—

—
EVITA RIESGOS EN | CONSULTA ANTECEDENTES

e DE DANOS, ROBOY
LA SUSCRIPCION ADEUDOS, DENTRO DE TU

wWww.grupoinmotion.cowm Habilitamos
& su Compania

"de Seguros

“~=—  PLATAFORMADE EMISION

WWW.TOTALCHECK.MX

Hﬂn t Audatex #@ ToTALCHECK

powered by IN MOTION ;
. \
NUEVO CORE DE SEGUROS + FRONT OFFICE ‘ en Ia NUBE

E

Publicacién Quincenal ®

egurador

Nuamero 845 Afo XXXV Ciudad de México, 31 de diciembre de 2019

Estable y
resiliente

califica Fitch Ratings
al seguro mexicano

Al cierre de 2019 la industria posee un perfil financiero relativamente sélido
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A PROFUNDIDAD

Irrelevante, adopcién de
teléfonos inteligentes
en México en 2020

Lo augura estudio de
Deloitte sobre el tema

En un estudio de la empresa de con-
sultorfa Deloitte denominado Hdbitos
de los consumidores méviles en Méxi-
co, 2019 se advierte que, aunque el de-
sarrollo de los dispositivos méviles no
se detiene y, a contracorriente, prome-
te un escenario de nuevas posibilida-
des para los consumidores, se vaticina
que durante los préximos 12 meses el
crecimiento en la adopcion de teléfo-
nos inteligentes se torne irrelevante y
el mercado se estabilice en cuanto a
unidades vendidas.

En el reporte que se comenta, la em-
presa de consultoria vuelca su mirada
sobre diversos aspectos relacionados
con el consumidor mévil en México
y precisa los avances que se han pre-
sentado, la velocidad de cambio con la
que éstos se han producido y las ten-
dencias en la industria.

Desde 2011, el equipo global de
Tecnologia, Medios y Telecomunica-
ciones de Deloitte da a conocer este
andlisis, centrado en los comporta-
mientos, tendencias y opiniones de los
consumidores respecto a una gama de
productos, tecnologias y servicios ina-
lambricos y méviles: los hébitos de los
consumidores méviles.

En 2019 se realizaron 44,150 en-
cuestas en 28 paises. En México, ésta
es la sexta edicion del informe, docu-
mento que cuenta con la informacién
de mas de 2,000 encuestados de entre
18 y 55 afios.

Los avances en la tecnologia de dis-
positivos méviles han transformado
la manera en que realizamos nues-
tras tareas, nuestras actividades mds
simples y cotidianas. Los dispositivos
moéviles ayudan no solo a los consu-
midores a realizar mds facilmente sus
actividades, sino también a las empre-
sas, que encuentran nuevas formas de
interactuar con sus clientes por medio
de estos dispositivos. Estas caracteris-
ticas atafen también a una actividad
como la del seguro.

Por otro lado, las aplicaciones que
se desarrollen deben ser féciles de usar
y hacer la vida del usuario més fécil
para tener éxito.

Si desea conocer el reporte
completo y A Profundidad, digite
www.anuarioseguros.lat
y ubique el documento en la
categoria Reportes.

#Editorial
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oncluye 2019, y de la brillan-

te fotograffa que prometi6 el

Gobierno Federal del presidente
Andrés Manuel Lopez Obrador se obtu-
vo una imagen borrosa y empequeiieci-
da. Con un crecimiento econémico de
cero por ciento, indices de inseguridad
y violencia sin precedentes, decisiones
tomadas a mano alzada o por medio de
consultas sin sustento técnico ni juri-
dico para temas de gran trascendencia
para el pais..., mds pareceria que quieren
“hacer historia”, si, pero no precisamen-
te aquella que prometia salvar a México.

En este andar de incertidumbre y
poca visibilidad del afio que concluye,
empresas de todos los giros (tal como
ocurre en el primer round de una pelea)
ya estudiaron y analizaron lo que puede
y no puede el oponente, a fin de encon-
trar posibilidades de salir mas o menos
bien libradas de la batalla. Pero, si asi
transcurre el segundo round y ninguno
propone la pelea, nos podemos ir de ese
modo el resto de la contienda,
terminando con mal sabor
de boca tanto espectadores
como los mismos actores.

El sector asegurador (entre
otros) fue considerado por
la calificadora Fitch Ratings
como estable y resiliente. La
agencia reconocié que todo
ello obedecié a un trabajo de
muchos anos que alcanzé su
cuspide con la implementa-
cién de la Ley de Institucio-
nes de Seguros y de Fianzas
(LISF), con la cual se pudo
blindar el marco legal y ope-
rativo de la industria, asf como el de sus
finanzas mediante la puesta en marcha
del modelo tipo Solvencia II.

La calificacién otorgada por Fitch Ra-
tings obedecié al reconocimiento pleno
a la capacidad técnica y operativa y a la
solvencia del sector asegurador, ya que,
por lo demas, el desfavorable entorno de
desaceleracién econdémica y la poca cla-
ridad en el rumbo del pais estdn ocasio-
nando que la industria del seguro avan-
ce permanentemente a contracorriente.

Ya pas6 un afio de estudio o “enten-
dimiento” entre los actores industria
aseguradora y Gobierno, y una de las
decisiones destacadas fue la cancela-
cién de los seguros de Gastos Médicos
y de Separacién Individualizada para los
empleados de puestos altos y medios de
la Administracién Publica. Esto podria
llevar a pensar que para este Gobierno
los seguros no son prioridad. Ademads
de ello, se dieron solo débiles avances
en materia de aseguramiento de casa

Visitanos en:

habitacién y empresas contra desastres
naturales, lo cual surgié tras los sismos
ocurridos en septiembre de 2017. Pero
no hay mucho mas.

De importante a urgente pasa enton-
ces la necesidad de que el sector ase-
gurador redefina el papel que necesita
y que debe representar en el presente
esquema del Gobierno. ;Qué acciones
o estrategias necesita implementar para
contribuir a que la Administracién Fe-
deral tome mejores decisiones en torno
al seguro? Dejarlo al tiempo puede ser
un volado que podria resultar mds caro
de lo que se cree.

De todo y nada pueden valer hoy los
calificativos resiliente y estable otorga-
dos al sector ante un 2020 que nueva-
mente se adivina como incierto y desa-
fiante en lo que concierne a la operacién
del seguro. Frente a ello cabria pensar:
¢qué le toca hacer a esta industria para
que tenga mds claro el panorama en la
materia?

Asf como en los momentos de crisis
hemos visto periodos de crecimiento
del sector asegurador, el entorno actual,
que encierra también factores globales
de mucho peso que son cada vez mds
complejos, debe servir para que la in-
dustria vaya mas alld de la resiliencia y
la estabilidad.

Al principio de este aio que culmina,
en este mismo espacio, se comentd que
muy probablemente el desafio inmedia-
to que enfrentaria la industria seria dar-
se a la tarea de hacerle ver al Gobierno
el trascendente papel que desempeiia el
seguro en la economia nacional, espe-
cialmente porque Lopez Obrador, tanto
como jefe de gobierno como siendo can-
didato presidencial, habfa dejado muy
claro su sentir sobre las aseguradoras.

Es momento de que, ante tal clima
de incertidumbre, el sector asegurador
acometa acciones de manera proactiva
para darle claridad al camino. Es lo me-
jor que puede hacer para 2020.
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Vital promover buenas practicas de
conduccion y rigor en leyes viales

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

Sistema Nacional de Seguridad Publica (Sesnsp),

De acuerdo con datos del Secretariado Ejecutivo del

en México cada 24 horas mueren 32 personas en
promedio (11,680 anuales) por accidentes de transito y 81
resultan heridas por la misma causa, mientras que para
el Consejo Nacional para la Prevenciéon de Accidentes
(Conapra) fallecen como consecuencia de este flagelo 46
mexicanos al dia (17,000 al afio). Por esa razén, es indis-
pensable que en el pais se promuevan buenas practicas de
conduccién y se vele por el cumplimiento de leyes y sefia-
lamientos, todo ello con el objetivo de que se construyan
vias que moderen el trdnsito y se edifiquen infraestructuras
seguras que den como resultado la disminucién de dichas

tragedias.

Asi lo dio a conocer en entrevista con El Asegurador la
actuaria Dolores Armenta, consultora y consejera en se-
guros, socia de CAPA Soluciones Juridicas. En tal sentido,
puntualizé que con base en reportes de la Organizacién
Mundial de la Salud (OMS), cada dia fallecen 3,500 per-
sonas en las carreteras del mundo y cada ano decenas de
millones resultan heridas o con alguna discapacidad.

La especialista apunté asimismo que mds de 90 por cien-
to de las defunciones se presenta en paises de ingresos bajos
y medios. “Pero, incluso en paises de ingresos altos, las per-
sonas de nivel socioeconémico mds bajo corren mas riesgos
de verse involucradas en accidentes de este tipo”, especificd.

A continuacion, las consideraciones mds importantes de
la actuaria Dolores Armenta, en relacién con esta proble-

matica:

El Asegurador (EA): ;Cudles
son las principales causas de los
accidentes de transito?

Dolores Armenta (DA): En carrete-
ras federales de nuestro pafs, y de acuer-
do con informacién de la Policia Fede-
ral, en alrededor de 80 por ciento de las
causas del percance son atribuibles a
errores u omisiones del conductor; en 7
por ciento, a fallas del vehiculo; en 9 por
ciento, a los agentes naturales; y en 4 por
ciento, al camino.

Es decir, el factor humano es la cau-
sa del mayor porcentaje de accidentes, y
esto es consecuencia de conductas im-
prudentes, como conducir bajo los efec-
tos del alcohol, medicinas o estupefa-
cientes; realizar maniobras arriesgadas
o erréneas; omisiones (no respetar los
sefialamientos viales, por ejemplo); con-
ducir a exceso de velocidad, conducir
a sabiendas de que nuestra salud fisica
estd deteriorada o conducir con fatiga,
cansancio o suefo.

Controles de velocidad.
Hacer cumplir leyes que
establezcan limites de
velocidad y construir vias
que moderen el transito.

Dolores Armenta

También destaca el factor mecéni-
co; esto es, el mal estado y manteni-
miento inadecuado del automévil. El
factor climdtico, que incluye niebla,
humedad, derrumbes, zonas inesta-
bles y hundimientos. O bien el factor
estructural de transito, como errores
en los sefialamientos viales, carrete-
ras en mal estado o sin mantenimien-
to y falta de pintura y reflejantes en
las lineas centrales y laterales de la
carretera.

Por otro lado, cifras de la OMS nos
revelan que los peatones (nifos y an-
cianos), ciclistas y motociclistas son los
mads vulnerables en la via publica; 49 por
ciento de ellos muere en las vias de tran-
sito. Cada afio fallecen 1.25 millones de
personas, y ésta es la principal causa de
muerte en la poblacién joven de entre
15y 29 afios. Algo alarmante es que en-
tre 20 millones y 50 millones de perso-
nas padecen traumatismos no mortales
como consecuencia de colisiones en las
vias de transito.

EA: ;Cuantas personas presentan
alguna discapacidad derivada de
un accidente de transito?

DA: En México, hasta el afio 2014,
habfa 7.1 millones de personas en esta
condicidn, es decir, 6 por ciento de la
poblacién presenta algtn tipo de disca-
pacidad a causa de algin accidente vial.

EA: ;Existe una cifra estimada
sobre la edad promedio de las
personas accidentadas y que
pierden la vida por esta causa?

DA: Las personas cuya edad esta en-
tre 15 y 44 afos representan 48 por cien-
to de las defunciones por accidentes de
transito en todo el mundo. Desde una
edad temprana, los varones tienen més
probabilidades que las mujeres de verse
involucrados en accidentes de transito.
El 75 por ciento de todas las defuncio-
nes por accidentes de transito afectan a
hombres menores de 25 anos, quienes

Propuestas para disminuir accidentes de transito

Exigir a los fabricantes de
automoviles la introduccién de
nuevas tecnologias, como sistemas de
adaptacion inteligente de la velocidad,
para ayudar a los conductores a
respetar los limites maximos de
desplazamiento.

Crear un organismo que
gobierne la seguridad
vial. Vigilancia del
cumplimiento de las leyes
de transito. Promulgar y
hacer cumplir las leyes a
escala nacional, local y
urbana.

Proporcionar
infraestructura segura
para todos los usuarios
de las vias de transito; por
ejemplo, aceras, pasos

y puentes peatonales y
subterraneos y refugios.

Abrir carriles para bicicletas

y motocicletas. Aumentar la
seguridad en los bordes de las vias
de transito mediante zonas libres
de obstaculos, con estructuras

abatibles o sin barreras.

#Accidentes #Autos

Hacerlo permitiria
disminuir el numero
de accidentes
mortales

Diario mueren entre
32 y 46 mexicanos
por estos percances

Oftras 81 resultan
heridas, revela
Dolores Armenta,
en entrevista

tienen tres veces mds probabilidades de
morir por este motivo que las mujeres
jévenes.

EA: ;Cudles son las lesiones mas
frecuentes ocasionadas por un
accidente de transito?

DA: Trauma toracico (que afecta a
la capacidad respiratoria y 6rganos in-
ternos) por falta de cinturén de seguri-
dad; lesion cerebral o traumatismo cra-
neoencefdlico; lesiones a la altura de la
cabeza, cuello y cara (se producen por
choque contra la parte frontal del vehi-
culo); lesiones en las extremidades (frac-
turas abiertas, e incluso amputaciones);
lesiones a la altura de la columna y es-
guince cervical; lesiones medulares que
suelen ser graves, llegando a producir
paraplejia, hemiplejia o tetraplejia.

EA: ;A cuanto ascienden las
pérdidas econémicas por
accidentes de transito?

DA: Segtn la OMS, estos percances
constituyen un problema grave de sa-
lud publica y desarrollo, lo cual conlleva
costos sanitarios y socioeconémicos no
solo para las victimas y sus familiares,
sino para la sociedad en general. Los
paises en conjunto sufren pérdidas eco-
némicas considerables por esta causa.
Tales mermas representan de uno a 3
por ciento del Producto Interno Bruto
(PIB) en gran parte de los paises.

Promulgar y hacer
cumplir normas de
seguridad sobre los
vehiculos de motor en
relacion con:

Restringir el transito

y la velocidad en
zonas residenciales,
comerciales y escolares.
Crear mejores rutas,
mas seguras, para el
transporte publico.

e cinturones de seguridad

e anclajes de cinturones
de seguridad

e conduccion bajo los
efectos del alcohol

e casco para ciclistas y
motociclistas

e sistemas de seguridad
para nifios, entre otros.
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Comparte David Fitz los factores que lo
llevaron al éxito como agente

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

ara que un agente de seguros pue-
Pda escalar a la cumbre del éxito y

logre convertirse en un profesional
de la intermediacién que pertenezca a la
élite, es indispensable que identifique
las necesidades de sus prospectos, brin-
de soluciones de valor, cree conexiones
profundas y deje atrds el vetusto prejui-
cio de que en este oficio simplemente se
venden productos y se ofrecen ciertos
servicios, afirmé David Fitz, socio fun-
dador de Fitz Asesores.

Fitz, quien durante cuatro afios con-
secutivos fue campedn de ventas para
Seguros Monterrey New York Life, re-
vel6 en entrevista con El Asegurador
las claves que le han permitido reportar
nimeros sobresalientes como asesor de
seguros, a pesar de su corta edad y una
experiencia como agente que apenas
asciende a siete anos. Puntualizé que la
constancia, disciplina, profesionaliza-
cién y perseverancia han sido los facto-
res que cimentaron su éxito en el oficio.

Sin embargo, no todo fue color de
rosa para Fitz en su primer aflo como
agente. En tal sentido, afirmé que su
iniciacién en la industria fue comple-
ja e indiscutiblemente el camino lucia
cuesta arriba, un comienzo que forjé su
cardcter y que constituyé un punto de
inflexién en su carrera profesional y en
su vida personal.

“Mi arranque como agente debe de
haber sido uno de los peores en la indus-
tria. Tuve 57 citas iniciales, y en ninguna
pude colocar una péliza. En realidad, no
sabia que eso era malo, porque solamen-
te me sugirieron que me enfocara en dos
cosas: agendar citas y pedir referidos; sin
embargo, no concretar ni una sola ven-
ta fue una situacién que me hizo pensar
que quiza no era yo bueno para el nego-
cio”, narr¢ Fitz.

