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#DesarrolloHumano

A PROFUNDIDAD

Modelos hibridos de
trabajo llegaron
para quedarse

* Eso concluye el Estudio
sobre remuneracion 2022
de Michael Page

na de las ensenanzas que nos
l l ha dejado la COVID-19 es que
el mercado laboral jamas vol-
vera a ser como antes y que las reglas
del juego que en un momento anterior
funcionaron para mantener la pro-
ductividad de los empleados tampoco
responden ya a las necesidades actua-
les, sefiala la empresa Michael Page en
su Estudio Remuneracion México y
Centroamérica 2022.

Por esa razon, la firma especializa-
da en reclutamiento considera que los
modelos hibridos de trabajo llegaron
para quedarse y que ya no habra vuel-
ta atrds en esta nueva realidad laboral.
De ahora en adelante, las decisiones
de negocio tendrdn que estar centra-
das en las personas; de lo contrario,
serd muy complicado que las empre-
sas encuentren prosperidad de mane-
ra sostenida.

Si bien el afio 2020 estuvo marcado
por la aceleracién de la digitalizacién,
la incertidumbre y la rdpida adapta-
cién a formas inéditas de trabajo e
interaccién social, el 2021 se ha ca-
racterizado por el aprendizaje, la fle-
xibilidad laboral y la valoracién del
bienestar integral del capital humano,
independientemente de la generacion
a la que éste pertenezca, refiere el do-
cumento de Michael Page.

Se considera que la pandemia de-
mostré que la productividad no estd
ligada a la presencia en una oficina y
que trabajar en casa es posible, e in-
cluso més funcional para algunos
perfiles en especifico. En este sentido,
Michael Page considera que los lideres
que demanda el mercado laboral son
mucho mds conscientes y empaticos a
distancia.

Concluye el estudio de esta manera:
las expectativas del capital humano
(v los factores que inciden en su elec-
cién para permanecer en un trabajo)
estdn ligadas al crecimiento profesio-
nal, los programas personalizados de
beneficios y un clima organizacional
saludable, diverso e inclusivo donde
se escuchen y tomen en cuenta todas
las voces.

Si desea conocer A Profundidad
este tema, ingrese a
www.anuarioseguros.lat y
busque la informaci6n en la
categoria Informes.

#Editorial

EMPODERAMIENTO DEL CLIENTE

| confinamiento al que los ciuda-
Edanos se vieron obligados debido a

la pandemia de COVID-19 provo-
¢6 que éstos de manera obligada y acele-
rada utilizaran las opciones que ofrece
el mundo digital, hecho que desterré in-
finidad de prejuicios y autolimitaciones
en la poblacién de mayor edad respecto
a su capacidad para usar la tecnologia en
la vida diaria.

Ante este fenémeno social, en pocos
meses las empresas observaron que un
nimero mayor de clientes tradicional-
mente no afectos a la tecnologia co-
menz6 a usarla y también que habian
cambiado sus exigencias de consumo: el
tradicional esquema de venta, en el que
incluso se promovian productos indis-
criminadamente sin analizar

tech aseguran que la denominada era
digital estd préxima a consumarse, he-
cho que dara paso a la quinta revolucién
industrial. Por ese motivo, instan a con-
vertir el empoderamiento del cliente en
el nuevo estandarte del sector seguros
para que esta industria esté a la altura de
las transformaciones a gran escala que
vivird la humanidad.

Adelantos como la ingenierfa genéti-
ca, la robdtica, los vehiculos auténomos,
los drones, el internet de las cosas, la red
5@G y el edge computing son solo el prin-
cipio de todo lo que se avecina en esta
quinta revolucién industrial, y cada uno
de los adelantos tecnolégicos se conver-
tird en un desafio a la capacidad adapta-
tiva de la industria de los seguros.

las verdaderas necesidades del v

cliente, habia sucumbido.

En tal sentido, a los usua-
rios nativos digitales, carac-
terizados por estar mucho
mas informados y ser exigen-
tes y minuciosos sobre lo que
compran, se les sumaron las
generaciones no habituadas a
la tecnologia, lo que acorto6 la
brecha del uso de los medios
ciberdigitales.

El nuevo entorno evidencia
que las reglas del juego co-
mercial se invirtieron; y, por
lo tanto, ahora son las organi-
zaciones las que se enfrentan al enorme
desafio de disefiar productos y esque-
mas de comercializacién que pondréan a
consideracién de un cliente critico, in-
formado y empoderado.

Al respecto, las aseguradoras en lo
particular estdn viviendo un proceso de
multitransformacién y multiadaptacién,
tanto operativa como comercial, de sus
esquemas tradicionales. Esto implica el
reto de crear una oferta de valor acor-
de con la nueva realidad y encontrar la
manera de aprovechar los recursos que
ofrece la tecnologia para hacerse pre-
sentes y despertar el interés en nichos
poblacionales inexplorados.

Encontrar cémo empoderar al clien-
te, sin lugar a dudas, serd el siguiente
objetivo de la industria aseguradora en
su incesante busqueda de encontrar
la clave para atraer la atencién de una
masa mayor de consumidores, y para
que eso suceda necesitara reflexionar (y
sobre todo averiguar en campo) sobre
las caracteristicas que deben poseer las
coberturas, el servicio y la comercializa-
cién para hacer sentir a los asegurados
plenamente empoderados.

Especialistas en el drea de las insur-
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En el terreno de la suscripcién, pon-
gamos por caso, los asegurados adver-
tirin que la tecnologia les facilité la
atencién y resolucién de su siniestro casi
de manera inmediata, y ello corre para-
lelamente a la actitud abierta y de am-
plia disposicién que estin mostrando
para compartir sus datos personales con
las compaififas, siempre y cuando éstas
muestren un interés genuino por enten-
der su comportamiento, necesidades y
requerimientos de atencion.

En sintesis, cuanto mayores sean los
avances en materia de tecnologia, in-
novacién y digitalizacién, méas amplias
serdn las posibilidades de cautivar y em-
poderar al asegurado. Y, para que la tec-
nologia trabaje a favor de la concrecién
de este objetivo, el sector deberd com-
prender que todo lo que haga y todo el
recurso que invierta para empoderar y
facilitarle la vida al cliente se traducird
en ganancias, y no solo econémicas sino
también, y ante todo, reputacionales, de
reivindicacion ante la sociedad y de ma-
yor ascendiente entre la poblacién.
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Celebra Seguros El Potosi los resultados de un exitoso ano

on motivo de las fiestas decembrinas,
Seguros El Potosi, en compania de sus
principales agentes, consejeros y accio-
nistas, llevé a cabo su celebracién de fin de
ano para cerrar con broche de oro los excelen-
tes resultados que la firma tuvo durante este
ejercicio, logrando un crecimiento del 9% con

respecto al 2020.

La bienvenida estuvo a cargo de Alejandro
Bretzfelder, Director de Ventas, quien se mostré
festivo por las metas alcanzadasy por el afortuna-

do 75 Aniversario de la aseguradora.

Durante el evento, Seguros El Potosi reconocio

éxito.

Marca Pasos.

el liderazgo del Ing. José Antonio Diaz Infante Ko-
hrs, quien con tenacidad y compromiso ha estado
al frente del Consejo de Administracion durante
los dltimos 25 afos, manifestando para la com-
pafiia un crecimiento constante y encaminado al

Asimismo, Sergio Meza Tello, Director General
de Seguros El Potosi, destacé las acciones que
como empresa han realizado para apoyar a la fuer-
za de ventas, como es la plataforma ProVisor, el
lanzamiento de nuevos productos como el Segu-
ro de Retiro y Seguro Educacional, nuevos y mas
favorables esquemas de pago y compensaciones,
asi como herramientas tecnolé-
gicas para brindar mejor aten-
cion y respuesta al asegurado,
tales como el ajustador exprés
y documentacion de siniestros a
distancia, ademas de un innova-
dory Unico sistema de capacita-
cién para agentes denominado

“Lejos de hacernos desistir,

las pruebas que nos han impuesto estos Ultimos
dos anos, nos han fortalecido y nos han hecho
conscientes de los brios que tenemos en el alma,
el talento que tenemos en la mente y las com-

petencias que tenemos en las manos, que nos

obligan a ser lo suficientemente audaces y crea-
tivos, para identificar los caminos que debemos
de transitar, aunque no sean los mas faciles, pero
si los mas certeros”, dijo Meza Tello.

Finalmente, el directivo encabezé un emotivo
brindis, deseando salud y prosperidad a todos
los presentes y sus seres queridos, dando paso

un espectaculo musical y
una rifa de regalos prepa-
rados especialmente para
la ocasién.

Es asi como Seguros el
Potosi cerré un ano lleno
de muchos retos y dificul-
tades, pero sin duda, un
ano enriquecedor en di-
versos sentidos.

#Costos #Tarificacion

Para masificar los seguros de Salud, serd imprescindible
bajar el costo en toda la cadena de valor

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

ifundir masivamente los servi-
Dcios de salud privados, con las

caracteristicas de ser simples,
sencillos de entender y asequibles, ha
sido por mucho tiempo el desafio de la
industria aseguradora. Este problema
ha comenzado a resolverse para el mer-
cado boliviano de seguros mediante la
comprometida coordinacién de pro-
veedores internos y externos que han
facilitado que una cobertura de este
tipo no solo cumpla
con las caracteristicas
descritas, sino que ade-
mas se pueda adquirir
por menos de 25 ddla-
res por semestre.

La informacién fue
dada a conocer por
Laurent Bertaux, vice-
presidente ejecutivo de
La Boliviana Ciacruz
Seguros, al hablar de
Seguros masivos de Sa-
lud durante la Cumbre
de Seguros Masivos. En este acto, Ber-
taux dijo que para lograr la penetra-
cién pretendida de este tipo de seguros
y conseguir que el usuario se interese

Proveedores han
facilitado que
una cobertura se
pueda adquirir
por menos de
25 dolares por
semestre

por ellos es fundamental que todos los
actores que participan en el ecosistema
tengan claro que la clave del éxito estad
en el costo; y la ganancia, en el volumen.

Otro punto que hay que tomar en
cuenta en un mercado como el de
América Latina, anadié el expositor,
es que hay un volumen grande de tra-
bajadores no asalariados que no tienen
aportaciones a ningdn sistema de salud
pero que si estdn expuestos a infinidad
de riesgos de este tipo, lo que se tradu-
ce en un universo muy amplio de per-
sonas que pueden ser beneficiarias de
una cobertura de Salud si perciben en
ella soluciones para su
bienestar fisico y para
su economia.

Bertaux explicé que
en la empresa que re-
presenta se dieron a la
tarea de trabajar con
un importante broker
de la regién, una red de
distribucién de medica-
mentos mediante una
cadena de farmacias li-
der en Bolivia, una com-
panfa especializada en
medicina prepagada para poblaciones
vulnerables y una compania de seguros
de reconocido prestigio y solvencia.

Lo que ofrecen, dijo el funcionario de

La Boliviana Ciacruz Se-
guros, es un producto bé-
sico semestral individual
con consultas ilimitadas
y presenciales en medici-
na general y ginecologia; y
otro mds completo en que
se incluyen hasta cinco
personas a las que se les
puede brindar pediatria y
otros beneficios.

Puesto que ofrece una
estructura de costos ba-
jos, el servicio de teleme-
dicina con llamadas 24/7
al médico, la opcién de
obtener consultas pre-
senciales y medicamen-
tos genéricos incluidos,
esta modalidad estd des-
pertando mucho interés
entre la sociedad bolivia-
na, inform¢ Bertaux.

El colaborador de La
Boliviana Ciacruz Se-
guros destacé que hacer
consciente a la comunidad médica de
la importancia de prescribir medica-
mentos genéricos ha favorecido que
este tipo de producto masivo y de bajo
costo funcione. De igual manera, hay
una red de laboratorios cuyos costos
(de hasta 15 ddlares por persona) es-

Laurent Bertaux

tan incluidos.

Bertaux consider6 finalmente que,
con base en los resultados que ha ido
obteniendo este tipo de cobertura, en
cinco afios mas estaran facturando un
promedio de 3.8 millones de ddlares y
tendrdn una base de 35 000 pdlizas de
seguros.
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#Aseguradoras #Seguros

Solidario, simple y capaz de mitigar riesgos especificos,
rasgos obligatorios del seguro frente a un mundo fragil

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

ga reconstruccion, episodio en el que un porcentaje considerable de personas atravesard dificultades

Una vez que se supere la complicada prueba que significé la COVID-19, los paises transitaran una lar-

financieras y sociales muy complejas. Por lo tanto, es imperativo que el sector asegurador refrende
su compromiso de convertirse en un actor protagdénico, promesa en virtud de la cual las coberturas tendran
que experimentar un cambio drastico y volverse mds solidarias, simples y capaces de mitigar riesgos especi-
ficos en un mundo fragil cuya precariedad supera lo imaginable.

Este llamado de atencién
fue la conclusién a la que
arribaron Marfa Inés Guzzi,
presidenta de Avira; Marcio
Coriolano, presidente de la
Conferencia Nacional de Em-
presas de Seguros (CNseg);
Juan Ramoén Pla Otafez, pre-
sidente del European Forum
for Insurance and Financial
Intermediation; y Horst Agata,
Regional Marketing Manager
en América Latina de General
Reinsurance (Gen Re), duran-
te su participacion en el panel
de discusién denominado En-
cuentro con lideres del seguro,
que fue parte de la Cumbre
Iberoamericana: el seguro en
la agenda 2030, organizada
por la Alianza del Seguro Ibe-
roamericana.

Guzzi fij6 su posicién y dijo
que es un compromiso impos-
tergable que el sector asegura-
dor se esfuerce sin excusas en
la distribucién de soluciones
de administracién de riesgos
para un segmento poblacio-
nal que, como nunca antes,
requiere el respaldo de un se-
guro.

A juicio de la presidenta de
Avira, es crucial que la indus-
tria aseguradora encuentre
puntos de convergencia y em-
patfa con las profundas he-
ridas sociales que provocé la
cepa virica, sobre todo en las
capas poblacionales que luego
del episodio sanitario queda-
ron en una posicién profunda-
mente vulnerable. En tal sen-
tido, inst6é a las instituciones
a volcar su atencién sobre la
confeccién de seguros verda-
deramente inclusivos.

