion personal, la energia positiva me la da el sen-
tirme parte de una historia de éxito tremendo”.

Hizo énfasis en el crecimiento que ha mostrado la
comparnia en México, pais al que llegaron en el afio
2009 y que en tan solo 12 afos han tenido un desa-
rrollo exponencial, ya que hoy se cuentan entre el Top
5 de Seguros de Automdvil y creciendo de manera im-
portante en otras lineas de negocio. “Es una historia de
éxito que es dificil de ver en otros mercados. La res-
puesta a este éxito esta en todos ustedes. Es produc-
to del gran trabajo realizado por los colaboradores y
agentes, quienes nos han elegido como su casa, donde
ponen sus horas y esfuerzo para desarrollar sus vidas”.

Juan Ignacio Gonzélez, Director General de HDI SE-
GUROS México, recordd la historia de HDI en el pais y
la tradicion que representa al remontarse a 1943 cuan-
do se fundd Seguros del Centro y a 1946 con Metro-
politana. “Nuestro ADN proviene desde entonces y a
eso se sumo HDI en 2009, una empresa que creyé en
México, que invierte y que buscd un equipo local para
desarrollar el proyecto”

Parte fundamental de HDI son las personas: los co-
laboradores, agentes y asegurados, resaltando el gran
trabajo en equipo que se ha hecho desde hace muchos
anos entre el talento humano de la organizacion y la
fuerza de ventas a nivel nacional. “Somos una empresa
calida, cercana, presente en las 50 ciudades mas im-
portantes de la Republica, cada uno de nuestros co-
laboradores estd comprometido, abierto y dispuesto a
trabajar”.

“Muchas gracias a nuestros colaboradores y socios
comerciales, porque ustedes construyeron este edifi-
cio, gracias por su confianza. Con este Campus que-
remos fomentar un ecosistema innovador, donde nos
preguntemos constantemente dénde queremos es-
tar en el futuro. Para esto generamos este lugar, para
promover la armonia, la amistad, eso que se da en las

universidades...por eso es lo llamamos Campus, para
trabajar de esta manera. La proyeccion que le damos a
las nuevas generaciones, vendra de este espacio”.

También estuvo presente en el acto inaugural Gui-
llermo Romero Pacheco, secretario de reactivacion
econdmica del Gobierno local, quien dijo que “invertir
en un edificio de mas de 537 millones de pesos, gene-
rar y conservar mas de 600 empleos es una excelente
noticia en un tiempo que requerimos de ellas. Es una
noche hermosa y vamos a ser testigos de una inaugu-
raciéon preparada con pasion, trabajo y entrega”.

Tras los mensajes, se llevo a cabo un acto de inau-
guracion, en el cual cada uno de los cuatro personajes
gue participaron colocaron la mano en tétems digita-
les, los cuales fueron iluminando una pantalla para asi
dar inicio a un espectacular acto con musica, luces y
fuegos artificiales. Durante la cena, los invitados tuvie-
ron la oportunidad de festejar y ponerse al dia tras una
larga espera causada por el confinamiento.

Nuevo Campus HDI

Escanea el cédigo para ver el video

“Meéxico es
para nosotros
un pais muy
importante,
porque tiene
un potencial
importante
en seguros”
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HDI SEGUROS México, motor de crecimiento
y modelo de éxito para Grupo Talanx

Durante la conferencia de prensa ofrecida antes
de la inauguracién del nuevo Campus Corporativo de
HDI, Wilm Langenbach, CEO de HDI International AG
y miembro del Consejo Directivo de Talanx AG, hablo
sobre la expansidn, diversificacion y solvencia del gru-
po de origen aleman, compuesto por cuatro divisiones:
Hannover Re, la tercera reaseguradora mas grande del
mundo con alcance global y exitosa no solo en creci-
miento sino en rentabilidad; HDI Alemania, con una
trayectoria de 120 afos de trabajo para clientes retail
y el respaldo de la industria alemana; HDI Global, con
presencia alrededor del mundo y la cuarta, que tiene
todo el negocio de retail que incluye también a PYMES
trabajando fuera de Alemania e implantados en regio-
nes como América Latina.

“Estamos en crecimiento, que es el objetivo para
Talanx y por eso tenemos disposicién para continuar
invirtiendo en paises como México y nuestra mision es
estar en el top 5 en la parte de no-vida en los mercados
clave, y eso necesita hacerse en una forma rentable y
sostenible. Somos una compafia que esta focalizada
en la excelencia técnica y nos gusta compararnos con
los mejores. Vamos a invertir en la diversificacién en
HDI internacional y ser conocido por seguro de Auto,
que es lo principal, pero queremos crecer también en
otras areas”.

Senalé que la compania continuara con la transfor-
macién digital, utilizando los datos para ofrecer mejo-
res seguros y todos esos retos los quieren lograr de
forma orgénica e inorganica para asi cumplir sus obje-
tivos de crecimiento.

Nicolas Masjuan, Head para América Latina de HDI
International AG, destacé que en la regién tienen pre-
sencia en seis paises, con una produccién de mas de
1,500 millones de euros, siendo el sexto asegurador a
nivel regional con presencia en tres paises relevantes
como Brasil, Chile y, desde luego, México.

“Este pais juega un rol fundamental en la estrategia,
porque es el mercado que ha crecido mas en los Ulti-
mos 12 afios y tiene potencial para seguir desarrollan-
dose. Aqui tenemos una trayectoria de éxito impresio-
nante. Hoy estamos dentro del top 5 en el seguro de
auto y hemos crecido en un promedio de 20% en los
ultimos 12 afos y eso es muy destacable gracias a un
equipo directivo excepcional. Debido a ello invertimos
22.5 millones de doélares en este nuevo edificio, dise-
nado para la innovacion”.

Humana, Digital e Innovadora, es un twist que le die-
ron a la marca en México, preocupandose por colabo-
radores, agentes y asegurados al promover la innova-
cion y la aplicacion de tecnologia digital, afirmé Juan
Ignacio Gonzalez, Director General de HDI SEGUROS
Meéxico, quien se dijo contento y emocionado del cam-
bio que se ha dado en la organizacién. “Con esta inau-
guracion queremos decir que estamos pensando en el
futuro, preparando lo que necesitamos para fortalecer
el desarrollo de la compafia de cara al futuro”.

Destacé que HDI cuenta con una operacién nacional
através de 56 oficinas distribuidas en las ciudades mas
importantes de México, ademas de 20 Auto-Prontos
(centros de atencién a asegurados), 2 Call Centers, asi
como un Centro de Soluciones en la Ciudad de Mé-
xico, desde el cual se atiende toda la operacién de la

B

Dr. Wilm Langenbach, CEO de HDI International
y miembro del Consejo Directivo de Talanx

Nicolas Masjuan, Head para América
Latina de HDI International AG

Juan Ignacio Gonzalez Gémez
Director General HDI Seguros México

aseguradora de forma descentralizada en la zona me-
tropolitana de Valle de México.

“Somos una empresa Humana, Digital, Innovadora,
y prueba de que vamos por buen camino son los di-
ferentes reconocimientos que hemos recibido, como:

Great Place to Work, Empresas Mas Innovadoras,
Empresa Socialmente Responsable, Super Empre-
sas, 500 Empresas Mas Importantes de México, entre
otros. Ademas, contamos una gran solidez financiera,
como lo demuestra la calificacion mxAAA -la mas alta
del pais- que nos otorgé Standard and Poor’s por sép-
timo ano consecutivo”.

Trabajamos mucho en buscar metodologias que nos
ayuden aimplementar lainnovacién a través de formas
mas eficientes y asi crear nuevas soluciones, con un
énfasis en la cultura de la gente, porque son las per-
sonas quienes desarrollan nuevas ideas para brindar
valor agregado a nuestros asegurados y agentes”.

HDI SEGUROS llegé a México en el afio 2009 y
desde entonces ha aumentado su tamario en 8 veces,
creciendo las utilidades 12 veces, pasando del lugar 12
al top 5 de companias de autos. “En los Ultimos anos
hemos diversificado nuestra cartera con soluciones
en Danos y hemos crecido a una tasa ponderada de
29% del 2014 hacia acd, impulsando fuerte esta linea
de negocio. Creemos mucho en el enfoque de espe-
cializacidon y eso nos ha ayudado a crecer de manera
sostenida en niveles de 20 por ciento”.

Al inaugurar el Campus Corporativo de HDI SEGU-
ROS, la confianza de Talanx para invertir en México a
largo plazo se ratifica, ya que estas instalaciones so-
portaran el crecimiento de la aseguradora durante las
proximas décadas para que los colaboradores puedan
continuar desarrollando productos y servicios innova-
dores para los agentes y asegurados.

El nuevo edificio ostenta ademas la certificacion
EDGE por su sustentabilidad, con ahorros del 20%
en consumo de agua, 20% en uso de electricidad y
generando un ahorro en diéxido de carbono de 108
toneladas al afio. Contara también con espacios para
fomentar el bienestar de los colaboradores, como gim-
nasio, sala de lactancia, auditorio, comedor, areas ver-
des y mas; usando la mas alta tecnologia para impulsar
el trabajo hibrido.

Este campus se construy6 sobre una superficie de
42,687 m2y el proyecto esta dividido en dos fases: la
primera, recién concluida, con un edificio de servicios,
uno de operaciones -con capacidad para 850 colabo-
radores- y otro principal, los cuales abarcan un terreno
de 23,385 m2. La segunda fase sumara un edificio adi-
cional de operaciones para 750 personas.

Presentacion
Campus HDI

Escanea el cédigo para ver el video
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A PROFUNDIDAD

Tendencias tecnolégicas
para la recuperacion
econémica de México

n el documento titula-

do Tendencias tecnoldgi-

cas para la recuperacion
economica de México, elaborado
por la Asociacién Mexicana de la
Industria de Tecnologias de In-
formacion (Amiti), se detalla que
el optimo aprovechamiento de
las tecnologias de informacién y
comunicacién (TIC) constituye
un factor estratégico para apoyar
la operacién de las empresas, el
Gobierno y demas organizaciones
de la sociedad.

Por tal razén, en el estudio
mencionado, la Amiti pretende
fortalecer el didlogo y la concien-
cia respecto a la capacidad y la
importancia de las TIC para la re-
activaciéon econémica de México,
asi como para el cumplimiento de
los importantes objetivos de aus-
teridad y combate a la corrupcion
que rigen su vida publica.

Segun refiere la Amiti, la refor-
ma del 9 de diciembre de 2019 de-
fini6 atinadamente la Estrategia
Digital Nacional como “el plan de
accion del Ejecutivo Federal para
aprovechar el potencial de las tec-
nologias de la informacién y co-
municaciones, incluidos los ser-
vicios de banda ancha e internet,
como elemento catalizador del
desarrollo del pais, mediante su
incorporacidn a la vida cotidiana
de las personas y a la Adminis-
tracién Publica Federal mediante
el uso de la informatica y el desar-
rollo del gobierno digital”

Con ese proposito, la Amiti
pone a disposicién del Gobierno
y de la sociedad su conocimiento
y experiencia para brindar la as-
esorfa necesaria que conduzca a
lograr el aprovechamiento exitoso
de los recursos tecnoldgicos que
mejor promuevan la recuperacion
econémica, la inclusién digital,
la transparencia, la eficiencia, la
austeridad y el cumplimiento de
los objetivos de combate a la cor-
rupcion.

Si desea conocer A Profundidad
este tema, tenga a bien teclear
www.anuarioseguros.lat
y buscar la informacién en la
categorfa Informes.

#Editorial

LOS AGENTES

Y SUS COMPETENCIAS

nte la consolidacién del mun-

do hibrido, ocasionada por la

irrupcién de la pandemia de
COVID-19, las empresas han tenido que
hacer ajustes drasticos a sus modelos de
negocio para seguir siendo atractivas a
los ojos de un consumidor que modifi-
¢6 radicalmente sus niveles y formas de
consumo. Y lo mismo tuvo que hacerse
en toda profesién y oficio.

La labor de agente de seguros, por
ejemplo, es una de las actividades en las
que el trato y la asesoria personalizada al
cliente son la cualidad distintiva, y esta
caracteristica esencial se ha defendido
celosamente por generaciones, pues se
considera que reviste enorme importan-
cia al favorecer que quienes se interesan
por adquirir una pdliza utilicen los ser-
vicios de un agente de seguros antes que
cualquier otro medio de distribucién.

Puntos de vista concordantes y dis-
cordantes sobre este tema en particular
ha habido siempre; y habra atin mas, so-
bre todo ahora, cuando parte importan-
te de la poblacién que rechazaba la idea

de comprar en linea ya lo hace y ha mo-
dificado con ello sus pautas de consumo
invirtiendo la escala de sus preferencias:
lo virtual por encima de lo personali-
zado; las experiencias de consumo por
sobre las compras tradicionales; las pla-
taformas interactivas antes que las pro-
puestas en papel... Y asi se ha adaptado
dicho patrén de adquisicién de bienes a
la vida personal y laboral.

Los servicios de los agentes de segu-
ros también entraron en esa tendencia
transformadora del consumo. La pan-
demia obligé a los asesores de seguros
de todas las generaciones a pensar segin
las bases de la interaccién digital, a tra-
bajar con herramientas cibernéticas y a
desempeniar su oficio priorizando la au-
tomatizacién que hoy rige en todas las
dreas de la vida.

Aquellos que fueron resilientes y de-
cidieron hacerle frente a la situacién

wstarcser: WWW.ELASEGURADOR.COM.MX
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fueron descubriendo un mundo de posi-
bilidades de productividad, de eficiencia,
de creatividad, de innovacién, de pro-
duccién ampliada en menos tiempo y
de mayores oportunidades de cercaniay
seguimiento respecto a sus asegurados.

Tal vez suene exagerado decir que
el periodo de la pandemia se convirtié
en un lapso de entrenamiento para los
agentes de la nueva era; pero, bien mira-
do, asi fue. Y con la expresidn agentes de
la nueva era no nos referimos solo a los
nativos digitales, sino también a los in-
termediarios que, independientemente
de su edad, lograron romper las barreras
de lo tradicional y se mostraron abier-
tos de mente para adoptar las bondades
y ventajas que ofrece la tecnologia a su
actividad.

Adoptar esa actitud profesional es lo
que hara la diferencia de ahora en ade-
lante. Ademas, hoy existe la gran opor-
tunidad de que poco a poco se estén seg-
mentando las actividades empresariales
en cada uno de sus giros para definir
cudles de ellas pueden y deben ser hibri-
das y cudles serdn entera-
mente virtuales.

Kweilin Ellingrud, Senior
Partner de McKinsey &
Company, dict6é una ponen-
cia titulada E! futuro de los
seguros de Vida: triunfan-
do en un mundo hibrido,
que formé parte de la Con-
ferencia Latinoamericana
Virtual 2021, y ah{ declaré
que revisar y adecuar com-
petencias digitales, sociales
y adaptativas no es opcional
para los agentes de segu-
ros en la actualidad; es una
obligacién fundamental.

¢Qué sigue hacia adelante? Ya lo dijo
Ellingrud: fortalecer las competencias
digitales para trascender en el negocio
de los seguros ante circunstancias dife-
rentes. Y, en ese sentido, a las companias
de seguros (que siempre han reconocido
la labor de su fuerza de ventas) les co-
rresponde generar las condiciones tec-
noldgicas necesarias y suficientes para
impulsar a sus productores a alcanzar
mejores resultados.

Faltan 15 dias para 2022. Es momento
de reflexionar sobre aquello en lo que se
ha convertido la actividad de la interme-
diacién en los dltimos 24 meses y sobre
lo que cada uno ha aprendido de ese
proceso. Después de hacer ese ejercicio
comprenderemos que lo mejor estd por
venir. Feliz Navidad de parte de todos
los que integramos este medio de infor-
macién.
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#Agentes #Sequros

El irreversible mundo hibrido moldeara la evolucién

de los agentes de seguros

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

nidad, ya que es una coyuntura que alteré la mentalidad de la sociedad y generé la consolidacién del mundo hibrido,

I a irrupcién del virus SARS-CoV-2 constituye un evento que marcard un antes y un después en la historia de la huma-

contexto irreversible que moldeard el curso evolutivo de los agentes de seguros en la era pospandémica.
Asi lo expresé Kweilin Ellingrud, Senior Partner de McKinsey & Company, al dictar una ponencia denominada E/ futuro
de los seguros de Vida: triunfando en un mundo hibrido, que formo parte de la Conferencia Latinoamericana Virtual 2021,
que se realizé bajo el lema Venciendo en un mundo hibrido: actitud y acciones para el éxito, organizada por LOMA-Limra.

Ellingrud declaré que revisar
y adecuar competencias digi-
tales, sociales y adaptativas no
es opcional para los agentes de
seguros en la actualidad; es una
obligaciéon fundamental. Reco-
noci6 que el ramo Vida enfrenta
una transformacién sin prece-
dentes en términos de propues-
ta de valor, tendencia que se vio
acelerada por la irrupcién del
nuevo coronavirus.

La COVID-19, dijo la funcio-
naria de McKinsey & Company,
ocasioné considerables altera-
ciones en la intermediacién de
seguros. En tal sentido, ponderé
que un porcentaje significativo
de los agentes que distribuyen
poélizas en América Latina haya
podido sobreponerse al desafio

que represent6 el distanciamien-  |JRIRSTE=——"
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to social y la asesoria a
distancia.

A pesar de lo ante-
rior, Ellingrud alerté
que es inocultable que
algunos agentes que
brindan sus servicios
profesionales en esta
regiéon han acusado
una drdstica baja en
sus niveles de produc-
tividad a raiz de los
nuevos patrones de
consumo que se origi-
naron por los cambios
sociales a que obligd
la cepa virica. Por ese
motivo, anadid, es vi-
tal que la industria
aseguradora centre es-
fuerzos en el disefio de
plataformas digitales
sencillas que tengan
la capacidad de brin-
dar una suscripcién deslocalizada y que
otorguen una experiencia de consumo
intuitiva, esquema que permitird a los
asesores crear un modelo de negocios
que de ahora en adelante sea un hibrido
entre lo fisico y lo digital.

La modernizacion también
alcanzé a la intermediacion

Los efectos de la crisis sanitaria en
la sociedad van a provocar que en los
préximos anos una serie de profesiones
se alteren considerablemente, vaticing
Ellingrud, quien avisé
que los agentes no serdn
la excepcidn en este tor-
bellino de cambios que
vive el mundo del tra-

talidad generada por el nuevo virus afec-
té a los indices de rentabilidad de las
instituciones que operan el ramo Vida
en esta zona del orbe.

Tomando en cuenta lo anteriormente
descrito, Ellingrud catalogdé la innova-
cién como el factor critico que permitira
a las aseguradoras de Vida y a los agen-
tes que intermedian pdlizas de dicho
ramo “adaptarse al futuro”, de manera
que logren comercializar un abanico de
coberturas que ahora obligatoriamente
debe ser mas sencillo y flexible.

“La suscripcion es uno de esos proce-
sos que tienen que dejar de ser inalte-
rables en la industria aseguradora. Hoy
en dia, los consumidores anhelan cober-
turas que evolucionen y armonicen con
cada etapa de su vida. Por lo tanto, es
crucial que las instituciones tengan la
capacidad y la pericia de disefiar segu-
ros que emulen la versatilidad de una na-
vaja suiza; o sea, que brinden diferentes
tipos de coberturas de forma simultdnea
y que ademds puedan mitigar eventos
especificos”, abund¢ Ellingrud.

El andlisis conductual y la analitica
avanzada, continué la funcionaria de
McKinsey & Company, seran piedra
angular en la forzosa reconfiguracion
que debe registrar el sector asegurador
durante los préximos afios, método que
brindard a las instituciones las bases
para poner al alcance de los agentes de
seguros coberturas ficiles de entender y
de explicar y que estén acompanadas de
una experiencia de consumo digital de
punta a punta en caso de que el cliente
asf lo demande.

Por ultimo, Ellingrud atisbé que la
simplicidad, la flexibilidad y los ecosis-
temas digitales serdn los factores que
caracterizardn el futuro de los seguros
de Vida, augurio que obliga a los agentes
a implementar estrategias comerciales
que consideren prioritario el uso de las
tecnologfas de informacién y comuni-
cacidn, sin que eso signifique, sentencid,
separarse de uno de los sellos distintivos

de su labor: la personali-
zacion.

Revisar y adecuar “Como  resultado
competencias

de la irrupcién de la
COVID-19, los grupos

bajo y que estd en pleno  digitales, sociales sociales que tradicio-

desarrollo.
Y es que, segun la eje-

nalmente no adquieren

yadaptaﬁvas ya seguros fueron el seg-

cutiva de McKinsey & no es OpCionaI mento poblacional mas

Company, la COVID-19

afectado. Por ese motivo,

precipité la virtualidad —Para los asesores, uno de los retos que en-

y demostré que la des-
localizacién puede ser
un proceso grato para
el usuario. Al respecto,
destacé que todos los
eslabones de la cadena de valor de la in-
dustria, incluyendo la distribucién, han
tenido que modernizarse.