Esa pequefa mancha en la inaugura-
cién de su carrera, dijo Fitz (quien hoy es
talento indiscutible de la intermediacién
de seguros en nuestro pafs, pues consi-
guié ser miembro de la Million Dollar
Round Table (MDRT) desde su primer
aflo como agente), fue un parteaguas
que determind su trayectoria como ase-
sor. Indic6 asimismo que, a pesar de sus
ntmeros, poco prometedores, contaba
con dos habilidades que son insustitui-
bles para tener éxito en la carrera como
asesor: ganas de trabajar y vocacién de
servicio.

“Mi promotor me hizo entender que
cometia el error de vender productos
pero que no ofrecia una asesoria patri-
monial profesional que efectivamente
respondiera a los requerimientos finan-
cieros de los prospectos; entonces, cuan-
do logré identificar que esa practica no
era la correcta y viré hacia la estrate-
gia de identificar las necesidades de los
clientes, realmente logré una diferen-
cia en cuanto a mi propuesta de valor,
y todo cambié en mi carrera”, explicd
Fitz, quien es Court of The Table de la
MDRT y consiguié ser conferencista en
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#Agentes #Ventas

Convertirse en un intermediario de élite exige dejar atras el prejuicio
de que uno se dedica simplemente a vender productos, apunta

la reunién anual de esta asociacién en
2017 y luego en 2018.

La humildad para corregir

Fitz indicé que su promotor desem-
pefd un papel muy importante para en-
cauzarlo en el camino del
desarrollo como agente de
seguros. Dijo que analizar
lo que hacfa su mentor y
reproducir sus précticas
de negocio fue el factor
que lo ayudé a mejorar su
rendimiento; sin embar-
go, anadid, la humildad de
aceptar su inmadurez y de
trabajar con empefo so-
bre sus errores y deficien-
cias como asesor fue lo
que le permiti6 dar pasos
adelante en la profesion.

“A mi promotor lo con-
sidero mi socio comercial. Es una perso-
na que todo el tiempo me estd motivan-
do; me conoce bien y detecta con mucha
facilidad cuando no estoy tan enfocado
en el trabajo; por esa razoén estoy plena-
mente convencido de que la figura del
promotor es determinante para cose-
char el éxito en esta profesion”, ampli6
Fitz.

Desde la perspectiva del socio fun-
dador de Fitz Asesores, el secreto para
trascender consiste no solo en rodearse
de mentores que tengan la capacidad de
desarrollar agentes como buenos aseso-

Seniala en
entrevista que el
aporte del asesor
se magnifica en

momentos de
incertidumbre,
como los actuales

res de seguros, sino también en poseer
la capacidad de corregir y trabajar en
aquellas faltas que frenan el crecimiento
del intermediario. Ambos rasgos cons-
tituyen compromisos inexcusables para
evolucionar en la carrera.

“En esta carrera, corregir es determi-
nante. Desde mi punto
de vista, apuntar a ser
mejor y desafiarme
constantemente es lo
que me ha permiti-
do alcanzar el nivel
que hoy en dia tengo.
Por supuesto que ro-
dearme de mentores
a los que admiro fue
una apuesta ganadora;
sin embargo, reitero,
trabajar duro para su-
perarnos dia a dfa y
brindar la mejor aseso-
ria posible es sin duda
alguna una estrategia que siempre gene-
rard resultados positivos en esta profe-
sién”, declar Fitz.

Agentes, una figura que
puede marcar la diferencia

Consultado sobre la labor que de-
sempeiia el agente de seguros en Méxi-
co, Fitz afirmé que su funcién en mate-
ria de administracién de riesgos es tras-
cendental, considerando la incertidum-
bre politica y econémica que atraviesa
actualmente el pais.

“Estamos enfrentando cambios so-
ciopoliticos muy drasticos; asi que
nuestra funcién cobra un peso sin pre-
cedentes, sobre todo porque el abanico
de soluciones que distribuimos brindan
certidumbre financiera. En definitiva,
considero que deberfamos apreciar ten-
dencias como la desaceleracién econé-
mica como una oportunidad para brin-
dar una asesoria patrimonial mucho
mads integral”, destacé Fitz.

Casi al término de nuestra conversa-
cién, el socio fundador de Fitz Asesores
insistié en que las cambiantes condicio-
nes del mercado mexicano orillan a los
agentes de seguros a apostar por el pro-
fesionalismo, compromiso y persisten-
cia como los pilares que les permitirdn
seguir siendo el canal de distribucién
por excelencia del sector asegurador en
nuestro pafs.

“Los agentes debemos descifrar nues-
tra finalidad, nuestro objetivo dentro
de esta sociedad; esa meta sin duda es
mucho més grande que el simple acto
de vender seguros. En sintesis, creo que,
como asesores, podemos marcar una
diferencia en nuestro pais en lo que se
refiere a administracién de riesgos, de
manera que la sociedad esté cada vez
mas y mejor protegida. Eso si, para no
perder la brajula en este objetivo esta-
mos obligados a trabajar con mucha pa-
sién y disciplina. Solo asi seremos capa-
ces de ofrecer una asesoria diferenciada
y ajustada a las necesidades de cada uno
de nuestros asegurados”, concluyé Fitz.
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Blockchain, herramienta obligatoria para
maximizar la experiencia del cliente

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

otenciar la experiencia del cliente
P es de vital importancia si las com-

pafifas de seguros realmente pre-
tenden disenar soluciones que brinden
beneficios a sus consumidores. Por ello
deben dejar atrds el miedo a experimen-
tar con tecnologias disruptivas, como
blockchain, y aprovechar al méximo los
beneficios de esta herramienta, la cual
otorgara resultados positivos dentro de
un lapso aproximado de dos afios, sefial6
Daniel Vega Lépez, director de Servicios
Financieros de KPMG México.

En entrevista exclusiva con El Asegu-
rador, el colaborador de KPMG, especia-
lista en esta nueva tecnologia, exhort6 a
las aseguradoras a atreverse a conocer y
explorar con blockchain. En tal sentido,
asegurd que en México son pocas las
instituciones del sector que estdn dando
un paso al frente a la hora de desarrollar
y colocar en el mercado soluciones que
favorezcan a sus clientes y a la operativi-
dad misma de la empresa.

En México, pocas
aseguradoras se atreven
a experimentar con este

tipo de tecnologias, indica

Daniel Vega Lopez

“Hemos visto a las empresas del sec-
tor asegurador un poco tibias a la hora
de experimentar con tecnologias dis-
ruptivas. Algunas aseguradoras esperan
que la competencia se atreva a probar
estrategias para ellos posteriormente
sumarse e implementarlas; o simple-
mente aguardan a que su casa matriz se
encargue de hacerlo y les indiquen cémo
llevarlas a cabo. En México nos estamos
topando con compaiifas que esperan a
ver los resultados que obtienen otros
para después ellos considerarlo”, explic
Vega Lépez.

De acuerdo con el director de Ser-
vicios Financieros de KPMG Meéxico,
blockchain es un aliado de enorme uti-
lidad en esta etapa de transformacién
que vive la industria aseguradora, pues
es una plataforma confiable a la hora de
ingresar y validar los datos de un cliente,
o hasta para registrar algunos siniestros.

Vega Lépez sostuvo ademds que en lo
que respecta al tema de costos este sis-
tema de registro y validacién de datos
puede brindar grandes beneficios a las
companias porque les permitiria supri-
mir procesos de validacién y reclama-
cién de siniestros.

“Blockchain puede definirse como
una base de datos muy grande que
contiene y registra informacién de una
manera confiable que puede ser com-
partida por varios usuarios. En el sector
asegurador podemos ver diversas formas
de uso, sobre todo en la recopilacién de
datos del cliente; ahi brindarfa beneficios
en la experiencia del cliente porque éste
ya no tendrfa que estar repitiendo el te-
dioso proceso de registro. El hecho de au-

tomatizar estos procesos genera buenas
sensaciones para todos, ya que se pueden
solucionar los siniestros de una manera
mas eficiente”, abundé Vega Lépez.
Para finalizar, Vega Lépez subrayo6 el
potencial que tiene el sector asegurador
en lo que se refiere a la implementacion
de blockchain en su operacién. Insistié
en los beneficios que esta disruptiva
tecnologia le otorgard a la industria en
un lapso de dos o tres anos. A su jui-

#Innovacion #Tecnologia

cio, empero, esto solo serd posible si los
miembros de la industria del seguro son
arriesgados y se animan a experimentar
con soluciones innovadoras.

“Esperamos que la industria asegura-
dora se motive y se atreva a experimen-
tar con blockchain. Estamos realmente
seguros de los beneficios que pueden te-
ner, que se veran reflejados en sus ingre-
sos y en el crecimiento de su mercado,
ademads de las ventajas que les brindardn
a sus clientes. En poco tiempo podrin
observar cémo su operacién serd mds
eficiente para afrontar los cambios que
experimentan hoy en dia”, concluyé
Vega Lopez.

Solo para
valientes
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n esta tltima entrega de Se Dice...
Edel ano 2019 en El Asegurador

queremos expresar que nos en-
contramos muy satisfechos y agradeci-
dos con la respuesta que el sector dio a
la realizacién del primer MDRT DAY
Mexico y, al mismo tiempo, les informa-
mos que estamos inmersos en el andlisis
de la realizacion de la segunda edicién
de este evento en nuestro pais.

Tras reunirnos con el equipo al que
concierne el asunto, la idea de llevar a
cabo otra reunién semejante cobra fuer-
za. Como se sabe, tuvimos el honor y el
gusto de organizar el primer encuentro
de la mano de Diego de la Mora, Angé-
lica Pedrero y el equipo de la Million
Dollar Round Table (MDRT) desde Chi-
cago.

Es sabido que a partir de septiembre
de 2019 ya es Andrea Alcala la que funge
como Country Chair de la organizacién,
cuyo objetivo es incrementar la partici-
pacién de agentes de seguros mexicanos
en la asociacién premier de agentes de
seguros y servicios financieros. Los in-
vitamos a estar al pendiente de la in-
formacién que surja sobre una segunda
edicién de este magno evento.

Otro suceso inminente es el Torneo
de Golf de El Asegurador, que va a cele-
brar su cuarta edicién el 9 de marzo en
el Club de Golf Los Encinos, en el Esta-
do de México. Este torneo se realiza a
beneficio de Fondo para la Paz y es una
oportunidad perfecta para convivir en-
tre lideres de los sectores asegurador y
afianzador.

Este afio, el torneo incluird una clini-
ca para aquellos que aiin no se atreven a
jugar pero quieren comenzar a hacerlo y
aprovechar la convivencia que se da en
la comida posterior al torneo. Cada afo
crece el numero de participantes, por
lo que lo mejor es reservar su lugar con
tiempo.

La fiesta de Totall Re en Guatemala
y la buena convocatoria que tiene y que
normalmente se realiza a mediados de
enero ha generado otros eventos alter-
nos, como el coctel de GyI' Seguros o
Seguros El Roble. Este enero, la Aso-
ciacién Guatemalteca de Instituciones
de Seguros también celebrard el Foro
AGIS. Christian Nolck, director general
de GyT Seguros, también preside la aso-
ciacién. Por ahi estaremos con gusto.

Tal como lo escribfamos en la nota
de la edicién anterior, el tema de inno-
vacién e Insurtech toma cada vez mas
fuerza. En el verano de 2018 desarrolla-
mos la primera Cumbre Latinoamerica-
na de Innovacién en Seguros, que contd
con la presencia de varios directivos del
sector y ponentes de alto nivel, pero es-
timamos que 2019 no era un momento
propicio para llevar a cabo la segunda

22 SEDICE...

edicién de esta cita.

Sin embargo, ya es tiempo de volver a
congregarnos alrededor de estos temas,
porque en dos afios han pasado muchas
cosas. En un formato renovado, estamos
convocando a todos aquellos que se con-

periencia en Lockton y en las empresas
que precedieron a este grupo corporati-
vo y trabajé como especialista en la op-
timizacién de planes de administracién
de riesgos, beneficios para empleados
y consultoria actuarial. También cola-
boré con empresas nacionales, interna-
cionales y multinacionales como con-
sultora de pooles, programas globales y
aseguradoras cautivas.

Swiss Re, firma donde Richard Schneider funge como Head P&C Business Management
Latin America, llevaré a cabo los dias 22 y 23 de enero de 2020 sus acostumbradas

Jornadas de Seguro y Reaseguro

sideren impulsores del cambio para que
nos reunamos en el Hotel Dreams Vista
Canctn los dias 27, 28 y 29 de mayo.

“Impulsores del cambio”, que es el
lema de este afio, convoca a toda aquella
persona del sector asegurador que esté
interesada en promover, desde cualquier
trinchera, la transformacion del seguro.

Esta cumbre no estd disefiada para
tratar el tema tecnoldgico exclusiva-
mente, sino que da la bienvenida a todos
aquellos que quieran intercambiar ideas
que muevan a la industria regional hacia
un estadio superior. Durante este en-
cuentro, EY México y El Asegurador les
tienen reservada una sorpresa. Poco a
poco iremos contandoles de qué se trata.

Para que los promotores de agentes
de seguros y de fianzas lo pongan en la
agenda, va estan las fechas de la terce-
ra edicién de LAMP México, un even-
to que ha resultado de gran nivel en sus
primeras dos ediciones y que ademds
sirve para entregar los reconocimientos
internacionales y el Trofeo George Hol-
den. La cita serd del 17 al 21 de octubre
en Cancun-Riviera Maya. El lugar estd
adn por definirse.

Por otro lado, les informamos que
Lockton acaba de promover a Marcela
Flores —actual CEO de Lockton Mé-
xico— para que forme parte del grupo
ejecutivo regional de Latinoamérica a
partir del 1 de mayo de 2020. Flores ac-
tualmente es CEO, President Producer y
miembro del Consejo de Lockton Méxi-
co y del Consejo Global de Beneficios.

Marcela Flores tiene 34 anos de ex-

El sector asegurador de la regidn,
pero principalmente de reaseguro, se
reunird en el Congreso de Aseguradores
de Centroamérica, Panama y El Caribe
del 11 al 14 de octubre en el Hotel Hard
Rock de Punta Cana, Republica Domini-

cana. En esta reunién se impulsan citas
de negocios de forma paralela a la reali-
zacion de actividades sociales y el pro-
grama académico.

Antes, y para empezar el nuevo ario,
estan las Jornadas de Seguro y Reasegu-
ro que organiza el Comité Juridico de
Swiss Re -firma que promovié su crea-
cién y lo patrocina- que esta vez se lle-
vardn a cabo la tarde de los dfas 22 y 23
de enero de 2020. Las invitaciones ya se
han hecho circular, asi como una agenda
que incluye la bienvenida que expresard
Richard Schneider, Head P&C Business
Management Latin America de la firma.

El reto en la cobertura de adultos ma-
yores y perspectivas de aseguramiento;
soluciones innovadoras de transferen-
cias de riesgos para el sector publico;
responsabilidad ambiental; ejecucién de
fianzas; agro y tecnologia; creatividad y
su impacto en la organizacién; perspec-
tivalocal de la cobertura de ciberriesgos;
explosion social en Chile y su afectacién
en el seguro; serdn los temas que se van
a explorar.

Otro asunto cuyo tratamiento y ana-
lisis es recurrente en el primer mes de
cada afno es el relacionado con el en-
torno fiscal, y la Asociacién Mexicana
de Agentes de Seguros y Fianzas, A. C.
(Amasfac), lo eligié para su sesién de-
sayuno del 22 de enero, la cual tendrd
como sede el Salén Emperador del Hotel
Marquis Reforma, en Ciudad de Méxi-
co, con Xavier Méndez Alvarado como
orador.

Méndez Alvarado es especialista en
estos temas y orientard su platica hacia
los intereses de los agentes de seguros
y de fianzas. Durante muchos afios ha
sido quien presenta de manera clara
y amena la materia fiscal relacionada
con la intermediacién; y, aunque ahora
es ya un agente exitoso, todavia funge

-~

La Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS) realizara la Convencién de
Aseguradores los dias 5 y 6 de mayo en el Centro Citibanamex. El organismo llegara a
esa reunién con un nuevo presidente, el cual sucedera en la posicion a Manuel Escobedo

Conover

Ciudad de México / Diciembre 31, 2019.