“La vida cotidiana de las personas ya no es igual
como resultado de la llegada del virus SARS-CoV-2.
Por consiguiente, la industria tiene que ser versétil y
adaptar su catdlogo de soluciones a la nueva realidad
que viven gobiernos, empresas y personas. En resumi-
das cuentas, las coberturas que se distribuyan deben
ser claras, econémicas, de facil contratacién, con pro-
ceso de reclamacién 4gil y comercializadas por agentes
iddneos, capacitados y que laboren bajo una légica em-
pética”, reclamé Guzzi.

Horst Agata

Camino sin retorno

Coriolano tomd la palabra en el conversatorio y afir-
mé que los conceptos y paradigmas que hasta ahora
han marcado el ritmo de los paises y sectores produc-

tivos han quedado obsoletos. Sin embargo, afiadié que
la nueva era del mundo ser4 otra prueba que sacard a la
luz la capacidad evolutiva del sector, sin perder de vista
que creard la oportunidad de ensamblar soluciones en
las que el cliente tendrd que ser el centro de cualquier
reinvencién que viva el seguro.

El presidente de la CNseg sefialé que la confeccién
de coberturas para nichos de mercado especificos es
un camino sin retorno para la industria asegurado-
ra. Por esa razon, llamé a los organismos reguladores
del sector con operacién en América Latina a “estar
dispuestos a fomentar un modelo operativo que sea
capaz de armonizar con los usos y costumbres de la
sociedad moderna”. Al mismo tiempo, alerté que la
distribucién por segmento y el desarrollo de cober-
turas novedosas requieren “una mayor libertad en la
suscripcion”.

Valores agregados, no solo en el siniestro

Toc6 el turno para Pla Otéiiez, y él expresé que el
panorama de amenazas no lineales que hoy sacude a
la poblacién obliga a las aseguradoras a abordar los
riesgos con eficiencia operativa y a un costo razonable.
Ademas, detall6 que predecir y gestionar los riesgos y
anticiparse a ellos es una obligacién ineludible para las
aseguradoras; de ahi que haya exhortado a las institu-
ciones a brindar nuevos valores agregados que no estén
anclados exclusivamente en la atencién del siniestro.

“El cliente de seguros desea un servicio mayoritaria-
mente hibrido para los riesgos
sencillos, aspiraciéon que puede
resolverse por medio de una ex-
periencia de consumo ciento por
ciento digital. Ahora bien, en lo
que se refiere alas amenazas més
complejas, la industria enfrenta
la enorme tarea de conseguir los
mecanismos ideales que ayuden
al consumidor a sentirse cémo-
do, tranquilo y con la garantia de
que, cuando el siniestro ocurra,
la eficacia en la resolucién de la
reclamacion se dard por senta-
do”, declaré el presidente del Eu-
ropean Forum for Insurance and
Financial Intermediation.

El eterno ausente

América Latina es una de las
regiones del planeta en las que el
gasto per capita promedio en se-
guros es preocupantemente bajo
en comparacién con otras zonas
del orbe, lament6 Agata. Al res-
pecto, indicé que el latinoame-
ricano emplea anualmente 215
délares para adquirir cobertu-
ras. En contraste, ejemplific, en
paises como Estados Unidos las
personas gastan 3,500 ddlares en
lo que se refiere a la contratacion
de esquemas de administracion
de riesgos.

La baja demanda de seguros
para mitigar catdstrofes natura-
les, ampli6 el director regional
de Estrategias de Mercadotecnia
de Gen Re, lastra el desarrollo de
América Latina. Apunt6 que en
los altimos 40 afios solamente 11
por ciento del total de siniestros
a causa de la naturaleza que han
sacudido a dicha regién contaba
con el blindaje de una cobertura.

En conclusién, Agata destacéd
que, derivado del balance reali-
zado, se demuestra con certeza absoluta que un por-
centaje considerable de la poblacién en la América la-
tina enfrenta barreras complejas al intentar adquirir
seguros. “Esto se debe a factores como las tarifas, la
descripcion de los productos y la débil confianza ha-
cia la industria aseguradora. De modo que las institu-
ciones, con el espaldarazo de las autoridades regula-
torias, deben trabajar en la adecuacién del entramado
legal. Ademas, es vital que apliquen una mayor inno-
vacion sobre su abanico de productos. Pero eso no es
todo: seria recomendable que analicen la posibilidad
de vender mas microseguros, e incluso que fortalez-
can sus programas de educacién financiera, ya que es
indudable que el mercado tiene un enorme potencial
en esta regién del mundo”, finalizé el funcionario de
Gen Re.

i
El panorama de amenazas no lineales obliga a la industria a
abordar los riesgos con eficacia y a un costo razonable
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Innovar requiere un cambio de cultura que
vaya a la par con la inversién tecnolégica

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

na falla constante en
las organizaciones es el
hecho de que busquen

afanosamente innovar sin hacer
un trabajo previo de cambio de
cultura entre su personal, lo que
provoca que las inversiones en
tecnologia y digitalizacién no se
conviertan en ese motor que im-
pulse la innovacién.

Jordi Rivera

Jordi Rivera, CEO de la empresa
DAS, senald lo anterior al participar
en el Insurtech Community Hub. Rive-
ra tituld asi su exposicién: Innovacion
abierta como motor de aceleracion,
y precisé que el mundo de la empresa
estd mutando hacia una adopcién muy
marcada de la innovacién abierta, que
por ser una préctica en la que nada es
imposible solo requiere entrenamiento,
objetivos claros y, reiterd, un cambio de
cultura que acepte la innovacién.

Se trata, dijo el expositor, de poner al
talento humano en accién en busca de
soluciones por medio de una propues-
ta de valor focalizada en los clientes;
de innovar en aquellos procesos que
tienen repercusion final en cada uno
de los eslabones de la cadena de valor
del seguro, lo que exige ese cambio cul-
tural que constituya la base para hacer
innovacion abierta y demanda autono-
mia sincronizada con la atencién con-
centrada en un objetivo.

Se trata de poner al
talento humano en accion
en busca de propuestas
de valor focalizadas en
los clientes

Las organizaciones auténomas re-
quieren implementar equipos de traba-
jo transversales en los que aquellos que
decidan el valor y la viabilidad de las
iniciativas desemperien un rol de ase-
sores y no tanto de directores, apunté
Rivera.

Como dato adicional, el ponente
agregé que recientemente la empre-
sa McKinsey manifesté que el reto de
las organizaciones es pasar de las je-
rarquias tradicionales a organigramas

notablemente planos en los que la in-
novacién y las ideas puedan surgir de
todos lados y en los que semanalmente
haya reuniones de 10 minutos, no para
explicar lo que se ha hecho, sino para
exponer lo que se hard, con la seguri-
dad manifiesta de lograr el éxito de lo
que se pretende.

Rivera indicé asimismo que para
que la innovacién interna fluya co-
rrectamente es necesario vincular a los
equipos de trabajo con emprendedores

#Innovacion #Tecnologia

que hayan logrado desafios importan-
tes, esto es, “que hayan sido capaces de
escalar a la cima del Everest” y que por
su experiencia puedan monitorear y
validar las propuestas que surjan en el
equipo y en la organizacion.

En conclusién, afirmé Rivera, sin
transformacién cultural, no puede ha-
ber innovacién ni talento. El talento
que se ha puesto en accién requiere una
forma de trabajar que rompa paradig-
mas.

( Insignia Life
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#Aseguradoras #Seguros

Promueve Senado iniciativa de ley que impida
practicas de aseguramiento discriminatorias

IMAGEN: EFE
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cionan diversas disposiciones de la Ley de Instituciones de Seguros y de Fianzas y de la Ley sobre el

El Senado de la Republica impulsé una iniciativa con proyecto de decreto por la que se reforman y adi-

Contrato de Seguro. Con ello se desea afadir al articulo 24 BIS que las aseguradoras y las sociedades
mutualistas no podrdn negarse a recibir una solicitud de seguro por razones de origen étnico o nacional,
género, edad, discapacidad, condicién social, condiciones de salud, religién, opiniones, preferencias sexuales,
estado civil o cualquier otra, puesto que hacerlo atenta contra la dignidad humana de la persona solicitante.

La iniciativa, que ya se envié a la Camara de Diputa-
dos para su eventual aprobacién, prohibe la denegacién
de la peticién de una cobertura, el establecimiento de
procedimientos de contratacion diferentes de los habi-
tualmente utilizados por la institucién o la imposicién
de condiciones mas onerosas en funcién de las razo-
nes referidas, salvo que dichas précticas se encuentren
fundadas en causas justificadas, proporcionales y ra-
zonables y que se hallen documentadas previa y obje-
tivamente.

La iniciativa plantea adicionar la fraccién VII al
Articulo 200, con el objeto de establecer que las insti-
tuciones de seguros deberan promover la igualdad de
oportunidades de acceso a los productos de seguros
eliminando cualquier practica discriminatoria o cual-
quier otra que sea vejatoria y atente contra la dignidad
humana.

En el caso de las personas con discapacidad, anade
el documento, se establece que las instituciones de se-
guros deberdn disefiar productos adecuados llevando
a cabo un proceso de seleccién de riesgos que preserve
las condiciones técnicas y financieras del seguro y la
sustentabilidad de las mutualidades de las que formen
parte.

Por otra parte, dichas instituciones adoptaran las
medidas necesarias para auxiliar a las personas con
discapacidad, como facilidades en la atencién y el ser-
vicio, accesos adecuados en sus instalaciones, priori-
dad en la atencién de los siniestros, asi como un trato
respetuoso y digno.

Desde la perspectiva del Senado de la Republica, el
sector seguros es quizds una de las dreas de la econo-
mfa con mayores margenes de discriminacién. Se con-
sidera que la oferta de sus productos se basa en la dife-
renciacion de las personas segiin una serie de perfiles
de riesgo, lo que ha generado diversos debates sobre la
tensién que existe entre la proteccién de los derechos
humanos y la imposicién de criterios discriminatorios

por parte de la industria aseguradora. Por otro lado, la
Suprema Corte de Justicia de la Nacién (SCJN) ha reco-
nocido que los derechos fundamentales gozan de plena
eficacia, incluso en las relaciones juridico-privadas. En
consecuencia, el mdximo tribunal del pais ha sostenido
que es incuestionable que los derechos fundamentales,
como la igualdad y la no discriminacién, en virtud de
que gozan de un asidero constitucional, poseen eficacia
no solo frente a los érganos del Estado,
sino incluso en las relaciones entre par-
ticulares.

La SCJN senalé que “las companias
de seguros deben disefiar sus politicas y
adecuar sus acciones bajo los principios
de accesibilidad universal permitiendo

El documento
fue turnado ya
a la Camara de

Dicha légica ha permitido a las aseguradoras man-
tener politicas financieramente sélidas y promover la
eficiencia y la rentabilidad del negocio. Ahora bien,
actuar de manera justa con todas las personas con-
tratantes de seguros plantea un desafio para la indus-
tria, particularmente porque a veces los actos de cla-
sificacién que ésta emplea coinciden con practicas de
discriminacién alentadas por motivos prohibidos o
injustificados tanto en el derecho internacional como
en el derecho doméstico, como el género, el estado ci-
vil, el origen étnico o nacional, la orientacién sexual,
la edad o la discapacidad, entre otras, se lee en la ini-
ciativa de ley.

La discriminacién en el sector seguros se expresa de
modo que se cobran primas maés altas a personas que
presuntamente pertenecen a ciertos grupos, o bien se
las excluye de ciertos beneficios basdndose en dicha
presuncién. Este tipo de actos es, ademds, una forma
de discriminacién estadistica basada en estereotipos,
alega el Senado en su proyecto de ley.

“La desigualdad y el trato preferencial hacia algu-
nas personas pueden clasificarse como discrimina-
cion estadistica porque los estereotipos se basan en el
comportamiento promedio de un grupo de riesgo es-
pecifico. Tedricamente, una aseguradora sustituye los
promedios grupales en ausencia de informacién direc-
ta sobre cierto hecho, caracteristica o habilidad. Este
factor puede provocar la discriminacién injusta de in-
dividuos atipicos de un grupo desfavorecido”, plantean
los senadores.

La iniciativa concluye: “La discriminacién estadisti-
ca amenudo se aplica y se tolera, por ejemplo, cuando a
las personas mayores se les cobra mas por el seguro de
Vida; cuando a las personas con antecedentes médicos
se les cobra mds por el seguro de Salud; y cuando a los
conductores con discapacidad, con probada capacidad
de conducir un vehiculo de manera segura y compe-
tente, se les cobra una cuota mayor a la hora de contra-
tar un seguro para su automovil”.

“Si bien es cierto que el grado de riesgo inevitable-
mente se determina sobre la base de las caracteristicas
comunes o generales de un grupo especifico, también
lo es que algunas personas que desean adquirir un se-
guro pueden ser colocadas en un grupo sin que nece-
sariamente compartan las caracteristicas promedio de
ese grupo, dando como resultado el pago de tasas que
terminan siendo discriminatorias”, se
anade en el documento enviado a la
Camara de Diputados.

“Del otro lado de la moneda, siempre
se debe tener en cuenta que la autono-
mia contractual para consentir volun-
tariamente en una categorizacion y

el acceso a los servicios de seguros en Diputados para su cobertura especificas es parte de los

igualdad de oportunidades a personas
con diversidades funcionales (trans-
versalidad); creando politicas integra-
les que engloben los distintos aspectos
concernientes al desarrollo de la per-
sona (disefno para todos); estableciendo
planes que engloben tanto a personas con discapacidad
como a aquellas sin diversidades funcionales (respeto
a la diversidad); y tomando en consideracién los tipos
de discapacidad y las caracteristicas propias de cada
diversidad funcional para el diseno especifico de las
politicas-.”