El aumento en la conciencia de ries-
gos derivado de las secuelas que genera
el virus SARS-CoV-2 en el organismo
humano es indudablemente una opor-
tunidad para acelerar la colocacién de
seguros en regiones como América La-
tina, indicé Ellingrud. Sostuvo que, sin
embargo, la considerable tasa de mor-

alerta Kweilin
Ellingrud

frentan aseguradoras y
agentes en un mundo en
constante cambio con-
siste en analizar a pro-
fundidad cuéles son las
verdaderas necesidades de proteccion de
todos los estamentos sociales que con-
forman el mercado; de ahi que la flexi-
bilidad y la mentalidad abierta al cambio
sean los aspectos que propiciaran la
magia de la innovacién en las areas téc-
nicas y comerciales de las instituciones,
lo que provocara la distribucién masiva
de coberturas sencillas de adquirir y
comprender”, cerrd la representante de
McKinsey & Company.
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Primaje del sector asegurador registré incremento
de 5.6 % en el tercer trimestre de 2021

Norma Rosas Rodriguez

erivado del crecimiento de
4.5 por ciento de la eco-
nomia de México durante

el tercer trimestre de 2021 y del
crecimiento de 69.5 por ciento del
ramo Pensiones, el sector asegu-
rador registr6 un incremento de
5.6 por ciento en términos reales
en su volumen de primas, infor-
mé la Asociaciéon Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS).
En conferencia de prensa virtual,
Norma Rosas Rodriguez, directo-
ra general del organismo en el que
confluyen los intereses de la indus-
tria aseguradora de México, indicé
que, considerando el ejercicio de
conciliacién de Petrdleos Mexica-
nos (Pemex), el aumento entre los
meses de julio y septiembre es de
3.1 por ciento en términos reales.

La funcionaria detalld que durante
este periodo el sector asegurador regis-
tré primas del orden de 475,450 millo-
nes de pesos, 50,636 millones de pesos
mds que en igual periodo de 2020.

“El crecimiento del Producto Inter-
no Bruto (PIB) es una excelente noticia,
porque siempre hemos senalado que el
sector asegurador tiene una correlacién
muy importante con lo que pasa en la
economia en su conjunto. Sin embargo,
varios de los incrementos que tuvimos
se verdn aminorados por los elevados in-
dices de inflacién que registramos en el
pais”, explicd Rosas Rodriguez.

Segin datos que compartié el ente
gremial, Pensiones pasé de 19,664 mi-
llones de pesos en primas durante el
tercer trimestre de 2020 a 35,330 mi-
llones de pesos en el mismo lapso este
afo, por lo que registr6 el mencionado
69.5 por ciento de incremento. Los otros
segmentos que arrojaron un aumento
elevado fueron Darfios Sin Autos, con
15.3 por ciento; y Accidentes y Enferme-
dades, con 6.6 por ciento; en tanto que
Vida y Autos sufrieron caidas de 2.3 y
2.2 por ciento, respectivamente.

“Lo que estamos observando, y esto
es algo que hemos percibido a lo largo
de la pandemia de COVID-19, es que las
personas son mds conscientes de la ne-
cesidad de contar con un respaldo eco-

némico para enfrentar cualquier situa-
cién desfavorable o cualquier imprevis-
to, especialmente relacionado con la sa-
lud. La crisis sanitaria nos ha hecho mas
conscientes”, aseverd la funcionaria.

En lo que respecta a la siniestralidad,
la directora general del organismo cu-
pula de la industria aseguradora mexi-
cana indicé que este renglén registrd
una disminucién de 11.2 por ciento en el
ejercicio reportado, con lo que el monto
de indemnizaciones se sita en 290,889

millones de pesos. Destacé que Vida es
la operacién con mayor monto de in-
demnizaciones, con 141,287 millones de
pesos.

Rosas Rodriguez también mencio-
né que el sector asegurador es el tercer
inversionista mds importante del pais.
Esta industria acumuld en sus reservas
técnicas, a septiembre de 2021, un total
de 1 bill6n 515 636 millones de pesos.

Por ultimo, la directora general de la
AMIS afirmé que la industria de segu-

ros continda mostrando su solidez, ya
que ha hecho frente a la pandemia y a
los riesgos que asume con un indice de
solvencia de tres veces el capital que le
exige la ley.

“Este indicador se ha mantenido bas-
tante estable a pesar de todas las situa-
ciones adversas que hemos tenido que
enfrentar. Mantenemos nuestra solidez
como sector y afianzamos el compro-
miso que hemos asumido con el pais”,
cerr6 Rosas Rodriguez.
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#Seguros

Seguros de Afinidad creceran entre 50y 70 %
durante los préximos cinco afnos

Luis Adrian

Vazquez Moreno
@pea_lavm

amplio y en expansién. Se predice que en los

préximos cinco anos crecerdn a tasas de entre
50 y 70 por ciento debido a que estas coberturas se
desarrollan con una alta sensibilidad para identificar
las necesidades bdsicas y afines del consumidor. En
México, el rubro de Afinidad ha sido capaz de ge-
nerar primas frescas, en vez de que exista una pelea
por los mismos negocios, como suele ocurrir con las
coberturas tradicionales, sefial6 Igal Rubinstein, di-
rector ejecutivo de Sekura.

Los nichos de mercado que pueden hacer uso de
estas coberturas son extensos. Donde hay afinidad
y riesgos que cubrir para cierto grupo de personas
o empresas, estos programas son ideales. Un seguro
de Afinidad puede ser de utilidad, por ejemplo, en
una asociacién en la que todos los miembros corren
triatlén y tienen riesgos afines por practicar la mis-
ma disciplina, explicé Rubinstein.

Lo mismo ocurre con las microfinancieras, ban-
cos, lineas aéreas, industria turistica, etcétera, que
consumen muchos seguros de esta naturaleza para
brindarles a sus clientes una experiencia ampliada
de prevencion en sus servicios, sefial6 el directivo de
Sekura.

Rubinstein sefald que con el auge de las fintech se
proyecta que el aumento en el consumo de los segu-

l os seguros de Afinidad son un campo muy

ros de Afinidad sea exponencial, y auguré6 que lo mismo
ocurrird en el campo de las empresas de microfinanzas,
que en su gran mayorfa tienen actividades de seguros
tanto mandatarias como voluntarias y que concuerdan
con los términos de afinidad. Lo mismo ocurrird para la
colocacion por el canal de e-commerce.

“En este momento nos encontramos con un rubro
de Afinidad mucho més maduro e interesante de lo
que era hace una década. Ahora se registran tasas de
conversion y consumo importantes, asi como un fuer-
te consumo de estas coberturas en industrias como la
aérea o la bancaria, por ejemplo, sectores que obtienen
grandes ingresos derivados de programas de Afinidad”,
explicé Rubinstein.

“Con la pandemia, algunas coberturas de Afinidad
fueron muy afectadas; por ejemplo, las que tienen que
ver con turismo, microfinanzas, sector de produccién
automotriz y armadoras. Pero, por el contrario, debido
al confinamiento, las operaciones en linea crecieron de
forma muy importante. Lo que se afect6 en unos sec-
tores se desarrollé en otros”, apunté el funcionario de
Sekura.

El crecimiento de los programas de Afinidad, dijo
Rubinstein, es producto de la tecnologia, pero también
se debe al cambio de mentalidad tanto de los socios
comerciales como del cliente final. “Y, aunque cada co-
bertura tiene sus desafios, tratamos de que éstos vayan
en el sentido de encontrar coberturas adecuadas para
el mercado y atractivas para los socios comerciales, las
reaseguradoras, y que sean facilmente gestionables”.

Rubinstein dijo que en el mercado asegurador mu-
chas companias son renuentes a establecer afinidad

o no la comprenden, y tratan de meter forzadamente
un producto remodelado para que parezca de Afini-
dad, cuando no lo es. “El reto es encontrar productos
adecuados y que excluyan las condiciones que a todas
luces son antinaturales para la colocacion de este tipo
de productos”.

“A diferencia de las coberturas tradicionales, el ver-
dadero negocio de los seguros de Afinidad estd en la
captacién por volumen, aspecto que carece de sentido
para las aseguradoras tradicionales. Puedes consolidar
una gran organizacién vendiendo programas de Afini-
dad si tienes tres cosas: producto adecuado (afin a los
intereses del segmento en cuestién), facilidad de com-
pra y buen manejo de la siniestralidad masiva”, explicé
Rubinstein.

Para Sekura, los programas de Afinidad siempre han
sido un tema de creatividad e innovacion, y para enten-
der este negocio se requiere un cambio de mentalidad y
comprender que ni el disefio ni la comercializacién son
iguales a los que rigen en las coberturas tradicionales,
subrayé Rubinstein.

El prondstico para este tipo de seguros es que ten-
drdn un papel muy importante para abrir mercado en
ciertas bases poblacionales no acostumbradas a ad-
quirir seguros. “Afinidad se convertird en uno de los
grandes jugadores del mercado, y serd capaz de ofrecer
coberturas simples, empéticas y con un respaldo real a
la hora del siniestro”.

Finalmente, el representante de Sekura hizo un lla-
mado a la industria a no desestimar este tipo de cober-
turas, que efectivamente pueden ensanchar el mercado
de consumidores.

#Autos #Seguros

Costos elevados, desinformacién y modelo comercial
rebasado inhiben el aseguramiento vehicular

Luis Adrian Vazquez Moreno

provocan esta situacion figuran: costos elevados, desinformacién de dénde y cémo obtener un seguro y un modelo

E ;n México, alrededor de 70 por ciento de los automéviles carece de cobertura de seguros, y entre las razones que
de negocios poco amigable y nada compatible con las posibilidades econémicas y preferencias del ciudadano, senald
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Alvaro Madrigal, director de Mi Compa, plataforma on line de venta de seguros para el mercado popular.

plataforma ha sido constante; y, segin el
ritmo de venta que han observado, pro-
yectan que a junio de 2022 tendrén al-
rededor de 100,000 compas asegurados.

Los socios de Mi Compa sefialaron
que, aunque en el mercado tradicional
adn hay muchos paradigmas en contra
de que un modelo de negocio semejante
pueda funcionar, la noticia es que esta

En rueda de prensa, Madrigal y Jorge
Gonzdlez, socios de la firma, explicaron
que el concepto de Mi Compa surgi6
como resultado de un sondeo que rea-
lizaron derivado de la amplia brecha
de aseguramiento vehicular que existe
en México. En esta brecha claramente
se observa que las personas saben que
necesitan un seguro pero desconocen
cémo comprarlo, y de las opciones que
hay el consumidor opina que el len-
guaje comercial es poco claro o estd
disefiado para un sector de clientes
de alto poder adquisitivo.

Por esa razén, y con el objetivo de
hacer mads eficaz el acercamiento con
el universo de consumidores men-
cionados, Mi Compa ofrece “seguros
perrones, con pagos chiquitos” para
un sector de automovilistas subaten-
dido, infrabancarizado y que gana
menos de 370 dolares (alrededor de
8000 pesos) al mes.

En opinién de los socios de Mi
Compa, una de las razones por las
cuales ese amplisimo porcentaje de la

poblacién no cuenta con una cobertura
automotriz es porque las aseguradoras
no entienden la realidad de los mexica-
nos desde una perspectiva econémica,
de asequibilidad, de comunicacién y de
empatia sobre las necesidades de pro-
teccién automotriz que hoy requiere el
mercado de consumidores.

La falla del sector asegurador en ma-
teria de aseguramiento de autos, coinci-

dieron Madrigal y Gonzalez, es la falta
de sensibilidad respecto a lo que necesi-
ta el cliente. La situacién seria diferente
si supieran hablarle a un mercado ma-
sivo de una manera mucho mds simple,
coloquial, en la que los interesados se
sintieran cémodos e identificados, ade-
més de brindarles los medios ajustados a
su presupuesto para adquirir las pdlizas.
Esa es la manera de expandir una cober-
tura automotriz masiva-
mente.

De ahi que el tipo de
seguros que Mi Compa
proponga para el merca-
do sea: “el més chido”; “el
medio cachete” y “el mas
perrén”, nombres que,
aunque se apartan del vo-
cabulario institucional de
la industria, en el terreno
de la realidad han tendido
un vinculo efectivo con la
poblacién hasta el pun-
to de que desde enero de
2021 el crecimiento de la

plataforma en lo que lleva de operar ha
tenido cero problemas con la cobranza,
no se ha disparado la siniestralidad y
ademads ha sido total el respaldo de las
compaiifas de seguros emisoras de este
tipo de coberturas que operan por me-
dio de Mi Compa.

“Si queremos masificar las coberturas
de Autos o de cualquier otro ramo en
México, el camino que hay que seguir es
educacién financiera, herramientas tec-
noldgicas que faciliten el acceso, lengua-
je simple y formas de pago asequibles”,
apuntaron Madrigal y Gonzalez.

Y agregaron: “El principal deber del
asesor es advertir al consumidor de lo
que estd cubierto y de lo que no lo esté.
El cliente se siente defraudado cuando se
le rechaza un caso”.

“Qué es lo que quiere el cliente? Ase-
sorfa con detalle. Los rankings se basan
solo en utilidades, en porcentajes, en
primas. Pero lo que le interesa al consu-
midor es el servicio que obtendré cuan-
do ocurra el siniestro”, recalcaron final-
mente los socios de Mi Compa.
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Seguros de uso cotidiano, reto del sector para

atraer a mas consumidores

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

| seguro es un producto que
Econtimﬁa siendo poco atrac-

tivo en la sociedad. Por esa
razon, el reto al que se enfrenta la
industria estriba no solo en mejorar
la experiencia de compra, sino en
entender que el mercado demanda
soluciones de uso cotidiano que ge-
neren beneficios en la vida diaria de
las personas y las familias.

Asi lo afirmaron de forma con-
junta Enrique Murgufa, director
general de Grupo Financiero Aser-
ta; José Luqué, VP & General Ma-
nager Latam de Quadient; y Abra-
ham Rodriguez, Chief Technology
Officer de Relativity6 Inc., durante
su participacién en el evento vir-
tual Meéxico Insurtech Summit
2021, que fue organizado por CMS
Group, la Asociacién Insurtech
México (AIM) e ICM.

Los especialistas sefialaron que la in-
novaciéon empieza cuando se descubre
cémo formar parte de cada momento
de vida de los usuarios. El consumidor
agradecera la existencia de un seguro
creado bajo una metodologia tecnolé-
gica.

“Nadie se levanta con ganas de com-
prar un seguro. Hoy, lamentablemente,
es asi. Estamos ante un producto que
ofrece garantias a largo plazo, y por eso
los desafios son mayores. Necesitamos
comercializar productos de garantfa
pero que sean de uso cotidiano”, asegu-
ré Murguia.

Es el llamado que
lanzan los especialistas
durante el México
Insurtech Summit 2021

En ese orden de ideas, Luqué indi-
¢ que tanto las compaiifas de seguros
como el ecosistema insurtech estdn en
un punto de inflexién en virtud del cual
deben llevar productos personalizados a
los usuarios; productos que atiendan a
sus necesidades especificas.

“Debe estar todo concertado para que
funcionemos con un elemento de valor
para el cliente. Todo lo relacionado con
las plataformas tecnoldgicas debe ofre-
cer personalizacién y lealtad. Debemos
ser capaces de presentar dinamismo y
flexibilidad a la hora de satisfacer los re-
querimientos de los usuarios”, anadio el
ejecutivo de Quadient.

Luqué sostuvo asimismo que un ob-
jetivo trascendental es afianzar lazos
inquebrantables de confianza con el
mercado meta. “El tema del valor estd
orientado también a productividad y efi-
ciencia operativa”, agrego.

Por dltimo, Rodriguez se re- se crearon productos que con-
firié a las ventajas competitivas  tribuyeron con la realidad del
que se obtuvieron con la apari- momento. Las compaififas que
cién dela COVID-19. En talsen- tuvieron la capacidad de reac-
tido, dijo que la pandemia puso cién efectiva fueron las mds
a las comparifas a reflexionar beneficiadas en una coyuntura
sobre las prioridades en la ope- que nos agarré desprevenidos a
racion. todos, y ahi fue donde se obser-

“Lo principal fue lograr fle- varon los verdaderos procesos
xibilidad. Con ello se alcanza- innovadores”, cerré el CTO de
ron resultados importantes y Relativity6 Inc.
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na encuesta realizada por KPMG

l | entre un centenar de oficiales de
Cumplimiento en México revela

que durante los préximos tres afios las

areas especializadas de las empresas ha-
ran hincapié en cinco puntos:

@ Uso de automatizacion y tecno-
logia.

O Gestion de cambio regulatorio.

© Anilisis de datos.

O Evaluacién de la cultura organi-
zacional.
Gestion de riesgos de terceros.

Como claramente se puede observar,
la industria aseguradora no es ajena a
estos desaffos.

¢Qué clase de empresas fueron las
encuestadas por la firma? Vemos que
24 por ciento son de salud e industria
farmacéutica; 24 por ciento, banca y
seguros; 26 por ciento, manufactura y
comercio minorista; 14 por ciento, tec-
nologia, medios y telecomunicaciones, y
12 por ciento, energfa.

No sorprende que automatizacion y
tecnologia constituyan una de las pre-
ocupaciones sobresalientes, debido a
que estas dreas forman la infraestructu-
ra que permite responder mas y mejor
a las necesidades de las organizaciones
para ser eficientes. Aunado a ello, los
delitos cibernéticos estan a la orden del
dfa, y tomar medidas preventivas resulta
imperativo.

Los delitos que se cometen al amparo
de la tecnologia son mucho mds variados
y extensos que los reconocidos, y esto se
explica por el hecho de que dar a cono-
cer abiertamente que los propios siste-
mas de seguridad han sido vulnerados
bien puede suponer un acto de valentfa,
pero no cabe duda de que también ge-
nera descrédito frente a los ptblicos con
los que la entidad afectada se relaciona.

Otro renglén que preocupa a las orga-
nizaciones es el relativo a las obligacio-
nes regulatorias, ya que 74 por ciento de
los especialistas consultados descarta la
posibilidad de que las exigencias en este
ambito se vean reducidas.

Esa preocupacién que sienten los ofi-
ciales de Cumplimiento no parece ser
gratuita,  ya que los cambios en los
marcos juridicos que les atafien no siem-
pre se aplican desde una perspectiva de
conocimiento, entendimiento y com-
prensién de las actividades por regular.
Influir en quienes deciden introducir
normas juridicas no es algo sencillo en

'.' “* VIVIR SEGUROS®
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Desafios de oficiales

de Cumplimiento

#0pinion #Sequros

nes de esta indole.

De ahi que los encuestados hayan
mencionado asimismo la necesidad de
contar con presupuestos que permitan
desarrollar dreas de Cumplimiento ca-
paces de volverse factores criticos den-
tro de la empresa. Pero esto demanda,
por cierto, no solo recursos econémicos,
sino también un entendimiento profun-
do de la importancia de estos departa-
mentos para el negocio.

Si en el dmbito general de las empre-
sas en México se observa preocupacion,
ni qué decir de lo que sucede en las in-
dustrias del seguro y de las garantias.

Principales actividades de ética y cumplimiento que este departamento planea mejorar en los préximos tres anos
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Uso de Gestidn Andlisis Evaluacitn Gestidn de
automatizacion v de cambio de datos de la cultura riesgos de
tecnologia regulatorio organizacional terceros

Los porcentass suman mas de 100%, va que se podia slegr mis de una oposdn

estos tiempos.

Las voces de aquellos que llevan a
cabo tareas encaminadas a dotar de
elementos a quienes laboran en las di-
versas instituciones del Estado indican
un grado elevado de desesperacién. No
es que no haya necesidad de adecuar
las normas juridicas a los tiempos, pero
una amplia gama de modificaciones
parece necesitar mds elementos como
sustento.

Por lo pronto, en lo que hace a obli-
gaciones regulatorias y de cumplimiento
que se han de atender en los tres anos
siguientes destacan asimismo cinco as-
pectos:

© Proteccién al consumidor.

@ Licencias y permisos.

© Regulaciones especificas de la in-
dustria.

O Ciberseguridad y proteccién de la
informacion.

© Trabajo y empleo.

Es un hecho que proteger los dere-
chos del consumidor ha sido un factor

de creciente interés, en especial por
parte de las autoridades, si bien algu-
nas empresas privadas trabajan con esa
orientacién porque sus clientes valoran
ser entendidos y respetados. No es raro
entonces que tales empresas apuesten
por ello para atraer y conservar clientes,
asi como para ser referidas entre la co-
munidad de consumidores.