@ Asegurador

como socio director de Méndez Alvara-
do-DFK, S. C. Habr4 que asistir.

Este afio también habrd que estar al
tanto de la Convencién de Asegurado-
res, que realizara la Asociaciéon Mexica-
na de Instituciones de Seguros (AMIS)
los dfas 5y 6 de mayo de 2020 en el Cen-
tro Citibanamex. El organismo llegard a
dicha reunién con un nuevo presidente,
el cual sucederd en la encomienda a Ma-
nuel Escobedo Conover.

Antes, el 30 de enero, Reasegurado-
ra Patria realizard su tradicional comi-
da para reaseguradores. Serd ese jueves
cuando numerosos profesionales rela-
cionados con la actividad se den cita en
las instalaciones de la firma.

Lockton acaba de promover a Marcela
Flores —actual CEO de Lockton
México— para formar parte del grupo
ejecutivo regional de Latinoamérica a
partir del 1 de mayo de 2020

Volvemos al escenario internacional
para decir que la Confederacién Pana-
mericana de Productores de Seguros
(Copaprose) seleccionéd “Experiencias
digitales” como tema central para su
congreso regional 2020, el cual tendrd
como sede San Pedro Sula, Honduras, y
se realizard del 22 al 24 de abril. La en-
tidad anfitriona sera la Asociacién Hon-
dureria de Profesionales Intermediarios
de Seguros (Ahproinse).

Los ejes temdticos del evento serdn El
negocio online: rompiendo esquemas en
el sector asegurador; El consumidor de
seguros: transformacion de sus hébitos y
necesidades; El rol del intermediario de
seguros ante un mundo mas conectado,
y Experiencias de éxito de la digitaliza-
cién en el mercado de seguros. ;Mds in-
formacién? Sélo digite: www.copaprose.
org/honduras2020.

;Qué eventos relevantes tienen pre-
vistos las asociaciones de profesionales
del seguro y de la fianza para este afio?
Nos dard mucho gusto ir dando a cono-
cer esa informaciéon. As{ que, si ya ter-
minaron su planeacién, esperamos su
informacién. Por ahora podemos ade-

lantarles que serd Cancun la sede para
la edicién 35 de la convencién anual de
Funcionarios del Sector Asegurador, A.
C. (FUSA), esta vez del 29 de octubre al
1 de noviembre. FUSA es presidida por
Agustin Rosales y dirigida por Victor
Araiza.

Y, ya que nos referimos a FUSA, este
organismo ha delineado toda una serie
de cursos y conferencias para sus afi-
liados. Dada la aportacién que con esos
eventos hace este organismo a los secto-
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res asegurador y afianzador en el entor-
no actual, cabe esperar no solo la asis-
tencia de especialistas para beneficiarse
de los expertos que conducen cada reu-
nién, sino la afiliacién a esta asociacion.

En fin, éstas son solo algunas de las
cosas que estan por venir en 2020, lue-
go de un 2019 en el que reind la incerti-
dumbre y se observaron algunos asun-
tos que no acaban de alejarla.

No nos queda sino agradecerles a to-
dos ustedes su confianza y su cercania,

que pueden ser
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asf como el regalo de su amable lectu-
ra. Gracias también por sus opiniones
-pues éstas constituyeron fuentes ex-
pertas de numerosas entrevistas que
contribuyeron a elevar el conocimiento
y la capacidad de andlisis en los secto-
res asegurador y afianzador- y s por su
participacién mediante articulos en los
cuales compartieron su saber y su sentir.

Reciban, con nuestros abrazos, los
mejores deseos de éxito y felicidad en
2020.
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Sanar

En esa sola palabra: sanar, resumié
una amiga —a la que admiro, quiero y
respeto— su vocacién.

Debo admitir que ella es una de las
pocas personas a las cuales he escucha-
do expresar su misién con tamana clari-
dad y contundencia.

En lo que atafie a su vida cotidiana,
en sus diferentes funciones y en su cir-
culo de influencia, privilegia mantener
saludables las cosas, a la par que frente
a cualquier desajuste aflora su enfoque
y accién hacia la sanacién, hacia la cu-
radurfa...

La orientaciéon que decidié vivir la
aplica hoy esencialmente en el terreno
de las finanzas, de las operaciones em-
presariales, pero la aplica en todos los
flancos de su existencia.

Lo natural es que la vida personal se
desajuste en los distintos papeles que
desempefiamos, aunque a veces solemos
poner el mundo del trabajo, del dinero,
de las cosas que terminan representan-
do nuestro yo por encima de todo.

Asi, de pronto, nos damos cuenta de
que una relacion de pareja, familiar, de
amistad, laboral se ha desviado, se ha
enfermado, y es preciso sanarla.

O es la salud, por las razones que se
quiera, la que sufre las consecuencias de
los descuidos, de los malos habitos, y re-
clama sanar.

Descubrimos entonces que no somos
eso que pensdbamos ser porque en los
terrenos espiritual y mental no hemos
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hecho la tarea y nos hemos desviado,
todo lo cual exige, de nuevo, sanar, ajus-
tar, reajustar.

Ni qué decir de las finanzas, que, por
efectos del entorno y sobre todo por las
decisiones que tomamos, muestran in-
dicadores que reflejan inconsistencias,
que también demandan ser sanadas.

Asi, advertimos que la direccién y la
administracién de nuestra vida plantean
la necesidad de ser revisadas a fondo
para introducir medidas que sanen, que
enderecen.

El terreno laboral no se encuentra
al margen de todo lo comentado hasta
ahora, a pesar de que ponemos o nos
ponen toda una gama de indicadores;
y, aunque muchos rebasan las expecta-
tivas, la mayorfa se queda por debajo,
frustrada tanto si es consciente como si
no lo es de que estd llamada a aportar a
la sociedad.

Sanar

Casi para decir que “ahi donde hay
desajustes, estoy yo para solucionarlos”,
para devolverles la direccidn, el ritmo.

Llegar a definir o identificar la vo-
cacién deberfa ser cosa personal y, en
ese sentido, también deberfa ser cues-
tién personal manejar nuestros roles de
manera coherente y fun-
damentada, pero los ex-
pertos en estos campos
coinciden en sefalar que

#0Opinion
nosotros hacia dénde queremos ir, lo
mas natural es que vayamos hacia donde
otros decidan llevarnos, viviendo para
sus fines en tanto dejamos al margen no
solo nuestros intereses, sino hasta nues-
tra dignidad.

El aflo que termina con esta edicién
de El Asegurador ha sido oportunidad
para la reflexién. Como que, tomando
prestado el lema de los foros que para
agentes ha llevado a cabo este periédico
durante afos, el entorno, el negocio y la
pasién presentan nuevos desafios.

El entorno formaria parte, como de-
cfa el finado Sthepen R. Covey en su
obra Los 7 hdbitos de la gente altamente
efectiva, de nuestro circulo de preocu-
pacion, tratdndose de un ambiente en el
que no podemos incidir directamente
salvo que estemos en posiciones de po-
der, sobre todo politico.

Sin embargo, el negocio, particular-
mente en lo que atane a nuestro circulo
de influencia, en el que si podemos ha-
cer repercutir nuestras decisiones y ac-
ciones, deberfa esperar mds de nosotros.

Respecto del negocio, habrd que estar
atentos del ambiente, asi como de las re-
glas de juego, juridicas y politicas, para
decidir y actuar con el propésito de lo-
grar aquello que nos hayamos propuesto.

De esa manera, considerando el en-
rarecido entorno politico, econémico y
social, asi como el propio ambiente cor-
porativo del seguro y de la fianza, habra
que considerar y reconsiderar lo que he-
mos venido haciendo e introducir, en su
caso, los cambios exigidos para estar en
posibilidad de salir adelante en los obje-
tivos y metas que nos tracemos.

En el aflo que termina, y en los afios
recientes también, he visto y sabido de
personajes sumamente exitosos en el
campo del negocio, de las profesiones
que se aplican en los sectores de seguros
y de fianzas, no solo destrozar todo lo
que habia alrededor de sus otros roles,
sino incluso adelantarsenos por no po-
ner tanta atencién en su vida como en
los negocios.

Si, todos necesitamos sanar algu-
nas cosas, sin preocupaciones, sino con
conciencia de que, es claro y reiterativo,
todo nos ha sido prestado y no podemos
vivir como si nunca fuéramos a morir.

Claro que también he observado, y
observo, ejemplos inspiradores de una
visién holistica de la vida, en la que cuer-
po, mente, relaciones, espiritu, sociedad,
finanzas y administracion se viven a ca-
balidad. Son ejemplos que, en aras de su
imitacién, uno deberfa admirar no solo
el dinero y la fama que adquieren, sino el
todo de su existencia.

Sanar. Si. Tomando prestada la vo-
caciéon de la amiga que me compartié a
finales de 2019 su vocacién de vida, los
invito a que hagamos de 2020 un afio en
el que todos y cada uno de los roles esté
presente cada dia, aunque por las cir-
cunstancias tengamos que hacer énfasis

mayormente en alguno

Deberia ser de ellos.
cuestion personal

Aunque éste es un
mundo en el que los ries-

solo una minorfa aplas-  manejar nuestros £os abundan, qué mejor

tante ha definido e iden-

idea que buscar Vivir

tificado esa vocacion, y I oles de manera Seguros, a la vez que con

acttia en consecuencia.
Lo normal, se advierte,
es que, si no decidimos

coherente y
fundamentada

nuestras acciones y ase-
sorfa ayudamos a otros a
ajustar sus desajustes.
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Sistemas contributivos, vitales
para revertir crisis en Salud

Manuel Aguilera

Ningun pais en el mundo ha logrado
construir un modelo de salud perfecto;
sin embargo, los que han configura-
do un esquema que genera las mejores
condiciones posibles para sus habitantes
son aquellos que han integrado esque-
mas contributivos de consumo de segu-
ros de Salud, que pueden ser voluntarios
u obligatorios y que complementan lo
que las personas reciben por parte del
Estado, senal6 Manuel Aguilera Ver-
duzco, director del Servicio de Estudios
de Mapfre, al exponer los resultados del
documento titulado Sistema de Salud:
un andlisis global.

Cambio climatico, prioridad
para México en Agenda 2030

Meéxico es uno de los paises mds vul-
nerables frente a los embates del cambio
climético, por lo que resulta vital que
Gobierno, sector privado y sociedad en

Antonio Molpeceres

general trabajen en conjunto para mi-
tigar este riesgo, propdsito que forma
parte de la Agenda 2030 de Desarrollo
Sostenible, firmada por los paises perte-
necientes a la Organizacién de las Na-
ciones Unidas (ONU).

Los conceptos anteriores fueron ver-
tidos por Antonio Molpeceres, coor-
dinador residente del Sistema de las
Naciones Unidas en México, en una po-
nencia titulada “Principios y visién del
desarrollo de la Agenda 2030”, evento
organizado por la Asociacién Mexicana
de Instituciones de Seguros (AMIS).

Dilema sanitario supera
al pensionario

Para conseguir que el retiro y la salud
en México dejen de ser una problema-
tica sin solucién, es imperativo que se
mejore la cobertura de seguridad social,
se refuerce el esquema de cuentas indi-
viduales y se logre aclarar el verdadero
costo de la atencién médica, puesto que
el grueso de la poblacién ignora que su-
frir una complicacidn catastréfica en sa-
lud representa hasta 10 afios del monto
acumulado en su pension, afirmé Carlos
Lozano Nathal, expresidente del Colegio
Nacional de Actuarios (Conac).

Carlos Lozano Nathal

Distribucién digital no sustituye
al agente, pero obliga a éste a
replantear su propio valor

En la actualidad, los canales de distri-
bucién estdn experimentando cambios
vertiginosos y muy dificiles de asimilar;
por esta razon, y ante la inminente di-
gitalizacion que sufrirdn algunos ramos
de seguros, es obligatorio que los agen-

#Seguros #Riesgos

Oscar Gonzélez Legorreta, Edson Diaz Matus y Juan Alberto Vélez Arredondo

tes refunden su oficio, que en muchos
aspectos es mds bien tradicional o con-
servador, y asuman un papel mucho mas
empético, humanista y especializado si
desean mantenerse como el motor que
mueve a la industria aseguradora en su
nueva era.

Tales fueron las consideraciones que
compartieron en un foro de discusién
organizado por El Asegurador Juan Al-
berto Vélez Arredondo, exdirector gene-
ral de Seguros Multiva y Seguros Ve por
Mas; Oscar Gonzélez Legorreta, exfun-
cionario, consultor y emprendedor en
seguros; y Edson Diaz Matus, director
general en México de Grupo In Motion.

Aumento de enfermedades
cronico-degenerativas exige
afinar suscripcion

Los padecimientos crénico-degene-
rativos provocan actualmente la mayor
cantidad de defunciones en México, re-
quieren una proporcion alta del gasto en
Salud y afectan radicalmente a la calidad
de vida de quienes los sufren, por lo que
resulta vital que el proceso de suscrip-
cién en las aseguradoras sea mucho més
riguroso con el objetivo de que éstas si-
gan cuidando los margenes de rentabili-
dad y siniestralidad, aunque sin perder
de vista las necesidades de proteccién de

Keiko Imuro

los usuarios, segin Keiko Imuro, Chief
Underwriting Officer de RGA Reinsu-
rance Company.

Durante su participacién en el se-
minario “Informacién médica, clave en
el desarrollo del negocio de seguros:
¢como hacer uso de ella?”, que organizé
RGA, Imuro dict6 una ponencia titulada
Transicion epidemioldgica en México y
su impacto en la industria del seguro,
en la que senal6 que la diabetes mellitus,
la enfermedad isquémica del corazén y
el cancer son las principales causas de
muerte del mexicano hoy en dia.

México: brecha de proteccion
en Autos representa
12,500 millones de doélares

La brecha de proteccién del seguro de
Autos en México asciende a 12,500 mi-
llones de délares como consecuencia de
la falta de demanda, imperfecciones en

Brecha de proteccion de Autos

en Amdérica Latina
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el marco regulatorio y una oferta escasa
de soluciones adaptadas a las necesida-
des de los usuarios, reporta Swiss Re en
su estudio titulado La brecha de protec-
cidn automotriz en Latinoamérica.

En el reporte de la reaseguradora de
origen suizo se indica que, en la regién,
México se encuentra solo por debajo de
Brasil, la economia de América Latina
con la mayor brecha de proteccién, la cual
se estima en 51,000 millones de ddlares.

AGOSTO

Pruebas genéticas
revolucionaran suscripcion
en Salud y Vida

Daniel Zimmerman

Hay temas en materia de salud que
antes se consideraban como argumen-
tos de ciencia ficcién y poco a poco se
han ido convirtiendo en realidad, una
realidad que avanza con rapidez asom-
brosa y estd transformando el entorno.
Asi ocurre con la revolucién observada
en el terreno de la genética, un avance
cientifico que estd modificando radical-
mente la manera de identificar padeci-
mientos.

Hoy diagnosticar detalladamente el
estado de salud de una persona se puede
lograr con niveles de profundidad nun-
ca antes vistos, elementos que pueden
ser utilizados por los aseguradores para
suscribir o rechazar riesgos en seguros
de Salud y Vida de una manera mucho
mds integral y, sobre todo, justa.

Asi lo expuso Daniel Zimmerman,
Chief Medical Director de RGA Reinsu-
rance Company, al hablar de La revolu-
cion en la genética. ;Qué significa para
los aseguradores?, durante su participa-
cién en el seminario “Informacién mé-
dica, clave en el desarrollo del negocio
de seguros: ;como hacer uso de ella?’,
organizado por esta empresa.

Reforma pensionaria, inviable
en este sexenio por
desaceleraciéon econémica

De mantenerse la tendencia de des-
aceleracién en la economia mexicana
durante el sexenio de Andrés Manuel

Roberto Rocha

Lépez Obrador (AMLO), la imposter-
gable reforma al sistema pensionario
serfa imposible, ya que no existirian los
recursos suficientes para instrumentar
y respaldar una plataforma sustentable,
integral y benéfica para un porcentaje
alto de la poblacién que no cuenta con
esquemas en materia de ahorro y retiro
que le permitan enfrentar los embates
de la vejez.

Roberto Rocha Lépez, expresidente
de la Asociacién Mexicana de Actua-
rios Consultores (AMAC), asever6 lo
anterior en entrevista con este medio.
El actuario advirtié que, en caso de que
la anunciada y prometida reforma de
pensiones se disipara, el pais enfrentaria
graves consecuencias sociales y se acen-
tuaria ain mds la problematica en torno
a la posibilidad de una vejez digna para
los mexicanos.