La iniciativa agrega lo siguiente en su exposicién de
motivos: “Pese a este complejo normativo y jurispru-
dencial, las aseguradoras tensan constantemente los li-
mites de los principios de igualdad y no discriminacién,
pues en buena medida los criterios para asegurar a de-
terminadas personas parten del diseiio de macrocate-
gorias de riesgo: dado que las aseguradoras no tienen
elementos para predecir, medir o cuantificar el riesgo
especifico de cada persona, una préactica comdn es em-
plear clasificaciones o agrupaciones arbitrarias.

derechos a la libertad y a la dignidad.

analisis y eventual Estatension ha sido el punto de partida
aprobacion

de diversos debates académicos y juri-
dicos en todo el mundo”, se afiade en el
texto del proyecto.

“En lugar de utilizar factores ge-
nerales, el asegurador debe evaluar el riesgo del ase-
gurado individual aplicando variables de calificacién
apropiadas y neutrales adecuadas a las circunstancias
y atributos particulares, asi como al comportamiento
del individuo que desea adquirir el seguro. En términos
ideales, esta practica requerirfa una evaluacién de ries-
gos mucho mds precisa y, literalmente, requerirfa que
la aseguradora creara una cobertura de seguro a me-
dida para cada solicitante, lo que no necesariamente
es factible en la prictica”, arguyen quienes propugnan
esta iniciativa.

Los senadores argumentan finalmente que, si bien
se debe permitir a las aseguradoras llevar a cabo eva-
luaciones de riesgo realistas, éstas deben respetar los
principios de transparencia, no discriminacién, pro-
porcionalidad y una buena politica de atencién.

El ®
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Enfrenta IA el reto de crear experiencias de consumo
integrales, intuitivas y eficientes

Luis Adrian Vazquez Moreno

@pea_lavm

cliente y satisfacer sus necesidades de consumo requiere mas que solo

un buscador inteligente o un chatbot o una plataforma habilitada con
inteligencia artificial (IA) que opere de manera independiente. Si bien cada
una de estas herramientas resuelve parte de las demandas del consumidor,
fusionadas y adaptadas con tecnologia simbdlica harfan que la experiencia de
compra fuera mucho mads intuitiva y eficiente, un reto que toda organizacién
deberia lograr.

I as empresas viven un momento en el que conectar digitalmente con el

Jordi Torras, CEO de Inbenta, dijo lo
anterior al hablar de Canales de aten-
cién 'y el uso de contenidos con inteligen-
cia artificial simbdlica. El conferencista
agregd que, si una empresa fusiona y au-

tomatiza mediante IA simbdlica todos 7 Qe
los recursos que de manera virtual uti- u a Itas

COMPANIA DE SEGUROS,

liza para atender al cliente, conseguird
que se incremente la calidad en el servi-
cio y ademas convierte el acercamiento
de los usuarios en una experiencia orga-
nizada y Gnica que no se presta a ningtin
tipo de confusién.

En ese tenor, Torras destacé también
que el futuro de la omnicanalidad con-
siste en lograr tener clientes satisfechos
mediante plataformas de inteligencia
artificial simbdlica que sean capaces de
ofrecer escenarios atractivos y habilita-
dos con respuestas que resuelvan 90 por
ciento de las dudas del cliente y dejen
el 10 por ciento restante para que los
agentes de ventas enfoquen su labor en
atender esa parte y resuelvan problemas
de mucho mayor trascendencia para su

que las personas se queden con la idea
de que los chatbots no funcionan”.
Torras explicé las ventajas de incluir
en el proceso de comercializacién herra-
mientas habilitadas con IA simbdlica y
sefialé que este tipo de tecnologia es ca-
paz no solo de almacenar grandes can-
tidades de informacién para resolver las
preguntas de los usuarios, sino también
de comprender y descifrar el lenguaje
coloquial de los humanos sin tener que
usar palabras clave ni requerir entrena-

¢Tus clientes estan

miento previo.

Finalmente, Torras indic6 que la cla-
ve para el éxito de cualquier proyecto o
proceso que opere con base en la tecno-
logia cibernética y la inteligencia artifi-
cial es proveer a dicha herramienta de
una base solida y bien estructurada de
conocimiento, disefiada para responder
y solucionar las necesidades del cliente
en cualquier circunstancia e indepen-
dientemente de la complejidad de sus
dudas.

enamorados de su auto?

Para ellos, Quadlitas tiene las mejores coberturas para que
sus autos luzcan como el primer dia, icondcelas!

Auto Agencia: Extiende la reparacion de su auto en agencia hasta
por 10 afos a partir de la fecha de facturacion.

Robo Parcial: Ampara el robo de partes y componentes internos
y externos instalados desde la armadora, asi como la reposicion
de la llave por robo o extravio.

CADE (Cancelaciéon de Deducible de Dailos Materiales por

Torras \ Colisiéon o Vuelco): En caso de siniestro por colisiéon o vuelco, se
llevara a cabo el pago o reparacion del vehiculo asegurado sin la

El futuro de la
omnicanalidad consiste en
tener clientes satisfechos
mediante plataformas de IA

Existe la duda, sefialé Torras, de si el
publico estd preparado para recibir asis-
tencia mediante un robot, en lugar de
que se la procure una persona. Desde su
punto de vista es posible: “Lo que suce-
de es que existen empresas que se han
aventurado en implementar tecnologia
de esta naturaleza sin medir cudl es el
feedback que lograran con el usuario, lo
que en gran medida obedece a que sus
plataformas carecen de sistemas con-
versacionales eficaces, y ello ocasiona

aplicaciéon del deducible contratado.

Para mas informacion, consulta a tu ejecutivo de cuenta.
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® Cuéles son los cinco sentidos de tu
actividad?

La pregunta surge a partir de una
obra de Ryszard Kapuscinski titulada
Los cinco sentidos del periodista.

Estar, ver, oir, compartir, pensar son
los cinco sentidos que el autor anota,
para el caso del periodista.

Habla él de que “hace 50 anos este
oficio se vefa muy diferente de como se
percibe hoy. Se trataba de una profesién
de alto respeto y dignidad, que jugaba un
papel intelectual y politico”.

Anade que dicha profesion la ejercia
un grupo reducido de personas que ob-
tenian el reconocimiento de
su sociedad. Y recuerda: un
periodista era una persona
de importancia, admirada.

El autor nos comparte
que algunos de los mayores
politicos del mundo con- b S
tempordneo empezaron su
carrera como periodistas
y que siempre se sintieron
orgullosos de ello. Cita que
el britdnico Winston Chur-
chill trabajé como corres-
ponsal en Africa antes de
convertirse en uno de los
grandes estadistas del siglo
XX. Y que lo mismo suce-
dié con algunos escritores,
como Ernest Hemingway,
por ejemplo.

“Estos grandes hombres
siempre reconocieron que
Sus carreras comenzaron en
el periodismo, y nunca deja-
ron de sentirse periodistas”,
observa. Y seguidamente
anota que eso cambi6 en los
ultimos 20 anos, a partir de
una tremenda transforma-
cién en las précticas de este :
oficio.

Kapuscinski explica: “A
diferencia de aquel perio-
dista de hace 50 aios, este
trabajador de hoy es una
persona anénima. Nadie lo
conoce, nadie sabe quién
es”.

Y abunda: “Eso se debe
al cambio mds importante
que sucedié en sus rutinas
de trabajo: el producto final que crea un
trabajador de los medios masivos no es
de su autoria sino que constituye el re-
sultado de una cadena de gente como él
que particip6 en la construccién de una
noticia”.

Acto seguido, el autor precisa su idea
de esta manera: “Cada noticia que se
emite ha sido trabajada por 30 o 40 per-
sonas anénimas; tanta gente participé
en el proceso de transformar el material
que no se puede establecer un autor de
aquello que finalmente se vio (por ejem-
plo) en la pantalla de televisién”.

Como consecuencia de todo ello,
apunta, en esta profesién se perdié algo
tan central como el orgullo de lo perso-
nal; ese orgullo que implicaba también
la responsabilidad del periodista por su
trabajo: el hombre que pone su nombre
en un texto se siente responsable de lo
que escribid.

Contundente, el autor advierte: “En
cambio, en la televisién y en las grandes

"
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L.os sentidos de tu
actividad en 2022

cadenas multimedia, de igual modo que
en las fabricas, esta responsabilidad per-
sonal ya no existe”.

Los sentidos del periodista

Estar, ver, ofr, compartir, pensar...
¢Alcanzardn hoy estas capacidades para
volver a darle sentido al trabajo del pe-
riodista?

No necesitamos ir lejos para enten-
der cémo, en el pasado relativamente
reciente, el periodista procuraba estar,
ver y ofr para luego compartir lo que
habia visto, lo que escuchaba y los pen-
samientos que le generaba el hecho pre-
senciado, porque detras de las mesas de
redaccién habia un grupo de personas
que ponia a prueba lo escrito.

No pocas notas periodisticas termi-
naban en el cesto de la basura.

Se hablaba entonces de rigor, de la
obligacién de redactar esas notas perio-
disticas con precision, exactitud y pro-
piedad; y se entendia de qué se hablaba

al exigir tales caracteristicas.

Yo creo que, en el fondo, habia pasién.
Una pasién contagiosa.

En el prélogo de Los cinco sentidos
del periodista leemos:

“En noviembre de 1994, Gabriel Gar-
cfa Marquez convocé a un grupo de
amigos en Cartagena de Indias y les ha-
bl6 de la pobreza que aquejaba al perio-
dismo latinoamericano”.

“Cuando empecé en este oficio —
dijo—, tuve grandes maestros que no
me perdonaban un adjetivo fuera de lu-
gar. Los jovenes de ahora escriben a la
buena de Dios. Nadie tiene tiempo para
ensefiarles”.

Los sentidos de tu actividad

;Cudles serfan entonces los cinco sen-
tidos de tu actividad?

Con frecuencia se habla de volver a
los bésicos, a los principios fundaciona-
les de un oficio; y hay algunas personas
que, de entrada, osan rechazar los bési-

#0pinion #Sequros

cos de su actividad aduciendo que éstos
ya han quedado rebasados, que son ob-
soletos. Tal vez confunden, confundi-
mos, las esencias con las formas.

;Qué seria lo esencial en tu actividad?
Hay formas dentro de una profesion (y
hoy las tecnologias digitales nos ofre-
cen una variabilidad inmensa en ellas;
aunque esto responde también, claro, a
la responsabilidad con que asumamos
dicha profesién) que sin duda pueden
modificarse para hacerlas mds sencillas,
para abarcar més, para ganar en rapidez.

;Pero puede olvidarse lo esencial; o,
por el contrario, a partir de ahi hablar
de los sentidos: cinco o mds,
o menos? Quizds hoy, a la luz
de las circunstancias creadas
por la pandemia que ocasiond
el coronavirus, valga la pena
repensar nuestro oficio y ha-
cerlo menos mecdnico, mas
humano, teniendo en cuenta
que, al final del proceso, se
trata de generar valor para las
personas, independientemen-
te del eslabdn de la cadena en
que éstas se encuentren.

En consonancia con lo que
cita la obra que hemos co-
mentado, es relevante dejar de
ser esclavos de nuestra profe-
sién. Al oficio habria que en-
tenderlo parallevarlo a cabo, y
deberiamos disfrutar el mero
acto de ejecutarlo. Al realizar
nuestra labor deberfamos sa-
ber que las consecuencias de
haberlo cumplido estardn ah,
y serdn acordes con el nivel de
responsabilidad y compromi-
so que hayamos asumido.

JTe atreverias a hacer un
alto y encontrarle los sentidos
a tu actividad? Ojald que te
des unos minutos siquiera, al
inicio de 2022, para pensar en
ello. Estoy convencido de que,
independientemente de aque-
llo a lo que te dediques, cono-
cer, entender y comprender tu
profesién no solo te hard sen-
tir mas orgulloso, sino que te
inspirard a ser cada dia mdsy
mejor al desempenarla.

b
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Mis deseos para ustedes
en 2022

Que su salud, condicién y aparien-
cia fisicas alcancen su nivel éptimo.

Que aprendan y apliquen cosas
utiles todos los dias.

Que sus relaciones con todo, con
todos, sean bellas, amorosas y ple-
nas.

Que vivan en paz todos los dias.

Que la sociedad los remunere ge-
nerosamente por el valor que le afia-
den.

Que sus finanzas sean abundan-
tes, crecientes y ordenadas.

Que la direccién y administracién
de su vida tenga el soporte de un
equipo comprometido con su éxito.

Finalmente, les expreso mi espe-
ranza de que nos encontremos pe-
ribdicamente en Vivir Seguros® vy,
por qué no, en un Mastermind que
nos ayude a lograr lo que deseemos.
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MetlLife celebra en grande

el Fin de Anho 2021

Mensaje de Mario Valdés, Director General MetLife México

| pasado 9 de diciembre, MetLife México posible continuar con la labor aseguradora.

llevd a cabo la celebraciéon del fin de ano,

Colaboradores y Fuerza de Ventas siguieron

de una manera muy especial. En un evento la transmisién desde sus hogares para recibir un

virtual, reunid a colaboradores, fuerza de ventasy mensaje de felicitacidon por parte de Mario Val-

O socios estratégicos, quienes durante 2021 aporta- dés, Director General de MetLife México. Para
ron su profesionalismo y dedicacion para prote- concluir el evento, todos pudieron disfrutar de un

ger a miles de familias mexicanas.

concierto con invitados especiales, quienes pro-

La ocasioén sirvid para agradecer y reconocer piciaron un ambiente idéneo para bailar y cantar.
el gran compromiso de la Fuerza de Ventas a lo Con ello, finalizd esta celebracién a nivel nacio-
largo del afo, asi como para desear un cierre exi- nal, refrendando los mejores deseos para todos

tosoy prospero para todos los equipos que hacen  los espectadores.

i il |
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Fin de AfAo 2021 virtual

B MetLife
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Empoderar al cliente debe ser la divisa del seguro
en el umbral de la quinta revoluciéon industrial

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

cién industrial, coyuntura inminente en la que existird una mayor convergencia de tecnologias auténomas, fisicas

] )ara sorpresa de muchos, la denominada era digital estd préxima a consumarse, lo que daré paso a la quinta revolu-

y biolégicas. Por ese motivo, el sector seguros debe convertir el empoderamiento del cliente en su nueva misién, de
tal suerte que esté a la altura de las transformaciones a gran escala que vivira la humanidad, afirmé Luis Badrinas, vice-

presidente de Insurtech Community Hub.