Hoy en dia, las organizaciones se en-
cuentran expuestas a peligros que antes
quizds también estaban presentes pero
que no desembocaban en las consecuen-
cias que actualmente puede haber por
desatender algunos renglones. El des-
cuido de estos terrenos podria redundar,
de un momento a otro, en riesgos diver-
sos, como el reputacional, por citar solo
uno muy grave.

Por fortuna, en las empresas, el tema
del Gobierno Corporativo cada dia se
toma mds en serio. La administracién
integral de riesgos ha asumido paula-
tinamente un rol de mayor nivel e in-
fluencia, y estarfa jugando a la ruleta
rusa todo aquel que quiera actuar, o ac-
tte de facto, al margen de consideracio-

Principales obligaciones regulatorias y de cumplimiento que este departamento planea mejorar en los

proximos tres anos
1 2
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especificas Proteccion de a
de la industria informacitn
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Son productos muy definidos y, sobre
todo, muy especializados los que ase-
guradoras y afianzadoras ofrecen al pu-
blico usuario. Consecuencia natural de
ello es que se ha generado desde siempre
un contexto de asimetria (cognitiva, de
habilidades para entender los productos,
de acceso a informacion clave, etcétera)
entre las compaiifas y los usuarios.

Sin embargo, la falta de conocimien-
to profundo de lo que son los seguros
y las fianzas no es algo que se observe
particularmente en los publicos ajenos
a estas instituciones: aun dentro de los
mismos sectores existe una gran necesi-
dad de aprendizaje y experiencia, sobre
todo porque algunas firmas cambiaron
juventud por veterania.

“No todo es vender”, deciamos re-
cientemente. Y es que, en la practica,
hay quienes venden sin saber y quienes
compran igualmente a ciegas; y todo es-
tarfa bien mientras no se presentara al-
gun evento que derivara en reclamacion,
pues, cuando esto ocurre, afloran las de-
ficiencias que anidaban silenciosamente
en alguna etapa, y esto puede ocasionar
un sinndmero de conflictos.

¢Como afectard al quehacer de los
diferentes integrantes de una organiza-
cién todo el movimiento legal que se re-
gistrard en los tres afios que vienen? ;De
qué manera podria afectarte a ti como
ejecutivo, intermediario, cliente o usua-
rio?

Las preguntas por hacerse segura-
mente serdan muchas, y cada uno tendria
que plantedrselas desde ahora, pues no
cabe duda de que todos los jugadores
estardn expuestos a ser sancionados por
vivir fuera de las reglas establecidas en
la nueva realidad que viven las institu-
ciones del seguro y de la fianza.

Asi que a formular esas preguntas y
a tratar de darles respuesta de manera
seria.

Ciudad de México / Diciembre 15, 2021.
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A todos nuestros aliados comerciales,
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seguros quienes son clave para transmitir
la tangibilidad de los planes dentales
les deseamos
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#Ventas #Seguros

Hacer tangible el valor del seguro redundara en

que su adquisicidon tenga sentido para el usuario Caol Irns W=

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

esafortunadamente, el se-
D guro es percibido errénea-

mente por muchos de sus
usuarios como un gasto, a veces
hasta innecesario, y esa percep-
cién se acentdia cuando durante
la vigencia de la cobertura el ase-
gurado no tuvo ningdn siniestro.
Cambiar ese enfoque y hacer tan-
gible el valor del seguro para que
no parezca un desembolso super-
fluo es sin duda uno de los pen-
dientes mds importantes para la
industria del seguro.

A esta conclusion llegaron San-
dra Luz Lépez Herndndez, CIO
en Prudential México; Antonio
Ortiz Marti, cofundador y direc-
tor ejecutivo en Connect Assis-
tance; y Oscar Salgado Alvarez,
CIO presidente del Comité de TI
de GMX Seguros, al debatir en
torno al tema Construccion de un
ecosistema de tecnologia de se-
guros para el futuro durante la
Cumbre Insurance Tech, América
Latina 2021.

Los panelistas coincidieron en la ur-
gente necesidad de que la industria ase-
guradora disefle productos sumamente
simples que se distribuyan con agilidad
y que puedan verse enriquecidos con la
aportacién y proveeduria de los diferen-
tes integrantes dentro de la cadena de
valor del ecosistema de seguros. Con-
viene tomar en cuenta que con la pande-
mia la sociedad revalorizé el comercio
de cercanfa, lo inmediato, para cubrir
sus necesidades.

Durante su intervencidn, Ldpez
Herndndez opiné que la manera de lo-
grar esa tangibilizacién del seguro en
la sociedad asegurada y no asegurada
es complementando los beneficios de
la pdliza con servicios de prevencidn,
asesorfa o servicios asistenciales que le
permitan al cliente encontrar un sen-
tido y una utilidad efectiva al hecho de
contratar una cobertura. Para ello es
fundamental que la industria se dé a la
tarea de conocer los gustos y estilos de
vida del consumidor para poder ofrecer-
le servicios que incrementen la percep-
cién de valor.

La expositora invité a imaginar, por
ejemplo, cémo serfa posible ofrecer un
seguro con emisiéon personalizable.
“iEso serfa genial!, sobre todo porque
de pronto las aseguradoras estamos
muy orientadas al producto, y es en el

CR
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Crest Intermediario de Reaseguro,
lamentamos el sensible deceso de la

Sra. Irma Paz
Martinez Aman

Madre de nuestro amigo

Luis Eduardo Castillo Martinez
acaecida el dia 26 de noviembre de 2021.

Externamos nuestras mas sinceras
condolencias a sus Familiares y Amigos.

Descanse en paz.

Oscar Salgado Alvarez

momento de salir al mercado cuando
a éste le hace falta el ingrediente de la
emocién. Un seguro se tiene que armar
como si fuera un lego, con piezas perfec-
tamente ensambladas que lo hagan facil
de entender y de comprar”.

“Asimismo, hay que considerar que
los clientes evolucionamos y generamos
diferentes necesidades de acuerdo con la
edad; en tal sentido, ;por qué no disenar
productos evolutivos que se adecuen al
momento de vida y que sélo tengan cos-
to si haces uso de alguno de sus bene-
ficios?”, pregunté Lépez
Hernandez.

Por su parte, Ortiz

tarea de observar el fu-

La vision del
Marti indicé que en la futuro es que

consecuencia que el resultado fuera un
fracaso”.

“Cuando tu objetivo es resolver pro-
blemas utilizando tecnologia, pero no
tienes ni idea de cudles son esos pro-
blemas, ten por seguro que la tecnolo-
gia no lo hard. Lo mismo ocurre con
los productos. Es importante construir
productos nuevos, porque, si la indus-
tria sigue alimentando el mercado con
los mismos de siempre, seguirdn ma-
tdndose por captar a los mismos clientes
y obteniendo los mismos resultados, a
pesar de toda la tecno-
logia”, subrayé Salgado
Alvarez.

Al preguntarles cémo
imaginan que serd el

turo hay dos problemas los Caté/OgOS seguro dentro de los

importantes que supe-
rar. El primero es coémo

de productos

siguientes cinco o 10
anos, Lépez Herndndez

nos estamos comuni- terminaran por contesté que el seguro

cando con el cliente; el

de Vida estard centra-

segundo, qué caracteris- acotarse a las 10 do ciento por ciento en
ticas tienen las cobertu- coberturas estrella la necesidad del cliente,

ras que provocan que los
contratos de las pdlizas
sean tan complejos para el asegurado.

Para lograr una comercializacién
adecuada, dijo Ortiz Marti, es requisito
disefnar e innovar los productos partien-
do de la informacién que obtenemos del
usuario final y complementarlos con so-
luciones de asistencia y tecnologia que le
hagan sentir al adquiriente que la pro-
mesa del seguro se puede materializar
con solo dos clics.

Salgado Alvarez dijo que antes se te-
nia la errénea idea de que adquirir una
aplicacién servia para vender seguros
en automatico; “nada mds alejado de la
realidad, sobre todo cuando la empresa
dejaba de lado preguntas importantes
relacionadas con quién apoyard o com-
plementara la plataforma, qué tipo de
informaci6n habfa que suministrarle,
entre otras, que al obviarlas trafan como

logrando productos que

solventen las necesida-
des e intereses del asegurado. “Para ello
serd vital ofrecerle servicios de bienestar
complementarios, y para eso debemos
buscar los socios comerciales dentro del
ecosistema que nos permitan cumplir
con ese objetivo”.

La visién del futuro de Salgado Al-
varez es que los catdlogos de productos
terminardn por acotarse a las 10 cober-
turas estrella; y ademds se observard una
simplificacién total de los productos.

Finalmente, Ortiz Mart{ dijo que le
encantaria ver un seguro democratiza-
do, como ha ocurrido con la banca; esto
es, productos mucho mads sencillos, faci-
les de comercializar, cercanos al cliente
y sumamente transparentes. Pensando
en el porvenir, concluyd, “creo que la
tecnologia y los recursos humanos seran
los pilares del futuro”.

Por un2022

con muchos exitos

Llega el
momento de trazar
nuevos objetivos

para alcanzar
nuestras metas

Te deseamos muy felices fiestas
para ti v tus seres queridos

Da pasos seguros,

Prohibida su reproduccion total o parcial, sin la autorizacion expresa de
Seguros Ve por Mas S.A., Grupo Financiero Ve por Mas.
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Luz y sombra
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na en casi todas sus formas.
A medida que se desenvuelve la trama,
aparece un personaje: Nicholas Saunderson.

En 1707 llegé a Cambridge, aunque durante
un tiempo no se lo admitié en la universidad-

Finalmente, y gracias al profesor lueasiano
William Whiston, Saunderson comenzo a ense-
flar matematicas, astronomia y optica con gran
éxito.

Después de que Whiston se marcho, y a
ticién de importantes personajes de la universi=
dad, lareina Ana concedié a Saunderson el cargo
de cuarto profesor lucasiano de matematicas el
20 de noviembre de 1711.

En 1718 se lo admitié en la prestigiosa“so-
ciedad cientifica Royal Society y fue riombrado
doctor en leyes en 1728 por Jorge II. Murié de
escorbuto el 19 de abril de 1739.

iLo increible del caso es que Nicholas Saun-
derson era ciego! by

Lo anterior me parece algo increible fjPerotes
cierto! Empecé a buscar en internet casos'simi-
lares contemporaneos de ceguera.

Me sorprendi de lo que encontré: personas'sin
el don de la visién contentas, felicesiyiproducti
vas. En algunos casos no les preogupa fio'pod
ver.

[ : s un libro que trata sobre la ceguera huma-

La voluntad humana es muy poderosa.
Y la ayuda de Dios mis.

* a todos nuestros socios
{FELIZ NAVIDAD

Y PROSPERO
ANO NUEVO!
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#Catastrofes #Seguros

Ensefia pandemia que no
cabe esperar a una catastrofe
para la transformacion

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

hay que esperar a que ocurran las cosas para transformarnos. El seguro es

l a crisis sanitaria acorto la brecha digital entre generaciones y ensefié que no

fundamental para la construcciéon de una sociedad resiliente, por lo que todo
lo aprendido durante la pandemia es un claro llamado para hacer resonar fuerte-
mente el proposito de la industria del seguro.

En lo anterior coincidieron So-
fia Belmar Berumen, presidenta de la
Asociacién Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS); Giulio Valz-Gen,
presidente de la Federacion Mundial
de Intermediarios de Seguros (WFII); y
Marvin Umaiia, presidente de la Con-
federacién Panamericana de Produc-
tores de Seguros (Copaprose), durante
su participacién en el panel Panorama
general del mercado de seguros en His-
panoamérica durante y pospandemia,
que se llevé a cabo dentro del XXI Con-
greso Internacional Construyendo un
mundo nuevo de oportunidades, orga-
nizado por Copaprose.

Belmar Berumen dijo que el dafio que
la pandemia de COVID-19 ocasioné en la
salud y la vida de la ciudadania puso en
evidencia lo vulnerables que somos ante
eventos de esta naturaleza y la brecha
que adn queda por cerrar en el asegu-
ramiento de las personas, situacién que
ya no debe seguir ocurriendo. “Tenemos
que hacer resonar fuertemente nuestro
propdsito como industria para contribuir
en la construccién de un pais asegurado
y resiliente”.

La presidenta de la AMIS agregé que
tras la ocurrencia de la pandemia “en
Meéxico descubrimos que estdbamos
mejor preparados de lo que crefamos, y
empresas y personas supimos abrirnos
paso con celeridad en un entorno de gran
incertidumbre”.

Como ejemplo de esto, Belmar Beru-
men destacé la agilidad con la que las
aseguradoras y sus colaboradores logra-
ron seguir dando servicio a sus clientes;
respecto a la parte regulatoria mencioné
que el sector recibi6 un apoyo total y la
apertura de la autoridad al grado de que
ésta facilité realizar endosos para que las
compaiifas pudieran respaldar a sus ase-
gurados en aquellos casos en los que la
cobertura por pandemia estaba excluida.

Para Umaria, en Costa Rica la expe-
riencia de la crisis sanitaria representd
una bofetada que los sorprendié sin la
adecuada preparacién tecnoldgica ni
digital; sin embargo, la respuesta de las
personas a la emergencia ocasioné que la
brecha digital entre generaciones se acor-
tara de manera notable, de manera que
las plataformas digitales comenzaron a
ser incluyentes.

A la distancia del inicio de este capi-
tulo sombrio de la humanidad, agregd
Umana, “los agentes de seguros obser-
vamos que antes de la pandemia era ne-
cesario salir a la calle para ver a los ase-
gurados; ahora, gracias a la tecnologia,
los clientes prefieren hacerlo de manera

virtual, lo que ha ocasionado que la re-
lacién sea mucho mas eficiente, creativa
y rapida”.

“El cambio que propici6 la pandemia
fue inevitable, y no hubo més que adap-
tarnos. Si reflexionamos sobre los cam-
bios que en lo personal hemos tenido
por la emergencia sanitaria, veremos que
estamos mucho mejor capacitados que
hace dos anos y que nuestra visién del
mundo y de la vida cambi6 radicalmente.
Recordemos cudntas reuniones presen-
ciales haciamos antes de la pandemia,
y cuantas se realizan hoy. En definitiva,
somos mads eficientes”, dijo el presidente
de Copaprose.

Para Valz-Gen, “la adaptacién a la
emergencia requiri6 atender las necesi-
dades técnicas y tecnoldgicas que habia
que habilitar para hacerle frente. El con-
finamiento provocé problemas que afec-
taron a la salud mental de las personas.
Tenfan esperanza, pero convivian en casa
con angustia, de modo que elaboramos
una estrategia para enfocarnos en aten-
der a nuestra gente”.

Al hablar de las ensefianzas que deja
la pandemia, Umarnia senal6 que, en su
opinién, “la principal leccién es que
como industria es necesario aprender a
formularnos preguntas cuyas respuestas
conduzcan a generar valor para los ase-
gurados”.

“Por ejemplo, cémo serdn de ahora en
adelante las demandas de los clientes,
la pérdida de pdlizas; cémo se van a ver
afectadas las renovaciones, cémo la se-
leccién de riesgos o la digitalizacién; qué
espera el cliente de nosotros. De todo ello
y mas hay que hacer profundas reflexio-
nes; pensar acerca de lo que pasard ante
este nuevo escenario”, agrego el presiden-
te de la Copaprose.

Por su parte, Valz-Gen apunté que
la pandemia le enseiié que no hay que
esperar a que ocurran las cosas para
transformarnos. Los procesos tecno-
légicos no esperan, y las catdstrofes,
como la pandemia, tampoco. “Tenemos
que anticiparnos a los procesos y ob-
servar con agudeza escenarios futuros
que tarde o temprano ocurrirdn; y ac-
tuar en consecuencia cuando se desen-
cadenen”.

El presidente de la WFII agregd que en
la actualidad la gente ya no tiene la pa-
ciencia para obtener respuestas de un dia
para otro. “Vivimos en un mundo en el
que el tiempo pasé a ser un tema de in-
mediatez y en el que para lograr la trans-
formacién de las personas es necesario
proveerlas de las herramientas tecnologi-
cas necesarias”.

El ®
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#Asistencias #Seguros

Servicios de asistencia se transforman en un diferenciador
del seguro durante la pandemia

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

cia se incrementd de manera notable en la pandemia, situacién que ocasiond, en el caso de la empresa
Universal Assistance, que se cuadruplicaran sus ventas y se abriera un espacio para que este tipo de
servicios se transformaran, pasando de percibirse como un accesorio a ser un diferenciador de valor agregado
para las industrias de seguros, viajes, vuelos, entre otros, sefialé en entrevista Alfredo Ferndndez Vega, CEO

E z | aumento en la conciencia del consumidor respecto a la importancia de adquirir servicios de asisten-

de la firma.

Tales coberturas estdn comenzando a dejar de ser consideradas un complemento de los seguros y ahora
son elementos fundamentales que le facilitan al usuario el acercamiento a servicios de asistencia en viaje,

disponibles tanto en el dmbito local como en el internacional, senalé Ferndndez Vega.

Antes de la COVID-19, agregé el entrevistado, a po-
cas personas les interesaba conocer qué tipo de seguros
y servicios de proteccién las acompaiarian durante su
viaje. Eso ya cambid, hasta el punto de que la preven-
cién y la seguridad se convirtieron en una prioridad, lo
cual es muy bueno, porque de esa manera es mds fécil
exaltar los atributos de este servicio, pues hasta ape-
nas hace casi dos afos solo 4 por ciento de los usuarios
percibia su valor.

El CEO de Universal Assistance reconocié que al
inicio del fendmeno sanitario, cuando todas las indus-
trias pararon abruptamente sus operaciones, el efecto
en ventas fue adverso; pero, en la medida en que se fue
reactivando el comercio y la economia y se registraron
avances en la vacunacién masiva, las personas poco a
poco se animaron a viajar con todas las medidas de
proteccion; de ahi surgié el crecimiento explosivo en
ventas de los dltimos 23 meses.

Otro rasgo importante que se debe destacar en el

w Plan Seguro

L Misalud es hoy

periodo de referencia, agregé Fer-
ndndez Vega, es que las personas
no solo se estdn conformando con
recibir los servicios bdsicos de asis-
tencia en viaje, sino que también se
muestran dispuestas a pagar cober-
turas mas altas debido a que son mu-
cho mas conscientes del desembolso
que les podria significar atender un
percance de salud fuera del pafs de
origen.

Dentro de esta dindmica de cre-
ciente interés del consumidor, afia-
di6 Ferndndez Vega, ha sido funda-
mental el papel de los productores
de seguros, de los oferentes de los di-

versos servicios relacionados con viajes y turismo, asi
como la incorporacion de las plataformas que les han
facilitado a las personas interactuar y gestionar temas

Respaldo financiero

Cifras que es interesante conocer:

® En México, menos del 8% de los mexicanos tiene un seguro de salud privado.

® De los mexicanos sin acceso a servicios publicos de salud, el 92% usan recursos econdomicos

de su gasto diario, ya que no cuentan con un fondo para imprevistos de salud.

Alfredo Fernandez Vega R

de salud de manera sumamente amigable y compatible
con cualquier grupo etario.

Ferndndez Vega precisé que las personas acrecenta-
ron mucho mds su interés por hacer uso de platafor-
mas relacionadas con telemedicina, hasta el punto de
que Universal Assistance registré un aumento de 52
por ciento en las consultas virtuales de padecimientos
comunes que pudieron ser resueltas por medio de este
recurso, lo que es un avance enorme.

El otro cambio importante es el causado por el de-
sarrollo de la app, el cual consiste en que el usuario
puede acceder a una plataforma de autoatencién médi-
ca y generar el prediagndstico de su padecimiento y, a

partir del resultado, tomar la decisién
de tratamiento que hay que seguir.

Cabe seiialar, indicé el entrevista-
do, que para conseguir que el usuario
pueda hacer una autogestiéon médica
es necesario que el proveedor cuen-
te con una red robusta de médicos,
instalaciones y proveedores que ga-
ranticen que los requerimientos del
usuario se atiendan en tiempo, forma
y con la calidad requerida.

En tal sentido, Ferndndez Vega in-
dicé que el desafio de Universal As-
sistance es mantenerse a la vanguar-
dia con lo que el mercado necesita, y
para ello se requiere mucha agilidad,
visién, inversién y estar dispuestos a

asumir el costo del ensayo y aprender del error, que,
subrayo, “siempre hace bien porque te mantiene alerta
y vigente en un entorno muy cambiante”.

Otro dato que conviene tener en cuenta cuando veas a tus

clientes potenciales:

& Elaumento anual en el costo para el tratamiento de alguna enfermedad es minimo del 8%.

& Considera que con un plan de salud tus clientes y prospectos no tienen que cubrir el gasto total derivado del
padecimiento o enfermedad.