Dafos asegurados contra
desastres naturales bajan
en el primer semestre

A pesar de los 370 eventos catastrofi-
cos registrados en los primeros seis me-
ses de este afio a escala global, los dafos
asegurados contra desastres naturales
fueron levemente inferiores al promedio
de los dltimos anos, puesto que alcan-
zaron un monto de 15,000 millones de
ddlares, explica por medio de un comu-
nicado la reaseguradora Munich Re. De
acuerdo con la empresa de origen ale-
madn, la cantidad promedio a largo plazo
por danos asegurados es de 18,000 mi-
llones de ddlares.

Crean Norma 035 para frenar
enfermedades y discapacidad
por estrés laboral

Las enfermedades y discapacidades
ocasionadas por el estrés laboral han lle-
vado a que esta afeccién se posicione en
Meéxico entre los primeros factores de
riesgo desencadenantes de infartos, fa-
tiga crénica, derrame cerebral, ansiedad
y aumento de la presién arterial, entre
otras anomalias que dafian gravemente
la salud y la productividad de los em-
pleados. Ademds, la manifestacién del
estrés puede ser mucho mads grave de lo
que las personas imaginan.

Estas son las consideraciones que
expresaron las especialistas en medici-
na y recursos humanos Moénica Ham,
directora adjunta de Health and Bene-
fits de AON México; Angeles de Gyves,
presidenta del Consejo Empresarial de
Salud y Bienestar de Workplace Well-
ness Council; Mariana Cervantes, Mar-
keting Intelligence en Maximage Data
Systems; Tania Vieyra, médica de Xe-
rox Mexicana; y Lorena Escandén, Key
Account Manager de Xerox Mexicana,
quienes participaron en el panel “La im-
portancia de los datos en la prevencién
del estrés laboral”, organizado por Xe-
rox Mexicana.

Politicas de inversion del
Gobierno estancan al sector
afianzador

Mario Carrillo

Debido a que no se han ejecutado las
politicas de inversién anunciadas por
el presidente Andrés Manuel Lépez
Obrador (AMLO), el sector afianza-
dor registré indices de estancamiento
durante el primer semestre de 2019. Es
obligado, por lo tanto, reactivar obras de
envergadura y proyectos tanto publicos
como privados que por un lado permi-
tan dinamizar a esta industria y por el
otro reivindiquen a las poblaciones mas
vulnerables del pais.

Asi se expresé Mario Carrillo Lépez,
director general de la Asociacién Mexi-
cana de Instituciones de Garantias
(AMIG). El funcionario advirtié que, en
caso de que se prolongue esta tendencia
de freno a la inyeccién de capitales, el
sector de las garantias continuara estan-
cado y no podrd cumplir con sus pro-
yecciones. Precisé que a junio del afio en
curso la industria de las fianzas report6
una tasa de crecimiento de O por ciento
en cuanto a primas emitidas.

Desaceleracion econémica
no debe impedir cristalizar
reforma pensionaria

Francisco Aguirre Villarreal, miem-
bro de la Comisién de Difusién de la
Asociacién Mexicana de Actuarios Con-
sultores (AMAC), aseguré que la baja del
Producto Interno Bruto (PIB) del pais y la
desaceleracién que experimenta nuestra
economia no deben ser obstdculos para
cristalizar la reforma de pensiones en el
actual sexenio presidencial.

Francisco Aguirre =

Aguirre Villarreal precisé que, aun-
que todavia no se conocen los detalles
especificos que probablemente formen
parte de la reforma de pensiones, es vi-
tal que la Administraciéon lleve a cabo
esta iniciativa, puesto que cuanto mds
se posponga tal proceso mas complejo
serd el panorama pensionario de aque-
llos mexicanos que estén en etapa de
desacumulacién.

Viven agentes reto de
transformar su oferta de valor
en el plano digital

La tecnologia estd provocando que en
industrias como la turistica y del entre-
tenimiento la experiencia de consumo
se convierta en un proceso mucho mds
facil, cémodo y eficaz. Esto transforma
al cliente en un consumidor més exigen-
te de lo que fue en el pasado; por lo tan-
to, es indispensable que el intermediario
del sector asegurador sea consciente de
que esta industria no serd ajena a tal rea-
lidad. En otros términos, el agente ten-
dré su propia metamorfosis para conse-
guir que la oferta de valor que desplie-
gue sea no solo diferente, sino también
enteramente digital.

Asi lo afirmé Juan Mazzini, analista
senior de Celent, firma de investigacién
y asesorfa dedicada a ayudar a las insti-
tuciones financieras a formular estrate-
gias de negocio y de tecnologfa integral.

‘ T i

Juan Mazzini

SEPTIEMBRE

Hacienda y CNSF analizan si
las leyes han restado
dinamismo al seguro

Con la puesta en marcha del marco
regulatorio basado en Solvencia II, la
industria aseguradora mexicana logré
convertirse en un sector grande, fuer-
te, capitalizado y diversificado; sin em-
bargo, mejorar su participacién dentro
del Producto Interno Bruto (PIB) sigue
siendo una materia pendiente, por lo
que el Gobierno Federal planea revisar
esta normatividad para determinar si
con ella paradédjicamente se ha frenado
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el crecimiento del seguro.

Asi lo sefial6 Carlos Noriega Curtis,
titular de la Unidad de Seguros, Pensio-
nes y Seguridad Social de la Secretaria
de Hacienda y Crédito Puablico (SHCP),
durante su intervencién en el 12.° Con-
greso Internacional, que organizé la
Asociacién Mexicana de Agentes de Se-
guros y Fianzas, A. C. (Amasfac), cuyos
trabajos se desarrollaron bajo el lema
Herramientas para el futuro hoy.

Dominaran el mercado las
aseguradoras que usen datos
en tiempo real

F

orst Agata |

La tecnologia y los datos avanzados
afectaran de forma radical en apenas
una década a la distribucién y a la sus-
cripcién, dos actividades tradicionales
dentro de la cadena de valor del seguro; por
tal causa, aquellas aseguradoras que cuen-
ten con estructuras que permitan analizar
y controlar la informacién en tiempo real
dominardn el mercado, auguré Horst
Agata, director general de Gen Re.

En el marco del Workshop de Sinies-
tros, que organizé la reaseguradora esta-
dounidense, Agata dicté una platica de-

nominada “;Listo para el futuro? ;Cémo
serd el sector en 2030?”, en la que asegu-
r6 que durante ese lapso las pdlizas se
valorardn, compraran y consolidaran de
forma inmediata como consecuencia de
una capacidad de cémputo que logrard
captar un sinfin de datos sobre el orga-
nismo humano, transacciones financie-
ras y hasta capacidades intelectuales.

Se compromete la AMIS a
duplicar en dos anos el
aseguramiento del campo

La Asociacién Mexicana de Institu-
ciones de Seguros (AMIS), la Financiera
Nacional de Desarrollo Agropecuario,
Rural, Forestal y Pesquero (FND) y el
Organismo Integrado Nacional de Fon-
dos de Aseguramiento (Oinfa) sellaron
un convenio de colaboracién en virtud
del cual el sector asegurador asume
el compromiso de avivar y duplicar el
uso de polizas entre los productores del
campo mexicano en los préximos dos
afios, de manera que se aumente su nivel
de resiliencia y se mejore su capacidad
de financiamiento.

Manuel Escobedo Conover, presiden-
te de la AMIS; Javier Delgado Mendoza,
director general de la FND; y Juan Pablo
Mendoza Molina, presidente del Oinfa,
fueron los firmantes de este acuerdo,
con el que se pretende que de los 2.5 mi-
llones de hectareas aseguradas en el pafs
de forma directa se pase a 5 millones
la superficie del campo mexicano que
cuente con algtn tipo de cobertura en
los préximos dos afos.

Juan Pablo Mendoza Molina, Javier Delgado
Mendoza y Manuel Escobedo Conover

Propone CNSF incorporar en
Ley de Seguros y Fianzas
regulacioén para la innovacion
y transformacion digital

Es incuestionable que el crecimiento
de los sectores asegurador y afianzador

de este pais deberia ser mucho mas di-
ndmico, mucho mds enérgico, y menos
insustancial o desangelado. Esto se lo-
grarfa si la industria fuera impulsada
en mayor medida por la innovacién y la
transformacién digital; por ese motivo,
la Comisién Nacional de Seguros y Fian-
zas (CNSF) considera obligatorio revisar
la regulacién que hoy rige la operacién
de las compaiiias de estos sectores, aun-
que dejando tal cual, como es obvio, la
normatividad del régimen basado en
Solvencia II.

Esto sostuvo Ricardo Ernesto Ochoa
Rodriguez, presidente del organismo, en
entrevista exclusiva con El Asegurador.

Ernesto Ochoa

Aseguradoras han pagado 71 %
de los dafos por sismos del
19/S, revela la AMIS

La Asociacién Mexicana de Institu-
ciones de Seguros (AMIS) revel6 que
hasta junio del presente afio las compa-
fifas aseguradoras habfan pagado 71.29
por ciento de los dafios ocasionados por
los sismos de septiembre de 2017 (de los
dfas 7 y 19), los cuales tuvieron un cos-
to total estimado en 32,535 millones de
pesos (1,651 millones de ddlares), cifra
que los ubica en segundo lugar entre los
eventos mds costosos para la industria.

.

En conferencia de prensa dijo lo an-
terior el director general de la AMIS,
Recaredo Arias Jiménez, quien también
detallé que las empresas de la industria
ya pagaron 86.44 por ciento de las pdli-
zas que ampararon los dafios que aca-
rrearon los fendmenos teldricos mencio-
nados, lo que significa que han resuelto
67,239 reclamaciones de las 79,924 que
les fueron presentadas.

Cuesta arriba, la penetracion
del seguro si no hay
innovacion tecnologica

Serd dificil que la penetracién del
seguro en México se incremente mien-
tras los tradicionales competidores que
conforman este sector no apuesten por
la innovacién tecnolégica como un
proceso natural, obligatorio e inevita-
ble; por lo tanto, es imperativo que las
instituciones centren sus esfuerzos en
el desarrollo de un catdlogo de cobertu-
ras que forzosamente tendrd que ser no
solo digital, sino también mds amable,
diferenciado y adaptado a los gustos del
consumidor.

Coincidieron en senalar lo anterior
Javier Orozco, Founder & CEO de Crabij;
Leonardo Cortina, CEO y fundador de
Miituo; Maik Schaefer, Founder & CEO
de Mango Life; y Jestis Hernandez, CEO
y fundador de WeeCompany, al parti-
cipar en el panel “Nuevos jugadores y
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nuevas reglas de juego: emprendimien-
tos insurtech en México”, que fue mo-
derado por Victor Cortés, Co-founder
& CEO de Contxto. Esta mesa redonda
formé parte del FinnoSummit México
2019, evento organizado por Finnovis-
ta, plataforma que impulsa el desarro-
llo de ecosistemas fintech e insurtech
en América Latina y que junté en esta
cumbre a emprendedores, ejecutivos de
banca y seguros e inversionistas interna-
cionales.

OCTUBRE

El agente, fundamental en la
cadena de valor del seguro

Jorge Vergara Macip

En una época dominada en gran me-
dida por la tecnologia, el agente de segu-
ros sigue siendo el canal por excelencia
para la comercializacién de coberturas,
ya que sus consejos y asesoramiento
personalizado nunca serdn sustituidos
por las herramientas digitales, en las
que el intermediario muy bien puede
apoyarse para as{ potenciar su oficio.

Esta reflexién fue el centro de la con-
versacion con Jorge Vergara Macip, di-
rector de Seguros de Personas en Segu-
ros Atlas, quien nos recibi6 en su oficina
para hablar sobre diversos temas del
sector asegurador, pero siempre enalte-
ciendo la labor que cumplen los agentes
dentro de la compaiiia que representa.

Prioridad inexcusable, acercar
educacion y servicios
financieros a la poblaciéon

En la busqueda de lograr la bancari-
zacion de todos los municipios del pais
no basta acercar los diversos servicios
financieros actuales y futuros, sino que
también hay que llevar a la poblacién la
educacién que le permita hacer un uso
adecuado de ellos para que la inclusion
repercuta favorablemente en su calidad
de vida, segin lo expresado por funcio-
narios que hablaron durante la inaugu-
raciéon de la 122 Semana Nacional de
Educacion Financiera 2019 (SNEF 2019),
la cual se llevé a cabo del 7 al 13 de oc-
tubre en todo el pafs.

La puesta en marcha del evento, que

MDRT Day Mexico 2019

en esta edicion permitié el desarrollo de
mdés de 4,000 actividades gratuitas, se
efectu6 durante un acto realizado en la
primera seccién del Bosque de Chapul-
tepec de Ciudad de México.

En seguros, tecnologias
exponenciales estan
redefiniendo la cadena de valor

Las tecnologias exponenciales estdn
redefiniendo la cadena de valor del sec-
tor asegurador. La tecnologia indica que
las startups hoy desempefian un papel
fundamental en el desarrollo de solu-
ciones de vanguardia que estdn dando
respuesta al objetivo central de las com-
paiifas de seguros, que es generar expe-
riencias de consumo innovadoras para
el cliente. Tan acelerado es el crecimien-
to del ecosistema insurtech que entre
2016 y 2018 las inversiones en este rubro
a escala mundial alcanzaron los 11,200
millones de ddlares.

En entrevista, Jorge Corral Ramirez,
director de la Prictica de Consultoria en
Estrategia y Operaciones de la empresa
Everis, detall6 algunos de los hallazgos
que la firma obtuvo de su Informe Glo-
bal de Insurtech.

Jorge Corral

CoDi, plataforma de
vanguardia cuyos riesgos no
deben subestimarse

La puesta en marcha en el pafs del Co-
bro Digital (CoDi) permitird aumentar
las transacciones financieras e incenti-
vard entre la poblacién la utilizacién de
instrumentos basados en las tecnologias
de la informacién; sin embargo, subes-
timar los riesgos asociados a su empleo
serfa un error. Por lo tanto, es imperati-

vo que las aseguradoras centren sus es-
fuerzos en los procesos de modelizacién
de riesgos, de manera que se creen co-
berturas cibernéticas para mitigar con
eficacia este tipo de amenazas.

Asi lo afirmé Edson Villar, lider con-
sultor de Riesgo Cibernético para La-
tinoamérica y El Caribe en Marsh &
McLennan. En tal sentido, Villar pro-
nosticd que serd inevitable que los de-
lincuentes digitales busquen la forma de
penetrar el CoDi de la mano de précti-
cas novedosas y dificiles de predecir; de
ahi que sea fundamental, sefiald, que el
Estado y las empresas trabajen en el de-
sarrollo de una agenda de culturizacién
que permita a la poblaciéon del pais ser
mds consciente de los riesgos directos
y colaterales a los que estd expuesta en
caso de que sufra un siniestro cibernéti-
co en esta plataforma.

NOVIEMBRE

Se efectud con éxito el MDRT
Day Mexico 2019, organizado
por la Million Dollar Round Table
y el periédico El Asegurador

El Hotel Camino Real Polanco, ubi-
cado en Ciudad de México, recibi6 a
mas de 800 profesionales de la interme-
diacién de seguros de Vida, la mayoria
mexicanos y muchos procedentes de
Suramérica y Centroamérica, quienes
fueron testigos del MDRT Day Mexico
2019, evento organizado por la Million
Dollar Round Table (MDRT) en con-
junto con el periédico El Asegurador.
Este magno encuentro se convirtié en la
primera experiencia que esta asociacion
internacional de profesionales de segu-
ros y servicios financieros realiza en su
historia en nuestro paifs.

La MDRT junto con El Asegurador
lograron ensamblar un programa atrac-
tivo. La experiencia de esta reunién, que
desde donde se aprecie es un punto de
inflexion en el sector asegurador mexi-
cano, fue una muestra a menor escala
de lo que representa asistir a la Reunion
Anual de esta asociacién (que oficial-
mente se lleva a cabo sélo en Estados
Unidos o Canadd). Por supuesto que la
cita en estas tierras estuvo marcada por
caracteristicas, vivencias y momentos
que le imprimieron el sello propio de
nuestra idiosincrasia.