Badrinas comparti sus reflexiones en  cién digital del sector asegurador. En di-
el marco de la inauguracién del Insurtech  cho evento dijo que la ingenier{a genética,
Community Hub, ecosistema mundial la robética, los vehiculos auténomos, la
cuyo objetivo es acelerar la transforma-  proliferacién de drones, la evolucion del

#Aseguradoras #Innovacién

La innovacién aplicada a
procesos permitira mejorar
la experiencia del cliente

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

experiencia de los clientes y a su vez servird como un medio para pre-

venir la aparicién de nuevos retos y maximizar las oportunidades, que
ya se asoman en el seno de la industria. Para lograrlo es imperativo aplicarla
en los procesos, ya que de esa forma permitird colocar al usuario en el centro
de toda estrategia.

Dicha aseveracién pertenece a Santiago Aréchaga, CEO de Swiss Re Ibe-
ria, quien participé en la inauguracién de la sede de Insurtech Community
Hub en Madrid, Espaiia, acto que se transmitié de manera virtual.

“Por medio de la innovacién daremos respuesta a los retos y oportuni-
dades que enfrentamos en la industria a escala global. Con ella ganaremos
eficiencia, resolveremos problemas y mejoraremos la experiencia con los
clientes colocdndolos en el centro”, resalté Aréchaga.

El CEO de Swiss Re Iberia sostuvo que, aunado a ello, es importante que
todos los involucrados en la industria entiendan los cambios y las tendencias
actuales, porque éstos son oportunidades que los hardn crecer y elevardn la
importancia de las compaiifas del sector en la sociedad.

Finalmente, Aréchaga senald que todo ese abanico de oportunidades que
surgirdn por medio de la innovacién serd un éxito inicamente si se estable-
cen alianzas con los partners adecuados. Anadié que éstos deben ser asocia-
ciones que ofrezcan resultados sostenibles para ambas partes.

l a innovacién en seguros sera un balsamo que alivie las fricciones en la

Santiago Aréchaga

Luis Badrinas

internet de las cosas, el 5G y el edge com-
puting son parte de los retos que traerd
consigo la quinta revolucién industrial,
episodio que estd por comenzar y que,
precisé, desafiara la capacidad adaptativa
de la industria aseguradora.

Por lo anterior, el vicepresidente de
Insurtech Community Hub indicé que
el sector asegurador estd obligado a rom-
per paradigmas en todos los procesos
criticos de su operacién, esquema en el
que irremediablemente
tendrd que colaborar de
modo mads activo con los
miembros del ecosistema
insurtech.

“Cada vez se hace mas
evidente que el sector
asegurador tiene que
aproximarse al segmen-
to insurtech, porque
esta clase de competido-
res ha demostrado que
tiene la versatilidad de
simplificar la operacion
de la industria”, declaré
Badrinas.

Y es que, segun Ba-
drinas, es vital que el
sector asegurador mejore su metodolo-
gia de suscripcién e incremente sus ca-
pacidades de cémputo para identificar
de forma idénea los diversos perfiles de
riesgo de los consumidores. Reconocié
asimismo que los clientes estin cada vez
més dispuestos a compartir sus datos
personales siempre y cuando, alertd, las
instituciones muestren un interés verda-
dero por entender sus comportamientos
y brinden una tarificacién mas justa, ob-
jetivo que no debe ir en detrimento de
sus {ndices de solvencia.

La ingenieria
genética, la
robotica y el edge
computing son
parte de los retos
que se avecinan
para el sector
seguros

Productos y servicios
que faciliten la vida

En otro punto de su intervencién, el
vicepresidente de Insurtech Commu-
nity Hub consideré6 como crucial que
el sector asegurador comprenda que la
innovacién en seguros serd realmente
un proceso eficaz si los productos y ser-
vicios que distribuya en el
corto plazo facilitan la vida
de los consumidores.

La democratizacién de
los servicios, dijo Badri-
nas, también es otro desa-
fio mayusculo que inyecta
presion a las dreas técnicas
y comerciales del sector
asegurador, puesto que en
la altima década la socie-
dad en general ha experi-
mentado un avance muy
notable en lo que se refiere
a su familiarizacién con los
servicios interconectados
que pueden contratarse
por medio de un disposi-
tivo mévil. De modo que,
sostuvo, la poblacién ve
con buenos ojos la desloca-
lizacién ininterrumpida y
la cristalizacién de hogares
y ciudades inteligentes.

“La aceleracién que vive
la digitalizacién estd acor-
tando el margen de tiempo requerido
para que se constituyan cambios tras-
cendentales en el mundo. Por ello, la dis-
rupcién y la aparicién cada vez mas di-
ndmica de nuevas startups con especial
interés en la innovacién estdn generan-
do un ecosistema de productos y servi-
cios optimizado y mucho més préximo
a un usuario final que es absolutamente
activo, directo y conocedor”, expresé
Badrinas.

Por ultimo, el vice-
presidente de Insurtech
Community Hub detallé
que el auge que muestra
la digitalizacién de los
procesos comerciales de
la industria aseguradora
estd ayudando a que ele-
mentos esenciales en su
cadena de valor, como los
agentes, puedan brindar
a la cartera un compen-
dio de recomendaciones
en el que la anticipacién
emerge como principal
valor agregado.

“La proliferacion de
grandes cumulos de datos y la crista-
lizacién de ese ideal contempordneo de
un sinfin de dispositivos interconec-
tados estdn desencadenando nuevas
oportunidades para el sector asegura-
dor. Por ese motivo, es indispensable
que exista una colaboracién mucho
mds dindmica y estrecha entre la indus-
tria y las insurtech, competidores que
han demostrado que con la digitaliza-
cién pueden brindar aportes muy va-
liosos en la transformacién del seguro”,
concluyé Badrinas.
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m Tecnologia, conocimiento del negocio y cercania con los clientes.

Refrenda Charles Taylor InsureTech su
modelo de negocio en México vy la region

C?g)r;lgﬁ D Insurelech

Gonzalo Geijo, Director de Ventas LATAM

esde el punto de vista del negocio de seguros,

comparado con el afo anterior, para Charles

Taylor InsureTech, 2021 fue un aflo muy positivo
en el que llevaron a cabo varios proyectos enfocados en
una nueva modalidad de dialogo con los clientes y digi-
talizacion, traduciéndose en un importante crecimiento
en la region y en México.

Fue en el afo 2017 cuando Charles Taylor InsureTech
aposto por el mercado mexicano como centro de exce-
lencia para la region. Actualmente, en una posicion de
liderazgo, la compafiia cuenta con mas de 150 clientes
regionales y mas de 350 colaboradores, superando las
expectativas y acelerando el plan inicial de crecimiento.

“Es un recorrido sumamente gratificante para noso-
tros. El mercado a acompafiado nuestra estrategia de
traer tecnologia de primer nivel, pero también conoci-
miento del negocio y la cultura, asi como la cercania con
los clientes que es sumamente importante para ayudar-
los en la transformacion”, comenté en entrevista Gonza-
lo Geijo, Director de Ventas LatAm para Charles Taylor
InsureTech.

Como parte de sus planes futuros y ante el con-
texto que esta atravesando el mercado, Charles
Taylor InsureTech entiende que el didlogo y la

latam.ctinsuretech.com

manera en que se consumen los productos ha cambiado,
siendo la digitalizacion un camino importante para las
compaiiias y, por otro lado, la firma mantendra su enfo-
que en ecosistemas de soluciones que den mas integri-
dad y permitan dar una vision mucho mas sélida, para
disenar una oferta que sea mas paramétrica para el ne-
gocio de seguros.

Asimismo, Gonzalo Geijo, refrendd el compromiso que
tienen de expansion y destaco el deseo que tiene la firma
de crecer en la region con nuevos mercados, especifica-
mente en lo que resta en Latinoamérica, Brasil y Estados
Unidos, lugares donde seguiran enfocando su estrategia
de crecimiento.

Para Charles Taylor InsureTech, integrar, probar y bus-
car soluciones que sumen valor para los clientes ha sido
una de las formas de posicionarse dentro de las compa-
fias de seguros, las cuales tienen como desafio poner
énfasis en un cambio de filosofia que dé oportunidad a
estos nuevos jugadores que buscan aportar soluciones
tecnoldgicas, simplificando operaciones, eliminando
procesos ineficientes y logrando mayor agilidad del ne-
gocio, de forma que puedan ofrecer experiencias de pri-
mera clase enfocadas en las necesidades de sus clientes
y encontrar espacios de innovacion en conjunto.
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‘Donacion

Con el objetivo de participar en la campana
“Cobijemos Morelia” promovida por el DIF Morelia, en
Alamo Seguros pudimos apoyar a familias en
condiciones vulnerables y premiar a aquellos que
fomentan la salud a través del deporte

e

(Cierre de ano

El pasado viernes 17 de diciembre se llevé a cabo
nuestro brindis para el cierre del ano 2021 de forma
virtual. En el cual, tuvimos la grandiosa participacion
de uno de nuestros queridos agentes Victor Zayas,
quién nos deleito con varias melodias en su piano de
cola. La velada duré aproximadamente 2 horas y
culminé con unas inspiradoras palabras por parte de
nuestra ditectora general Alejandra Altazar.

-

www.AlamoSeguros.com.mx
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Grupo Concordia

“Sacar provecho de un buen consejo exige mds sabiduria
que darlo”.

Y es asi como agradecemos a nuestro grupo de agentes mas
longevo, quienes merecen toda nuestra admiracidon y respeto
por todos los aprendizajes que nos han brindado a lo largo
de este tiempo. Muchisimas gracias por pertenece T aesta
gran familia, su familia.

‘Reconocimiento

En Alamo Seguros nos sentimos
muy orgullosos al recibir el
reconocimiento “Ellos
recomiendan, tu ganas”, porque
reafirma nuestro compromiso y
nuestro arduo trabajo en seguir
protegiendo a mas familias.

Siguenos en redes sociales: Alamo Seguros ﬁ O [ > ]
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instalaciones de MAPFRE, se llevé a cabo
la Posada MAPFRE 2021, en la que Pro-
motores, Agentes, Brokers e Invitados, disfruta-
ron de una noche navidefia llena de sorpresas.
La bienvenida estuvo a cargo de Paulo But-
chart, Director Ejecutivo Comer-
cial, quien dio una calida bienve-
nida y emocionado expreso: “Es-
tamos encantados de recibirlos
aqui en su casa MAPFRE. Como
todos saben 2021 fue un afio de
retos, pero también de oportuni-
dades. Para MAPFRE fue un afo
complejo en el que tuvimos que in-
novar y adaptarnos. Hoy estamos
mas fuertes que nunca, logramos
nuestro presupuesto, crecimos
y superamos dos hitos. Muchas
gracias a todos por su apoyo. Les
deseamos un 2022 de muchos
éxitos”.
Durante la celebracion, José

Teniendo como sede el Roof Garden en las

@"Asegurador

Maria Romero, CEO MAPFRE México, agra-
decio la confianza que depositan en MAPFRE,
manifestd que: “Gracias por estar aqui celebran-
do con MAPFRE. Como ustedes saben, nuestra
Fundacion es el corazon de MAPFRE México.
Estamos profundamente orgullosos de tener

una Fundacién a través de la cual beneficiamos
algunos sectores de la sociedad. Este afo rea-
lizamos la mayor donacién histérica al banco de
alimentos de México y hemos invertido mas de 4
millones de euros en todo tipo de acciones, para
tratar de pariar las consecuencias de la pan-
demia. Para la Fundacién un tema
importante es la igualdad de género
y en MAPFRE hay mas mujeres tra-
bajando que hombres.
Me enorgullece decirles que
MAPFRE es reconocida por GPTW
como una de las mejores empresas
para trabajar en México; nos han
reconocido como ESR y somos la
empresa con mejor reputacion cor-
porativa del sector. Gracias por su
confianza”.
El CEO ratifico el compromiso de
MAPFRE con sus Aliados y agra-
deci6 el esfuerzo y profesionalismo
que imprimen en su actividad, de-
seandoles lo mejor para 2022.

MAPFRE
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Celebra DALI su comida de fin de ano

Dominio de Administracion
de Litigios cumple 18 anos
de operacion

por los abogados Diego Erick Gonzalez Pedro-
za y José Daniel Martinez Gomez, celebra una
vez mas estas fiestas navidefas con la elegancia que
los caracteriza y con todas las medidas de prevencion.
Estuvimos en su tradicional comida de fin de afo,
con la asistencia en esta ocasion de uno de sus mas
cercanos colaboradores y socios de negocio -ZP abo-
gados-, ya que por motivos del COVID 19, no fue posi-
ble el reunir a todos sus abogados asociados corres-
ponsales del interior de la Republica.
“Nos da mucho gusto estar celebrando las fiestas
decembrinas con el equipo local, aunque tenemos

D ominio y Administracién de Litigios, S.C. dirigido

operacién y socios por todo el
pais, consideramos que ahora
era conveniente mantener un
evento limitado para garantizar
la seguridad en cuanto a salud
de todos”, senalo el Licenciado
Diego Erick Gonzalez.

Recordemos que el ano
2020, nos marco a todos de
manera irreparable e inolvida-
ble, muchos perdimos a seres
queridos por tema de la pandemia, no siendo la ex-
cepcion DALI, quien aunado a pérdidas de familiares
de algunos de sus colaboradores, también tuvo la gran
pérdida de su asociado colaborador del Estado de
Meéxico, Licenciado Gustavo Rosales Trejo, abogado y
amigo entranable que aporté mucho a todos los que
integramos DALI asi como a los casos que tuvo a bien
llevar y en los que destacod.

Esta mencién la hacemos hasta ahora pues, por los
temas antes expuestos, no pudimos celebrar la navi-
dad 2021 como lo haciamos afo con afio.