& Recuérdale a tus asequrados que Plan Seguro brinda planes y programas de acompaiiamiento desde el primer
dia de su contratacion; cubriendo no solo el tratamiento de una enfermedad o accidente, sino también estudios
preventivos para salvaguardar su salud.

Fuente: PWC, AMIS, Expansion.

Conoce mas en nuestra pagina www.planseguro.com.mx

iCon Plan Seguro Mi Salud es Hoy!
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#Innovacion #Tecnologia

Las coberturas personalizables, a menor costo y
preventivas dominardn la escena del seguro

instituciones a explorar la instrumentacién de nuevos modelos de negocio, a ponderar la cola-

l a evolucién del sector asegurador se intensificé a partir de la COVID-19, lo que obliga a las

boracién con jugadores como las insurtech y a adquirir herramientas tecnocientificas de punta.

Juan Medina, director del drea Comercial de In Motion, sefial6 en entrevista con El Asegurador

que gracias al tsunami de cambios que hoy experimenta el sector las coberturas personalizables, a
menor costo y preventivas dominardn la escena del seguro en el corto plazo.

En la conversacién, Medina dijo que a causa de la transformacién digital la industria tendra capa-
cidad para monitorear en tiempo real a los clientes y reducir las pérdidas de los siniestros que éstos
enfrentan. Pronosticé asimismo un descenso estrepitoso para las instituciones que se resistan a digi-

talizarse e implementar ecosistemas de servicios.

A continuacion, presentamos las reflexiones més relevantes de nuestra conversacién con el direc-

tor del departamento Comercial de In Motion:

El Asegurador (EA): ;Cémo ha evoluciona-
do la comprension del concepto transforma-
cion digital en el sector asegurador?

Juan Medina (JM): Ha evolucionado a un ritmo
acelerado como consecuencia de la pandemia de CO-
VID-19, evento sanitario que originé una tormenta
perfecta, ya que cred un sinfin de nuevas necesidades
de consumo en materia de administracién de riesgos.
Por lo tanto, afloré en el seno de la industria la crea-
cién de nuevos modelos de negocio, se implementa-
ron novedosos canales de distribucidn y se masificé la
adopcién de herramientas tecnocientificas de punta.
Ademas, hay que reconocer que la cepa virica produjo
un cambio drdstico en cuanto a la manera en que la
sociedad interactta en su vida diaria.

La combinacién de los factores descritos definitiva-
mente ha contribuido a que todos los actores de la ca-
dena de valor del seguro evalien cudl sera su nuevo rol,
de manera que logren determinar si desean sobrevivir
o crecer ante el nuevo escenario que consolido el paté-
geno. La expansion del nuevo coronavirus revoluciond
asimismo la inversién dirigida a las insurtech.

EA: ;Como podria el auge que experimento
la adopcion tecnolégica consolidar la transfor-
macion digital de la industria aseguradora?

JM: Gracias a la adopcidn tecnoldgica, la escena del
seguro estard dominada por coberturas personaliza-
bles, a menor costo y que hardn hincapié en la reduc-
cién de pérdidas del cliente mediante la prevencién y el
monitoreo constante.

A raiz de la transformacién digital, la industria ase-
guradora serd mas colaborativa, y la posibilidad de
crear un ecosistema interconectado de servicios estard
mds cerca, por lo que la distribucién especializada co-
brara verdadera fuerza y verd la luz, lo que al fin y al
cabo también facilitara el trabajo del ente regulador.

Adicionalmente a los modelos de negocios tradi-
cionales de consumo, o sea, los B2C, B2B2C y C2B,
ha irrumpido con fuerza el internet de las cosas, y en
el corto plazo habra una masificacién de servicios de
atencién que emplearan la inteligencia artificial. Gros-
so modo, esto es parte de la transformacién que regis-
trard la industria en el corto plazo.

EA: ;Cual es la agenda que la alta direccion
de la industria aseguradora debe atender para
impulsar la transformacién digital en los proéxi-
mos afios?

JM: Todo dependera de los roles. También habria
que considerar los productos que pretendan comer-
cializar y los mercados que deseen atacar, por lo que
resulta crucial que adopten una cultura organizacional
digital, maniobra que les permitira ser agiles y respon-
der a los requerimientos de consumo por medio de he-

rramientas y tecnologias que les sirvan como acicate
para idear productos que armonicen con la realidad de
los consumidores.

Juan Medina

En concreto, las instituciones tendrdn que ser ca-
paces de brindar coberturas basadas en el uso y que
privilegien la prevencién. Incluso deben evaluar la co-
mercializacién de seguros paramétricos y también in-
clusivos. Adicionalmente, es imperativo que otorguen
una experiencia de consumo fluida de punta a punta
que permita la interaccién digital, que se integre con
facilidad a ecosistemas de servicios y que sea compa-
tible con tecnologias como la inteligencia artificial,
blockchain, big data, analytics, realidad aumentada,
etcétera.

EA: ;Coémo evalua el posicionamiento de las
insurtech?

JM: Las insurtech convergen con la transformacién
digital del seguro porque son compaifas que nacen con
un pensamiento digital; asi que la posibilidad de que se
conviertan en un eslabén predominante de la industria
dependera absolutamente de su propia misién.

Hay insurtech que son, verbigracia, aseguradoras
ciento por ciento digitales; mientras que hay otras
que son habilitadores de tecnologia o que estdn de-
dicadas a brindar nuevos valores agregados en ciertos
ramos; de ahi que sea vital que los competidores tra-

dicionales apuesten por la economia colaborativa, lo
que permitird edificar en seguros un ecosistema de
servicios. Eso si, es crucial que sea una relacién ga-
nar-ganar en la que el cliente forme parte de la con-
versacion. Y esto es un principio basico del concepto
Open Insurance, por lo que los datos compartidos y
su obligatoria proteccién y autorizacion por parte del
usuario son factor clave.

EA: ;Qué riesgos corren las aseguradoras
que no adopten la transformacioén digital?

JM: La digitalizacién es inaplazable para las compa-
fifas de seguros. Como humanidad, estamos muy cerca
de un punto de inflexidén, puesto que la tecnologia se
dirigira hacia una “era exponencial” en la que habra
avances muy rapidos cuyos efectos no seran medidos
en décadas, sino en periodos muy cortos y con un tér-
mino de duracién de tan solo dos afios. Por consiguien-
te, aquellas instituciones que no adopten dicha tenden-
cia o no logren adherirse a los ecosistemas de servicios
probablemente enfrentaran una cuenta regresiva en
términos de vigencia de su propuesta de valor.

EA: ;Como esta posicionado In Motion para
enfrentar la transformacion que acusara el
mercado?

JM: Nuestra solucién actual, denominada Visual-
TIME, representa un core sélido, escalable y capaz de
operar cualquier linea de negocios de seguros. Es una
iniciativa que posee un alto grado de satisfaccién en-
tre nuestros clientes por la funcionalidad que brinda
al usuario final.

Actualmente estamos desarrollando una suite total-
mente digital y orgdnica en la que todas las funciones
de la cadena de valor estdn desacopladas. Entonces, la
operacién ahora se rige por microservicios y atencién
de eventos sobre arquitectura nativa en la nube, plan
que favorece la colaboracién y la implementacién de
ecosistemas intuitivos e interconectados.

Durante 2022 y 2023 vamos a liberar nuevas fun-
ciones, de tal suerte que nuestra solucién VisualTIME
esté preconfigurada, cuente con una nueva arquitectu-
ra de servicios y compagine con el core del cliente. Vale
recordar que la instrumentacién de un core completo
puede ser visto por muchas instituciones como un pro-
yecto a largo plazo que exige una inversién considera-
ble. De modo que nuestra nueva propuesta se posicio-
na como un proyecto digital greenfield, método que
permite al cliente atender sus necesidades, integrar
funcionalidades y en muy poco tiempo crear solucio-
nes competitivas.

EA: ¢De qué forma se prepara In Motion para
seguir siendo un aliado de negocios relevante
del sector asegurador en los proximos afos?

JM: Estamos invirtiendo considerables recursos en
el desarrollo de una arquitectura digital flexible en la
nube y que a su vez sea funcional para toda la cadena
de valor.

Nos encontramos asimismo adoptando las mejores
practicas del mercado; es decir, contamos con meto-
dologias corporativas agiles, de modo que podamos
ofrecer al cliente soluciones mds acordes con su pre-
supuesto, método en virtud del cual también podemos
brindar un servicio veloz y un retorno de inversién mas
rdpido.

Por dltimo, nuestra mayor fortaleza para seguir
siendo un aliado de negocios clave del sector asegura-
dor estriba en el conocimiento profundo que tenemos
acerca de la industria, basado en un enfoque digital.
Esta propuesta, apalancada por los servicios en la nube,
se traduce en un pago por servicios (Opex) y un SLA
(Acuerdo de Nivel de Servicio) integral.
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Descubre el mejor regalo para esta temporada

en Seguros Monterrey New York Life

mentalidad, gracias a la pandemia. Hoy en dia, hemos restituido el

valor de lo que consideramos importante, gracias a la pandemia,
que nos hizo pasar por situaciones complejas, pero que nos hicieron
entender la importancia de la proteccion y la facilidad con que la vida
puede volverse en un cadtico rompecabezas.

Instrumentos como los Seguros de Gastos Médicos Mayores pasa-
ron de ser un lujo a una necesidad, debido a los altos costos derivados
del COVID-19. Nada mas al cierre de octubre de 2021, el caso mas caro
por coronavirus en México ascendié a 52.5 millones de pesos; en pro-
medio, la terapia intensiva alcanza mas de 400 mil pesos por dia, segun
datos de la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).

Ante el dato anterior, 74% de los casos superan dichos costos y si
el paciente esta en cuidados intensivos los precios podrian superar el
millén de pesos. Estas cifras nos hacen valorar mas la vida y la salud
sobre lo material, y nos llevan a preguntarnos si estamos preparados

EI 2021 esta por terminar, con cambios importantes en nuestra

La Navidad es la época perfecta para recordarles a quienes mas quieres los importantes que son.
Por eso, SMNYL te ofrece facilidades de pago al adquirir un Seguro en estas fechas.

para hacer frente a esta situacion.

Para Seguros Monterrey New York Life, el bienestar de las familias
mexicanas es prioridad y, por este motivo, pone a su alcance el mejor
regalo: un respaldo ante cualquier eventualidad, que procure su estabi-
lidad fisica y econdmica.

Alfa Medical y Alfa Medica Flex son Pélizas con coberturas que varian
y se ajustan a tu presupuesto, ya que se adaptan a tu estilo y etapa de
vida. De este modo, puedes decidir tu participacion por evento, el nivel
hospitalario al que te gustaria acceder y agregar beneficios adicionales
para mejorar tu cobertura. Ademas, cubre gastos médicos derivados
de la atencidn, como hospitalizacion, medicamentos, y rehabilitacion,
entre otros.

Por la temporada navidena y para Proteger Mejor a los tuyos, ambos
ofrecen la posibilidad de pagar a meses sin intereses. No hay mejor
manera de decirle a alguien cuanto lo quieres que ofreciéndole una
proteccion perdurable.

Si te interesa este tipo de Poliza, no dudes en conocer mas de la oferta de Seguros Monterrey New York Life:
https.//www.mnyl.com.mx/personas/seguro-de-salud/
y asi dar ese paso para garantizar un cierre de ano de la mejor forma e iniciar el 2022 protegiendo a tu familia.

SEGUROS
MONTERREY


https://www.mnyl.com.mx/personas/seguro-de-salud/?utm_source=GMMV2&utm_medium=El-Asegurador&utm_campaign=GMMV2_El-Asegurador
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Aspro Gama reconoce a los mejores

Promotores de MetlLife

‘I

‘.

Alejandro y Victor de la O en compaiiia de Mario Valdés y Marian Amezcua, de MetLife México, recibiendo el
Trofeo Promesa del Sector

etLife México se une a
M la felicitacion de Aspro

Gama México para to-
dos los Promotores ganadores
de “Reconociendo a los mejores
2021".

Este ano MetlLife México
cuenta entre sus filas a 24 Pro-
motores galardonados, asicomo
a 6 Gerentes de Desarrollo, quie-
nes diariamente refrendan su
compromiso con la profesiona-
lizacion de su noble labor. To-
dos ellos, en el desarrollo de sus
actividades, son acompafiados
por ASPRO Gama México y por
MetLife México, la aseguradora
numero uno de personas en el
pais, quienes conjuntamente
trabajan en cumplir el propdsito
de proteger cada dia a mas fa-
milias.

Dentro de estos galardones,
destaca la obtencién del trofeo
a la Promesa del Sector para
De La O y Asociados. Esta Pro-
motoria ha logrado alcanzar

iMillones de gracias a todos los
Promotores de MetLife por hacer de
Meéxico un pais mucho mds seguro!

O

México

dichoreconocimientoentiempo
récord, trabajando de la mano
con Mario Valdés, Director Ge-
neral de MetLife México y de
Marian Amezcua, Vicepresiden-
ta del Negocio Privado. Este
reconocimiento los posiciona
como el numero uno de la in-
dustria dentro de la categoria
gue representan.

Por parte de la linea Descuen-
to por Némina y Venta Masiva,
Daniel Guzman, Director Gene-
ral de Grupo KC, recibié el Tro-
feo George Holden, que premia
al mejor promotor desarrolla-
dor de agentes de vida del afio,
siendo la primera ocasién que
se otorga este reconocimiento
a la linea DXN. Cabe mencionar
la reciente creacidén del Comité
especializado, impulsado por
Promotores como Alejandra Al-
tuzar, Benjamin Gonzalez, Fran-
cisco Galindo, Urbano Garciay el
mismo Daniel Guzman.

Daniel Guzman, Director General de Grupo KC, recibe el Trofeo George Holden en compafiia de su equipo

B MetlLife

Ciudad de México / Diciembre 15, 2021.  (DAsegurador

MAPFRE

AXACA

1,

a convencion TOP GD’s MA-
LPFRE tuvo como escenario

principal la ciudad de Oaxaca,
en la que nuestros mejores Geren-
tes de Desarrollo disfrutaron de una
extraordinaria estadia de 4 dias y 3
noches inolvidables.

Durante la Jornada de trabajo,
ademas de los mensajes del CEO
de MAPFRE México José Maria Ro-
mero y el Director Comercial, Paulo
Butchart, los asistentes recibieron
un taller de herramientas digitales
de apoyo a la venta.

Los Gerentes de Desarrollo dis-
frutaron de unos dias llenos de gas-
tronomia mexicana, bebidas milena-
rias, Show de la Guelaguetza, en la
que todos los invitados disfrutaron
de los bailes de esta inolvidable tra-
dicién; asi como pudieron visitar las
majestuosas ruinas de Monte Alban,
el Tule y San Bartolo (cuna del barro
negro).

La culminacién de la convencién
tuvo como experiencia una inolvida-
ble y sorprendente calenda, la cual
fue una maravillosa sorpresa para
los asistentes, quienes pudieron vi-
vir la tradicion de caminar por las
calles de Oaxaca acompanados de
mojigangas, banda, y por supuesto
mezcal. Esa noche cerré con una
cena entranable en Casa Oaxaca,
un tradicional restaurante con vista
a la impactante iglesia de Santo Do-
mingo.

MAPFRE México celebra
a sus Top GD’s
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NO TODAS LAS
PROMQIORIAS
SON HEROINAS..

Sélo las que implementan estrategias
para cuidar el bienestar de sus
colaboradores y agentes de seguros.
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Las que se adaptan al cambio
de forma positiva y creativa.

Las que generan ambientes
sanos y productivos.

¢LA TUYA TIENE
L0 NECESARIQ?

RANKING DE

PROMOTORIAS
HEROINAS

Inscribela antes del 31 de enero de 2022
www.promotoriasheroinas.com

Queremos Certificarla
y Reconocerla como una
de las mejores de México

Una iniciativa de I\'_‘_I]\Ses En alianza con D Asegurador
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ESPEJITO, ESPEJITO

Mariana Hernandez Navarrro

@ marianahernandez@iconlead.com.mx

iclembre se caracteriza por
D ser la época en la que se tiene
una disposicién muy marca-
da para hacer una revisién del ano
que termina y reflexionar sobre los

logros obtenidos, los aprendizajes
acumulados, etcétera.

El afio pasado elaboré un articulo de-
dicado ala COVID-19 en el que reflexio-
naba sobre cémo esta enfermedad nos
habia enfrentado ante la razén de la vida
y otros dilemas existenciales. A mds de
un afo de la presencia del padecimiento
en el planeta, en este cierre de ano el di-
lema es si este mundo, que se ha sosteni-
do en el individualismo durante mucho

@ Asegurador

Sana cercania

tiempo, habra evolucionado respecto a
la manera de interrelacionarse.

Hoy hemos comenzado a recuperar
esos lazos que se mantuvieron detras
de pantallas, e incluso hemos empeza-
do a reconocernos fisicamente después
de haber tenido sélo la imagen. jCudn-
to tiempo nos mantuvimos fisicamen-
te alejados de nuestros seres queridos!
iCudnto anhelamos poder abrazar a
personas que para nosotros son signifi-
cativas!

En dias pasados tuve el privilegio de
regresar al teatro, y la principal razén
por la que querfa asistir era porque fi-
nalmente conoceria personalmente a
mi ahora querido amigo Diego del Rio,
director de la obra. Es extrafio pensar
c6émo se puede generar una relacion sin
tener la imagen completa de la persona.
Esto me hace recordar a Socrates, quien
en el momento de su muerte expresé:
“iPor fin me veré libre de la estupidez del
cuerpo!”, porque en realidad lo que nos
vincula con el otro es su esencia, lo més
profundo de su ser.

Para mi fue una experiencia maravi-
llosa ver la obra The Prom, y no deseo
compartir al lector ningtin avance de
ella, pero la puesta en escena me hizo
reflexionar sobre la experiencia misma
del amor. Considero que la obra nos
convoca a celebrar la diversidad e invita

#Autos #Seguros

Qualitas incursionara en
Salud y GM en 2022

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

biano y concretar la autorizacién de

la Comisién Nacional de Seguros
y Fianzas (CNSF) para operar el ramo
de Salud y Gastos Médicos son los ob-
jetivos mas importantes para Qualitas
Companfa de Seguros en 2022, de-
clar6 en conferencia de prensa José
Correa Etchegaray, presidente del
consejo y director general de Quadlitas
Controladora y director general de

Incursionar en el mercado colom-

' N

=

N\

José Correa Etchegaray i:i e

Qualitas Compania de Seguros.
Quadlitas Compaiifa de Seguros se ha
distinguido por su especializacién en el
aseguramiento de autos; y, aunque su
modelo de negocio ha sido muy exitoso,
dicha organizacién estd acostumbrada
a ver hacia el futuro. La era de los autos
auténomos vendra lentamente, y esos
vehiculos serdn caros debido al costo
de su tecnologfa. Es claro que, cuando
su uso sea una realidad cotidiana, el
ramo de Autos tenderd a hacerse mads
pequerio, “razén por la cual volteamos
hacia el rubro de la salud, que se consi-
dera incluido entre las megatendencias
de crecimiento”, sefial6 Correa Etche-
garay.

El director general de Quadli-
tas Compania de Seguros preci-
s6 que la entrada en el negocio
de Salud y Gastos Médicos “sera
de manera suave, sin ninguna
prisa, y siendo fieles a la férmula
de privilegiar el servicio para los
asegurados y los agentes”, estilo
de operacién que les ha valido
llegar a posicionarse como lide-
res en el ramo de Autos. Salud y
Gastos Médicos es una linea de
negocio diferente de la acostum-
brada, agregé Correa Etchega-
ray, “pero los retos nos estimu-
lan y siempre nos han llevado a
ser mejores’”.

al espectador a practicar la tolerancia y
principalmente a integrar el amor como
lenguaje universal, por lo que me pare-
cié apropiado este mensaje para hacer
una revision de la capacidad afectiva
que vivimos en este 2021.

Durante la obra me hice diferentes
preguntas, como: shabré crecido en el
respeto a la forma de existir del otro?
;Pude desmontar creencias que perju-
dicaban mi encuentro con los demads?
¢Qué prejuicios eliminé de mi vida? ;He
sido capaz verdaderamente de amar? Y
esta ultima pregunta me lleva a la defi-
nicién més bella que he escuchado sobre
el amor, escrita por Dostoievski: “Amar
significa ver a la otra persona tal como la
ha pensado Dios”.