Aumenta numero de
empresas con planes
privados de pensiones

La Comisién Nacional del Sistema de
Ahorro para el Retiro (Consar) informé
por medio de su reporte anual 2019 que
en el ultimo ano crecié 3.7 por ciento el
numero de empresas que ofrecen planes
privados de pensiones a sus colaborado-
res.

En el informe, la Consar indica que el
ano pasado se registraron 1,191 compa-
nfas que otorgan este tipo de prestacio-
nes a sus empleados, mientras que para
el presente ciclo aumentaron a 1,982,
con un total de 2,198 planes contrata-
dos.

Conectar con el nuevo cliente,
clave para cerrar brecha de
aseguramiento

Carlos Jiménez

Los patrones de afectacién ambiental,
los avances tecnolégicos, la evolucién
de las tendencias sociales en cuanto a
interaccién y consumo, el aumento en
la demanda de atencién médica, en-
tre otros factores, estdn forzando a las
aseguradoras a modificar su operacién
tradicional. Ante este panorama, es in-
dispensable que el seguro modifique su
funcién de manera que cree nuevos mo-
delos de negocio que permitan atender
otras exigencias y responder a las nece-
sidades del consumidor, quien requiere
que las coberturas empaticen con su
vida diaria, sefial6 Carlos Jiménez Pa-
lacios, director de Autos y Daros de la
Asociacion Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS).

En el marco de la conferencia titu-
lada “Tendencias y perspectivas del se-
guro de Automdviles”, que formé parte
del Seminario de Autos que organizd
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ORIHUELA

AGENTE DE SEGURDS SA.DECV

on el objetivo de agradecer y convivir

con sus Apoderados y Colaboradores,

el pasado 20 de diciembre, Orihuela
Agente de Seguros celebré un afno mas de
convivencia, logros y metas cumplidas du-
rante el afo, con una cena realizada en “Fin-
ca la Gloria".

En el marco del evento, Orihuela recono-
ce que el aprendizaje y desarrollo obtenido
Nno seria posible sin el ejemplar servicio que
brindan sus Apoderados para atraer a nue-
Vvos clientes, quienes a su vez, forman parte

|\

#SomosOrihuelaSeguros

D><J ELENA.NERI@ORIHUELASEGUROS.COM.MX

de esta gran familia y
de los cuales se sienten
orgullosos.
“Estamos agradeci-
dos por contar tantos
afos con su profesio-
nalismo y sobre todo,
por contar con ustedes,
el mejor equipo huma-
no que estd dispues-
to siempre a ayudar a
nuestros
clientes
a tomar
una de
las mejo-
res decisiones, que es prote-
ger y garantizar el patrimo-
nio a sus familias”, expresé
JesuUs Pérez Mane, Director
Comercial de Orihuela.

Asimismo, el directivo citd
a su fundador Tiburcio Ori-
huela (QEPD), quien decia:
“No somos la Promotoria
gque mas vendemos, pero
somos la Promotoria que
mejor vendemos”

Orihuela Agente de Seguros
celebra su cena de fin de ano

Con esta remembranza, compartié con
mucho orgullo los logros alcanzados duran-
te el ejercicio, comezando con un 73% de
conservacion, la mejor de todas las Promo-
torias de la zona metropolitana; el 2.9% de
no tomadas, colocandolos en el 3er lugar a
nivel nacional y el 100% en calidad por mas
de un ano consecutivo. Confirmando que
son una de las promotorias que mas ven-
den, con los mas altos estdndares.

Por tal motivo, Orihuela ha escalado dos
lugares en el Ran-
king durante el
2019 y comenza-
ran un nuevo ano,
leno de éxitos
gracias al equipo
honesto, respon-
sable y consolida-
do que forman.

Finalmente,
Orihuela desed a
la concurrencia
unas felices fies-
tas decembrinas
en compania de
todos sus seres
queridos.
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Celebra DALI los resultados de un exitoso ano

son complicadas, pero a lado de ustedes se tornan
mas sencillas”, dijo.

De igual forma, extendié un especial agradeci-
miento a todos sus colaboradores, quienes con su
importante labor han hecho que DALI se destaque
por brindar un impecable servicio, con una amplia ex-
periencia en Legislacion de Seguros y demostrando
siempre amistad y fidelidad para todos sus clientes,
aportando su maximo esfuerzo y alma en la actividad.

Por su parte, el Lic. Erick Gonzalez Pedroza, reitero
T . su agradecimiento porque durante mas de 15 afos
LARTIMO ¥ Administracige - han evolucionado y crecido como empresa, pero so-

- bre todo, como personas. “No los hemos defraudado
y buscaremos no hacerlo para siempre sacar lo me-
jor de nosotros. Esta mancuerna ha sido tan buena,
que aqui estamos para decirles gracias por confiar en
nosotros como lideres de un equipo, como clientes,
como proveedores y como alguién que los ha tenido
en sus brazos y en sus manos, incluso para temas per-
sonales, aqui estamos”, finalizo.

En el marco del evento, los asistentes disfrutaron
de una experiencia culinaria exquisita y degustaron
recetas de la cocina francesa con matices del Medi-
terrdneo en un ambiente de camaderia 'y
fiesta.

Es de esta forma como DALI aplaude
los exitos alcanzados y refrenda su com-
promiso garantizando una correcta de-
fensa a los intereses de sus clientes con
profesionalismo, dinamismo y ética.

minio y Administracion de Litigios, S.C. (DALI), empresa juridica
! especializada en la atencion y representacion de asuntos de res-
o ; 7 ponsabilidad civil y carteras litigiosas, en compania de ZP Abogados,
S.C., celebraron su tradicional brindis de fin de afio, con la finalidad de
compartir importantes momentos y agradecer a sus colaboradores y
clientes por confiar en la empresa y mantenerse cercanos.
: Los anfitriones Erick Gonzalez y Daniel Martinez, Socios Fundado-
res de DALLI, recibieron calurosamente a la concurrencia que asistio para
acompanarlos y festejar con sus colegas y amigos la relaciéon de largo
plazo que estan construyendo.

En un ambiente elegante, el Lic. Daniel Martinez Gomez, agradecio la
presencia de sus invitados y se mostré gustoso de poder compartir esta
celebracion con todos ellos. “Este brindis es muy especial para nosotros.
A diferencia de otros anos, hoy tenemos mas entusiasmo y mas ganas
: de ser algo diferente; las circunstancias que hoy vivimos en la sociedad

EI pasado 6 de diciembre en el Resturante Maison de Famille, Do-

T
|
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La Latino Seguros celebra el fin de ano con su fuerza de ventas

da en Chihuahua, Chih. Posteriormente el 5 de diciembre en la oficina localizada en Ledn, Gto.; para culminar festividades,
el 10 de diciembre en el Museo Interactivo de Economia MIDE de la Ciudad de México sirvié como sede de una cena - show
dedicada a su Fuerza de Ventas, como en todas las demas sedes, se fomentd una agradable convivencia, asi como la celebra-

D esde el dia 27 de noviembre se llevaron a cabo las fiestas de fin de afo de La Latino Seguros, la primera en la oficina ubica-

cion de los logros alcanzados durante el ano, la participacion de Miguel Amerlinck Corsi, Director General, fue fundamental en
todas las celebraciones mencionadas.

El Presidente de la aseguradora, Rodri-
go Amerlinck Assereto, expreso su agra-
decimiento por concluir un ano mas en
compania de los Agentes, quienes conclu-
yen otro ciclo protegiendo a sus clientes
y reunidos en el evento para cultivar su
amistad y para divertirse.

Durante las celebraciones, se recono-
ci6 a todas las areas que conforman la
compafiia y que son fundamentales para
lograr los objetivos que se plantean.

Para La Latino Seguros fue un afo
lleno de retos, sin embargo, se preparan
para un arranque de afio, renovados y con
nuevos productos, esperando contar con
el apoyo de su fuerza de ventas en estas
nuevas lineas de negocio que daran a co-

nocer durante el 2020.

En su intervencion, Miguel Amerlinck,
hizo hincapié en la intencion que tiene la
empresa de siempre brindarles el mejor
servicio, dedicando a ello, diversas mejo-
ras en os procesos para una mayor efi-
ciencia.

“Tenemos muchos proyectos nuevos e
interesantes, pero, sobre todo, creo que
tenemos algo que pocas companias tie-
nen, tantos producto-
res leales. Ustedes han
estado con nosotros
durante muchos anos y
corresponderemos  to-
dos sus esfuerzos’, dijo
el directivo.

Para concluir, Miguel
Amerlick les deseo a to-
dos los invitados unas
felices fiestas y un 2020
lleno de salud, esperan-
do que sea un ano me-
jor para todos.

Para cerrar el evento, Ios comensa-
les disfrutaron del espectaculo de ame-
nizado por un comediante y actor mexi-
cano que los hizo disfrutar y reir con su
gran humor.
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La Latino Seguros lleva a cabo sus

Convenciones en privilegiados destinos
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@ Asegurador

la Asociacién Mexicana de Agentes
de Seguros y Fianzas, A. C. (Amasfac),
Seccién Ciudad de México, Jiménez Pa-
lacios precisé que el mayor desafio que
enfrentan hoy las aseguradoras estriba
en explorar cémo prevenir riesgos por
medio de la digitalizacion.

Los agentes, obligados a ser
versatiles y a mejorar su
propuesta de valor

La economia de México experimen-
ta una desaceleracién indiscutible, fe-
némeno que afectard directamente a la
demanda de instrumentos financieros
como los seguros; y esto junto con las
abruptas transformaciones que sufren
hoy en dia los patrones de consumo son
los dos principales retos que enfrentard
el agente en el corto plazo. Por esa razén,
es vital que el profesional de la interme-
diacién sea versdtil y tenga la apertura
para mutar en su propuesta de valor; de
ese modo continuard ocupando un lu-
gar trascendental en la industria, sefialé
Juan Alberto Vélez Arredondo, director
general de la promotoria Agente Top.

Vélez Arredondo —exdirector gene-
ral de Seguros Multiva y Seguros Ve por
Mads— comparti6 sus reflexiones en el
marco de la sesién mensual de la Aso-
ciacién de Seleccionadores de Riesgos
en el Seguro de Personas, A. C. (Aserp),
en la que afirmé de manera enfética que,
como nunca antes, el asesor debe anali-
zar con especial cuidado los movimien-
tos politicos, sociales y econémicos que
se estdn gestando en todos los paises y
en todos los estratos, algo que inevita-
blemente conducird a México hacia una
era nueva.

Estadisticas, psicologiay
estrategia de ventas, pilares
del éxito del agente

Toda profesién requiere hébitos y dis-
ciplina si sus practicantes desean sobre-

DICIEMBRE

Cercania y personalizacion,
las prioridades de la oferta
de valor en 2020 para el seguro

En 2020, las condiciones del merca-
do serdn muy exigentes, y el compor-
tamiento de los consumidores seguird
cambiando abruptamente; por ese mo-
tivo es vital que las aseguradoras se fi-
jen como prioridad construir relaciones
cercanas, personalizadas y diferencia-
das, con el objetivo de que puedan me-
jorar su propuesta de valor y ofrezcan

Manuel Hinojosa

servicios de calidad que optimicen la
experiencia del usuario, afirmé Manuel
Hinojosa, socio de Asesoria en Innova-
cién y Experiencia del Cliente de KPMG
en México.

Hinojosa ofrecié este prondstico al
revelar los resultados que arrojo el estu-
dio titulado Marcas en México: obsesion
por el cliente, investigacién que desarro-
116 KPMG —consultora especialista en
auditorfa, impuestos y asesoria— que
muestra que los nuevos patrones de
consumo orillan a las aseguradoras a
conocer los gustos del consumidor y a
disefiar coberturas que embonen con
los propésitos especificos de proteccién
de cada usuario.

Pdlizas en menos de 1 minuto,
todos los productos en una sola
app desde tu tablet o celular.

EMISION

salir y ser exitosos; en el caso especifico
del agente de seguros, esta premisa debe
seguirse al pie de la letra y ademas hay
que sumar a dicha exigencia el dominio
de tres componentes que, de aplicarse
de forma correcta, agilizardn los resulta-
dos que se pretenden cuando se es par-
te de la fuerza de ventas en la industria
aseguradora: estadisticas, psicologia y
estrategia de ventas.

En una conversacién muy amena en
sus oficinas, Jenyfer Menchaca Orihue-
la, fundadora y directora general de Je-
namo Consultorfa Financiera, mencio-
né esos tres elementos fundamentales
que todo intermediario debe considerar
para lograr trascender desde el dia uno
en este negocio.

Por su parte, Cozumel fue el paradisiaco lugar que alberg6 a 38 convencionistas
y acompafantes, para vivir una Convencion Nacional a la altura de lo que su Fuerza
de Ventas merece.

Para La Latino Seguros, generar vinculos de confianza con sus Agentes es una
forma de fortalecer un ambiente laboral mas eficiente, creativo e integrador, per-
mitiéndoles avanzar todos juntos hacia la consecucion de objetivos.

e | iMuchas felicidades!

[ COZUMEL Yange

FLASH

. Te atreves a usarla?

[ r.-'

Consiguelo en Disponible para iPhone en
App Mundo Insignia Life disponible en ,\o Google play D App Store

Nacional e Internacional en exclusivos destinos,

con el propdsito de motivar a su Fuerza de Ventas,
ademas de reconocerlos por todo el ahinco que ponen
en la importante labor de cuidar el patrimonio de sus
clientes, brindandoles la seguridad que requieren.

Del 24 de marzo al 3 de abril, Tokio fue el marco per-
fecto para recibir a los 23 convencionistas y sus acom-
pafiantes, para vivir una experiencia Unica en compafiia
de los directivos de la aseguradora, quienes tuvieron
oportunidad de estrechar lazos y divertirse con todos
los invitados.

I a Latino Seguros, celebré este afio su Convencién
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iTe esperamos en nuestras proximas Convenciones 2020!
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Atencion constante y de calidad marca
la diferencia en la intermediacién

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

etectar las necesidades del clien-

te es tarea obligada en la labor

del agente de seguros. Para con-

seguirlo, es fundamental brin-

dar una atencién constante y
de calidad, ya que asi se logra marcar
una diferencia abismal entre el sim-
ple vendedor de productos o servicios
y el asesor profesional sobre protec-
cién patrimonial.

Esto senalé Fabio Colombo Her-
nédndez, agente definitivo de la pro-
motorfa Medrano Cerrillo Consul-
tores, quien ademds consider6 que
para evolucionar en el negocio de la
intermediacién de seguros es vital
mantener una relacién cercana con
los clientes, de modo que se les haga
notar constantemente que el asesor
estard con ellos en todo momento, y
principalmente durante un siniestro.

“Uno de los principales factores que
debemos tomar en cuenta en nuestra
profesién es la forma en que incli-
namos la balanza tanto del mercado
como del cliente hacia nuestro lado.
La mejor forma de lograrlo es con
hechos, con la intencién de estar ahi
en los momentos mds criticos; sin
embargo, esto servira de poco si no
ofrecemos, como asesores, un servi-
cio de calidad y una atencién sobresa-
liente”, explicé Colombo Hernandez.

Durante la conversacién, Colom-
bo Herndndez exhorté a la masa de
agentes a ser constantes, perseveran-
tes y coherentes con sus actos, ya que,
segn apuntd, es de suma importan-
cia adquirir los productos que comer-
cializan, con el objetivo de entender-
los y utilizar el ejemplo y la experien-
cia propia como argumento de venta.
Esta estrategia, afiadid, le permite al
intermediario transmitir confianza a

FABIO COLOMBO HERNANDEZ

#Ventas

CUATRO CONSEJOS PARA
DESARROLLARSE COMO
AGENTE DE SEGUROS

Conozca el mercado
que desea abarcar.
La prospeccion es un

factor elemental en
este negocio.

Sea constante y
atento y mantenga
una imageny
presentacion

excelentes.

Dirijase a las personas de manera
adecuada y mantenga una forma
de vestir a la altura de la situacion.

Transmita

seguridad a los

¢ clientes. Esté
siempre actualizado

en lo que respecta

a leyes o reformas, ya que la
solvencia y vigencia de nuestros
conocimientos son excelentes
argumentos de venta.

Q

I Tracese metas
I"I alcanzables. Con una
— .
— estrategia adecuada
— o .

y con objetivos claros

se puede medir el
rendimiento durante
ciertos periodos.

sus futuros asegurados.