Ahora que lo hacemos, con nuestras reservas en
tema de salud, por desgracia no pudimos hacerlo
como de costumbre, es decir, con todos nuestros co-
laboradores internos y externos asi como con algunos
de nuestros clientes y amigos, maxime que otros cola-
boradores tanto internos como asociados correspén-
sales, estuvieron delicados de salud, pero gracias a la
vida y a los cuidados oportunos que recibieron, pudie-
ron salir adelante.

Por ello, a todos aprovechamos para mandarles un
fuerte y fraternal abrazo también por este medio.

Regresando un poco al evento que ahora se cele-
bra, como ya es sabido, DALI es una empresa juridi-
ca dedicada practicamente de manera exclusiva a la
Responsabilidad Civil con un gran enfoque en el sector
asegurador, y que busca constantemente innovary ac-
tualizarse por y para sus clientes. “Este es un evento
en primer lugar para celebrar que estamos y seguimos
de pie y firmes, renovandonos, con clientes que van y
vienen, haciendo ajustes y reestructuracion para poder
superar las expectativas que se esperan de nosotros.”

Por su parte, el cofundador de DALI, José Daniel
Martinez, expresé que “El corporativo DALI, es una
empresa exitosa y reconocida, siendo que, nuestros
colaboradores internos y externos, han sacrificado
mucho para llegar a los objetivos visualizados, es decir,
no sucumbieron ante las tormentas y supieron estar a
la altura de cada uno de los retos que se presentaron.”

El mercado demanda que empresas como DALI se
mantengan en constante evolucién, particularmente
en temas como
la  Responsa-
bilidad Civil,
que va desde
la RC profesio-
nal hasta la RC

para

Enfoque en
capacitacion

mantenerse a
la vanguardia

General, atendiendo incendios,
derrumbes, temas de construc-
ciones, accidentes de transito,
etc., en los que se requiere alta
especializacion”.

Los titulares y fundadores
que dirigen el Corporativo DAL,
llevan mas de 18 anos especia-
lizdndose, lo que les ha dado
un reconocimiento en el sector
asegurador y dentro del gremio
de abogados que se dedican a la Responsabilidad Civil.

“Caminando juntos, mi socio, el Lic. José Daniel
Martinez Gomez, y un servidor, llevamos anos aten-
diendo este tipo de casos, representando casi 8 mil
asuntos en estos anos que llevamos juntos como
empresa juridica especializada, siendo que en el cor-
porativo nos esforzamos en prepararnos para nues-
tro trabajo de forma profesional, no Unicamente los
titulares, sino nuestros abogados también; por ello
nuestro equipo de colaboradores cuenta con varias
especializaciones, cursos, diplomados, maestrias,
etc., tales como maestrias en derecho civil, de segu-
ros, en materia penal y preparacion en juicios orales,
Derecho sanitario, etc., lo que incluye el participar en
cursos en el sector asegurador no nada mas como
asistentes sino como ponentes, con la finalidad de dar
un servicio de calidad al cliente.”

Cada cambio en las legislaciones locales y federa-
les o en los criterios de la Suprema Corte de Justicia
de la Nacién, ha exigido para el equipo de DALl y sus
colaboradores mantenerse actualizado y siempre pre-
parado para trabajar con sus clientes, que pueden ser
aseguradoras, asegurados o terceros, con el nivel y co-
nocimientos profesionales que se esperan.

Ello, sin dejar de lado el tema de la mediacion, con-
ciliaciones, acuerdos reparatorios.

Pensamos que de nada sirven litigios que duren 5
o 10 anos que, aunque se ganen, son muy cansados y
desgastantes para las partes, claro esta, buscando en
dichos acuerdos que los mismos sean lo mas benéfi-
cos y congruentes conforme a derecho (en la medida
de lo posible) para nuestros clientes apegandonos a la
ley aplicable y a parametros nacionales e internaciona-
les.

En DALI lo que hacemos es morirnos en la raya con
nuestros clientes, cuidando el profesionalismo, la éti-
ca y evaluando la relacién costo-beneficio de los que
confian en nosotros, siendo nuestra prioridad que sus
casos se resuelvan de la manera mas eficaz y justa po-
sible”.

El equipo, en su comida anual navidefa, se mostré
preparado para los retos que va a presentar 2022, y
DALI tiene toda la esperanza puesta en que dentro
de un ano puedan celebrar finalmente con el equipo
completo, es decir, con sus colaboradores a nivel na-
cional, clientes y amigos en general, como es ya una
tradicion.

El ®
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#Microseguros #Seguros

Asesor de MetLife Latam ve en los seguros
masivos el futuro de la industria

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

€ ( La humanidad vive otra revolucién en el te-

rreno empresarial, en el que la tecnologia

hace que todo se potencie de manera expo-
nencial. El actual es un mundo en el que las ex-
periencias valen mds que los productos y en el
que estamos dejando huellas digitales en todos
lados. Esto nos lleva irremediablemente a pen-
sar que, ante el cambio en los hébitos de consu-
mo, el futuro de la industria est4 en los seguros
masivos, para lo cual también debe ocurrir una
transformacién en el modelo de negocio; trans-
formacién que lleve a replantear el futuro del
seguro hoy”.

Asi lo dijo Mario Traverso, asesor de MetLife
Latam, al inaugurar la Cumbre de Seguros Ma-
sivos, en la que compartié algunas reflexiones
en torno al tema Nuevo mundo, nuevos clientes,
nuevas soluciones.

Traverso sefialé que la industria aseguradora en
ocasiones sigue operando como si estuviera en época
prepandémica o, en el mejor de los casos, ha imple-
mentado la digitalizacién en algunos procesos, cre-
yendo que con ello cambid su realidad, cuando solo ha
hecho un pequeiio avance hacia la agilidad del servicio.
“Mientras tanto, paralelamente, contintia con la pre-
sién tradicional de alcanzar las metas de venta, los cos-

|
Mario Traverso ||I "l

tos, las comisiones, la utilidad. Es decir, en el interior
de la compaiifa todo sigue como antes”.

“Seguimos teniendo problemas para retener clien-
tes y para lograr la rentabilidad, y continuamos de-
batiendo sobre lo que ocurre en un mundo tedrico y
en uno real y tratando de equilibrar lo que sucede en
ambos escenarios”. Por eso, Traverso invit6 a repen-
sar la estrategia y el modelo de negocio que hoy se re-

quiere. La industria continuard cosechando
lo mismo si no utiliza los recursos tecnolégi-
cos que hoy estan disponibles para hacer las
cosas de una mejor manera, advirtio.

Por lo anterior, el asesor de MetLife Latam
invité a hacer preguntas incémodas que lle-
ven a revisar y a cambiar conceptos y produc-
tos y obliguen a mirar hacia el futuro hoy.

“Es aconsejable comprender que hacer ne-
gocios de ahora en adelante requiere una fér-
mula completamente distinta en la que desde
luego hay que pensar en las ventas, pero no
segin el modelo tradicional, sino més bien de
acuerdo con uno orientado a redefinir cémo
hacer para conquistar la lealtad de los consu-
midores”, sugirié Traverso.

“Enfoquemos la estrategia en cémo ganar
la lealtad del consumidor, mas que en acu-
mular clientes. Vayamos a la conquista de
consumidores que te entreguen su lealtad si
encuentran experiencias que transformen sus
necesidades y no solo productos que comprar.
Desenamorémonos de nuestras notas técni-
cas, y en cambio enamorémonos de los clien-
tes”, subray6 el asesor de MetLife Latam.

Finalmente, Traverso invito a reflexionar: “Con qué
servicios me voy a diferenciar y con cudles no. Cémo
voy a competir, en qué nichos, por medio de qué ca-
nales y qué caracteristicas deberdn tener las cobertu-
ras. Reflexionemos y hagamos ese tipo de preguntas
agudas, y nos daremos cuenta de que tener 30 afios en
el mercado o mds quizd no sea razén suficiente para
ganar la lealtad de los asegurados”.

#Innovacion #Seguros

Estima experto que firma electrénica y documentacion
digital provocaran aumento en la penetraciéon de seguros

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

la industria aseguradora es la esas herramientas podremos llegar
baja penetracién que tienen adonde queramos cuando queramos”,

sus productos entre la sociedad. Sin asegurd el ejecutivo de Evicertia.

En opinién de Llerena de Frutos, la
plementan procesos de documentacién ~documentacién fisica del cliente y la
electrénica y firma digital para facilitar ~ firma presencial que se le solicita fre-
la comercializacién de las coberturas, nan el crecimiento y la penetracion del

embargo, eso podria cambiar si se im-

afirmé Juan Carlos
Llerena de Frutos, di-
rector de Marketing y
Desarrollo de Negocio
de Evicertia.

Llerena de Frutos,
expreso lo anterior du-
rante su participacion
en la Cumbre de Se-
guros Masivos, que fue
organizada por EBM
(Executive ~ Business
Meetings) y transmiti-
da de forma virtual.

El expositor sostuvo que con la docu-

Asi lo cree Juan
Carlos Llerena de
Frutos, director
de Marketing y
Desarrollo de
Negocios de
Evicertia

mentacién y firma digitales se podra lle- municacién mds digital por medio de
gar al cliente en cualquier zona geogra- las plataformas tecnoldgicas que ya
fica en la que éste se encuentre, lo quea conocemos (redes sociales), se lograran
su vez se traduce en ahorro de costos y ~cambios importantes en toda la cadena
tiempo tanto para el usuario como para  de valor, aumentardn las ventas y se ge-
nerardn grandes retornos de inversion”,

“La firma digital seguird creciendo cerrd Llerena de Frutos.

la aseguradora.

en los préximos anos, y a ello debe-
mos sumarle el crecimiento que habra
en el uso tanto de internet como de

Uno de los grandes desafios de smartphones entre la poblacién. Con

sector asegurador. Por
lo tanto, es obligatorio
integrar estos procesos
en los sistemas digitales
que rigen la operacién
de las companias.

Para ofrecer servicios
digitales sencillos, se re-
quiere que éstos posean
plena validez legal. De-
ben ser seguros, simples
y ademas generadores
de ahorro.

“Gracias a estos pro-
cesos junto con una co-
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Industria aseguradora, ante la posibilidad
de cambiar la red de proteccion de la sociedad

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

nte la falta de cultura aseguradora y la
existencia de productos caros que no fun-

cionan, la industria del seguro tiene por
delante muchos retos, pero al mismo tiempo la
oportunidad para ganar nuevos clientes que hoy
no forman parte de ella. “Es una ocasién enorme,
rentable y tiene el potencial de cambiar la red de
proteccién de nuestra sociedad. Lo que se necesita
es trabajar juntos por el bien mayor de todos”.
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Esta fue una de las afirmacio-
nes que hizo Newton Queiroz,
CEO de Europ Assistance en
Brasil y miembro ejecutivo de la
Asociacién de Microseguros en
ese palis, al participar en la Cum-
bre Seguros Masivos con la char-
la titulada Seguros y asistencia
para incrementar la red de pro-
teccion de la sociedad latinoa-
mericand.

En su alocucién, Queiroz ex-
presé que el tema de cémo in-

crementar la red de proteccion
social es muy importante en
Latinoamérica, ya que de cada
cinco personas solo una recibe
algiin tipo de auxilio social del
gobierno. “Con la baja de la eco-
nomia global, los paises de Amé-
rica Latina han sufrido mucho,
y esto, aiadido a la complejidad
socioeconémica de los paises,
nos hace pensar en hasta cudndo
los gobiernos podran apoyar a la
sociedad”.

= GERRADOR
E K U
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Newton Queiroz

El CEO de Europ Assistance Brasil
detallé que existe una falsa sensacién de
incremento en inversiones que deriva de
la pandemia, pero éstas se han hecho sin
tener el debido respaldo econémico; es
decir, lo que se hizo en los dltimos dos
anos puede tener un alto costo en el fu-
turo.

“Por eso, el tema de crear maneras
con que la sociedad logre tener una red
de proteccién minima se torna cada vez
mas dificil para la iniciativa privada”, co-
mentd Queiroz.

El ponente destac6 que con esta pan-
demia “creimos que estdbamos adelan-
tados en cuanto a bancarizacién de la
gente en Latinoamérica; pero la triste
realidad es que al dia de hoy aqui viven
casi 100 millones de personas que no
tienen una cuenta bancaria. Esto es un
problema, ya que no cuentan con ficil
acceso a programas sociales o productos
financieros, como seguros y asistencia”.

En otra parte de su mensaje, Queiroz
subray6 que la herramienta de seguros
y asistencia deberia ser una posibilidad
real de proteccion para la mayoria de la
sociedad; sin embargo, no es el caso en la
actualidad, y esto se debe a una cultura
débil de proteccion, falta de productos
para amplios segmentos de la poblacién
y costos altos por la utilizacion de cana-
les, entre otros factores.

Queiroz anadié que existen produc-
tos que podrian ser ofrecidos a una par-
te mucho mds grande de la sociedad si
los precios estuvieran mds ajustados a
otra realidad y se hicieran algunos ajus-
tes. “Bdsicamente, es importante vender
seguros, pero también tener la mirada
de que la asistencia puede abarcar un
segmento mds grande de la sociedad y
atraer a mas gente a este mundo. El al-
cance de la industria de seguros es 34
por ciento menor que la oportunidad
existente para seguros inclusivos”.

Al referirse a la digitalizacién, el eje-
cutivo brasilefio dijo que Latinoamé-
rica es una regién que tiene una alta
penetracién en utilizacién de internet,
incluso mayor que la global, lo que po-
sibilita crear varias formas de distribu-
cién digital para los productos. “Esta es
una oportunidad de distribucién digital
enorme, ya que mas de 80 por ciento de
la poblacién tiene acceso a una red mo-
vil”, concluyé el representante de Europ
Assistance Brasil.
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Consumidor de seguros
busca soluciones basadas en
un amplio analisis de datos

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

las lecciones que ha dejado la pandemia de COVID-19, los usuarios de

Q nte las necesidades actuales en cuanto a esquemas de proteccién tras

seguros buscan soluciones integrales libres de servicios redundantes y
sobrecostosos que ademds sean precisas y se basen en un amplio anélisis de

datos.