Uno de los personajes de la obra ex-
presa en cierto momento que quiere
cambiar su forma de vida y dejar de pen-
sar s6lo en ella y comenzar a interesarse
realmente por la de los demads. Y recapa-
cité: ;cuantas veces conscientemente me
he interesado por el otro? O, mds bien,
¢me he dejado llevar por un “pellizco de
ego” en mi alma que distorsiona mi pro-
pia importancia? Este pensamiento me
recordd a un maestro que tuve y que en
una ocasién me dijo: “Si quieres ser te-
rapeuta, tendras que darte muerte cada
vez que te encuentres con alguien. Aqui
no importas tU; importa el otro. Debes

#DesarrolloHumano

anularte y suspenderte”. Esta condicién
en un principio me soné como algo de-
masiado crudo, pero hoy comprendo
que tiene un trasfondo cierto: vincu-
larme con alguien implica verlo, estar
para esa persona y anular juicios y pen-
samientos. Solamente entonces se da el
espacio para generar un encuentro real.

Soy una creyente convencida de que,
en vez de buscar una igualdad total en-
tre las personas, seria fascinante apren-
der a celebrar las diferencias. En el arte,
cada pieza es Unica, y no se busca que
una sea parecida a la otra. ;Serd posible
contemplar la obra que hay en cada uno
de nosotros observando sin prejuicios lo
que hace Unica e irrepetible a cada per-
sona con la que se interactda?

Dicen que el amor es ciego, cuando
en realidad tiene los ojos verdaderamen-
te abiertos: reconoce, valora y acepta la
otredad. Subrayo: no tolera; acepta. Y,
ampliando el concepto, no es sélo ver lo
que hoy existe, sino contemplar la po-
tencialidad, lo que estd por develarse.

Si se quiere hacer una reflexién ho-
nesta sobre lo aprendido en este afio,
serd conveniente analizar el crecimiento
que se tuvo en la manera de interrelacio-
narse con los demés. Después de tanto
tiempo de vivir con una “sana distancia”,
considero que el desafio serd lograr aho-
ra una sana y trascendente cercanfa.

Soluciones &
tecnologicas

para el sector asegurador

Programa una cita con nuestro equipo de
expertos y conoce los productos
adaptables a las necesidades de tu

empresa.
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We know

www.saoinsurtech.com
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TE LO ASEGURO

Hugo Silva

@ hsilva@globalab.com.mx

preciable lector, estamos
inmersos en el cierre del se-
gundo ano pandémico. El

bienio 2020-2021 nos obliga, en pri-
mera instancia, a desaprender para,
una vez reseteados, adentrarnos en
un entorno nUevo que nos empuja a
hacer evolucionar (que no a abando-
nar) criterios, definiendo, plantean-
do y orientando nuestras acciones
en un escenario virgen, ansioso de
innovacién, hambriento de un nue-
vo ser humano.

Infortunadamente, “el hombre es
un animal de costumbres”, como
atinadamente sefialé Dickens; con-
sidero, no obstante, que en la actua-
lidad reviste ain mayor verdad la
propuesta, irénica, picara, profunda,
que propone el maestro Joaquin Sal-
vador Lavado Tején (mejor conoci-
do como Quino), quien senala: “De
costumbre, el hombre es un animal”.
¢Por qué esta referencia?

Porque una vez que nos hemos
acostumbrado a un entorno de
gran riesgo, de inminente peligro,
de escasez, y hasta de profundo do-
lor, caemos en el error de convivir
irresponsablemente con ello, nos
hacemos acompanar de una enva-
lentonada ignorancia y dejamos que
la marea de la cotidianidad nos de-
posite, inertes, en la tibia arena del
“No pasa nada”.

Aderecemos dicha aventura con la
estrechez de horizontes, la cual se ma-
nifiesta al pretender que el entorno y
circunstancia nos aguardaban conser-
vando el estado en que los dejamos. Esta
mezcla origina un crudo golpe de reali-
dad, de angustia y zozobra. Los centros
de trabajo, las formas, procesos y, sobre
todo, los requerimientos del cliente han
evolucionado, pasando a operativas hi-
bridas con apenas la interacciéon indis-
pensable.

Las lecciones aprendidas a sangre han
gestado nuevas formas de negocio, que
afortunadamente se han aplicado en
modelos exitosos en nuestra industria,
teniendo como comun denominador la
muy acertada practica de transitar de la
mano de la simplicidad y la tecnologia,
con la calidez del trato personalizado. Se
intuye controversial, pero...

El sector ha adoptado los modelos a
distancia, semipresenciales, volunta-

El recuento... ;de los dafios?

rios e hibridos, y lo ha hecho con gran
responsabilidad resguardando en todo
momento el activo mds preciado. Me
refiero a los colaboradores, ejecutivos,
funcionarios, directivos y todos quienes
lo conformamos.

Ademads, en beneficio del factor fun-
damental de la ecuacion, el asegurado,
se han volcado hacia él una serie de
novedosas y dgiles herramientas que
practicamente lo asisten en cualquier
fase de la vida del seguro, pasando por
la cotizacién, en su caso la recepcién del
certificado, el pago en linea, generacién
automatica de comprobantes fiscales,
reporte de siniestro, seguimiento y con-
clusién de éste, envio de servicios y has-
ta monitoreo en tiempo real.

Es decir, se ha escuchado y atendido
la voz del cliente (VOC), y no es que esto
no se haya hecho antes. Es evidente la
capacidad innovadora que nos caracte-
riza, pero ahora la circunstancia obligé
no a ofrecer respuestas sino a anticipar-
las, llegar a nivel de ultraproactividad,
de tal manera que la brecha entre la
necesidad y el recurso para cubrirla fue-
ra, en su caso, breve y preferentemente
inexistente; en caso contrario, esa franja
mutaria de oportunidad a costo.

Situaciones extraordinarias requieren
respuestas de igual cualidad, y asi fui-
mos testigos de una industria asegura-
dora echada para adelante, con procesos
volcados a favor del cliente y con gran
disposicién de recursos orientados a in-
terpretar de manera generosa y flexible
las condiciones del contrato de seguro.

Es asi como, con corte a la primera
quincena de noviembre de 2021, el sec-
tor atendié 44,358 casos asegurados en

Gastos Médicos, cubriendo indemni-
zaciones por 22 986.1 millones de pe-
sos (fuente: AMIS, al 16 de noviembre
de 2021). Coincidirds, amable lector, en
que con estas contundentes cifras no
hay nada mas que ilustrar.

Si bien es cierto que la atencién ciu-
dadana se ha centrado mayormente en
temas relacionados con la crisis sanita-
ria, sugiero no dejar de lado las circuns-
tancias transversales que ésta origina en
otros segmentos, y no solo en el ambito
de los seguros, sino en la tarima econé-

#Opinién #Seguros

il

por ciento), insuficiente si consideramos
la caida derivada de la crisis sanitaria.

Stimese a esto el incremento en el
costo de mercancias de primera nece-
sidad, el cual se espera que muestre in-
dicios de estabilizacién hacia mediados
del cercano 2022.

Respecto a la generacién de empleo,
es muy importante que, si bien es cierto
que tal indicador muestra importante
avance, lo es también el hecho de que el
dato se encuentra fuertemente influido
y es consecuencia directa de la entrada
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El futuro estara condicionado
por la divisién o la cooperacién:
Yuval Noah Harari

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

con la ciencia, sino con las malas decisiones politicas, que, en vez de

l a muerte y el sufrimiento derivados de la pandemia no tienen que ver

buscar un consenso global de cooperacién y superacién de crisis, se han
enfocado en el aislamiento y la divisién, expresé Yuval Noah Harari, filésofo e
historiador israelf, en el marco del SURA Summit 2021, transmitido de mane-
ra virtual y simultinea a varios pafses de América Latina.

Harari conversé con la politica e
historiadora espafiola Cayetana Alva-
rez sobre las profundas implicaciones
a escala global que ha traido la crisis
de la COVID-19 y la aceleracién de los
avances tecnolégicos. Alvarez descri-
bié al filésofo como “un hombre que no
es un determinista; por lo tanto, no es
un pesimista. Un hombre que cree que,
a pesar de todo lo que él ha explorado e
investigado con tanto detalle, el futuro
estd en nuestras manos, depende de lo
que hagamos de él”, sefialé la historia-
dora.

Harari, considerado como el pensa-
dor més influyente de nuestro tiempo,
compartié sus reflexiones sobre la hu-
manidad, las cuales, dijo, a veces son
escalofriantes, pero también esperan-
zadoras.

“En comparaciéon con
otras epidemias, la crisis
de la COVID-19 es una
amenaza mucho mds pe-
quena. Y, a casi dos afos
de reajustes e incerti-
dumbres sociopoliticas
y socioecondmicas, la
ciencia ha podido trans-
formar las epidemias en
retos manejables para la
humanidad. Es admira-
ble cémo la ciencia en

Como uno de
los pensadores
mas influyentes
de la actualidad,

comparte sus

reflexiones sobre

cuyo enfoque, afirmd, fueron las con-
quistas y el concepto de colonizacion,
que fundamentalmente fueron posibles
a partir de la propagacion de las grandes
epidemias.

De tal modo que Latinoamérica tiene
una historia dolorosa de colonialismo
que podria, en cierta forma, repetirse
si se permite el manejo completamen-
te desregularizado de las tecnologias
disruptivas y el desbalance ecoldgico.
Harari hablé de una nueva forma de
colonialismo cuyo activo principal son
los datos. América Latina es una posible
colonia de datos que se encuentra, junto
con otros paises en vias de desarrollo, en
medio de dos grandes potencias mun-
diales, Estados Unidos y China, que, a
modo de una nueva guerra fria, comba-
ten por esa informacién que incrementa
su poder geopolitico.

Elfilésofo israeli des-
tacé que en el mundo
actual el consenso al-
rededor de los conoci-
mientos cientificos es
mucho mayor que el
acuerdo sobre cono-
cimientos propios del
ser humano. “Estamos
mds de acuerdo en qué
hay mds alld de nuestro
planeta que en saber

mica toda.

debemos esperar en el
corto plazo a que se pro-

en vigor de la regulacién del outsour-
Segiin mi particular punto de vista, cing.

En conclusién, y res-
paldado por el analisis

estos momentos de crisis
ha podido superar cada
obstdculo que este virus
presenta”, destacé el fi-
l6sofo.

Harari sostuvo que
hay dos retos que la hu-
manidad enfrenta en el

la humanidad,
escalofriantes
y también
esperanzadoras

qué tipo de nutricién
o de educacién es la
que mejor se acopla a
la supervivencia, vida y
bienestar del ser huma-
no”, lamenté.

Harari sentencié que
la tecnologia tiene mu-

duzcan, entre otros, los En el corto efectuado por BBVA
siguientes fenémenos: esperamos un escena-

Una acentuada caida en plazo debemos rio en el que se obser-
s produccion swometss  gsperar distintos Yot moy et
por diferentes fuentes fenémenos, De ahi la sugerencia de

coinciden en que los nive-
les se encuentran en mi-
nimos histdricos (hasta
20 puntos por debajo del
resultado prepandemia).
Esto es grave porque este
segmento es un pilar fun-
damental tanto del PIB manufacturero
(participa con el 20.5 por ciento) como
del PIB nacional (casi 4 por ciento).

El alto riesgo de seguir sufriendo
desabasto de chips, que pone en peligro
un alto numero de empleos formales en
nuestro pais.

La consecuencia directa de estos dos
factores junto con la debilidad del con-
sumo interno trae como resultado una
cautelosa estimacién de crecimiento (6

Ccomo una caida
en la produccion
automotriz

que se privilegie la cau-
tela en el gasto, de que
se abra el apetito por la
inversién y el ahorro y
se distribuya de mane-
ra inteligente el ingreso
familiar.

Finalmente, y para cerrar, estoy ple-
namente convencido de que la familia,
el amor, unién y comprensién, forta-
lecidos por la luz y la bienaventuranza
por el nacimiento del Redentor, serdn el
combustible que nos llevard a la conse-
cucién de nuevas y ambiciosas metas.
iTe lo aseguro!

iFeliz 2022!

Posdata: Gracias por recibirme, por
leerme y por estar ahi, querido lector.

contexto actual y que son
mas grandes que el mismo virus SARS-
CoV-2:

@ ¢l desbalance en los sistemas eco-
légicos causado por la humanidad
misma;

@ el deseo humano de reescribir las re-
glas basicas de la vida.

Asi pues, Harari consideré que la tni-
ca manera de abordar estas amenazas
existenciales es a partir de la coopera-
cién global.

Colonialismo, Latinoamérica y
la era de los datos

Como premisa a su propuesta de coo-
peracion, Harari se remont6 al pasado,

chos usos positivos en
la vida humana; y, en este sentido, pro-
pone tres regulaciones fundamentales:
1) utilizar la informacién para ayudar,
no para manipular; 2) nunca permitir
que todos los datos se concentren en un
solo lugar; y 3) si el monitoreo a los in-
dividuos incrementa, también tiene que
aumentar el monitoreo a los gobiernos
y a las corporaciones.

Ademdas de cuestiones regulatorias,
Harari propone que la reinvencién hu-
mana tiene que ver con el desarrollo de
la flexibilidad mental y la plena acepta-
cién de la incertidumbre del futuro. “So-
mos seres altamente adaptables; y hoy,
mds que nunca, podemos aprovechar
nuestra capacidad de empatia y coope-
racion para buscar un mejor futuro para
todos”, cerrd.

CATASTROFE MUNDIAL

La enfermedad de COVID-19 serd la
mayor catastrofe del sector asequrador
mexicano y del mundo.

AUMENTO DE GASTOS
MEDICOS MAYORES

Las Compafifas de Seguros enfrentan
ademas de los gastos hospitalarios del
cuadro agudo de la infeccién, gastos de
recuperacion y de indemnizacion
prolongados y elevados.

AUMENTO DE ENFERMEDADES Y
MUERTES POST COVID-19

Pacientes sobrevivientes de COVID-19,
presentan un incremento de 59% de
riesgo de morir dentro de los siguientes
6 meses de haber contraido el virus
SARS-CoV-2.*

SOLUCION

Atender rapida y adecuadamente las
secuelas del virus puede evitar muertes
y traducirse en ahorros sustanciales
en tratamientos médicos para las
Compaiiias de Seguros.

Acerquese a nosotros

554494 5972

* Fuente: nature.com
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#Biometria #Tecnologia

Expertos en biometria afirman que esta forma de acreditar
la identidad es segura e infalsificable

Luis Adrian

Vazquez Moreno
@pea_lavm

nuentes a entregar sus datos biométricos

por temor a que puedan hacer mal uso de
ellos. Y lo cierto es que, aun en el caso de que se
robaran toda una base de datos de este tipo, la
informacién no les serviria de nada a los hampo-
nes, porque primero tendrian que descifrar una
infinidad de candados encriptados y algoritmos
y burlar otros elementos de seguridad, para al fi-
nal encontrarse con que, por separado, la infor-
macion es inservible.

E Z s comun que las personas se muestren re-

Tal fue el mensaje que de manera conjunta ofrecie-
ron los desarrolladores top de tecnologia biométrica
de México, Espana y Brasil Stephane Fabre, de Thales;
Eduardo Azanza, de Veridas; Jesis Aragén, de Identy;
y Claudio Dormelles, de Facetec, durante el panel ;Me
debo preocupar de que me pidan mis datos biométri-
cos?, organizado por NA-AT Technologies.

Fabre senalé que, aunque parezca que los datos
biométricos son rasgos que sélo funcionan con tecno-
logia de reciente creacidn, lo cierto es que su uso se re-
monta a la Argentina de finales del siglo XVIII. Ahi ya
se empleaban para identificar a los delincuentes. Des-
pués este método se expandié al sector civil para los
controles en las fronteras. En la actualidad, tal como
se hace en el mundo entero, la autenticacién con datos
biométricos se utiliza cada vez mads en el sector comer-
cial.

La gente no se siente cémoda al entregar sus carac-

teristicas corporales, agregd Fabre. Esto sucede por
desconocimiento de lo seguro que es tal sistema y por-
que no se tiene claro qué es lo que se va a obtener a
cambio. No obstante, a la gran mayoria de las personas
que desconfian de la seguridad de este recurso le ha
pasado inadvertido que ya han compartido sus rasgos
fisicos en comandos de reconocimiento facial, dactilar
y de voz, y los beneficios que obtienen a cambio son
la obtencién de un servicio mucho més seguro, rdpido
y eficiente. La biometria se puede obtener de muchas
fuentes, y no solo de la huella digital.

Por su parte, Aragén hablé acerca de la biometria

ACOMP[\NANOS TODOS LOS LUNES
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de la huella dactilar e indicé que ese recurso se utiliza
en muchas industrias para autenticar la identidad del
cliente. Lo que estan haciendo estas empresas, mds alla
de recabar datos de las personas, es transferir el poder
al usuario para blindar de una manera dnica e infalsi-
ficable su identidad.

Otro ejemplo de la seguridad que ofrecen los datos
biométricos lo proporciona el hecho de que las plata-
formas que tienen como opcién la captura de voz como
dato biométrico tienen motores y algoritmos capaces
de identificar matices, timbres y tonos y comprobar si
la fuente de voz es una grabadora (recurso usado con
la intencién de suplantar una identidad) o una persona
real. Sobra decir que el acceso se deniega si el patrén
de voz de referencia no coincide, incluso si se habla en
cualquier otro idioma, explicé Aragén.

Por su parte, Dormelles sefial6 que respecto a la bio-
metria facial se han intentado hacer falsificaciones uti-
lizando muiiecos de latex hiperrealistas para engafiar
a las plataformas, sin ningdn éxito. Esto es asi porque,
cuando una plataforma reconoce o da de alta por vez
primera a un usuario recoge los datos de la constitu-
cién facial en tercera dimensién y almacena ciertos
rasgos que la persona hace al gesticular o al ver fija-
mente a la cdmara, por lo que es imposible vulnerar
este sistema con un maniquif inmévil.

Al hacer uso de la palabra, Azanza agregd que cier-
tos programas biométricos que autentican huellas dac-
tilares logran discernir directamente si el solicitante es
una persona viva y real o si las huellas presentadas pro-
vienen de dedos de plastico o de una mano amputada.

Para ello, agregé Azanza, se ha alimentado al siste-
ma con matices, voces, rasgos, texturas, temperaturas,
complexiones, colores, etcétera, de manera que se en-
sambla una cadena de seguridad con diferentes canda-
dos de encriptacién de datos que resulta practicamente
imposible de burlar. Y esto es asi porque los programas
de captura de datos biométricos cuentan con motores
de comparacién que son fundamentales para proteger
la identidad de clientes y usuarios.

Finalmente, Fabre, Azanza, Aragén y Dormelles ex-
plicaron que en el caso de que la delincuencia llegara
a sustraer toda una base de datos biométricos, los de-
lincuentes se darfan cuenta de que no podrian hacer
absolutamente nada con ella porque todas las cajas de
datos tienen encriptaciones y miles de vectores y algo-
ritmos que siguen una secuencia légica para funcionar.
Y, en el remoto caso de que lograran vulnerar todos los
filtros, se encontrarfan con un montén de informacién
que no les servirfa de mucho, pues tales datos arranca-
dos de su contexto son enteramente indtiles.
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El quehacer del agente empresario de seguros

Carlos Vergara

quehacer del agente empresario de seguros.

Es’rimado lector, quiero compartirte algunas ideas y reflexiones sobre el

Si tu quieres mejorar tu desempeno como empresario de seguros, esfe

articulo te interesara.

Uno de los factores criticos para el éxito y crecimiento del proyecto empre-
sarial en seguros es la venta, la prospectacion y tu persistencia para el logro de
metas; pero aun encima de esfo esfa fu estrategia como empresario de seguros.

Un proyecto empresarial en seguros
no es disfinto de un proyecto empresa-
rial de manufactura o de comercializa-
cion de productos. EI mismo DNA que
fienen los empresarios es el que noso-
fros debemos fener y cuidar, y un enfo-
que basico es diferenciar enfre la estra-
fegia y la operacion del negocio, y que,
por mas venfas que uno genere, €so no
es garanfia de que fu proyecto pueda
ser sustentable en el tiempo sino fienes
un enfoque en el servicio del clienfe.

Ahora, si tu estas pensando que la
estrategia de fu empresa como despa-
choes:

Pagarle a tu equipo.
Pagar renfa y servicios.

Asesorar a clientes cuando lo requie-
ran.
Cumplir metas de venta nueva.

Lamento informarfe que estas en un
error.

Hace ya algunos anos pase por una
efapa a la que denomine como la caida,
ya que fodo empezo literalmenfe con

Tl aro
a1l eres

Agente de seguros,
japrovecha esta oportunidad!

una caida después de perder ami clien-
fe mas grande y que me proporcionaba
muy buenos ingresos.

Al suceder una serie de sucesos con
la aseguradora, perdi esta cuenfa, que
represenfaba 70 por ciento de mis in-
gresos.

Con esfa caida llego una serie de
aprendizajes que quiero compartir con-
figo.

Despues de este momento, lo que
hice fue sacudirme e iniciar de nuevo
mi negocio pero caminando cautelosa-
mente hacia una profesionalizacion.