“Todos los agentes de seguros de-
bemos contar con los productos que
comercializamos; es decir, serfa un
error vender algo en lo que nosotros
no creemos. Por ejemplo, en el caso de
que intermedies coberturas de Gastos
Meédicos, es obligatorio contar con tu
propia pdliza, ya que no proyectarias
confianza si ofreces dichas cobertu-
ras pero en caso de un percance de
salud terminas acudiendo al Instituto
Mexicano del Seguro Social (IMSS)”,
argument? el asesor de la promotoria
Medrano Cerrillo Consultores.

Para finalizar, Colombo Hernandez
instd a las personas que sientan inte-
rés por la carrera de agente de seguros
a que asuman riesgos y se integren a
las filas de la masa productora de la
industria aseguradora, visto que ésta
es una labor de gran importancia en
el objetivo comun de edificar una so-
ciedad mas y mejor protegida. “Los
asesores tenemos un peso muy signi-
ficativo en la resiliencia de un pais. No
olvidemos que con las coberturas que
intermediamos ayudamos a proteger
negocios, familias y patrimonios”, ce-
rré.

El
Asegurador Ciudad de México / Diciembre 31, 2019.
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Capacitacion y actitud de servicio,
estrategia para crecer como agente

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

os ndmeros siempre fueron de-
terminantes para Ana Beatriz
Garcia, agente en desarrollo de
la promotoria Medrano Cerrillo
Consultores. Actuaria de pro-
fesién, no oculta que durante gran
parte de su vida miré con recelo, des-
de su trinchera como profesionista,
la carrera de agente de seguros; sin
embargo, rodeada de férmulas ac-
tuariales, los indices estadisticos no
alimentaban su verdadera vocacién:
tocar la vida de extrafios y conocidos
por medio de una asesorfa integral en
materia de administracién de riesgos.

A cinco aiios de haber incursionado
en el terreno de la intermediacién de
seguros, Garcia afirmé que reunir el
coraje para renunciar al confort que
representa ser empleado no fue cosa
sencilla, sobre todo cuando se sabe
muy poco sobre asesoria patrimonial;
no obstante, afirmd, la capacitacién
constante, la perseverancia y la acti-
tud de servicio fueron los factores que
le permitieron cultivar su confianza y
encauzarse en la senda del crecimien-
to como agente.

Garcia precisé que en sus primeros
pasos como asesora sufrié reveses
que la llenaron de dudas y de incerti-
dumbre. En tal sentido, apunté que la
disciplina para incrementar sus cono-
cimientos en lo que se refiere a plani-
ficacién financiera fue determinante
para sortear con éxito su época como
intermediaria novata.

“Ser disciplinado es una apuesta que
siempre arroja buenos frutos en cual-
quier profesion. La carrera de asesor
de seguros no es la excepcién; por eso,
a pesar de que durante mis primeros
meses no alcancé el éxito con facilidad,
en lugar de renunciar y buscar excusas,
me enfoqué en capacitarme sin desma-
yar, porque identifiqué que los prospec-
tos solamente desean que les puedas
resolver sus dudas con argumentos ve-
ridicos, que deben estar acompanados
de una asesoria experta, profesional y
muy integral”, explicé Garcia.

#Ventas

Enfocarse en sus fortalezas fue otro
de los factores que le permitieron a
Garcfa avanzar de forma sélida en la
carrera de agente de seguros. Al res-
pecto, puntualizé que el secreto que
separa a un intermediario ordinario
de otro sobresaliente estriba en com-
pletar cada una de las tareas diarias,
por mas sencillas que parezcan, con
total dedicacién y profesionalismo.

Casi al término de su intervencion,
Garcia senalé que aquellos agentes
que apenas inician en la carrera no
deben olvidar que parte de su evolu-
cién en el negocio dependerd en gran
medida de la actitud que adopten
frente a los desafios que trae consigo

A ANA BEATRIZ GARCIA

el camino del emprendimiento.

“A veces, como seres humanos nos
dedicamos solamente a quejarnos.
Pienso que, si eres un intermediario
que quiere trascender, debes dejar
atrds los pensamientos negativos;
es decir, no hay otra alternativa sino
deslindarnos de esa mentalidad que
gira alrededor de la victimizacién
constante. En definitiva, debemos en-
contrar aquellos factores que nos per-
mitan enamorarnos de nuestro oficio;
pero mds importante ain es que tra-
bajemos para conseguir que las cosas
sucedan”, finalizé Garcfa.

CINCO HABITOS BASICOS PARA SER UN AGENTE EXITOSO

No letemaala
& 4 innovacion. Sea abierto
x';—p al cambio y brinde una

1 Enamodrese de su trabajo.
Viva su profesion con
entusiasmo.

No subestime su oficio.

2 Reflexione sobre la benéfica
repercusion que genera el
seguro en la sociedad.

Tenga un horario. No
3 confunda ser su propio jefe
con improductividad laboral.

asesoria fresca, agil y
creativa.

No deje de

5 capacitarse. La
capacitacion, mas
que un gasto, es una
inversion que arroja
frutos dulces a largo
plazo.
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TE LO ASEGURO

Hugo Silva

@ hsilva@globalab.com.mx

ora de balances, de compulsa, de
Hevaluacién. Momento obligado

de reflexién, de regocijo por las
metas alcanzadas y de andlisis respecto
de aquellas en que nos quedamos cortos.
Pausa obligada para el conteo de bajas y
recomposicién de la tropa, cualquiera que
sea la denominacién que nos plazca: fami-
lia, empresa, colaboradores, amigos; vaya,
de los nuestros —porque nuestro es lo que
amamos, aunque no nos pertenezca, aun-
que no lo sepan.

Nuestro es el andar, el tropiezo, la re-
composicion y la podredumbre, la espe-
ranza y la desilusién, el golpe, el quebran-
to, el llanto y la desesperacién. Nuestra,
la huérfana derrota y el abandono conve-
nenciero que reconoce al éxito como uni-

Lo que es nuestro

co padre.

Pero nuestro también el calido regocijo
del deber plenamente cumplido, el orgu-
llo del esfuerzo sin condicionamiento, la
plenitud con la que acompafiamos al alma
cuando superamos las expectativas de
nuestros clientes, de nuestros compaiie-
ros, de nuestros superiores.

Nuestra, la recompensa del amor a
prueba de todo —fraguado a tesén y fue-
go— de nuestra familia, padres, cédnyuge,
hijos, hermanos.

Nuestra, la paz al llegar a casa con la
satisfaccion de aportar para que familia,
entorno, sociedad y pais sean mejores que
ayer, con la esperanza del manana, cuya
promesa de prosperidad siempre serd
cumplida a favor del que trabaja, del que
estudia, del que se entrega con pasion,
con verdadero fervor, a la noble tarea de la
superacién personal que, sumada a la de
todos, nos llevard a levantar a este gigante
mal herido —grave pero no de muerte—
llamado México.

Nuestras, las creencias, todas vilidas,
todas respetables, y sin duda todas capa-
ces de orientar nuestro devenir hacia un
horizonte de valores universales que nos
permitan evolucionar, hasta salir del cas-
cardn casi primitivo en el que nos encon-
tramos, llevaindonos al establecimiento de
una sociedad culta, comprometida, justa,
industriosa, inteligente, respetuosa y soli-
daria.

No maés division,
tada. No maés clasismo, no mas colores.

#0Opinién

propuesta o acep- compromiso, con cada ladrillo, con cada

palada, con cada transaccién, con cada

No maés intolerancia, no mas encono, no llamada atendida, con cada reunién de
mas machismo, no mds feminismo. No al  trabajo celebrada, con toda actividad que
abandono de los valores, no a la inclusién  lleve aparejado nuestro dmbito para, en

como bandera de exceso verbal, fisico e
ideoldgico. No a la alteracion del orden, no
al escarnio de la historia. No a la justifica-
cién esttpida, no a la culpa de otros; no

a la improvisacion,
no al olvido banal,
no al dejar correr, no
al abrazo para dejar
impune el balazo.
Bienvenidos el
trabajo, el compro-
miso, el empleo.
Arropemos la exi-
gencia de lo bien
hecho, de la limpie-
za, de la cultura, de

la historia, de nuestro origen, de nuestro
aqui y de nuestro ahora. Nunca mads la
desidia vestida de sombrero y calzén de
manta. Si a la preparacion diaria, a la espe-
cializacion en lo que hacemos, al hacerlo
no bien sino excelente.
Bienvenido 2020:
duda estaremos a la altura de las circuns-
tancias; exigenos, porque nosotros lo

suma, hacer de esta la gran nacién que
merecemos y que nos espera desde hace
tiempo como amorosa madre segura de
encontrar reciprocidad en nosotros.
Agradezco a mis
W admirados Genua-
rio Rojas Mendoza
y César Rojas Rojas
su confianza y el
espacio que ama-
blemente me brin-
dan; a Luis Adridn
Vazquez Moreno y
a todo el equipo de
colaboradores que
hacen de El Asegu-
rador la publicacién especializada mads
importante del sector.

Agradezco a quienes les dedican algu-
nos minutos de lectura a mis propuestas,
compartiéndolas, comentdndolas y, sin
duda, criticdndolas. Todo es bienvenido.

Agradezco a Dios, a mi familia, a mis
amigos, a la empresa a la que presto mis
servicios, a nuestros clientes, que nos fa-

exigenos, que sin

haremos contigo. Nos comprometemos vorecen con su preferencia.

a hacer rendir cada segundo, a honrar
nuestra sangre, nuestros valores, nues-

Deseo que 2020 sea el afio en que los
deseos de todos se cumplan. jLarga vida y

tras familias con cada decisién, con cada felicidades! ;Te lo Aseguro!

SEGUROS

EL POTOSI

| Amilado

Mas de 70 anos, a mi lado.

SEGURO DE SEGURO DE SEGURO DE SEGURO DE
VIDA CASA EMPRESAS

018004803100 |

www.elpotosi.com.mx
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LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras

gar2001@hotmail.com

El hamster.......,..

la ruedita del hamster ya le sale humo...

A La captaciéon de impuestos por parte del Gobierno Federal ha caido en el segundo semestre
del ano, aunque el acumulado todavia se sostiene.

La causa mds obvia parece ser la falta de crecimiento del PIB: a menor base impositiva, menor re-

caudacién. Sin embargo, hay otras razones importantes, como la caida de los ingresos petroleros por

menor volumen de venta y por menor precio, asi como la disminucién del IVA por la pérdida de vapor

en la marcha del consumo.

El Gobierno mostré una mesura inesperada en 2019, con un subejercicio del presupuesto autorizado.
El afio 2020 luce diferente, con el aviso de un incremento al gasto para favorecer los programas socia-
les, bandera de Morena, y el impulso al crecimiento econémico del pais mediante un gasto mayor en

infraestructura.

Lo malo es que las fuentes de recursos del pais son
pocas y limitadas: nuevos impuestos sélo deprimirian
ain mas el consumo; y aumentar las tarifas de luz o la
gasolina generarfa dinero para los mas amolados, pero
restarfa empuje al gasto de la clase media en bienes y
servicios. Redistribucién a fuerza, con el ejemplo de la
rebelién chilena tan fresco, no parece una alternativa
inteligente.

Aumentar la deuda para igualar un ingreso a la baja
con un presupuesto mayor de gastos nos vuelve a lle-
var al callejon sin salida de mordernos la cola al en-
deudarnos mas para pagar la némina, los subsidios a
pensiones, los presupuestos de los estados y, jsorpresal,
la elevadisima partida destinada a pagar los intereses
de la deuda eterna. Es como un jefe de familia que re-
curre nuevamente al “sablazo” para pagar la tarjeta de
crédito, los uniformes escolares y el gasto de su esposa
para el préximo mes.

Aristételes Nuiiez, a pesar del rimbombante nombre
de pila, no es un fifi: nacié en Oaxaca y estudié admi-
nistracién industrial y una especialidad en finanzas en
el Politécnico. Su eficiencia como cobrador lo catapul-
to a la direccién del SAT (Servicio de Administracion
Tributaria) en el sexenio que terminé hace un afio. Fue
como una ida al dentista: nos dolié, pero también nos
procurd un alivio impostergable.

Aristételes ya no renové contrato con la Cuarta

Transformacion; paraddjico, pues €l es el arquetipo
del funcionario eficiente y con compromiso social que
tanto alaban en Morena.

Aristételes Nunez, filésofo predestinado, sostuvo en
su despedida: “El deseo o la aspiracién de salir adelante
de muchos mexicanos estd fundada en el pensamiento
mégico, en el evento fortuito o en la suerte: sacarse la
loteria, recibir una herencia, encontrar el tesoro, robar
sin ser descubierto o que alguien superior les dé. Con
una mayoria social asi, resulta ficil que venga un pro-
feta falso, un redentor, lider demagogo o mesidnico a
gobernar el pafs”.

Para que la cuna apriete, tiene que ser del mismo
palo.

Aristételes y los eficientes jévenes del SAT aumen-
taron la recaudacién del Impuesto Sobre la Renta (ISR)
y del Impuesto al Valor Agregado (IVA) de manera sig-
nificativa en el sexenio de Pefia Nieto: 71 por ciento en
seis afios, incremento importante, aun con inflacion,
lo cual elevé la proporcion de los impuestos expresa-
da como un porcentaje del Producto Nacional Bruto.
Mucho mas contribuyentes declararon y pagaron sus
impuestos. Si no fue la conviccidn, el miedo sf que mo-
tivo la regularizacién.

Ahora, sin Aristételes, maestro de la fiscalizacién,
al frente, sin la ampliacién de la base y sin el castigo a
morosos y tramposos, incluyendo a varios gobernado-

#0pinion

res, la 4T tendrd que reducir la marcha a tercera. Oja-
14 no se les ocurra echar a andar la fabrica de billetes,
pues su ineficacia y el castigo a mediano plazo para los
mds pobres en que ello redunda estdn comprobados.

A pesar de los logros de la autoridad, la recaudacién
de impuestos en México no llega a 14 por ciento del
PIB, lo cual ubica a nuestro pais en el tltimo lugar en-
tre los paises de la OCDE, cuyo cobro de impuestos,
en promedio, es mucho mayor. Si la tasa maxima de
ISR es de 35 por ciento y la inica del IVA es de 16 por
ciento, no queda duda de que somos pocos quienes
pagamos impuestos; la mayorfa, léase economia infor-
mal, facturas falsas o declaraciones amafiadas, busca
por todos los medios evadir una obligacién que deberia
ser de todos. Muchos hoyos en la manguera en aras
de mantener la “paz social”, amenazada por los bajos
ingresos de dos tercios de la poblacién, empobrecido
sector que ha contemplado el enriquecimiento de la
pequena minoria de arriba a niveles estratosféricos,
apoyada por el presidente empresario de nuestro re-
ciente padecimiento.

El margen de maniobra del Gobierno es reducido,
condenado éste por los errores del pasado que consu-
men una proporcién importante del gasto para pagar
intereses de la improductiva deuda de otras épocas, el
pago de pensiones a los mexicanos de primera y el sos-
tenimiento de la némina de la burocracia. Puro sacar
agua del velero para que no se hunda, pero poca inver-
sién en velas para impulsar su avance.

¢Qué soluciones pueden plantearse
para que la nave se mueva?

No podemos plantear soluciones tipo Argentina,
de renegociar el pago de la deuda. Tenemos que cum-
plir con el pago de los intereses para continuar go-
zando de una calificacién que fomente la inversion.
Dejar de pagar es dispararse en el pie. ;Entonces?
iDeja de endeudarte! Corta en pedacitos la tarjeta de
crédito y deja claro que por ahi no va.

¢;Tienes una burocracia muy pesada? No despidas
personal, pero congela vacantes y olvidate de grandes
incrementos de sueldo. Si vivir fuera del presupuesto
es vivir en el error, cambia la premisa. Eso si, no cor-
tes musculo, pues deshacerte de elementos valiosos
como Aristételes te va a salir mas caro.

¢Y las aportaciones a los estados? Ya decidete: si
le estés apostando al federalismo, jhazlo de una vez!
Evidentemente, tienes que solicitar la aportacién de
Nuevo Leén para ayudar a Oaxaca, pero deja la ti-
bieza de proclamar un federalismo inexistente para
continuar con el “clientelismo” que suma alianzas
pero te hunde en una situacién insostenible. Federa-
lismo o centralismo, pero deja de gastar sin control y
de permitir que el ejecutivo de los estados se endeude
en beneficio propio. Ya no te puedes dar esos lujos.