Esto expresé Roberto Gonzélez, di-
rector general de Allianz Partners en
México, en un webinar. Gonzalez afiadié
que, ante el panorama antes menciona-
do, lo importante es ofrecer una oferta
renovada para transformar el mercado
de las asistencias con un esquema més
cercano, mas simple y mas entendible
para el consumidor.

Gonzalez detalld que, en tal sentido,
las aseguradoras deben enfocarse en dar
acompafiamiento 24/7, atender dudas y
comentarios de manera diaria y ofrecer
soluciones tangibles, de forma inmedia-
ta y con un valor agregado que redunde
en tranquilidad para el beneficiario.

“El consumidor es hoy mas exigente;
y por eso nos anticipamos, para ofre-
cer experiencias mds simples pero cen-
tradas en sus necesidades e intereses”,
expresé el director de Allianz Partners
México.

Salud

cios digitalizados.

El director general de la asegurado-
ra también refirié que es indispensable
evolucionar y dar un giro de 180 grados
en el mercado, lo cual incluye ofrecer
paquetes integrales para el consumidor
y atender los tres ambitos esenciales en
la vida: salud, movilidad y hogar. “Todo
lo anterior, enfocado en la escucha acti-
va e inteligencia social, pone las necesi-
dades reales de los clientes en el centro
de la operacién”, subrayé.

Gonzélez destacé asimismo que
se debe tender a poner en marcha una
propuesta robustecida y precisa, con
asistencias de amplio alcance y vigentes.
De igual modo, dijo, se deben eliminar
servicios subutilizados que solo generan
costos adicionales y hacer posible que
con solo una llamada los clientes tengan
a su disposicién todo lo que necesitan.

Allianz Partners México identificé lo
siguiente:

Tendencias: servicios inmediatos, consultoria virtual y servi-

Asistencias con mayor demanda y crecimiento: JiEd Qe

(20 por ciento), consultas con especialistas y limpieza oral.
INEIHRTELH estilo de vida més saludable con acciones que pro-
porcionen bienestar fisico, mental y social.
oferta integral con ambulancia, asistencia psicoldgi-
ca, consulta médica a distancia y cuidados médicos.

Movilidad

Tendencias: movilidad mas flexible, segura y compartida; mi-
crovialidad y diversificacién del transporte (motocicletas y vehi-

culos eléctricos).

Asistencias con mayor demanda: g tUlI IR I GERS (W19 e

ra, taxis.

NS H los propietarios de autos destinan anualmente mas
de 19,000 pesos en servicios de mantenimiento, por lo que requie-
ren una inversién inteligente que les permita ahorrar.

diagnostico telefénico de la condicién del vehiculo,
auto de reemplazo, gastos técnicos, servicio de taxi, recuperacién

del auto, grua.

Hogar

seguridad y sanidad.

Tendencias: transformacién del espacio doméstico; combi-
naci6n de actividades laborales y de recreacion; adecuaciones de

L E R e O S0 B plomero, reemplazo de cris-

tales y cerrajero.

INEITETf garantizar condiciones éptimas de infraestructura.
servicios de plomerfa, cerrajeria y electricistas, asf
como apoyo en caso de residencia inhabitable.
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AM Best reafirma su
perspectiva negativa para la
industria aseguradora

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

el repunte en la inflacién y la limitada colocacién de primas estan condicio-

nando la recuperacién del sector asegurador mexicano tras la COVID-19;
por ello, la industria con operacién en este pais continda registrando signos de
estancamiento y mantiene una perspectiva negativa; y es probable que algunas
lineas comerciales de las instituciones, asf como sus portafolios de inversion, co-
rran el riesgo de estar bajo presién durante los préximos meses.

Asi lo alertaron Alfonso Novelo, Senior Director Analytics; y Eli Sinchez, As-
sociate Director Analytics, ambos funcionarios de AM Best, durante un webinar
titulado Panorama de segmento de mercado para México, Panamd, Colombia,
Argentina y Costa Rica, organizado por la calificadora que representan.

Novelo apunté que, a pesar de la aguda afectacién econémica desatada por la
COVID-19, la capitalizacion de la industria aseguradora con operacién en México
se mantiene sélida. Asever6 que la economia de este pais registra signos de recu-
peracién, aunque negé que el comportamiento del aparato productivo sea similar
al que registraba antes de la diseminacién del virus SARS-CoV-2.

El director principal del rea de Anédlisis de Datos de AM Best dijo que existen
factores que estdn presionando la rentabilidad de las compaiifas de seguros en
Meéxico. En tal sentido, anadid, se atisba que la siniestralidad empieza a recuperar
ritmo en ramos como Autos, sin perder de vista que los ajustes que han sufrido
las tasas de interés hacen mella en el desempeno financiero de las instituciones.

Novelo apunté que el crecimiento que registra la inflacién es otro aspecto que
estd mermando la rentabilidad en ramos como Autos, Gastos Médicos y Acci-
dentes y Enfermedades. Por ese motivo, estimd, “es probable que este pardmetro
macroeconémico perjudique indiscutiblemente el desempeno de estas lineas de
negocio de la industria en el corto plazo”.

Novelo aprovechd su intervencién para advertir que la industria aseguradora
debe seguir el curso de las futuras e impredecibles catéstrofes naturales que po-
drian azotar a México, sobre todo porque, recordd, este pais es significativamente
vulnerable a esta clase de desastres, eventos que, en caso de presentarse, “distor-
sionarfan atin mds la siniestralidad de los ramos; de ahi que sea tan recomendable
no subestimarlos”.

[ ; | alza en los niveles de siniestralidad a causa de la reactivacién econémica,

Despertar insuficiente

Por su parte, Sinchez admiti6é que el dinamismo del sector asegurador mexi-
cano mejor6 durante 2021. Al respecto, precisé que durante el tercer trimestre
de este afio la industria registré un crecimiento de 5.3 por ciento en comparacién
con el mismo periodo de 2020.

El colaborador de AM Best avisé que la afectacién provocada por la cepa vi-
rica en ramos como Vida y Gastos Médicos es considerable. Pronosticé que es
probable que las companias que operan en ambos segmentos reajusten tarifas
y revisen los términos y condiciones de las pdlizas que distribuyen no solo por
el alto ndmero de siniestros que han tenido que indemnizar, sino también para
tratar de contrarrestar la galopante inflacién médica, tendencia que se acelerd
drésticamente a raiz de la pandemia de COVID-19.

A juicio del director asociado del departamento de Analisis de Datos de AM
Best, las aseguradoras en México contintian bien capitalizadas y han administra-
do idéneamente sus activos y pasivos desde que irrumpio la cepa virica. No obs-
tante, recomendo al sector ser disciplinado en lo que se refiere a la gestion de sus
portafolios e inversiones, visto que la inflacidn, la caida en el consumo, la debacle
en la venta de vehiculos nuevos y el desabasto de chips y autopartes es un entorno
que la alta direccién de las compaiifas de seguros tiene que examinar de cerca, de
manera que los niveles de solvencia de las instituciones no disminuyan.

Para finalizar, Sanchez puntualizé que el entorno que enfrentard el sector
asegurador durante los
proximos meses serd
arduo y problemadtico.
No obstante, inst6 a
las aseguradoras a no
limitar sus iniciativas
de innovacién, ya que,
concluyé, “ésta es una
metodologia operativa
crucial en el seno de
las instituciones para
que se logre expandir la
inclusién financiera en
México”.

Alfonso Novelo
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n 2016, Endeavor Argentina
me propuso ser consejero de
una insurtech. En tal sentido,

tuve la oportunidad de formar parte
de un encuentro que ellos organiza-

ron y en el que participaron Martin
y Bruno Ferrari, cofundadores de
123Seguro. Transcurridos los pri-
meros 10 minutos de interactuar con
ellos, corroboré que los roles tenian
que intercambiarse y que quien de-
bia recibir mentoria era yo...

Recientemente tuve el honor de
reunirme nuevamente con Bruno
para intercambiar ideas y enterarme
de primera mano de los planes de
desarrollo de 123Seguro, insurtech
pionera en el mercado de América
Latina.

Para quienes no lo saben, 123Se-
guro es un broker de seguros ciento
por ciento digital, fundado en 2010,
cuyo objetivo apunta a que la contra-
tacion de polizas sea transparente.
Hoy en dia es la insurtech con mayor
presencia y proyeccién en Ameérica
Latina. Ademds, fue seleccionada
por Google como una de las nueve
mejores startups con operaciéon en
esta zona del orbe. Por si esto fuera
poco, Columbia Business School se-
leccioné este emprendimiento como
un caso de estudio.

La plataforma de la insurtech tiene la
capacidad de simplificar los procesos en
seguros de Autos, Vida y para pymes; y
no solo al momento de recomendar la
pdliza que mejor se ajuste a las necesida-
des de los consumidores, sino también
durante toda la vigencia del contrato.
Por lo tanto, procesos como los endo-
sos, pagos v la gestiéon del siniestro se
ven enormemente favorecidos con esta
agilidad. Vale decir que durante 2021
lograron atender un total de 5,500 recla-
maciones.

La insurtech 123Seguro, lider en el
mercado argentino, tiene presencia en

Un vistazo a 123Seguro,
una insurtech pionera

Chile y Colombia, y hace poco desem-
barcaron en Brasil mediante la adquisi-
cién del broker digital local denomina-
do Seguro con Voce. La startup quiere
registrar un crecimiento ain mayor en
2022. Bruno me cuenta que dicha ad-
quisicién fue un gran acierto, visto que
esto potenciard ain més la operacién de
la startup en América Latina. Declara
asimismo que el afio entrante esperan
ampliar 30 por ciento el niimero de co-
laboradores en la organizacion, que ac-
tualmente asciende a 215 empleados.

Operar en cuatro mercados es todo
un desafio para 123Seguro, puesto que
es innegable que entre paises existen
diferencias marcadas. En Colombia, por
ejemplo, se vieron obligados a reajustar
sus procesos con el fin de cum-
plir con las exigencias del Sistema
de Administracién del Riesgo de
Lavado de Activos y de la Finan-
ciacién del Terrorismo (Sarlaft) de
aquel pafs, de manera que pudieran
completar la emisién de pdlizas.

“Cuando arribamos a un nuevo
pais, somos humildes y nos esfor-
zamos por entender las necesidades
de los clientes locales con profun-
didad. El primer paso consiste en
ensamblar un equipo multidisci-
plinario compuesto por talento
humano local y experto en admi-
nistracién de riesgos, de modo que logre
acelerarse el aprendizaje sobre el merca-
do que vamos a atacar y para que nues-
tra propuesta de valor armonice con la
idiosincrasia de la nacién. En concreto,
los retos que enfrenta el sector asegura-
dor en América Latina son similares y
gravitan alrededor de una experiencia
de consumo deficiente, una escasa dis-
tribucién y una notable subinversién en
tecnologia”, explica Bruno.

A juicio de Bruno, el origen de los
problemas que enfrenta la industria de
seguros en América Latina reside en la
deficiente accesibilidad. Al respecto, in-
dica que en una regién como América
Latina, donde la penetracién de segu-
ros es baja, resulta crucial que el sector
brinde confianza. Por ese motivo, en la
startup que lidera consideran la relacién
estrecha con los clientes como un ras-
go fundamental e innegociable, método
en el que la comparaciéon que brinda
su portal es el primer contacto entre el
cliente y la institucién.

Con gran orgullo, Bruno narra que
en la cartera de la insurtech existen ac-
tualmente clientes que confiaron en su
propuesta desde el 10 de diciembre de
2010, el primer dia que salieron al rue-
do como startup. Describe a 123Seguro
como una compafia experta en seguros
y tecnologfa, lo que se traduce en una or-

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador
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ganizacién eficiente y con una propues-
ta de valor enfocada en la centricidad del
cliente.

Cuentan con un Net Promoter Score
(NPS) —indicador para medir la satis-
faccion del cliente y su lealtad— de clase
mundial, lo que explica por qué 123Se-
guro es considerado como uno de los
siete casos exitosos de servicio al cliente
en América Latina que forma parte del
libro Servicio con pasion, de Gabriel Va-
llejo. Dicha medicién converge con el
resto de las métricas de negocio: creci-
miento de cartera y unit economics.

Tal como pasé con otras insurtech
cuyos logros ya se han difundido en esta
columna Insurtech VIP Lounge, la CO-
VID-19 fue una coyuntura que aceleré el

-

—a .H‘J
e X = —

crecimiento de 123Seguro; sin embargo,
Bruno estima que lo visto hasta ahora
es solo el comienzo de la revolucién que
experimentard el sector insurtech lati-
noamericano durante el préximo lus-
tro. Ademds, en medio de la pandemia
desatada por el virus SARS-CoV-2, han
aprovechado el aprendizaje obtenido a
raiz de la labor de ventas end-to-end en
linea para bajar el costo de adquisicién y
favorecer asi a los clientes.

Bruno me cuenta que creen que hay
un gran potencial para esta insurtech en
los seguros de Vida en Latam, y que han
aprendido mucho y apuestan por que
ese ramo crezca incluso mds rapido que
Autos. La brecha es alin mayor en ese
tipo de productos, y el awareness se ha
incrementado exponencialmente con la
pandemia. Ya adquirieron un primer ni-
vel de aprendizaje con el seguro de Vida
vendido con Zurich, uno de sus partners
histéricos.

Uno de los negocios que ahora llaman
mds su atencidn es la venta de seguros
para pymes. Es por eso por lo que hace
solo unos meses cerraron una alianza
con Chubb, la cual estd trayendo muy
buenos resultados y de la cual Bruno me
comenta que estd muy contento. Han
construido una plataforma con proyec-
cién regional, como todo lo que hacen, y
estdn actualmente trabajando en anun-
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#Insurtech #Innovacién

cios para los préximos meses.

Para finalizar, en septiembre lanza-
ron +123, una solucién muy innovadora
de AP, o lo que llamamos el modelo de
“insurtech-as-a-service”, que presenta
por primera vez la oportunidad de ven-
der seguros a partners que operan en
varios mercados de la regién, interesa-
dos en nuevos revenue streams, como
fintech, retailers o bancos, y sin la ne-
cesidad de grandes inversiones en tec-
nologfa o equipo especializado. Sus API
ya son usadas por el Banco Supervielle,
Cencosud, concesionarias de autos, en-
tre otros, y pronto llegardn otros anun-
cios interesantes.