Lo primero que hice fue cambiarme a
una oficina y salirme de mi casa, confra-
fe a mi primera empleada, hice alianzas
con agentes que le dieran un valor agre-
gado a mi oferta, pero fodo esto apenas
era para salir a flofe en mi nueva realidad
de iniciar nuevamente tras esta caida.

Despues de esfa fase, me dedique
mucho a crear una base de clienfes que
supliera al cliente que perdiy a la opera-
cion del negocio con el objetfivo de tra-
bajar en una esfrategia que me permi-
fiera la subsistencia y la continuidad de
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Completa la proteccién de tus clientes
con un seguro de auto y moto.

Conéctate de forma directa con GNP
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minegocio, por lo que empece a contra-
far a asesores que me ayudaran a crear
acciones estrafegicas de largo plazo. Y
de esfo te quiero compartir lo mas rele-
vante de mi proyecto empresarial:

e Que los productos que promuevas
sean renfables en este caso. Elegi
productos que arrojaran enfre 15y
30 por cienfo de comision.

® Que puedas crecer de manera ace-
lerada pero con rentabilidad. Para
esto elegi la promocion en medios
digitales a escala nacional, proyecto
con el cual esfoy actualmente en
desarrollo.

® | 0 que genera mayor penetracion de
fumarca. En este caso, me dedique a
crear una marca pegajosa que diera
un giro; fue asi que nacio MrSeguros
con un enfoque en lo digifal. Esfo lo
inicie en 2019, antes de la pandemia.

® | 0 que genera mayor lealfad y sa-
fisfaccion a fus clientes, y con esto
inicie nombrando a un colaborador
responsable de la lealtad con algu-
nos indicadores que nos permifieran
garantizar que eso suceda.

® | 0 que genera mayor diferenciacion
de fu competencia. En este punto lo
que hice fue generar un catalogo de
videos en las redes sociales con el
cual pudieramos fidelizar aun mas a
nuestros clienfes y diferenciarnos de
nuestros competidores.

#SpeakersEIAsegurador

® | 0 que fe ayudara a darle confinui-
dad en tu negocio aun cuando no
estés (formar fu equipo) en esto.
Fortalecer el delegar fareas y no
subsidiar el talenfo.

® Que las acciones que tu hagas fe
liberen de tiempo operativo y que
te permita dedicarte a lo que tumas
quieres y que puedas desarrollar
nuevas oporfunidades de crear ne-
gocios.
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Deja morir para renacer

Xochitl Hernandez

fv 0o

Xoteasegura

“La gran fragedia de la
vida no es la muerte;
la gran tragedia de la

vida es lo que dejamos

morir en nuestro interior
mientfras estamos vivos”

(Pedro Bergman)

* Cuanfas personas conoces
que han esfado muerfas en
vida?

Si, me refiero a un corazon
friste, sin ilusiones, sin suenos,
sin pasion, con pocas ganas de
hacer o tener, con poco inferes.
Puede ser a causa de una adver-
sidad como la perdida de un em-
pleo, la separacion con la pareja,
una mala noficia, el fracaso de un
proyecto o por una enfermedad,
sintiendo una depresion.

La depresion es cafalogada por
la Organizacion Mundial de la Salud
como un problema importante de sa-
lud publica y un trasforno mental co-
mun.

Se esfima que en todo el mundo 5
por cienfo de los adultos la padecen
y que es la principal causa mundial de
discapacidad.

Y, cuando nos senfimos asi, tene-
mos dos opciones: la primera, seguir
en un esfado de discapacidad; vy, la
segunda, jmorir para renacer!

El ave Fenix en la
mitologia griega re-
presenfa el renaci-
mienfo, un ave que se
regenera ciclicamente,
muere enfre las llamas
y renace a parfir de sus
cenizas. Esta metafora
lleva implicifo un mo-
rir a un esfado anferior
para renacer en algo
nuevo.

Como muere la no-
che para que nazca el
dia, muere la semilla
para que nazca la planta, hay una pa-
rabola en laBiblia, en el Libro de Juan
12:24, que dice: "En verdad os digo
que, si el grano no cae en la fierra y
muere, queda €l solo; pero, si muere,
produce mucho fruto”.

Las semillas pueden germinar
cuando se enfierran, y en ese pro-

La muerte solo
nos recuerda que
estamos vivos, y

hablar de morir
tiene que ver con

aprender a vivir
plenamente

ceso de muerte la semilla se
convierfe en multiplicacion
de vida.

Quiero confarfe como es-
fuve muerfa en vida y qué
hice para renacer.

A'los 26 anos me case, de-
seaba ser mama, y ser feliz
por supuesto, pero no fue asi.

Al poco tiempo que me case

me dijeron que no podria fe-

ner hijos. Mi mafrimonio se
disolvio, me llegaron a ca-
falogar como una fracasada.

Al poco fiempo mi cuerpo se
manifesto y me diagnostica-

ron posible cancer de mama.

Mi vida se derrumbaba; la
fristeza y el enojo se hicie-

ron presenfes. Para mi mala

racha, en ese periodo de mi

vida entraron fres sujefos a

mi despacho a robar. Uno de

ellos me apunfo con una pisfola en
la cabeza. No fuve miedo de que me
quitaran la vida, pues ya sentia que
estaba viviendo la peor de las muer-
fes. Por forfuna, solo quedo en loma-
ferial. ¢ Y yo? Yo, con depresion.

Profesionalmente fui una emplea-
da ejemplar. Mi responsabilidad era
mas imporfante que mi sifuacion
emocional.

Deseando con fodo mi corazon
y pidiendo a mi poder Superior una
oporfunidad de renacer, acudi a ver
a ofros profesionales de la medicina
y el diagnostico de cancer fue des-
echado.

Comprendi que la mente racional
nos somete, es un proceso desgas-
tante de volver al pasado o adelan-
tarnos al fufuro. Si podemos morir a
cada instante, estaremos enfocados
en el presente.

Fue cuando fome
accion, asumi lo que
me habia pasado v,
sin culpar a nadie, sin
cuestionar el ¢por qué
a mi?, decidi dejarme
morir; decidi qué que-
ria hacer de mi vida vy
construirla.

Agradecida por ha-
ber frabajado en el
secfor asegurador du-
ranfe 10 anos, donde
desempene mi carrera
de abogaday aprendi de cada una de
las personas que conoci en las ase-
guradoras, decidi emprender hace
nueve anos mi carrera como agente
de seguros. Comprendi que solo es-
tando viva y feniendo ilusiones po-
dia fluir con amor para esfa mision
que fenemos de ayudar, profteger y
dar franquilidad a las familias. Tuve

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador

Xochitl Hernandez

el objetivo de alcanzar las mefas de
venfa que me fijaba. Apoyandome
con mi equipo de trabajo las hemos
podido lograr ano con ano.

Esfudie un posgrado. Me enamo-
ré. Me case, y actualmentfe tengo un
hijo de siete anos que es uno de mis
grandes mofores. Hubiera querido
ver la cara de los que me dijeron que
no era fertil.

¢Quien de ustedes estfa dispuesto
a ver su realidad para poder asumirla
y cambiarla?

Muchas veces queremos crecer sin
crisis, ser felices sin esfuerzo, quere-
mos vender sin prospectar y quere-
MOS Vivir sin morir.

Hay pequenas muertes cofidianas
y ofras grandes, por medio de fodas
podemos frascender.

Las adversidades seran consfanfes
en la vida, fenemos que afronfarlas y
cambiar nuestra manera de pensar,
convirfiendolas en oportunidades de
las cuales podamos resurgir con mas
fuerza.

Me gustaria comparfir fres punfos
gue me ayudaron a renacer:

Realice un analisis y tome el
control de su vida.

Del lado de una balanza puse los
miedos, el ego, la amargura; y por el
ofro la forfaleza, la alegria, la volun-
fady los pensamientos positivos.

No reprimi las emociones, fome
el control, y con volunfad construi lo
que queria, enfrentando la realidad,
comprendiendo que el mayor pro-
blema es anclarnos a esa emocion vy
no superarla.

Es importante lo que le decimos a
nuestro cerebro. Tenemos una ca-
pacidad que nos va dirigiendo, y al
respecto el padre de la neurociencia,

édicaVial
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Sanfiago Ramon y Cajal, dijo: "Cada
uno puede ser esculfor de su propio
cerebro si se lo propone”.

Agradeci, aprendiy me cuidé
fisicay emocionalmente.

Agradeci cada una de las cosas
gue me pasan. Si fenemos un nuevo
dia, sera una nueva oporfunidad.

El momento de obstaculo o dolor
lo vi como una ensenanza, compren-
diendo que el sufrimienfo es lo que
no nos permife avanzar.

Cuidé mi cuerpo y comprendi que
nuesfra alimentacion nos puede
afectar en el animo vy la energia. Sali
a disfrufar de la natfuraleza, busque
ayuda con amigos, ferapeuta, fami-
lia y coach, compartiendo mi sentir.
Tambien es recomendable buscar
una actfividad de arte, baile, recrea-
fiva, todo lo que alimente positiva-
mente a nuestro cerebro.

Pase mas fiempo con personas que
me inspiraron a ser mejor y fomenté
relaciones sanas que sumaron en mi
vida, buscando ese bienestar.

Enfoqué mis propdsitos.

Aprendi a valorar cada logro de
las metas que me propuse. Eso me
ayudo a valorarme mas, feniendo
objetivos alcanzables y medibles.

Me la crel y pude crear cada una
de las oportunidades que la vida nos
ofrece.

En la vida, lo unico consfante es el
cambio. Cuando decidi enfocarme
en dedicarme a ser agente de segu-
ros fue con la certeza de que renacia
con el amor, y actualmente me sa-
fisface recibir mensajes de buenos
dias y bendiciones de mis asegura-
dos, que constantfemente me reco-
miendan.

En este ano volvi a morir por me-
dio de varios talleres. Aprendi a sol-
far el miedo, descubrilo que hay de-
fras del miedo vy logre resurgir para
que hoy esté compartfiendo configo
mi ensenanza de vida.

La muerte solo nos recuerda que
estamos vivos, y hablar de morir tie-
ne gue ver con aprender a vivir ple-
namente, con amor, muriendo y re-
naciendo a cada momento.

Y, para concluir, fe invito a que vi-
sualices lo que le pasa a una ostra
cuando le enfra un granito de arena
0 un cuerpo extrano. Cubre la par-
ficula con una mezcla de cristales vy
una proteina segregando una sus-
fancia que finalmente despues de
un fiempo es una perla preciosa.

Como esa perla preciosa que
somos, brillemos a cada momento
como agentes de seguros.

24 . hrs
+ 365
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Consejos para reconectarse con la carrera de agente de seguros

Norma Bejarano

CEO de Dharma Seguros Proteccion Patrimonial

; Sabian ustedes que la industria aseguradora de

Mexico cuenta con 60,046 agenfes de seguros

y flanzas, segun La Lafino Seguros en una pu-
blicacion reciente de julio de 20217

¢Sabian ustedes que el porcentaje de refencion

de asesores que enfraron en la industria asegura-

doray que llevan mas de cuafro afios de anfiguedad

es de apenas 30 por cienfo?

Como ultimo dafo curioso, diremos que de la
gente que llega a hacer una entrevista o acepta un

Y, si, comprenderan que con 20
anos de frayecforia en seguros por
supuesto que me ha llegado a pasar
amitambien, pero la preguntfa es que
haces para salir de ese sentimiento y
“refomarte”. Pues ahi fe van unas su-
gerencias personales:

[ Recordar tumision. SRR

pende de lo que la persona es; no de
lo que hace. Lo dice Deepak Chopra
en su libro Las siefe reglas espirifua-
les. Tu ser, tu esencia, es la fuenfe de
fodas las realizaciones que hagas;
asi que fener claro fu proposito, tu
finalidad en la vida, tu Ikigai, es fun-
damental.

JTu ya tienes clara tu mision de
vida? Y, sivya la fienes, ¢la tienes por
escrifo? Es importante tenerla por
escrifo. Busca a un experto que fe
ayude a enconfrarla si es que aun no
la fienes, porque en los momentos
oscuros, cuando tu la recuerdes con
la mente y el corazon, irremediable-
mente daras creacion al gozo de tu
alma en ellay volveras a encenderte.

Te comparto una pequena hisforia
mia. Hace algunos anos, feniendo yo
escasos y aproximados 12 anos de
edad, tuve una experiencia cercana a
la muerte, y jusfo en el climax, cuan-
do sentfique era el momenfo decisivo
para irme o quedarme, fuve un dialo-
go inferno en el que me dije: "No, no
puedo irme fodavia, no he ayudado
a suficiente gente”. Después de esta
frase, algo paso que sali o senti sa-
lir del peligro de muerte, y fue asi
como quede clara atan corfa edad de
gue yo venia a ayudar; aun no sabia
como, pero, como fodo se concierta,
el como no era imporfante. En cam-
bio, era importante saber mi mision.
Primero deseée ser psicologa, y desde
ese espacio ayudar, despues, de he-
cho, de profesion me hice abogada; y
finalmente la vida me llevo a este bo-
nifo camino de profteger a las perso-
nas y ayudarles a hacer realidad sus
suenos financieros.

RIIEE T omate unos 20 mi-

nutos diarios para olvidar todo lo ex-
ferior, fu personalidad y fus circuns-
fancias. Date esfe fiempo para que
vayas profundamente a fu ser. Pide
conexion con fu Dios, pide ayuda para
analizar bien fu mision de vida. Te doy
un método y te comparto mi oracion
deseando que fe sirva y te conectfe
tanfo como a mi: Padre y Madre ce-
lestial, gracias por la oporfunidad de

precontrato se queda solo 50 por ciento. Y es que
si, queridos lectores, nuestra carrera es, sin duda,
de alfa frustracion, y desde este espacio con foda
humildad seamos empaficos, sincerense conmigo
y diganme quienes de ustedes, queridos asegura-
dores, estan hartos o se han sentido frecuentemen-
fe hartos, aburridos, con ganas de aventar el arpa.

¢Quienes de usfedes ya no aguantan el “hablame en

un nuevo dia, foma mis esfuerzos vy
hazlos prosperar, que lo que realice
el dia de hoy sea conforme a mi mi-
sion de vida, que sea para bien mio,
el de mi proximo desafio y de quie-
nes me rodean, y siempre conforme a
fu voluntad. Padre, Madre, abranme
las puertas donde si y cierrenme las
puerfas donde no. Hecho esta. Amen.

Te comparto que hace algunos
anos, a finales de 2011 para ser exac-
fa, empece una efapa muy oscura vy
profunda de mucho dolor, una cade-
na de pérdidas en tan solo fres anosy
medio: perdi primero a mi dulce y ca-
balleroso abuelito paterno y acom-
pane amipadre en el proceso funeral
fanto administrativo como emocional.

Dos meses después tuve otfra pér-
dida que fue la mas desgarradora.
Esa no estoy lista para compartirla
aun, pero con el alma rofa no supe-
raba yo este ferrible dolor cuando....
cquien me iba a decir que seis meses
después de la perdida de mi abuelito
estfaria realizando el mismo proceso
funeral en que acompané a mi papa,
comprando flores en el mismo lugar,
peroahoralorealizaba paramipropio
padre? Esfa de mas decirte que fue
brutalmente devastador. Después de
el fallecio mi abuelo matferno, que fue
una figura como segundo padre para
mi; incluso a €l no le decia abuelo, le
decia papa. Despues de esta perdida
lleg¢ la perdida de mi abuelita duen-
de, mi abuelita mistica adorada, que
ya habia quedado viuda y murio de
frisfeza. Y cuando justamenfe senti
que no podia mas de fanfas perdidas,
pocos meses despues me estaria en-
frenfando a un divorcio, y ya fodos
sabemos que no hay divorcio bonifo,
pero en verdad el mio fue complejo
y muy doloroso. Y, aungue yo quise
generar un divorcio en armoniay gra-
fitud, aprendi que eso no estaba solo
en mi control, y fuve que empezar un
proceso legal y terapeutico fuerte.

oY fu crees que yo fenia ganas de
frabajar? Perdi total sinergia en mi
negocio. Fue muy duro para mi dejar
de estar en el standing alfo en el que
usualmente me encontraba. Deje de
estar en consejo, efcetera.

Pero ¢sabes? Tampoco fenia tiem-
PO para vivir ningun luto ni llorarle a
nadie, porque fenia una hermosa vy
amada nina de fan solo cinco anos
que a las 7:30 de la mafana fenia
que estfar en el camion desayunada,
vestida y peinada divina, ambas con
el corazon roto, pero vivas y juntas.

fres meses por favor”, “deja lo consulfo con mi es-
posa” o el "ya fengo, gracias"?

Asi que fuve que dar ejemplo de for-
faleza y buscar las nuevas metas que
focaban, mantenerla amada y a mi
lado, ver abogados, terapeutas para
ambas... En fin, me apoye de exper-
fos, y eso requirio mucha inversion de
fiempo y por supuesto pérdida de si-
nergia en mi frabajo.

Me di cuenfa de que mis metas y
cierres habian cambiado; ahora con-
sisfian en sanar mi alma y la de mi
nina en una nueva relacion monopa-
rental; tomar nuevos riesgos de ma-
dre soltera viajando sola con mi hija
envacacionesy en la vida misma.

Requeri apoyarme en mi equipo
de trabajo, que es muy comprome-
tfido y le envio toda mi gratitud por
apoyarme en cuidar y cumplir con el
compromiso frente a fodos mis ase-
gurados que alguna vez me dijeron si.

Tal vez no podia ir por méas negocios
en ese enfonces, pero mi compromi-
so siempre estuvo firme con todos
aquellos que me dijeron si alguna
vez. Porque, al final de tantfa pérdida,
lo que si tenia era una carfera con-
solidada, fiel, bondadosa, y eso era
ahora mi plataforma.

boral, familiar, personal, social; Y&sla
lo personal mete los espacios que fe
hagan brincar el alma, como fus ho-
bbies y ofros que encienden fu luz
interior. Requieres tener equilibrio
en las diferenfes areas de fu vida,
agenda en colores las diferenfes
acfividades que realizas en fu sema-
na. Por ejemplo, los espacios con mi
hija los pongo en color rosa, que me
llenan de alegria; los espacios para
meditar, espirituales, los pongo de
color morado. Los femas del cole-
gio, azul, lostemas laborales, en ne-
gro o lapiz; con un rojo lo que es de
urgentfe afencion, efcetfera. ¢Por que
es importante esto? Porque, cuan-
do estes enfrentando momentfos de
frustracion en tu carrera, momentos
de enconfrar muchos no, fu corazon
y fu menfe estaran fan equilibrados
y llenos de todas las ofras areas que
aporfan color en fu vida que no lo
senfiras de gran peso. Si fu agenda
esta equilibrada, tu estaras equili-
brado. jInténtalo!
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¢ Caridad o calidad?

Marycarmen Flores

unca sabes lo que fienes has-
I\l fa que lo ves ganado, si estoy

cambiando la frase cliché de
nunca sabes lo que fienes hasta
que lo ves perdido, y si, pareciera
que lo vemos todo cuando lo per-
demos, pero que tal sihablamos de
ganar....

Y fe quiero confar que...

En México, 45 millones de adul-
fos no ahorran.

Pareciera que definir un plan de
inversion financiera resulta ser un
dolor de cabeza para muchaos, pero
no hacerlo es dejar la oporfunidad
de fener una mayor franquilidad vy
prevision personal y familiar. Todo
es cuestion de decision y voluntad.

En Mexico (segun dafos del Inegi),
la esperanza de vida ha aumentado
considerablemente; en 1930, las per-
sonas vivian en promedio 34 anos, 40
anos despues, en 1970, el promedio
era 61anos, hoy rebasa los 90 anos.
Entonces no podemos estar pensan-
do en gue nuestravida se va a acabar
a los 74. Probablemente, los bebes
que estan naciendo hoy van a rebasar
por mucho los 100 anos de edad, v,
si esto sucede, qué estamos hacien-
do nosofros. Es por eso por lo que no

podemos vivir al dia, sin pensar en el
manana. Aungue pensemos gue va-
mos a frabajar toda la vida, la reali-
dad es que no va a ser posible que
nos confrafen a una edad avanzada,
y quiza ya vamos a estar cansados.

Y es muy inferesante cuando ve-
mos esfa esfadistica porque enton-
ces, cuanfos mas anos vivimos pare-
ciera que queremos todo mas rapido.
Eso es lo que esta pasando: quere-
mos fodo con inmediatfez.

Ahorramos para un viaje.

Ahorramos para el ultimo iphone,
el 13 0el14, no se ya en cual vamos...

Ahorramos para un coche nuevo.

Gasfamos como locos para vivir el
momento, placeres insfantaneos o el
fipico ‘me lo merezco, para eso fra-
bajo”. Pero ;estamos pensando en
nuestro futuro?