¢Eliminar el esquema de pensiones de trabaja 20
anos, jubilate y deja de preocuparte, pues yo manten-
dré tu nivel de vida los siguientes 30 afos a costa de
los mexicanos de segunda, que sélo disfrutardn algu-
nos afos de una jubilacién menguada? No es posible,
pues hay que aguantar el palo dado, pero cambia el
esquema de aqui en adelante y por lo menos alarga
la edad de retiro de los privilegiados que esquian re-
molcados por un bote de remos donde trabaja la ma-
yorfa. ;Que te van a protestar? Pues fajate los panta-
lones y equilibra un poco la desniveladisima balanza.

Por ultimo, no olvides la necesidad de elevar la ca-
lidad de la educacién como llave fundamental para
salir del atolladero en el largo plazo, y por favor ayuda
a Pemex, cuya crénica de muerte anunciada leemos
todos los dias, a tener un fin productivo. Pensar que
la gastada locomotora, obsoleta y con muchos tripu-
lantes, va a remolcar el desarrollo del pais recuerda a
un avestruz, en este caso ganso cansado, metiendo la
cabeza en la arena.
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#Seguros

Pese a vaivenes de la economia, el sector seguros
se mantiene estable y resiliente

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

ugenia Martinez, directora asocia-
Eda de la calificadora Fitch Ratings,
dio a conocer en conferencia de
prensa que el organismo que represen-
ta resolvié otorgarle una perspectiva de
crecimiento estable a la industria asegu-
radora mexicana luego de reconocer su
capacidad técnica, solvencia y alta resi-
liencia ante los vaivenes de la economia
del pafs; aunque también pronosticd
un entorno operativo desafiante para
el sector asegurador mexicano en 2020
debido a la esperada desaceleracién eco-
némica y a la creciente incertidumbre
sobre la aplicacién de politicas publicas.
La directiva de Fitch Ratings agregé
que, a pesar del entorno arriba mencio-
nado, el sector asegurador lograra cerrar
2019 con un crecimiento real de primas
emitidas de alrededor de 5.8 por ciento,
resaltando que la industria aseguradora
posee un perfil financiero relativamente
s6lido y que ha mostrado capacidad de
recuperacién, dado el crecimiento sos-
tenido y la suficiencia de las reservas de
capital y técnicas.
Eugenia Martinez indicé también
que la perspectiva de calificacion esta-
ble del sector indica que la mayoria de

las calificaciones en escala nacional se-
ran reafirmadas en caso de que exista
un desempeno técnico adecuado en el
corto y mediano plazo, aunado todo ello
a niveles de reservas y capital suficientes
impulsados por un marco regulatorio
fuerte.

Martinez detallé que otro de los ele-
mentos que se tomaron en cuenta para
otorgar dicha calificacién fue el dina-
mismo en los seguros de Auto, que, si
bien no crecieron en la proporcién que
se esperaba en virtud de la implementa-
cién del seguro obligatorio, mostraron
un comportamiento ascendente digno
de tomarse en consideracién, al igual
que el seguro de Vida, que mostré es-
tadisticas sobresalientes en cuanto a su
porcentaje de participacion.

La funcionaria de la calificadora con-
sider6 que el mercado mexicano ha mos-
trado la resiliencia referida debido a que
convergieron algunos puntos que cali-
fic6 como fundamentales para encarar
el escenario adverso: la parte técnica y
operativa, que potencializaron ain mds
su desempeiio, sobre todo después de la
entrada en vigor del marco regulatorio
y los margenes de solvencia registrados

a partir de la incorporacién del modelo
Solvencia II.

Martinez explicé asimismo que es
de destacar el adecuado manejo de la
siniestralidad, a pesar de los eventos na-
turales catastroficos que se enfrentaron
en 2017, ante los cuales las compaiifas de
seguros inmediatamente mostraron una
resiliencia adecuada.

Eugenia Martinez hizo hincapié en
que el crecimiento de 5.8 por ciento pro-
yectado para el cierre de 2019 en gran
medida fue impulsado por el negocio de
Vida con componente de Ahorro, seg-
mento cuya produccién ha sido bastante
acelerada y en el que han puesto mayor
interés los grupos financieros, particu-
larmente otras aseguradoras, en su afin
de ofrecer ese tipo de coberturas.

La representante de Fitch Ratings
consideré que para 2020 podria gene-
rarse una tendencia mayor hacia la di-
versificacién de los portafolios de inver-
sién, lo que seguramente dotarfa de una
rentabilidad mayor a las aseguradoras.

Para el ano 2020, la agencia vatici-
na un crecimiento menor de los secto-
res asegurador y afianzador de México
debido a la incertidumbre econémica,

No obstante, vislumbra un panorama operativo
desafiante por desaceleracion e incertidumbre

Asi lo califica Fitch
Ratings, que estima
un crecimiento de
5.8 % en 2019

asi como por el efecto del dinamismo
macroeconémico en el perfil del sec-
tor; aunque, por otra parte, la industria
podria beneficiarse de la produccién de
productos de bancaseguros para pdélizas
de Vida y No Vida (Dafos).

La siniestralidad que registré la in-
dustria responde principalmente al au-
mento de 13 por ciento respecto al total
de 2018 en el pago de indemnizaciones
asociadas a pdlizas de seguro de Sepa-
racion Individualizada; aunque hay que
decir que el sector se beneficié parcial-
mente por la contraccion de la siniestra-
lidad en el ramo de Darios debido a que
todavia en 2018 se pagaron reclamacio-
nes derivadas de los sismos de 2017, ex-
plic6 Eugenia Martinez.

Finalmente, la colaboradora de Fitch
Ratings indicé que la cobertura que pre-
senté descalabros durante el periodo
sefialado, es decir, 2019, fue el seguro
Agricola, que acus6 una contraccién de
54 por ciento en primas emitidas como
consecuencia de la reduccién del pre-
supuesto asignado (del orden de 22 por
ciento) respecto al afio anterior.

ara cerrar un gran afio de grandes resul-

tados, el Equipo Administrativo y Fuerza

de Ventas de Alamo Seguros se dieron
cita en dias pasados para celebrar un gran cie-
rre y convivir en Familia.

En el evento Hugo Mesa, Vicepresidente de
Negocio Publico de MetLife, compartio con los
asistentes datos y fechas importantes desde la
fundacion de la empresa hace 35 afos, el de-
sarrollo que ha tenido, y las expectativas de re-
frendar y superar este 2019 los resultados del
ciclo anterior.

De igual manera su Directora Alejandra Altu-
zar, agradecio a todos su empeno y dedicacion
por hacer de este aio que esta por terminar,
un afo exitoso en la Historia de la empresa,
haciendo énfasis en que los esfuerzos de todos
y cada uno de los miembros del equipo es fun-
damental para seguir construyendo la historia.

Alamo Seguros desea a todos, lo mejor
para este Fin de Ciclo, y un 2020 lle-
no de Bendiciones.
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Renovarse para trascender

ASPRO - GAMA

Maury Said Gonzalez

Gerente general de Aspro GAMA International México

s dificil comenzar a escribir cuando recibes una

cantidad grande de articulos de gente exitosa

con amplia experiencia. A veces pensamos que
las acciones que realizamos no tienen relevancia hasta
que uno se detiene un momento y gira para mirar esas
pequeias acciones que, cuando se juntan, van reali-
zando grandes cambios. Incluso cuando ves a un gru-
po de personas que se han consolidado en un equipo
de trabajo que colabora en sinergia constante, en ese
momento sabes que algo estas haciendo bien.

Yo empecé al frente de Aspro GAMA International
México como gerente general hace dos afios, un reto
que, como todo en la vida, es inesperado, y que, si bien
venfa laborando en el ramo asegurador, es un enfoque
nuevo y que implicaba una perspectiva diferente de
aquella con la que venfa trabajando. Sin embargo, con
la tutorfa de grandes promotores y amigos he podido
emprender nuevos proyectos dentro de la asociacién.

Hoy tenemos nuestra propia revista, Aspro News,
una publicacién mensual hecha con promotores para
promotores en donde buscamos brindarles las mejo-
res practicas de los mejores, esperando que sea una
motivacién para los noveles que se van integrando a
esta asociacién. Con esta pequena contribucion, alber-
gamos la expectativa de que sus promotorias puedan

ShaTabat

Se trabaja de firme toda la semana.

En la accién hay aciertos, fracasos, circunstanci

crecer y mejorar dia con dia.

Logramos instituir el Dia del Promotor, un evento
en el que los asistentes se sintieron parte de una sola
comunidad porque, mas alld de las companias, nos
une el compromiso que tenemos, en primer lugar con
nuestro pais. También nos hermana el dnimo de em-
prendimiento con el que buscamos mejorar dia con
dfa y llevar de la mano a equipos de trabajo exitosos,
porque sin lugar a dudas detras del logro de cada uno
de los agentes de seguros se encuentra un trabajo de
liderazgo y coaching que busca explotar el potencial
de cada uno de ellos para que puedan ser mejores cada
dfa.

También hemos llevado a cabo dos Congresos
LAMP, espacios en los que se ha buscado compartir-
les conferencias de buenas précticas para que ustedes
sigan explotando y desarrollando esas habilidades que
los han llevado a ser grandes lideres. Y deseamos que a
su vez puedan compartir esas experien-
cias con otros promotores; es decir, son
espacios de lideres formando lideres que
nos conforman como una asociacién s6-
lida.

Nuestras relaciones también se han
fortalecido con amigos y colegas de
GAMA International, que nos han
acompafiado en este camino y han sido
nuestros mentores. Ademds, nuestros
amigos de Latinoamérica nos han hon-
rado con su presencia, creando lazos
fuertes, cimentados en la colaboracién y
retroalimentacién mutua, en el respeto y
el orgullo de ser emprendedores latinos.

Durante este tiempo nos hemos reno-
vado: nuevas personas, nuevas practicas
e ideas innovadoras con un equipo mul-
tidisciplinario. Pero tenemos la convic-
cién de que se puede siempre mejorar,
y el hecho de que tengamos diferentes
puntos de vista en lugar de debilitarnos
nos fortalece, porque nuestras propues-
tas estdn vistas desde diferentes enfoques y se van en-
riqueciendo con las diversas miradas.

Como asociacién, estamos comprometidos con
nuestros socios, con el sector asegurador, que espera-
mos que crezca cada dia més y se fortalezca de manera
conjunta y se forme un frente que resalte el empren-
dimiento de los mexicanos y mexicanas que se ponen
nuevos retos, los superan y van por mds, liderando

i __ #DesarrolloHumano |

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

rables o adversas...

La lucha continda siempre, no importa de quién o de qué se trate...

Fécil no es.

Se inicia, se intenta, se vuelve a intentar, se espera, se lucha, se pierde, se gana...
Existe un mandamiento que es el descanso total el dia séptimo de la semana, no importa bajo

gué.circunstancia se esté viviendo.
Hay que descansar...

Los que tienen lassabiduria y el buen tino de acatarlo luego se dan cuenta de las ventajas y

bondades de este mandamiento.

Los problemas por resolver adquieren-otra dimension; las preocupaciones se vuelven mas

manejables...

El vivir vuelve a tener sentido; el animo se renueva.
El descansar el séptimo dia de la semana es un mandamiento para toda la humanidad...

{Trabajar es necesario; descansar también!

#AsproGama #Segquros

equipos de trabajo que dan bienestar a sus familias y
que también benefician a més personas a su alrededor.

Ustedes, como socios, son un pilar de vital impor-
tancia para esta asociacion, ya que por medio de sus
buenas practicas y su experiencia nos ayudan a que los
promotores que apenas van iniciando vayan avanzan-
do y consoliddndose.

A nombre de la asociacién, quiero agradecer a to-
dos nuestros socios y socias el hecho de que confien en
nosotros y de que nos sigan en las publicaciones que
realizamos para ustedes. Gracias por hacernos un es-
pacio en sus agendas de trabajo para regalarnos una
entrevista; por su dedicacidén al escribir esos articulos
que reflejan sus historias de vida y sus vivencias en este
noble sector; por asistir a los cocteles y desayunos en-
tre lideres que nos permiten realizar un trabajo cola-
borativo y crear nuevas estrategias para implementar
en sus promotorias.

Maury Said Gonzalez acompafiado de su equipo de trabaj

Gracias a nuestros socios de recursos con los que
hemos creado alianzas para difundir todas las accio-
nes que se realizan, asi como todos y cada uno de los
logros de nuestros integrantes, en los que se evidencia
el tiempo, el esfuerzo y la dedicacién.

Y, por supuesto, deseo manifestar un agradecimien-
to especial a los integrantes del Comité, que, indepen-
dientemente de la ubicacién de sus promotorias a lo
largo de la reptiblica, mantienen el compromiso con la
asociacion y la responsabilidad de llevar a cabo acti-
vidades que mejoren la cultura del liderazgo entre los
promotores. Gracias, Tere, Adolfo, Soco, Alejandro
Julidn, Tono, Sylvia y David. Gracias a todos nuestros
embajadores, que realizan sus labores como integran-
tes del comité a lo largo de la reptblica.

Y gracias a mi equipo de trabajo, que dia a dia me
apoya y me demuestra el compromiso que tiene con
Aspro. Si bien es un equipo joven, tanto en edades indi-
viduales como en tiempo de conformacion, su energia,
vitalidad y experiencia son aportes significativos para
que sigamos avanzando. Si se preguntan qué hace un
comunicador, una contadora, un trabajador social, una
psicéloga y un estudiante de ingenierfa juntos, puedo
decirles con toda seguridad que conforman un equipo
virtuoso de trabajo y que sin lugar a dudas lograremos
cosas ain mas grandes. Gracias, Elizabeth, Mario, Ka-
thya y Honorio, por su entrega y dedicacién.

A nombre de todos los que conformamos Aspro
GAMA International México queremos desearles fe-
lices fiestas y que el préximo afio 2020 sea préspero,
lleno de grandes proyectos, muchas satisfacciones y
abundancia para ustedes, su familia y todos los que los
rodean.
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'y
MAS ALLA
DEL NEGOCIO

David Paniagua

unque quizd resulte obvio pen-
sar que la sucesiéon de toda em-
presa debe ser un proceso pla-
neado, desafortunadamente en la gran
mayorfa de los casos ésta se presenta
como un suceso inesperado, de manera
tan repentina que no existe un abanico
amplio de alternativas ni se puede pen-
sar en su respectiva evaluacién e imple-
mentacién gradual. En la préctica, en la
vida real, la sucesion se presenta sin un
plan y de forma abrupta, y ante tal emer-
gencia se toman las Gnicas opciones via-
bles, las que se tienen a la mano, y no las
mas convenientes.
Casi todos los autores (y mi observa-
cién de muchos casos en el mercado se
adecua a este diagndstico) coinciden en

Rreingltec

Mejor experiencia para TI

CUMPLE 10 ANOS

#Sequros #0pinién

El proceso de sucesion en la empresa familiar

que uno de los principales factores para
lograr una sucesién exitosa, si no es el
principal, es contar con una planeacién
minuciosa y exhaustiva del proceso. No
obstante lo anterior, son muy pocos los
negocios que cuentan con un plan es-
tructurado para llevar a cabo una suce-
sién exitosa. Segin Wayne Rivers (2016),
existen al menos cinco razones impor-
tantes para poner en marcha la planea-
cién de nuestra sucesion:

a) Es buena para los clientes.

b) Es buena porque da certidumbre
de largo plazo a los empleados
y, por ende, a la empresa, que
asf contard con empleados mas

comprometidos.

¢) Eslo mds honesto y honorable.

d) Permite una planeacién a futuro.

e) Fomenta el crecimiento e inversion
de la empresa.

Se piensa que el proceso de sucesién
debe empezar a pensarse cuando el lider
de la empresa familiar se acerca a su eta-
pa de retiro. Sin embargo, son muchos
los sucesos que se pueden presentar en
cualquier momento de la empresa, y
para todas esas contingencias un plan
sucesorio serfa sumamente util. El fa-
llecimiento o incapacidad grave del li-
der, algin problema serio en el negocio
o un cambio repentino y adverso en el
mercado son solo algunos factores que
pueden sobrevenir y que, de no estar

Durante 10 anos hemos logrado con com-
promiso, honestidad, colaboracion, calidad
y pasion, hazanas que, si alguien nos hubie-
ra mencionado que las superariamos, no lo
creeriamos. Los desvelos, cansancios e in-
quietudes se transformaron en reconocimien-
tos que cada dia logran empoderarnos.