Me intriga saber cudl es la evolucion
natural de un broker digital. ;Su evolu-
cién es convertirse en un modelo de
Embedded Insurance (como +123)
o seguir desarrollando el modelo
B2C (123Seguro) histérico? Bruno
me dice que la distribucién digital
de seguros estd en parales y que
s6lo la construccién de experien-
cias que sean relevantes para los
usuarios actuales, en los momentos
justos, puede hacer la diferencia.
Cree que con la combinacién los
modelos se potencian mutuamente
y que hay muchas oportunidades en
distribucién, y en 123Seguro quie-
ren seguir liderando la transforma-
cién del mercado.

Esta insurtech tiene grandes inverso-
res, como Mercado Libre, Supervielle y
Alaya. {Impresionante! Bruno no quiere
anticiparme ningin anuncio ni planes
a futuro, pero me aseguré que hoy el
mercado parece estar castigando a las
insurtechs full stack, que finalmente
empiezan a integrarse con otros mo-
delos de distribucién digital. Al mismo
tiempo, el IPO de PolicyBazaar la po-
siciona como una de las insurtech mas
valiosas del mundo, incluso muy por
encima de Lemonade o Root. Para que
sepan, 123Seguro tiene un modelo muy
parecido a PolicyBazaar, una de las in-
surtechs unicornio méds importantes de
India, con una valorizacién que supera
los 7000 millones de ddlares.

La insurtech 123Seguro mantiene
como premisa el alcance regional. Mé-
xico se atisba como un mercado muy
interesante en América Latina. Enton-
ces, ;cudl serd el préoximo destino de
la insurtech? Sin duda, hay que seguir
sus pasos con mucho interés. Apenas
realicen un nuevo anuncio, ustedes,
apreciables lectores, serdn los primeros
en saberlo por medio de Insurtech VIP
Lounge o mediante las redes sociales de
Digital Insurance Latam. Por lo pronto,
les deseo felices fiestas a todos los que
nos siguen y acompafan mes a mes.
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+ 365

SOMOS ESPECIALISTAS EN CONTENCION DE COSTOS

Ciudad de México / Diciembre 31, 2021.

@Asegurador

#Aseguradoras #Seguros

Inevitable, el redisefio operativo en el sector asegurador;
omitirlo seria regresar a experiencias del pasado

Mauricio Monroy

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

plant6 la COVID-19, independientemente de que la pandemia desatada

l a reconversion total del seguro va mas alld de los nuevos habitos que im-

por el virus SARS-CoV-2 llegue a su final en algin momento. Por ese
motivo, el redisefio operativo es inevitable para el sector asegurador; y omitirlo
generard una experiencia de consumo del pasado, dejando a las instituciones
con un modelo de negocios arcaico y lejos de ser atractivo.

Ese es el vaticinio que estructuraron
Thad Burr, director de la Regién Améri-
ca Latina y El Caribe de LOMA-Limra;
Gaston Messineo, lider en Seguros de
EY-Parthenon; y Mauricio Monroy, vi-
cepresidente para Latinoamérica de
Equisoft, durante su participacién en
el panel de discusién denominado Im-
pulsando la participacion digital del
cliente a través de toda la cadena de
valor de seguros, que form¢ parte del
programa académico de la Conferencia
Latinoamericana Virtual 2021, que tuvo
como lema Venciendo
en un mundo hibrido:
actitud y acciones para
el éxito, organizada por
LOMA-Limra.

Para Burr, es indiscu-
tible que la expansién
de la cepa virica forzé a
un numero significativo
de las aseguradoras con
operaciéon en América
Latina, por primera vez
y en tiempo récord, a
sumergirse de lleno en
la virtualidad para sobrevivir a los desa-
fios provocados por la crisis epidemio-
légica. Sin embargo, aclaré que la trans-
formacién digital estd costando a la in-
dustria mas de lo imaginado, puesto que
dicho proceso, sentencid, va més alla de
solo implementar una pagina web o una
aplicacién mévil.

Serd précticamente imposible, dijo el
director de la Regién América Latina y
El Caribe de LOMA-Limra, que el sec-
tor asegurador brinde una experiencia

Y se agota el
tiempo para
aseguradoras
que catalogan
la digitalizacion
como un objetivo
secundario

de consumo digital de punta a punta e
integral si los eslabones de la cadena de
valor contindan laborando con sistemas
antiguos, lo que provoca que la auto-
matizacién en la industria sea parcial o
por “silos”. Por ello, anadid, el servicio
otorgado por las instituciones al cliente
es inconexo en ciertas fases, esquema
que ubica al seguro lejos de constituirse
como un producto novedoso.

“Es determinante que las asegurado-
ras actualicen sus procesos operativos
y tengan la capacidad de colocar al al-
cance de colaboradores
como los agentes herra-
mientas que los ayuden
a ofrecer una experiencia
de consumo en la que
la novedad y la diferen-
ciacién sean la nueva
norma. De modo que es
vital que las institucio-
nes tengan prudencia al
instrumentar novedades
tecnoldgicas, sobre todo
si no consideran la rein-
genierfa de procesos, cla-
ve de su operacion con el respaldo de la
tecnologia adquirida”, expresé Burr.

Y es que, segun el funcionario de LO-
MA-Limra, la digitalizacién que registra
el sector asegurador es incompleta. En
tal sentido, indicé que la firma digital,
el desarrollo de aplicaciones moviles
y la puesta en marcha de plataformas
que permiten obtener cotizaciones en
tiempo real son las aristas digitales mas
desarrolladas por la industria en la ac-
tualidad. En contraposicién, destacd, la

suscripcion y el pago en linea son dos
aspectos que en la mayorfa de las insti-
tuciones apenas estdn en fase piloto.

Autoevaluacion constante

Por su parte, Messineo descart6é que
el sector asegurador mejore sus niveles
de satisfaccion y sus indices de retencién
si no ofrece una experiencia de consu-
mo que supere su estandar tradicional.
Ademads, amplio, es indispensable que
muestre un verdadero compromiso de
velar por los intereses del cliente, plan-
teamiento que serd inalcanzable para las
instituciones que no cuenten con las he-
rramientas tecnocientificas que les per-
mitan responder e interactuar de forma
rdpida, intuitiva, ficil y amigable con su
cartera de asegurados.

El lider en Seguros de EY-Parthenon
fue categérico al afirmar que es crucial
que las aseguradoras conozcan mejor a
los diversos nichos de mercado que pre-
tenden atacar; de ahf que haya recomen-
dado a las instituciones establecer una
verdadera omnicanalidad, de tal suerte
que los consumidores puedan interac-
tuar mediante el canal de atencién que
deseen, sin perder de vista que es obliga-
torio que estén abiertas a recibir juicios,
criticas o comentarios; en una palabra,
retroalimentaciéon periddica sobre el

servicio ofrecido.

Monroy tercié en el debate y solté sin
dudar que se agota el tiempo para las
aseguradoras que consideran la digita-
lizacién como una prioridad secundaria
o del futuro. Al respecto, subrayé que
las herramientas de andlisis de datos y
la inteligencia artificial son actualmente
fundamentales para todas las institu-
ciones que conforman al sector seguros
en América Latina. Precis6 que, en caso
de que las compaiifas sean renuentes a
dichas innovaciones, no podrin otorgar
una experiencia de consumo moderna,
visto que seguirdn especulando sobre
los gustos y preferencias de la sociedad
en materia de administracién de riesgos.

A modo de corolario, el vicepresi-
dente para Latinoamérica de Equisoft
indicé que a causa de la pandemia de
COVID-19 se derribaron los mitos acer-
ca de lo que obtienen todas las capas
poblacionales al emplear las herramien-
tas tecnocientificas, incluso en aquellos
grupos sociales que por su edad no se
consideran nativos digitales. Asi que,
concluy6, “la transformacion digital es
forzosa para el sector asegurador, rum-
bo que permitird a las instituciones efi-
cientar sus tareas operativas y mejorar
sus canales de distribucién, que al fin y
al cabo es lo que el consumidor est4 es-
perando”.
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AMASFAC

AMASFAC es la Unica Asociacion
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

SE TERMINA 2021, un afio que

dio continuidad a un 2020 acia-

go y que, desde muchos dngulos,
ha sido un ano perdido en educacion,
en economia, en crecimiento, en des-
empleo, en salud y en otros rubros en
los que se observaron resultados real-
mente desoladores.

EN ALGUNOS OTROS aspectos se
registraron efectos de profunda reper-
cusién; por ejemplo, en siniestralidad,
tanto de Vida como de Gastos Médi-
cos. Aqui las tasas de reclamacion se
multiplicaron en los dos factores que
técnicamente forman parte del segu-
ro: frecuencia y severidad.

RESPECTO A LA FRECUENCIA,
en ambas operaciones (Vida y Gastos
Médicos) el numero de reclamaciones
se increment6 en mds de 100 por cien-
to. Los fallecimientos relacionados con
COVID-19 précticamente son tantos o
un poco més que los observados en afios
de no pandemia, esto es, se duplicaron.
Sobre este punto, la severidad fue mas o
menos la calculada en las notas técnicas;
sin embargo, como las pélizas de seguro
de Vida incluyen por lo general cober-
turas adicionales de ca-
ricter indemnizatorio
por enfermedades, la se-
veridad relativa contri-
buyé a un mal resultado
técnico del ramo.

EN GASTOS MEDI-
COS se tuvieron efectos
similares: mayor fre-
cuencia por hospitaliza-
ciones y una severidad
mayor a la supuesta, ya
que los casos de hospi-
talizacién llegaron a sumas millonarias,
atipicas del ramo en afios sin pandemia,
un resultado que no pasa inadvertido y
que es parte del rol del seguro, que es
cumplir con sus obligaciones contrac-
tuales ante los eventos econdmicamente
adversos.

SIN EMBARGO, TAMBIEN SE
HAN tenido consecuencias positivas
por el tema de la pandemia. Por ejem-
plo, la contaminacién ambiental se re-
dujo en practicamente todo el mundo
debido a las restricciones derivadas del
confinamiento y la reduccién en el uso
y circulacién de autos, sobre todo en
ciudades de alta densidad poblacional
y con grados elevados de transito vehi-
cular. En cuanto al clima, las estacio-

Cosas
buenas, malas
e indefinidas
nos deja
este 2021

Los anos perdidos

nes del afio se observaron con mayor
claridad y con efectos climaticos que
se pudieron distinguir como hacia afios
que no ocurria. No pasé inadvertido el
hecho de que las temperaturas medias
ya traen cargado entre uno y dos grados
por encima de su promedio histérico a
causa del calentamiento que se ha veni-
do produciendo.

QUIZA EL ASPECTO mis favoreci-
do es el de las comunicaciones y opera-
ciones electrénicas. Por una parte, pro-
liferaron las reuniones de trabajo vir-
tuales. Esto ha producido importantes
ahorros en términos de vigjes, viaticos,
tiempo y demds gastos relacionados con
la movilidad de las personas que debian
trasladarse entre ciudades y estados, y
eventualmente entre paises. En su lugar,
se organizaron juntas en pantalla que
permitieron una interaccién grupal en
tiempo real.

SOBRE EL PUNTO
ANTERIOR  también
hemos de decir que se
aceleré lo que ya era
una tendencia respecto
a operaciones comercia-
les de compra-venta en
las que de inicio a fin las
transacciones se reali-
zaban en linea. El segu-
ro no fue ajeno a estas
pricticas. Muchas ase-
guradoras tanto locales
como multinacionales aumentaron su
oferta de productos en linea; sobre todo
en los ramos de Autos y Vida Individual.
Este ultimo caso, con productos de baja
suscripcién y con condiciones de empa-
quetamiento suficientes para el correcto
y facil entendimiento por parte de los
solicitantes del seguro.

ESA CONDICION DE OFERTA ha
hecho mds accesible la contratacién de
pdlizas y, consecuentemente, la amplia-
cién de la base de asegurados; més aun,
se ha incrementado la base de accesos
a mercados que, por diferentes moti-
vos, no habian tenido la oportunidad
de escuchar ofertas de seguro. En otras
palabras, con el hecho de generar plata-
formas digitales accesibles se ampli6 de

manera inmediata el mercado y los seg-
mentos sociales a los que el sector puede
llegar.

TAMBIEN FUE UN ANO de extensa
disquisicion sobre el seguro. Se ventila-
ron temas como educacién financiera,
inclusién en salud y demads fraseologia
(méas efectista que practica), como de-
mocratizacién del seguro y cosas pa-
recidas. Todo ello con una carga, en
principio, de buena voluntad, pero tan

Conoce el mejor

Multicotizador de

#Opinién #Seguros

indefinible, o por lo menos tan inasible,
que a la hora de querer poner en prictica
los conceptos ahi vertidos no hay ni por
dénde empezar.

LA DEMOCRATIZACION de cual-
quier cosa es un concepto que, por una
parte, se quiere referir al acceso gene-
ralizado a un bien entre una poblacién
y, por la otra, connota un matiz social
relacionado con las clasificaciones de in-
gresos de aquellos a quienes ese bien va
dirigido (A, B, B-, C+, C...). El propdsito
de tal frase parece claro a la luz de con-
ceptos politicos de moda, pero deja mu-
cho que desear en cuanto a los alcances
y, sobre todo, en cuanto a los aspectos
logisticos del caso. Es parecido al tér-
mino nube, que tiene tantas categorias
y acepciones que, si no se define exacta-
mente el enfoque, es un mero discurso
de tribuna.