Y esfe cuestionamienfo no lo digo
yo. Fijense en lo siguiente: la Condu-
sef saco un arficulo en este ano sobre
el ahorroy nos dice:

<Como quieres vivir fu vejez?

Si un frabajador empezo hoy a co-
fizaren el IMSS del 1de julio de 1997,
cecibira una fasa de reemplazo de
enfre 25y 30 por ciento, es decir, si
su ultimo sueldo fue de 10 000 pesos,
fendra como maximo 3000 pesos de
pension. Por eso es fan imporfante
hacer conciencia del refiro: ya no hay
pensiones vifalicias, se acabaron. A

Genuario y César Rojas
asi como el equipo de
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expresamos nuestras condolencias a
Carlos Olascoaga, por el sensible fallecimiento
de su Sefiora Madre

Martha
Villanueva

Acaecido el 8 de diciembre de 2021.

Descanse en Paz.

nuestros papas muy probablemente
si les focaron esas pensiones, pero a
nosotros no. ¢Que nos quedo a Noso-
fros? Las afore.

Y fe digo todo esto porgue en el
2009 sufri un desamparo, una sacu-
dida. ¢ Asisellama, ¢no?, unaruptura,
no solo por parfe del amor, sino fam-
bien en la parte economica, y desde
ese momenfo decidi que no volveria
a pasar por ese fema. El mundo nos
da una sacudida. Yo vivi mi sacudida
en 2009, y en 2011 fome accion y me
independice.

Revisa cual es la tuya: la muerte
de un familiar, la pandemia, una in-
validez, una viudez, una enferme-
dad, un despido o un divorcio, como
en mi caso. Porque nadie quiere que
eso suceda, pero sucede. Esos mo-
mentos que te hacen reflexionar para
fomar decisiones, para pensar que
quieres hacer, y, en mi caso, una de
las grandes decisiones que yo fome
fue comenzar a ahorrar para justa-
mente que este promedio de vida yo
pueda vivirlo de la manera mas digna
posible, vivirlo con calidad, y no con
caridad.

Y enfonces, como mama que soy,
y agentfe profesional de seguros, yo
estoy preocupada por los millennials.
Me preocupa esta situacion. Te pre-
gunfo: stienes algunmillennial cerca®?
¢Tueres el millennial? ¢ Has pensado
enfonces en el promedio de vida de
mas de 90 anos y la inmediatez? Es-
famos siendo incongruentes.

Enfonces, mi recomendacion para
fodos los millennials que segura-
menfe van a vivir 90 anos o0 mas, no
sabemos...

Mi recomendacion es: bajemosle
dos rayifas a la inmediafez, comen-
cemos a hacer mucho mas infeli-
genfes con el ahorro, con el gasfo.
Ahorrar es dar el primer paso, para
despues inverfir y ser independiente
economicamente, fener liberfad eco-
nomica, estabilidad financiera, y no
preocuparme, poder tener una vejez
digna; y, si eso es asi, a mi me en-
canfaria darte unos tips, compartirte
unos tips en relacion con el ahorro e
inversion, y seguramente ya los has
escuchado y ojala no te foque una
sacudida como la mia. Ahorra: no es-
peres a que se fe muera un familiar,
no esperes a que pasen cosas no fan
padres. Empieza a ahorrar ahora.

Aquite van los fips o hacks para fus
finanzas sanas:

e Haz tu presupuesto y apegate a
el lomas que puedas y respetalo.
Utiliza la regla de 50/30/20.

e 50 gasto fijo: cosas que si 0 si
fienes que pagar.

® 30 gastos variables: salidas a
cenar, al cine, al anfro, compras
por Amazon que no necesitas
pero quieres.

® 20 ahorro e inversion para fu
estabilidad econémica y franqui-
lidad financiera.
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eHaz una lista con tus objefivos o
metas financieras. Revisala, ac-
fualizala. Tenla a la vista, fu vision
board. Ten metas claras, ponles
nombre.

®No te endeudes, en verdad lo
necesito, o igual y sigue mi vida si
no lo compro. ¢Vale la pena en-
deudarme? Esfoy comprando por
emocion. Recuerda que las deu-
das te detienen para avanzar.

¢ Crea un fondo para emergencias:
al menos fres meses de fu gasto
fijo.

e Reduce y contfrola gastos inne-
cesarios, gasfos hormiga.

e Invierfe para que los ahorros para
fus metas conserven su valory
crezcan.

® Aumenta gradualmente tus fuen-
tes de ingresos, por lo menos fen
dos fuentfes de ingreso.

e |nvierte en metas a medianoy
largo plazo. La constancia es la
clave. Considera el ahorro como
un habito.

e Complementa fu ahorro de la
afore con un plan personal de
retiro.

® Disciplina, compromiso. Si no
adoptas esfas dos palabras, de
nada nos sirve. Las ganas no son
suficientes. Se necesitan accio-
nes y habitos.

e Sj esperas ahorrar lo que te
sobre, recuerda que nunca te
sobra.

e Y, como dice Warren Buffett,
guru de las finanzas: “Nunca
ahorres lo que fe sobra despues
de gastar, gasta lo que fe sobre
después de ahorrar.

® Hoy empiecen a preparar su vida
de calidad.

Porque la vida de calidad no llega
solamente en el refiro, sino que la
vives. Si, por fodo lo que fe falta por
vivir. ¢ Estamos de acuerdo?

AUn eres joven, pero ¢has pensa-
do de que ingresos vas a vivir cuando
seasviejo?

¢Estas preparado para vivir 35 0 40
anos sin ingresos?

¢.Como pinta tu fufuro?

Cuanto mas joven inicies tu plan,
mayor sera el dinero que recibas para
fu refiro.

Agradezcan la vida que tienen.
Dios nos dio la oporfunidad de pen-
sar en grande, para ponernos me-
fas, porgue las metas nos van a dar
el camino adonde queremos llegar.
Les agradezco mucho, les mando un
abrazoy estoy para servirles.
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stamos terminando el afio 2021
Econ gran vigor, inmersos en

una economia que parece ir
recuperando sus brios y volviendo,
dentro de lo que cabe, a la normali-
dad que existia hace apenas un par de
anos, antes de que pegara de lleno en
México la crisis sanitaria derivada de
la aparicion de la COVID-19.

Y en estos dias encontré mucha
informacion, pero no solamente de
la pandemia que vivimos, y cuyas
variantes parecen no tener fin, sino
de la gran pandemia que precedid, a
principios del siglo pasado, en febre-
ro de 1918, para ser exactos, y de la
que se calculan las defunciones en al-
rededor de 500,000 mexicanos (una
de varias coincidencias con la época
actual, ya que ése es el nimero de
defunciones que se esperan en cifras
oficiales para esta crisis).

Es curioso, pero hay una gran simili-
tud entre lo sucedido en 1918 y lo que
vivimos a principios del 2020: desde el
nimero de muertes, como mencioné,
hasta la actuacién del Gobierno frente a
la emergencia, solo que, después de mas
de 100 afos de la gripe espafola que
azotd a nuestro pafs en 1918, se espera-
ria alguna ensefianza que permitiera un
mejor control de la curva de contagios.

Resulta que la pandemia de gripe
espafola de 1918 tomd a nuestro pais
en una etapa de inestabilidad politica,
tal como la vivimos ahora, aunque por
motivos diferentes, con
un presidente que no se
caracterizaba por su sa-
piencia (Venustiano Ca-
rranza, el presidente de
la época, era mds bien
un tipo soberbio y terco,
también parecido en ca-
racter al jefe de Estado
actual) y cuya primera

#Opinién #Seguros

Insurtech, la opcién joven para
el cuidado de la salud

Aligual que el mandata-
rio actual, don Venustiano
Carranza decidié aceptar
publicamente que el pais h
tenia un grave problema de
contagios cuando la epide-
mia tocd la puerta de la ca-
pital mexicana, por ahi de
mayo de 1918, y cuando era
ya irreversible la tendencia
en la curva de contagios.

La gran diferencia que
encuentro entre la situa- ™,
cién que se vivié hace 100
anos y la que se vive actual-
mente es que ahora la so-
ciedad cuenta con el apoyo
del sector asegurador, que
ha pagado oportunamente
las reclamaciones y que, a pesar de que
ya se considera el siniestro mas costo-
so en la historia del seguro mexicano,
jamds ha bajado la guardia en apoyo de
la sociedad; incluso implementando una
cobertura solidaria que pagé indemni-
zaciones por defuncidn a las familias del
personal médico que apoyé en primera
linea a los infectados, y todo ello sin que
existiera una poliza de por medio.

Hay motivos de peso para sentirnos
orgullosos de nuestra industria y para
reconocer la gran aportacién social que
ha mitigado los dafios provocados du-
rante los dias més criticos de la emer-
gencia sanitaria.

Después de todo, el futuro luce hala-
gador. Y digo esto porque en dias recien-
tes también he tenido la oportunidad de
conocer a un par de jévenes emprende-
dores que han utilizado su conocimien-
to en temas de medicina y administra-
cién para encontrar excelentes opciones
que acerquen el cuidado de la salud a un
gran nimero de mexicanos que, de otra
manera, no tendrian acceso a servicios
de salud privados.

Ellos son Roberto Riestra, médico; y
Pablo Aguirre, administrador de empre-
sas, quienes hace algunos afos, de hecho
antes de la declaracién de la pandemia,
fundaron Meddi, una insurtech que
agrupa varios servicios de Salud y Gas-
tos Médicos a un precio accesible para la
mayoria de los bolsillos y, sobre todo, al
alcance de la mano de las personas, pues

utilizan la tecnologia de

México es un los smartphones para
pais donde los
servicios publicos
estan saturados y
cada vez menos

cumplir su propésito.

En realidad, ya tuve el
gusto de tenerlos de in-
vitados en el Charlemos
Seguros del mes de oc-
tubre, y me quedé sor-
prendido por la claridad

rgacfcién a Ial emergen- apoyados por el 33 esu‘fi écrllzz;s }l; :iaengggi
cla “ue niegard, @ pesst Gobierno adelante su emprendi-

de que, cuando se soli-
cité su intervencién, ya
habfan fallecido més de
20,000 coahuilenses (tierra natal de Ca-
rranza); y muchos de nosotros tenemos
adn fresco el recuerdo de las palabras
de nuestro presidente, que invitaba a la
gente a abrazarse y a no hacer caso de
rumores, tan solo unos dias antes de que
se declarara oficialmente la emergencia.

miento, que a la fecha

cuenta ya con 30,000
suscriptores y contintia acumuldndolos
a un ritmo muy acelerado.

Entre las coberturas que ofrecen en
su aplicacién se incluye el Indicador de
Bienestar, que funciona como auxiliar
en la prevencién de enfermedades; aten-
cién médica 360 grados, que da acceso

a consultas de primer contacto, a espe-
cialistas y a telemedicina, incluyendo los
medicamentos que sean necesarios y los
estudios de laboratorio; y, finalmente,
para brindar tranquilidad al usuario, una
cobertura de Gastos Médicos Mayores,
ofrecida por una aseguradora lider en el
segmento, que comienza a cubrir una
vez que, por algin accidente o enferme-
dad, el usuario ha perdido la salud.

En lo personal, les deseo mucha
suerte a ambos, en especial a Roberto,
quien ha sido mi compaiiero de bastén
en alguna ocasién en el campo de golf y

Recorre la
ciudadconla

que requieres en todo
momento con

@ Ambulancia
por accidente

Medico
a domicilio

Sarviclos
funerarios

Telemedicina

MAS ]
y

TE CUBRIMOS CON
ASISTENCIAS EN:

que ademds de haber fundado
J Meddi es un tipo de magnifi-
.~ cas ideas y siempre inquieto
| respecto a nuevos emprendi-
mientos, lo que lo ha llevado
a aparecer, junto con Pablo,
su socio y CEO de la firma,
en la portada de la revista En-
trepreneur, al lado de grandes
personalidades  relacionadas
con temas de emprendimiento
empresarial.

Es entonces, mis estimados
amigos, el tema de insurtech
el futuro de los servicios de
salud, que constituird el ali-
vio de muchas familias mexi-
canas que de otra manera no
podrian acceder a servicios
privados, en un pais donde los servicios
publicos estdn saturados y cada vez me-
nos apoyados por un Gobierno que nos
prometié un sistema de salud parecido
al del primer mundo europeo pero que
en los hechos no cumplié, pues esa in-
fraestructura se encuentra cada vez mas
deteriorada.

Deseo para todos ustedes unas muy
felices fiestas navidefas, y nos leemos
en enero para que Charlemos Seguros
respecto a todos estos temas que nos
interesan de nuestra querida industria
aseguradora.

SERYECIOE

Segure par
@ muerte accidental

@ Reembolso de

gastos médicos
por accidente
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#Agentes #Seguros

Instituto Génesis y El Asegurador unen fuerzas para impulsar
la formacion profesional en el sector asegurador mexicano

Espana) y El Asegurador, dirigido por César Rojas, firmaron un acuerdo de colaboracién con la finalidad esencial de

El pasado 2 de noviembre, en Ciudad de México, Instituto Génesis, que preside Pasqual Llongueras (cuya sede estd en

organizar actividades formativas y emprender proyectos de manera conjunta para impulsar la formacién profesional
de quienes integran el sector asegurador en México.

Instituto Génesis es una organizacion
de docencia especializada en direccién
de empresas y gestién organizacional
que dirige sus esfuerzos a los sectores
de seguros y banca. Tienen amplia ex-
periencia en la gestién integral de even-
tos de alta gama, ademds de que cuentan
con un area especializada en formacion
presencial y virtual.

Por ello, la colaboracién con EIl Ase-
gurador, plataforma especializada en
comunicacién sobre seguros y fianzas
(y que también cuenta en su haber con
la organizacién de eventos), acaece de
manera muy natural, ya que existe un
interés compartido en contribuir al de-
sarrollo de un sector al que ambos or-
ganismos ofrecen soluciones.

Instituto Génesis cuenta
con amplia experiencia
en la formacion de
corredores y ejecutivos

En el marco de este convenio, ambas
instituciones lanzardn de manera con-
junta cursos, congresos y seminarios y
realizardn estudios y proyectos de in-
vestigacion en dreas de interés comun.

Serd en enero de 2022 cuando co-
mience el lanzamiento de programas de
capacitacién enfocados en las materias
siguientes:  gestién de la innovacién,
estrategia digital, desarrollo comercial
y experiencia de cliente. Todos seran
impartidos por profesionales expertos
y avalados también por la Universidad
Europea de Madrid.

Como parte de esta alianza, El Asegu-
rador serd el encargado de organizar en
Meéxico uno de los eventos que formaran
parte de la Cumbre Iberoamericana del
Seguro en la Agenda 2030, que tendrd
actividades también en Santa Cruz de la
Sierra (Bolivia), Buenos Aires (Argenti-
na), Cartagena de Indias (Colombia) y
Madrid (Espaia).

Version Anna

Instituto Génesis, que preside Pasqual
Llongueras, y El Asegurador, que dirige
César Rojas, han firmado un acuerdo de
colaboracién con la finalidad esencial de
organizar actividades formativas y em-
prender proyectos de manera conjunta
para impulsar la formacién profesional
de quienes integran el sector asegurador
en México.

Instituto Génesis es una organizacion
de ensefianza especializada en direccién
de empresas y gestién organizacional
enfocada en los sectores de seguros y
banca. Cuenta con amplia experiencia
en la gestién integral de eventos de alta
gama e imparte cursos en  un drea es-

pecializada en formacién presencial y
virtual.

Por ello, la colaboracién con El Ase-
gurador, plataforma especializada en
comunicacién sobre el dmbito asegu-
rador y afianzador (que también cuen-
ta en su haber con la organizacién de
eventos), llega de manera muy natural,
ya que existe un interés compartido en

contribuir al crecimiento del sector al
que ambas organizaciones brindan  so-
luciones.

En el marco de este convenio, ambas
instituciones lanzardn de manera con-
junta cursos, congresos y seminarios y
realizardn estudios y proyectos de inves-
tigacién en areas de interés comun.

Serd en enero de 2022 cuando co-

mience el lanzamiento de programas de
capacitacién enfocados en gestién de la
innovacion, estrategia digital, desarro-
llo comercial y experiencia de cliente,
impartidos por profesionales expertos
y avalados también por la Universidad
Europea de Madrid.

Como parte de esta alianza, El Asegu-
rador serd el encargado de organizar en
Meéxico uno de los eventos que formaran
parte de la Cumbre Iberoamericana del
Seguro en la Agenda 2030, que tendrd
actividades también en Santa Cruz de
la Sierra (Bolivia), Buenos Aires (Argen-
tina), Cartagena de Indias (Colombia) y
Madrid (Espana).

#Distribucion #Ventas

Nuevas normas de consumo orillan a brokers
e intermediarios a perfeccionar su servicio

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

frecer aquello que realmente le interesa al cliente
se estd convirtiendo en un estdndar para el sec-

tor asegurador. Por consiguiente, es imperativo

nar novedosos diferenciadores en lo que se refiere a la ges-
tién adecuada de los riesgos. Dijo que un desafio mayusculo
al que se enfrenta el sector es conseguir que las compaiias

que brokers e intermediarios de seguros estén a la altura giniestro.

de las nuevas condiciones del mercado, as-
piracién que solamente podran alcanzar si
perfeccionan su nivel de servicio e invierten
considerables recursos econémicos en la
adopcién de herramientas digitales que per-
mitan llevar a cabo una suscripcién de ries-
gos sofisticada que armonice con las nuevas
necesidades de consumo.

Asi lo afirmé Mario Potesta Martinez,
vicepresidente ejecutivo de Rimac Seguros
y Reaseguros, al dictar la conferencia Mo-
delo de suscripcion y prevencion basado en
tecnologia satelital, 10T, data e inteligencia
artificial, que formé parte del programa
académico de la Cumbre Insurance Tech
América Latina, evento que se llevé a cabo
en modalidad virtual y fue organizado por
Executive Business Meetings (EBM).

Desde el punto de vista de Potesta Martinez, la cocrea-
cién es una de las metodologias corporativas que permiti-
rdn a instituciones y elementos clave de la cadena de valor
de la industria, como brokers e intermediarios, confeccio-

Brindar valores
agregados en
sequros es
una meta que
solo puede
consegquirse
mediante la
especializacion

sean apreciadas por la poblacién como socios de prevencion,
en lugar de ser catalogadas simplemente como proveedores
de servicios financieros que pagan indemnizaciones tras un

“Es crucial que las aseguradoras com-
prendan que los brokers y los intermediarios
carecen de los recursos econdémicos sufi-
cientes para abordar la digitalizacién con
un nivel de aceleracién relativamente alto.
Por eso, las compaiifas deben colaborar de
forma muy estrecha con ambas figuras y
otorgar, en la medida de sus posibilidades,
plataformas que permitan a ambas activida-
des responder con eficacia a las demandas
del consumidor actual y del futuro. Eso si, es
indispensable que, desde su trinchera, estos
dos eslabones mejoren sus capacidades téc-
nicas, amplien sus conocimientos y logren
un mayor grado de sofisticacién en el uso de
la tecnologia”, abundé Potesta Martinez.

Invertir en tecnologia, un requisito inexcusable

En otro punto de su exposicion, el vicepresidente ejecu-
tivo de Rimac Seguros y Reaseguros descarté que los ca-
nales de distribucién de la industria aseguradora puedan

evolucionar si no se los favorece con in-
version en tecnologia. Reconocié asimismo
que el nuevo cimulo de herramientas para
automatizar procesos clave en el sector y la
maduracién que hoy exhiben disrupciones
como las API permiten a las instituciones
tarificar con otro enfoque. Indicé ademds
que la interconectividad estd ocasionando
que las compaiifas tengan la capacidad de
implementar mecanismos de facturacién
independientes, avanzados y que convergen
con diversos perfiles de riesgo.

Por dltimo, Potesta Martinez insté a
brokers e intermediarios a dar el salto hacia
la virtualidad sin miedo, puesto que, remato,
“ése es un mundo apasionante que permiti-
rd a todo el andamiaje de la industria experi-
mentar un vuelco radical en su operacién, lo
que redundard en una suscripcion de riesgos
y gestién de siniestros renovada y con espe-
cial hincapié en la centricidad del cliente”.

Ciudad de México / Diciembre 15, 2021.

@Asegurador

MAS VALE PREVENIR

Raul Carlén Campillo
@ tranquilidadyproyeccion@gmail.com

& @rcarlon3  § raul.carloncampillo.1

( on la cercanfa del fin de un
ano marcado por la reapertu-
ra econdmica, la recuperacién

de empleos perdidos y los desastro-

sos saldos que deja la crisis sanitaria

y econémica en familias enlutadas y

endeudadas por mantener con vida a

sus familiares infectados, viene a mi

memoria una reflexiéon sobre lo que

significa perdery ganar.