COSAS BUENAS, MALAS E INDE-
FINIDAS nos deja este 2021 o, mejor
dicho, el bienio 2020-2021. En efecto,
periodo perdido en muchos aspectos
y generador de huellas profundas y va-
liosas en otros. Al sector en general le
fue mejor que al resto de la economia.
Se ha sabido aprovechar de distintas
maneras la nueva realidad; y, de algin
modo, 2020 no fue tan perdido. En
2021 se observa una tendencia a recu-
perar el ritmo de crecimiento usual del
propio sector.
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#Fides #Seguros

Fides asume el compromiso de trabajar en favor
de un mundo sustentable

En tal sentido, los objetivos de colabo-
racién de Fides abren nuevas oportuni-
dades de cooperacién para la actividad
aseguradora, focalizadas en dos grandes
rubros: el interno, que abarca los cam-
bios que se pueden lograr en el interior
de las aseguradoras; y el externo, que
vincula al sector asegurador con el resto
de las actividades que se realizan en otros
dmbitos empresariales en el mundo.

En esta declaraciéon se destaca parti-
cularmente que las aseguradoras asu-
men el compromiso de contribuir a la
consecucién de varios de los objetivos de
desarrollo sostenible, como una educa-
cion de calidad para los propios recursos
humanos, la promocién del trabajo digno
y el crecimiento econdémico, la reduccién
de las desigualdades en el personal, el
consumo responsable y las practicas eco-
légicas en la actividad aseguradora.

Como parte relevante del sector eco-
ndémico, Fides resalta que el compromiso

“Sobreponernos a la adversidad:
Una habilidad que se ha hecho necesaria”

iFeliz y resiliente 20221

delba

firmemen

Les deseamos sinceramente el equipo de ASPRO GAMA México.

es lograr una mayor equidad de género,
igualando las remuneraciones y permi-
tiendo el acceso de las mujeres a los pues-
tos intermedios, gerenciales y directivos
de las compaiifas aseguradoras. Con ello,
aseguran, son conscientes de que contri-
buiran a construir una sociedad inclusiva
y un mundo m4s igualitario y resistente a
las crisis futuras.

Fides indica que, en términos gene-
rales, todas las actividades econdmicas
dependen en mayor o
menor medida del apoyo
y la proteccién del seguro

Los seguros

la edad de jubilacién, argumenta Fides.

“Los seguros Agricolas y las cobertu-
ras contra las catdstrofes climadticas ga-
rantizan la seguridad alimentaria porque
se puede disponer de mas y mejores ali-
mentos. Los seguros de Salud y de Vida
las rentas vitalicias y las pensiones per-
miten vivir con bienestar y garantizan el
cumplimiento de los ODS sobre la buena
salud y la calidad de vida”, continta la de-
claracién del organismo.

Los seguros Laborales promueven el
trabajo decente y su continuidad ante
siniestros en los lugares de trabajo y en
otros dmbitos. A la hora de abordar el
cambio climdtico, los seguros tienen una
importancia capital, no solamente por
sus coberturas, sino también por las in-
versiones que las aseguradoras realizan
en proyectos y actividades de economia
verde, sostiene Fides.

“El sector asegurador colabora tam-
bién con el desarrollo de todas las acti-
vidades industriales, comerciales y de
servicios; y contribuye a la proteccién
de la infraestructura, las ciudades, los
sistemas de agua limpia y los sistemas
de energia. Todo ello se logra gracias a
los seguros que otorga el sector y a las
indemnizaciones que se pagan cuando
ocurren siniestros cubiertos por sus res-
pectivas pdlizas”, explica el organismo
internacional.

“Sin duda, la inclusién aseguradora es
fundamental para reducir la pobreza y
las desigualdades existentes. La falta de
seguros en la poblacién mdas desprotegi-
da sumerge a ésta ain mds en la pobre-
za, la expone a catastrofes, pérdidas de
capital, ingresos precarios o problemas
de salud, deterioro de la calidad de vida
e inexistencia de pensiones, todo lo cual
afecta contundentemente a la estabilidad
personal y familiar”, prosigue Fides en el
documento del compromiso adquirido.

Finalmente, Fides expone asi la parte
medular de la declara-
cién emitida: “La acti-
vidad aseguradora, con

pg?atilleva; adelaptg sttls Agrl’colas sus inversicl)rfles,drepre_
objetivos de crecimiento : senta un rol fundamen-
y desarrollo. garantlzan tal en la recuperacién

“Es impensable la exis-

la sequridad

pospandemia, por lo

tencia de un solo dia sin  g/imentaria porque que mediante esta de-

seguros en el mundo, ya

que miles de actividades S€ PU?de disp_oner
de mas y mejores
alimentos

cotidianas no podrian
realizarse de no ser po-
sible el funcionamiento
del transporte publico y
privado, el vuelo de los
aviones, el traslado de millones de per-
sonas a su lugar de trabajo, el inicio de
actividades de millones de empresas en
sus fabricas o la realizacién de operacio-
nes financieras, entre muchas otras”, se
lee en la declaracién.

En este contexto, la actividad asegura-
dora puede ser un aliado importante para
los gobiernos comprometidos con el logro
de los ODS. Una proteccién adecuada de
la poblacién mas vulnerable por medio
de los seguros generales, de Vida y Ren-
tas Vitalicias permitird la reduccién de la
pobreza y la garantia de una vida digna
para las personas cuando éstas lleguen a

claracién las empresas
aseguradoras represen-
tadas por Fides asumen
el compromiso de cola-
borar e impulsar las ac-
ciones que tengan como
meta alcanzar los Objetivos de Desa-
rrollo Sostenible sefialados, y de seguir
trabajando por el bienestar de las per-
sonas, empresas y gobiernos de todos
los paises de la region”.

Para ello, advierte el organismo como
conclusién, “requerimos un entorno eco-
némico y social adecuado en el cual se
respeten los derechos de nuestras empre-
sas y de los asegurados, al igual que las
reglas de juego que garanticen seguridad
juridica y d4mbitos propicios para la in-
version, evitando politicas perjudiciales
contra el sector. Esta es, ademds, la mejor
forma de enfrentar la peor crisis de las
ultimas décadas”.
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Miguel Angel Arcique

La vida se contradice

tanto que uno se las

arregla como puede
con la vida.

Antoine de Saint-Exupéry
(1900-1944), escritor francés

s
sta es la dltima colaboracién de
una épocay a la vez la primera de
una nueva.

En el momento en que lleguen a tus
manos estas letras, amable lector, se
iniciard el ano 2022, con el que también
se iniciard en mi persona una serie de
celebraciones de las que quiero hacerte
participe en la medida en que podremos
compartir nuevamente lo que considero
una de las mas prometedoras etapas de
mi vida profesional.

En este afio celebraré mi cumplearios
ndmero 55 y también los 40 afios que
tengo de poder conocer e interactuar
con el sector seguros, asi como 30 afios
de escribir colaboraciones para este me-
dio, que es mi casa y mi escuela, por lo
que para dar comienzo deseo compar-
tir contigo y con todos los lectores una
panoramica del pasado y presente que
he podido atestiguar, asi como lo que
espero sea un atisbo al futuro de los
préximos 10 afios, que he considerado y
espero que sean la dltima etapa laboral
de un servidor, y con ello poder dedicar
cada vez mds tiempo a actividades mds
colaborativas y trascendentes para mi
persona y los que me rodean, incluyen-
do actividades como la escritura y la di-
vulgacién de las ideas que pueda aportar
a México desde nuestro sector.

Espero que tengamos todos la bien-
aventuranza de un gran afo por iniciar
y que el 2022 abra los brazos y los ojos
de toda la humanidad para poder seguir
compartiendo lo mejor que poseemos.

“Hay una mitad del mundo con una
flor en la mano, y la otra mitad del mun-
do por esa flor esperando”.

Facundo Cabral

El pasado

Era el afio de 1982 cuando, en las lar-
gas vacaciones que se presentaban al
pasar de la escuela secundaria a la pre-
paratoria, mi sefiora madre me invit6

2022: 55-40-30

cordialmente a hacer algo productivo
para colaborar en la economia familiar,
al menos con el pago de la cuenta del te-
léfono. Y ese fin de semana del mes de
julio tomé las paginas de un diario ci-
tadino en la seccién de empleos, encon-
trando un anuncio en el que se invitaba
a formar parte de un equipo de ventas
con la posibilidad de tener flexibilidad
de horario y un ingreso sin limites, de
acuerdo con las capacidades de cada
sustentante. ;Adivinan? Era un anuncio
de reclutamiento de agentes de seguros.

Entré como subagente debido a mi
corta edad y comencé a explorar los
caminos del sector seguros. Tiempo
después, y ya formado gracias a la res-
ponsable capacitacién de la empresa en
cuestién, que me sacé de la ilegalidad
y me dio la oportunidad de tener una
cédula provisional en la inmediatez de
mi mayorfa de edad, no dejé de vender
estos productos fi-
nancieros y expan-
dir las bondades de
los seguros hasta
la edad de los 20
anos, cuando co-
mencé mi carrera
como instructor y
dejé mi cédula de
agente para formar
compaiieros en di-
versas companias
del medio.

Eran entonces
solo 35 empresas
de seguros, dos de
ellas nacionaliza-
das, y atn estaba
por venir el gran
desarrollo que tra-
jo entonces el TLC
(Tratado de Libre
Comercio de Norteamérica), que facilitd
la posibilidad de inversién extranjera en
el sector e hizo crecer en nimero de em-
presas a nuestra patria, con el consabido
temor de los agentes de desaparecer de-
bido a la venta por diversos canales de
distribucién, el cambio en las leyes y el
alza de requisitos académicos y forma-
tivos para ser agente de seguros en Mé-
xico.

Afortunadamente no pasé asi, y per-
manecieron activas las miles de cédulas
de aquellos tiempos (que eran pocas).
No obstante, hoy entre los casi 70 000
agentes que conforman el sector, los
nuevos canales alternos de distribucién
y la cultura creciente de la previsién y
el ahorro, atin no podemos pasar del fa-
moso 2.5 por ciento de penetracién en
el PIB nacional que tanto se menciona
y se proyecta a futuro en las ediciones
de los congresos del sector, a los que he
podido acudir en calidad de acreditado
de prensa gracias a la fortuna de escribir
para este medio desde el mes de mayo
de 1992.

El presente
Cuarenta afos después de ese inicio y

de vivir los cambios y las transformacio-
nes que ha vivido el mundo, nuestro pais

y el sector en general, he podido llegar
junto contigo a un escenario actual en
el que las legislaciones han cambiado,
la tecnologia nos ha invadido y el dafio
que hemos hecho a la naturaleza como
humanidad ha comenzado a causar es-
tragos por medio de grandes sorpresas,
como la pandemia que hemos presen-
ciado en los recientes afos.

El papel del agente se ha podido con-
solidar como el de un empresario inde-
pendiente de la asesorfa en seguros y
fianzas y se ha expandido en sus alcan-
ces de vocero de la prevencién y las fi-
nanzas personales y empresariales para
con ello generar empleos, aportar a la
economia y fomentar el papel del seguro
y de la fianza en nuestro alrededor.

Por un lado, las asociaciones gre-
miales cada vez toman mejor forma y
estructura; incluso he colaborado en
este sentido con la Fundacién del Club

#0pinion #Sequros

El futuro

Recientemente escribi un texto en
mis redes sociales y grupos luego de una
profunda reflexion sobre lo que preten-
do compartir y los porqués de ello en es-
tos tltimos 10 afios de actividad profe-
sional. Ese texto resume lo que pretendo
hacer en el futuro. Lo cito:

“Estoy por iniciar en la década 2022-
2032 lo que considero serd la dltima odi-
sea y locura de un servidor en el sector
seguros en México y el mundo.

Y todo esto no me gusta. No me gusta
nada.

Por esto, en la siguiente década quie-
ro poner en las elecciones del tipo de
empresa que puede hacer un agente y
promotor la opcién de ser una empresa
con repercusion social, y ello tiene mu-
chas implicaciones fuertes, sobre todo
en el sentido de remar contra corriente

en un mundo de in-
dividualismo, capi-
talismo rapaz y en-
foque en la riqueza

personal y muchos
’ aspectos mds que
g son comunes al sec-

de Empresarios en Seguros, A. C., y con
ello aportamos todos para que adquiera
mayor peso la figura del agente como un
intermediario necesario y una gran op-
cién para acceder a un producto finan-
ciero como el seguro o la fianza, acom-
pafiado de una asesoria mds diferencia-
da y profesional.

Por otro lado, usando la tecnologia
hemos visto cémo proyectos de demo-
cratizacién del conocimiento, como Soy
Agente Actualizado, que tuve el honor
de fundar, han alcanzado a mas de 20
000 estudiantes, que encuentran ahi la
forma de actualizarse y de entrar en el
sector, pues esta plataforma pone a su
alcance los materiales y simuladores de
examen para que asimilen de una ma-
nera armoniosa los conocimientos bési-
cos que un asesor en pleno sentido debe
dominar para ostentarse como tal y ser
una diferencia frente a otros canales de
venta.

Por ltimo, y gracias a esta casa edi-
torial, he podido escribir un par de
libros en los que comparto las bases
de la visién empresarial, asi como las
férmulas y los procesos, los principios
rectores que dan vida a este oficio, las
estrategias y las acciones para ser em-
presarios especializados en la asesoria
sobre seguros.

tor y al mundo pero
que nos han llevado
a las consecuencias
y resultados de des-
igualdad, discrimi-
nacién, acumula-
cién injusta de los
recursos y depreda-
cién de los recursos
naturales.

Serd una justa
retadora, digna de
locos en un tiem-
PO que nos invita a
todo lo contrario.
Pero me aventuraré aun a costa de lo que
sea. Para mi, aun son tiempos de moli-
nos de viento que parecen gigantes por
vencer... Me indigna cémo a muchos la
pobreza, la desigualdad, la discrimina-
cién y muchas cosas mads ya les resultan
cotidianas, y puede haber departamen-
tos en muchas ciudades que cuestan
millones de ddlares y cuya vista desde
el comedor da a las llamadas “ciudades
perdidas”, o campos de golf con vista a
basureros.

Pero he decidido hacer algo en estos
préximos 10 afos. Que no se malentien-
da: creo en la empresa; creo en los resul-
tados y el esfuerzo individual; creo en la
competitividad, pero distinguiéndola de
la competencia rapaz a la que nos induce
el sistema actual. Invito a quien quiera
saber mas”.

Mi frase de batalla
sera:
“El mejor negocio es
terminar contento”.

Bienvenida seas, década 2022-2032
(55-40-30).
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