Estas palabras parecen opuestas en
su significado; y, de hecho, muchos
consideran imposible encontrar pér-
didas cuando se gana algo, o ganancias
cuando se pierde algo. Otros mas re-
flexionan sobre lo que significaria per-
der algo, y por ello deciden prescindir
de eso que puede perderse, cayendo en
posturas conformistas y mutilando las
aspiraciones de progreso. Quien, por
el contrario, alimenta las aspiraciones
de progreso puede rebasar los limites
de la prudencia en lo que desea, ca-
yendo en excesos cuando se trata de
exhibirlo y en muchos casos pasando
por alto los riesgos de perder aquello
que se aprecia.

En cualquier caso, existe un concep-
to, fundamento de la actividad asegura-
dora, que no puede soslayarse, indepen-
dientemente de que se posean muchos
o pocos bienes: el riesgo de perderlos.
Ante ello, la palabra pérdida, de suyo
inquietante, toma un sentido distinto
cuando se conoce el instrumento que
puede mitigar los riesgos que el voca-
blo denota; aunque tal instrumento sélo
funciona siempre que se adquiera antes
de que la pérdida llegue a la vida de las
personas. En otras acepciones, perder
puede ser un éxito cuando, por ejem-
plo, hablamos del peso en un obeso; o
del miedo a desarrollar una actividad
en un temeroso, que al lograrlo descu-
bre talentos innatos para convertirlos en
fuente inagotable de ganancias.

Perder ganando o ganar perdiendo
son expresiones que nacen a partir de
llevar a la préctica ciertas decisiones con
repercusiones laborales, académicas, fi-
nancieras o personales. En aquellas de
repercusion aseguradora, me inclino por
utilizar la de ganar perdiendo y presen-
tarla como un argumento contundente
ante personas temerosas de perder o co-
diciosas en la intencién de ganar.

La pérdida del patrimonio, de la salud,
de la capacidad productiva o incluso de

Ganar perdiendo

la existencia representa para muchos un
auténtico luto. Perder la casa, el mena-
je, los accesorios, los electrodomésticos,
el vehiculo de transporte conlleva una
serie de incomodidades y alteraciones
en la rutina y en la dindmica de toda la
familia. Perder la salud es un tema mas
complejo porque, ademés de semejante
situacién, se puede perder la ca-
pacidad productiva, con lo que
ya no existen los ingresos para
sufragar el gasto de atencién
médica del enfermo. Eso puede
alterar la vida de més personas
cercanas a la familia, o hasta la
de las amistades.

Perder la vida es un aconte-
cimiento dramdtico que puede
tomar tintes de tragedia para
quien vive el luto; pero la tra-
gedia, a pesar de que pudo ha-
berse iniciado cuando el difunto
cay?6 enfermo, se prolongard por
mucho tiempo mds si no hay ca-
pital para pagar las pérdidas ya
generadas en la atencién médica
y las que ocurrirdn cuando los
deudos tengan que enfrentarse
a su realidad econémica.

Sostengo la creencia de que muchas
de las personas que no pueden pagar
pérdidas estdn en un segmento desaten-
dido por el gremio de la intermediacién
bajo la percepcién de que no pueden
pagar primas. A esas personas con eco-
nomia suficiente para gozar de telefonia
celular, entretenimiento en plataformas
de paga, créditos en bancos y almacenes
o cualquier otra forma de endeudamien-
to les es indispensable anticipar una
pérdida en vez de arriesgarse a padecerla
y sufrir para enfrentarla. Sélo que ellos
necesitan, mds que una entrevista de
ventas, una consultoria en temas de pre-
visién con argumentos de mucho mayor
peso que la simple referencia a produc-
tos baratos o con facilidad de pago.

Precisamente ahi es donde embo-
na el argumento de ganar perdiendo.
Para quien tiene dinero, cabria el con-
trario: perder ganando. Es decir, quien
tiene un seguro médico y puede pagar
una cuenta de hospital con su propia
tarjeta de crédito asume la pérdida de
inicio y luego la recupera con la pdliza.
Para quien no posee ese pldstico, usar
la pdliza es una auténtica ganancia en
el evento de pérdida. Lo mismo ocurre
para quien puede reparar su auto o su
casa pero tiene un seguro, frente a quien
no puede enfrentar la pérdida pero tiene
un seguro.

Perder ganando es un argumento
aplicable para quien puede asumir pér-
didas y luego recuperarlas. Hay casos de
asegurados que pagan por su cuenta y
luego buscan el reembolso. Para quien
no tiene esa capacidad, esperar seis ho-
ras en un hospital para que la asegura-
dora pague el total de la cuenta tiene la
interpretacién de ganar perdiendo.

Ante la realidad que nos deja un afno
de pérdidas para muchas familias, me
sumo a las reflexiones sobre esos propé-
sitos que tradicionalmente se han prac-
ticado por muchos anos para iniciar un

nuevo ciclo. Mientras el propésito sea
hacer realidad lo que no se alcanzé des-
de hace varios ciclos, estaremos ante la
inutilidad de repetirlo en el que se inicia.
Cuando, por el contrario, el propdsito
sea modificar la conducta que negé la
posibilidad de lograrlo, el camino de al-
canzarlo se aclara y se ilumina; y se esti-

mula la percepcién cuando se empiezan
a tener resultados palpables.

La cultura de previsién es una asigna-
tura pendiente en la sociedad mexicana.
Quien delega en autoridades, institu-
ciones, organizaciones o comunidades

#Opinién #Seguros

la responsabilidad de desarrollarla pero
sin asumir la propia como inicio vera
nuevamente inalcanzado el resultado.
Quien se decida a asumirla como algo
personal, individual y exclusivo comen-
zard a ver resultados y encontrara que la
previsién permite ganar perdiendo.

Enorme reto se vislumbra asi para el
propio sector asegurador
y el gremio de los inter-
mediarios. Como cabeza
de la practica de previ-
sién, el agente de seguros
deberfa iniciar el ciclo
2022 con el propdsito de
modificar las conductas
personales y asegurar la
vida, la salud, el auto y
la casa, cuando menos.
De esa forma, las pérdi-
das anticipadas serdn un
ejemplo palpable, con-
tundente e ilustrativo que
explique a los prospectos
la diferencia entre perder
ganando 'y ganar perdien-
do.

Un abrazo fuerte y
fraterno para todos los lectores de este
gran medio. Infinitas gracias a la familia
Rojas y su siempre profesional y calido
equipo de colaboradores por el apoyo
para difundir estas ideas.

iFeliz Navidad y un maravilloso 2022!

@ segutrends

cvVendes Seguros de Gastos Médicos?

Participa en el SELECTO grupo de agentes
que podra contar con su Multicotizador de GMM

‘Incrementa tus ventas

*Conoce vy ofrece las
mejores opciones
del mercado

-Mejora tu productividad

Somos los creadores del 1er multicotizador de autos
en México, con mas de 20 anos de 3 :

@ Céntactanos por whatsapp al 81180314514 y permite que Segutrends

te acompafie con tecnologia para el crecimiento de tu despacho
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LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras
@ gar2001@hotmail.com

A medias

boré un anélisis del informe de los tres primeros afios del Gobierno actual. La sintesis es como sigue:

[ : 1 grupo plural de expertos en economia y politicas publicas denominado México, ;c6mo vamos? ela-

El Producto Interno Bruto (PIB) estd al nivel del tercer trimestre de 2016, es decir, no hemos lo-
grado llegar adonde estdbamos antes de la pandemia, caida explicada por la llegada de e/ Peje en 2019 y la
pandemia en 2020.

El salario minimo aumentard a 172 pesos. Algunos
comentan el efecto inflacionario de este aumento del
22 por ciento. Sin embargo, el nivel del salario minimo
es todavia muy bajo. Los niimeros cuentan una penosa
realidad: 41 por ciento de la poblacién mexicana vive
en pobreza laboral, es decir, el dinero que llega a la casa
familiar no alcanza para cubrir las necesidades basicas
de sus miembros.

El empleo sufre: en el periodo marzo de 2020-octu-
bre de 2021 se dejaron de crear 100,000 empleos men-
suales; imposible absorber a los jévenes que se incor-
poraron a la Poblacién Econémicamente Activa (PEA).

Después de haber leido las cifras de los parrafos an-
teriores, algunos podran encontrar consuelo en la po-
litica social del Gobierno. “Primero los pobres”, reza el
eslogan. La realidad es otra: en 2016, el 61 por ciento
de los hogares mas pobres recibia beneficios de algin
programa social; hoy ese porcentaje es sélo del 35 por
ciento.

Parece increible, pero las estrellas de los programas
sociales actuales, como Apoyo para el Bienestar de
las Nifas y los Nifios, Hijos de Madres Trabajadoras
(antes estancias infantiles), Becas Benito Judrez (edu-
cacién media superior), Jévenes Escribiendo el Futuro
(educacion superior) y Jévenes Construyendo el Futuro
son regresivas. Esto significa que benefician a perso-
nas que no son las mas pobres. Algin argumento de
beneficio clientelar para las huestes de Morena debe
de estar por ahi, pero de Primero los pobres ni hablar.

El Gobierno presume del incremento de remesas
proveniente del exterior, lo cual en si deberfa ser moti-
vo de vergiienza nacional. No es posible alardear de la
expulsiéon de mexicanos que no encontraron oportuni-
dades en su propio pafs.

Se pretende que el porcentaje de deuda respecto al
PIB permanezca en 51 por ciento siempre y cuando se
alcancen las metas de crecimiento econémico plantea-
das por el Gobierno. Habra dinero para cumplir con
compromisos adquiridos, como el de las pensiones a
los adultos mayores. Pero, si nos quedamos cortos, va-
mos a tener que recurrir al sablazo para cumplir con

las promesas.

La inflacién de 2021 superd el 7 por ciento, cifra ré-
cord de los ultimos afios. Cierto es que la inflacién en
Estados Unidos y en Canada estard alrededor del 5 por
ciento, pero las sefiales de alarma ya estan encendidas.

¢Como llegamos a esta situacién a mitad del sexenio,
polarizados y apenas sofiando con recuperar el cami-
no?

La casa de la contradiccidn, libro de Jesus Silva
Herzog Mérquez, de reciente publicacién, describe el
camino recorrido en el siglo 21. Veamos.

Al final del afio 2000, los mexicanos
creimos haber encontrado el cambio
democrético que lo solucionaria todo;
y lo inico que nuestra decepcién des-
cubri6, seis afios después, fueron las
limitaciones de un sistema pantanoso,
contradictorio y de corriente alterna.

Fox flot6 sobre la realidad; no go-
berné ni a su gobierno. Carlos Castillo
Peraza, el panista més lucido, lo deno-
miné “el alto vacio”. Parecia revolucio-
nario, y resulté continuista de alta re-
nuencia al conflicto. Predicé el cambio
de paradigmas, y terminé abandonado
a la inercia y sin hacer olas. Enrique Krauze, el inte-
lectual de las biografias, denominé a la de Fox la “bio-
graffa del no poder”, breve y lapidaria descripciéon del
presidente que dijo que no podia y al final no quiso,
achacando a la democracia recién estrenada la respon-
sabilidad de su paralizacién. Asi fue desperdiciada una
oportunidad irrepetible, marcada por altos ingresos
petroleros y una legitimidad inédita. Dirfa el Perro Ber-
mudez: “La tenia!, jera suya! ;Y la dejé ir!”.

Llegé otro panista, con legitimidad cuestionada
por ya sabes quién, pero dispuesto a gobernar. Surgié
la guerra civil frfa, caracterizada por la polarizacién
fomentada por quien se sentfa seguro ganador y se
convirtié en seguro perdedor. Empieza el “nosotros” y
“ellos” que hoy escuchamos todos los dias: no hay ne-
gociacién posible con el de enfrente, neoliberal funesto

41 por ciento
de la poblacion
mexicana vive

en pobreza
laboral

#0pinién

que destruye el bienestar del pueblo sabio. El Water-
loo de Calderén fue el viraje en materia de seguridad:
combatir a narcotraficantes dispuestos a todo y con
recursos con un Ejército inferior y diezmado por la co-
rrupcion.

En palabras de Jesus Silva Herzog, el dolor se incor-
pord al reporte del clima y los goles del futbol: decapi-
tados, ejecutados y colgados de puentes, con letreros de
odio y venganza.

Llegaron los priistas ofreciendo su oficio de gobier-
no al grito de “Que se vayan los pendejos y regresen
los corruptos!”.

El actor encargado de vender el producto de sus be-
nefactores, con presencia de maniqui pero maneras de
septuagenario y sin talento para la improvisacién, en-
carné como ninguno la arrogancia y el cinismo de la
corrupcién. Empezé con pacto y reformas, y terminé
manchado por escdndalos de saqueo. De lo malo pudo
surgir lo bueno: al afirmar Pefia Nieto que la corrup-
cién es parte de la cultura mexicana, concluye Silva
Herzog Mdrquez, su aserto pudo haber provocado una
revolucién moral. Lesionada la autoestima del mexi-
cano, las acciones contra la corrupcién podrian haber
surgido de una conciencia colectiva de no mds.

Y llegé el obstinado para convertirse en necio. Lo
catapulté una mayorfa ninguneada que apostaba por
un cambio radical, haciendo polvo a los partidos tra-
dicionales: muy poco PRI, casi nada de PAN y de pla-
no nada de PRD. El primer lider social convertido en
presidente diagnostica con certeza, tiflendo de pasién
antielitista su discurso de poder y exhibiendo la des-
verglienza de la corrupcién y la falta de oportunida-
des para millones. Pero los remedios son otra cosa:
propésitos legitimos anunciados hace anos, pero pési-
ma ejecucion de decisiones no analizadas; empuje de
medidas sin detalle de ejecucion; un simple propésito
que debe ser suficiente por la pureza de su intencidn.
¢En qué planeta?

Esperabamos un gobierno de izquierda, y a la mitad
del camino ya le vemos el plumero al proyecto de res-
tauracion autoritaria, militarista y mocha, combinado
forzadamente con politicas macroeconémicas ortodo-
xasy con aquello que Roger Bartra apunta: clientelismo,
nostalgia, confusién intelectual y conservadurismo. La
lluvia diaria de palabras en la mafianera muestra a un
politico astuto que ha sabido centralizar las opiniones
de todos los colores. La aplanadora es-
tacionada en la cuneta unos pocos anos
resurge con un hiperpresidencialismo
evidente. Lo que importa es la voluntad
del presidente. |Ni los nostélgicos del
super-PRI del siglo 20 lo imaginaron!

Estamos a medias del sexenio. Espe-
rdbamos manzanas, y nos esta cayendo
sopa de pasta a borbotones. Me confie-
so confundido sobre lo que nos ha pa-
sado en la primera mitad y lo que nos
espera en la segunda. Desde la perspec-
tiva del devenir del nuevo siglo, todo
puede suceder.

¢Leer o no leer los periddicos todos los dias? Jorge,
un amigo ausente muchos anos por motivos de traba-
jo, llegd con entusiasmo, buscé casa en Querétaro y se
dedicé a restablecer el contacto con sus redes sociales
(familiares, amigos...) y con las noticias de su México
afiorado. Hoy dice que no sabe lo que estd pasando; in-
tentd averiguarlo con consultas diarias de periddicos
de linea tan diferente como Reforma y La Jornada
(convertido este dltimo en portavoz oficioso, si no ofi-
cial, del nuevo régimen). Hoy Jorge ya no quiere queso,
sino salir de la ratonera. Que los periédicos los lean
otros. La novela del siglo 19 y las antologias de cuen-
tos de diversos autores ocupan su tiempo de manera
mds provechosa. Dice que volverd al andlisis y al deba-
te; pero, por el momento, solicita la tregua que todos
anhelamos.

Ciudad de México / Diciembre 15, 2021.
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EL HABITAT DEL
ASEGURADOR

Martin Maltese

n Pery, antes de la COVID-19, los
Eemprendedores estaban dejando

de serlo por necesidad y empeza-
ban a emprender por la identificacién
de una oportunidad de negocio. De un
tiempo a esta parte, en lo que va de la
pandemia, nuevamente se ha vuelto a
emprender por necesidad debido a la
crisis de salud mundial sumada a otras
internas, como la politica, la econémica
y la social.

Ante este complicado panorama,
ahora mds que nunca se necesita que
los emprendedores validen su modelo
de negocio y experimenten con el mer-

#Seguros #Riesgos

Peru: el emprendimiento en tiempos

'

cado para ajustar y enfocarse en lo que
realmente es importante, como ir al
segmento de mercado correcto al cual
le van a ofrecer una propuesta tnica de
valor, asi como los canales y la relacién
mds adecuada con los clientes.

De otro lado, se convierte en una obli-
gacion gestionar de manera eficiente los
recursos, que cada vez son mds escasos,
con una correcta gestién empresarial
de todas las actividades que son vitales

de crisis sanitaria

para que siga funcionando el negocio.
También, buscar socios clave que nos
den ese impulso necesario para hacer
progresar el modelo buscando siempre
una estructura idénea de costos.

Es por eso por lo que en tiempos de
crisis los emprendedores deben tomar
decisiones inteligentes que les permitan
mover las fichas como en un tablero de
ajedrez, adelantdndose a los ajustes y
anticipando sus acciones para conseguir

un beneficio que se extienda a todo el
modelo de negocio.

Para un negocio que recientemente va
a salir al mercado, la experimentacion
(testeo) del modelo de negocio es funda-
mental, ya que vamos a poder desbara-
tar una serie de supuestos que el equipo
de emprendimiento ha construido antes
de salir al mercado.

Luego de realizado el experimento
(testeo) del modelo de negocio, se po-
dran obtener tres resultados:

" Que obtengamos el resultado pre-
visto.

= Que se contradigan nuestra predic-
cién (pivotear) y los resultados.

= Que el resultado no sea claro (en
cuyo caso se tendria que revisar la
configuracién del experimento).

Al final, luego de cierta cantidad de
experimentos y pivotes, debemos revi-
sar los resultados para registrar una se-
rie de aprendizajes.

En conclusidn, sea cual sea el mode-
lo de negocio, debemos experimentar
(testeo) con el mercado, para lo cual el
equipo debe reunirse previamente para
identificar los supuestos y desmenuzar
la idea de negocio.

#AsproGama #Ventas

g) ;Eres productor tradicional o creativo?

ASPRO - GAMA

Francisco Carballido

Gerente de Desarrollo en Desarrolladora
Integral de Agentes (Diasa)

n comunicado del ano 2015 de Harvard

l | Business School Publishing Corp. informé que,
en Estados Unidos, en 1960, las familias que te-

nian un seguro de Vida representaban 72 por ciento

de la cartera; mientras que en 2010, 50 anos después,
apenas 44 por ciento.

El motivo

Una causa es el temor a una muerte temprana, y tal
causa se ha reemplazado por el temor a vivir més, in-
cluso por encima de los propios recursos. ;Cémo de-
bemos interpretar en el sector asegurador mexicano
dicha tendencia?

Nuestros prospectos, referidos, clientes, etcétera, ya
no desean escuchar la palabra fallecimiento. ;Y qué de-
bemos hacer? Ante todo, utilizar nuestra creatividad
para darle un enfoque diferente a lo tradicional, princi-
palmente en el ramo de Vida Individual.

Recomiendo utilizar otro recurso

Mi plan te ofrece un ahorro a tus 60 aflos o mas,
libre de impuestos (situacién que no vas a encontrar
en tu banco de confianza). ;Qué prefieres: rentar o
comprar un seguro? ;Te gustarfa garantizar un ingreso

para tu futuro? ;Te gusta-
ria garantizar un ingreso }
de capital a futuro para
matriculas y colegiaturas?

iMi producto debe ga-
rantizar un ingreso para
tu futuro!

Te garantizo una pen-
sién segura de por vida '\
(Rentas Vitalicias). | -,

Mi plan garantiza una
cobertura familiar para
proteger tus ingresos. Mi
producto es tu reemplazo
por tu muerte econdémica.

Te invito a tomar de-
cisiones a tiempo, ya que
después puede ser dema-
siado tarde. ;Te gustaria
tener un fideicomiso para
ti y tu familia?

Lo que te ofrezco es
una herencia segura.
¢Qué pasaria si llegaras a
enfermar gravemente?

Lo que te recomien-
do va a ser mucho mejor
para tiy tu familia.

Mi plan de ahorro ga-
rantiza la continuidad de tu pdliza de Gastos Médicos
Mayores cuando cumplas 65 afos, dado que sus costos
son muy altos.

Estimados lectores, tenemos muchas frases suma-
mente convincentes y emotivas que debemos poner en

i

practica y aplicar en el momento oportuno.

Por ultimo, les comparto esta reflexion:

Lo que usted pague con dinero sale barato. Y lo que
pague con su salud y vida es demasiado caro.

Felices fiestas decembrinas.



@"Asegurador
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