;Sabes algo? Queremos convertirte en “Nues-
tro Fandtico” Que cada vez que escuches
Reingtec estés convencido que somos los (ni-
cos que podemos hacer que te “Asombres con
el uso de las Tecnologias de la informacién”.
Que somos los Unicos en “Contribuir para que
disfrutes del uso de las Tecnologias de la In-
formacion” y asi alcanzar nuestro proposito

que es “Aportar valor al negocio”.

Somos un equipo fuera de serie. No nos gus-
ta (y nunca nos gustard) sequir los patrones
“comunes”y gracias a esa locura hoy estamos

juntos después de 10 anos.

iVamos por un WOW Familia Reingtec!

Abel Cejudo Vargas, Director General

nosotros preparados, pueden compro-
meter la existencia de nuestra empresa,
con todos los efectos negativos que ello
acarreard para clientes, empleados, due-
fios y sociedad en general.

Carlos Ntnez Urquiza y Raul Bel-
monte Olivares en su libro La sucesion
de la empresa familiar mexicana [1]
identifican 10 pasos para efectuar un
proceso sucesorio exitoso. Estos pasos
son:

Definicién del tipo de empresa que
se quiere tener en un futuro.
Determinacion del perfil de quienes
deberdn manejar la empresa.
Identificacién de posibles candida-
tos, internos o externos.

Disefio de un plan de formacién de
los posibles candidatos.

Evaluacién sistematica de cada uno
de los candidatos.

Decisién sobre la seleccién del can-
didato.

Plan de retiro para el presidente o
director general actual.
Comunicacién de las acciones a los
diferentes actores interesados.
Acompaniamiento para el sucesor
y definicién de las facultades que
conservard transitoriamente el lider
actual.

Formalizacion por escrito del pro-
grama de relevo y de las decisiones
complementarias en materia de
propiedad y atribuciones.
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Personalmente, considero que cada
uno de estos factores es sumamente im-
portante, y puedo observar que aquellos
despachos, corredores o promotorfas
de seguros que llevan parcial o integra-
mente estos pasos de forma sistemati-
ca no solo han logrado una sucesién
exitosa, sino que muestran un creci-
miento muy importante desde que se
inicia el proceso. En una ocasién es-
cuche a Phil Richards, expresidente
de NorthStar Group (la promotoria
mds importante de Estados Unidos),
decir que, a partir de que se dio cuen-
ta de que su principal responsabilidad
dentro de la empresa era encontrar y
formar a su sucesor y actué en con-
secuencia, la empresa se “destapd” y
crecié como nunca lo habian siquiera
sonado. Actuar con un plan sucesorio
institucional presenta enormes benefi-
cios, y no solo al momento de la suce-
sién, sino mucho antes.

En las siguientes entregas veremos
con todo detalle cada uno de los 10 pa-
sos y analizaremos cudles son los prin-
cipales obstdculos a los que nos en-
frentaremos. Espero que esta columna
les haya sido de utilidad y les deseo una
Navidad muy feliz y lo mejor para el
Ao Nuevo.

[1] Carlos Nuifiez Urquiza y Raul Belmonte
Olivares: La sucesién de la empresa familiar
mexicana, Ciudad de México, Universidad Na-
cional Auténoma de México, 2018
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AMASFAC

Todos somos

a presencia de AMASFAGC a nivel nacional

brinda un conveniente apoyo a los intereses

de los agentes de seguros y fianzas,
facilitando el didlogo con autoridades, asociaciones
afines y la comunidad en general.

Tenemos el honor de formar parte de organizaciones
internacionales, como la WFIl (World Federation
of Insurance Intermediaries) y la COPAPROSE
(Confederacion ~ Panamericana de  Productores
de Seguros). En un ambiente de cada vez mas
globalizado, es vital enriquecer nuestra vision como
el conocimiento de las mejores practicas que ejercen
en todo el mundo.

Otro signo de la era que estamos viviendo es el
despertar de las empresas y asociaciones a la
responsabilidad social. En AMASFAC asumimos el
rol de integrarnos a esa toma de conciencia colectiva
para lograr una mejor sociedad, contribuyendo con
lo que hacemos mejor; promover la cultura de la
prevision y la cultura del ahorro. Para ello organizamos
eventos y campafas como la Semana Nacional de la
Prevision, que se ha efectuado desde hace 22 afios,
con el fin de ofrecer a los nifios el entendimiento de
los riesgos a los que estamos expuestos, asi como la
importancia de su reduccion y proteccion.

Por otro lado, una de las actividades clave de nuestra
Asociacion es la de organizar encuentros que aporten
elementos de profesionalizacion a los intermediarios.

(B
Claudio Castafieta
Director Ejecutivo de AMASFAC

MWW www.amasfac.org

La Asociacion Mexicana de Agentes de Seguros y Fianzas, A.C. tiene representacion a nivel nacional, fundada en 1958 cuenta con 60 afios de operaciones en nuestro pais y es miembro de la Confederacion Panamericana de

+  AMASFAC_CDN

Es por eso que regularmente reunimos lideres
de opinion, expertos en la industria de seguros y
fianzas y, por supuesto, a los mejores talentos en
nuestros Seminarios y Congresos, algunos con
caracter internacional. En ellos se plantean temas
de actualidad y tendencias hacia el futuro, para
ayudarnos a anticipar los cambios que nos permitiran
mantenernos a la vanguardia de nuestra actividad.

Una vez al mes se llevan a cabo sesiones de formacion,
profesionalizacion y convivencia con todos los
asociados factores clave de la industria en cada una
de las 38 Secciones que conforman AMASFAC a nivel
nacional. Buscamos integrar expertos en el campo
técnico, de negocios, liderazgo y, por supuesto, en
los diversos aspectos del desarrollo personal; dichos
expertos apoyan con su retroalimentacion para resolver
dudas o casos complejos, cuando se presentan a
alguno de nuestros asociados en el ejercicio de sus
actividades diarias. Ademas generamos sinergias
entre distintas especialidades para complementar
talentos y poder ofrecer soluciones de proteccion
integral a los clientes.

Dado que nuestra tarea es apoyar en todo momento
nuestros asociados también les auxiliamos con las
gestiones y tramites que se realizan ante la Comision
Nacional de Seguros y Fianzas (destacan la cédula
profesional, los examenes de acreditacion la poliza
RC, asi como subir al portal al portal de la Comision
todos los documentos para registro).

¥ @amasfac_cdn
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AMASTFAC

A N E N (o) R E N

Con el objetivo de mantenernos conectados
constantemente  establecemos  vinculos  de
comunicacion y difusion a través de nuestro portal de
internet nuestro libro anual Profesionales; Seguros y
Fianzas, la Revista AMASFAG (mensual) y el boletin
semanal.

Como una manera de reconocer el enorme trabajo
y esfuerzo que implica ser intermedio de seguros y
fianzas, otorgamos anualmente el “Trofeo AMASFAC”
en Vida y Gastos Médicos Mayores y el “Trofeo de
Garantias” en el ambito de fianzas. A través de
nuestra Cancilleria, un grupo de ilustres asociados
confieren la “Orden al Mérito” aquellos que de
manera sobresaliente aportan para el desarrollo y
fortalecimiento del sector.

Recientemente se ha celebrado el primer Foro
“Vision de Mujer”, una iniciativa de la Seccion
Tampico, dirigido a mujeres de todas las edades
donde escucharon conferencias sobre prevision,
salud, liderazgo, crecimiento personal y empresarial.
Esperemos que este sea el inicio de mas eventos que
aborden la creciente influencia de las mujeres en la
industria intermediaria de seguros y fianzas.

Ser miembro de AMASFAG trae beneficios especiales
a sus asociados; para el mejor gjercicio de sus labores
de venta y administracion, establecemos convenios
con mejores proveedores para ofrecer un precio y
servicio preferencial en servicios y herramientas que
facilitan el trabajo que nuestros agentes, siempre
con un enfoque de evolucion e innovacion. Como
estrategia para atender las inquietudes de todos
los miembros, también organizamos eventos de
integracion y convivio entre los que destacan nuestros
tradicionales torneos de golf y de domino en toda la
comunidad aseguradora y afianzadora.

Esta es una vision rapida de nuestra AMASFAG, si tU
eres intermediario, te invitamos a ser parte de esta
gran familia, Affliate para ser un #AgenteAMASFAC.

Porque unidos logramos mas...
iSumando vamos!

Mensaje de Afio Nuevo "
Que en 2020 siempre te acomparnie la prevencion,
proteccion y la asesoria de un
Agente de Seguros y Fianzas...

® 01 (800) 890 95 63

Productores de Seguros y de la Federacion Mundial de Intermediarios en Seguros lo que le confiere representacion a nivel mundial. Para mayores informes sobre nuestra asociacion visitar nuestra pagina web www.amasfac.org
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CHARLEMOS
SEGUROS

Alfredo Gonzalez

@ algonbe@hotmail.com & @risk_mr

legamos al final de un afo carac-
Lterizado por la incertidumbre ante

el cambio de Gobierno que se dio
en los ultimos dias de 2018, con grandes
dudas entre el empresariado y con mu-
chos tropiezos y pocos aciertos (aunque
si los hubo). Al nuevo Gobierno le ha
costado mucho trabajo conocer la di-
ferencia entre una campaiia politica (la
mads larga de la que se tenga recuerdo) y
el ejercicio del poder.

Por ello, mis estimados amigos, los
invito a que Charlemos Seguros sobre
los retos que nos plantea el aio 2020, a
punto de comenzar, y las expectativas
que sobre él existen en nuestra querida
industria aseguradora, que siempre en
épocas de crisis ha mostrado su fortale-
za y ha capitalizado el entorno para con-
seguir crecimientos, aun en circunstan-
cias adversas.

Comenzaré diciendo que una de las
asignaturas pendientes de las nuevas au-
toridades ha sido el crecimiento econé-
mico, y pasamos de un crecimiento muy
bajo durante la Gltima Administracién a
un crecimiento nulo durante el primer
ano del presidente en turno; mas preo-
cupante resulta escuchar declaraciones
en las que se reconoce que la economia
no crece pero se afirma que “existe me-
jor distribucién de la riqueza”. Aqui es
en donde yo me pregunto: ;cudl es la ri-
queza que se pretende distribuir en una
economia que no crece?

Al respecto me conforta recordar
que la industria aseguradora siempre ha
presentado crecimiento, al menos en los
tres periodos de crisis que me ha tocado
vivir en los poco mds de 20 afios que lle-
vo laborando en el mercado asegurador,
y adn albergo el deseo de que ello suceda
nuevamente ante una situacién de rece-
sién econdmica, que parece inminente;
sin embargo, también creo que la incer-
tidumbre que se vive hoy en México es
algo que no habia sido tan palpable en
las crisis recientes.

Lo que he podido observar, al menos

2020, afo de nuevos retos
y grandes expectativas

en el tema de seguros médicos, es que
la gente, a fin de conservar sus pélizas y
no perder la antigiiedad, ha hecho toda
clase de ajustes, con los que se consigue
abatir el costo, pero en detrimento de la
proteccién que brinda este producto, ya
que los deducibles solicitados son cada
vez mas altos y los niveles hospitalarios
solicitados van a la baja; algo muy simi-
lar he visto en las pédlizas de seguro de
Auto, en las que las coberturas amplias
han pasado a limitadas, situacién que
provocard sin duda un incremento en
los costos, ya que en los dltimos meses
la cobertura més afectada en este pro-
ducto es justamente la de robo total.

En fin, para no cansarlos mas con
datos duros, debo decir que 2020 serd
también un afio sobre el que se tienen
grandes expectativas en la industria, ya
que dard paso a nuevos productos, con
coberturas diferenciadas en el mercado;
y seguramente veremos el despliegue de
toda la creatividad de las dreas técnicas
en busca de la consecucién de presu-
puestos dentro de un mercado contrai-
do, como se estima que seguird en Mé-
xico durante los 12 meses que estdn por
iniciar en unas horas mas.

Siempre me ha gustado ver estos te-
mas desde una perspectiva positiva, y
creo que los retos del afio 2020 serdn las
oportunidades que busca nuestro mer-
cado; y, a pesar de que no se ve la inten-
cién del Gobierno de promover el creci-
miento de la industria, serd la industria
la que mostrard el potencial que existe
y la importancia del aseguramiento
como un instrumento de crecimiento

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracién de gastos médicos
para el sector asegurador

de la economia. Como mencioné lineas
arriba, ésta es una asignatura que tiene
pendiente la autoridad, y no se ve claro
cuando la solventara.

También tengo plena confianza en
que la cultura del ahorro florecerd ante
la incertidumbre planteada por las de-
cisiones de la gente en el poder, ya que
la desconfianza muchas veces hace vi-
sible la necesidad de previsién, con lo
que creo que los planes personales de
retiro alcanzardn un auge, ante los po-
bres resultados que se
esperan de las afores,

#0Opinién

como la automotriz y la de la construc-
cién. Pero, si somos capaces de manejar
el entorno y transformar esas crisis en
oportunidades, podemos decir que la in-
dustria aseguradora puede ser una de las
menos afectadas por los vaivenes econé-
micos y las pifias de los funcionarios que
toman decisiones en el actual Gobierno.

Como pueden ver, amigos, hay una
expectativa muy grande respecto de lo
que puede ser el comportamiento del
mercado, el entorno y la cultura ase-
guradora durante 2020,
pero siempre depende-

que constituyen el tinico Hay una rd de nosotros, los que
esquema que plantea el expectativa formamos parte de esta
Gobierno para el retiro industria, conseguir ca-
de millones de personas muy gl‘ande pitalizar los aconteci-

que comenzaron a tra-
bajar después de la en-
trada en vigor de dicho
esquema, que dicho sea

respecto de lo
que puede serel cana

mientos en beneficio de
toda la poblacién mexi-

Asi las cosas, haga-

de paso ya tuvo su pri- compor tamiento mos que las cosas suce-
mer fracaso en Chile, el dan, como siempre se ha
primer pafs latinoame- del mercado conseguido, y manten-
ricano que lo instituyé durante 2020 gamonos en accién, en

y en donde hace arfios

se comenzaron a sufrir

las consecuencias de la insuficiencia del
sistema, que ahora todos podemos per-
cibir, ya que ésta es una de las causas de
los disturbios sociales que se han dado
en nuestro vecino suramericano.

No podemos ser ajenos al deterioro
que se ha dado, y que se seguird dando,
en la economia mexicana, la cual no da
visos de mejora durante el préximo afio
y estd agobiando de manera importan-
te a algunas industrias en especifico,

édicaVial

apoyo a nuestra indus-
tria y a la poblacién en-
tera de este bendito palfs.

Deseo para todos que hayan pasado
unas estupendas fiestas navidefias y que
la celebracién por el inicio del afio sea
igualmente inolvidable.

Por mi parte, me despido de ustedes
por lo que resta de 2019 esperando ver-
los por acd y seguir contdndolos entre
mis lectores a partir de enero, a punto
de ver la luz al cierre de esta edicién.

i{Un abrazo!
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ESPECIALISTAS EN ATENCION DE ACCIDENTES
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Miguel Angel Arcique

& @arcique

ermina 2019, y con ello un ciclo
mas de vida.
En este periodo, algunos ami-

gos se fueron, y nuevas vidas llegaron. Es
asi.

En este ciclo, para millones de
seres humanos en el mundo ocu-
rrieron sucesos, algunos califica-
dos como buenos, otros como
malos, segln sus propios suefios,
situaciones y circunstancias.

Sin embargo, lo cierto es que
para muchos de nosotros esta
vida continta, y con ello la espe-
ranza y la oportunidad de cons-
truir el futuro que deseamos,
aun con todos los elementos que
puedan parecer adversos a nues-
tros deseos de paz, cordialidad,
comprensién, unién y prospe-
ridad para los que nos rodean y
para nosotros mismos.

El precio de la
grandeza es la
responsabilidad.

Winston Churchill (1874-
1965), politico britanico

Si, no podemos negar que nuestra
patria y el mundo en general viven mo-
mentos de descontrol y la bisqueda de
nuevos equilibrios, pero tampoco po-
demos dejar de ver que las libertades,
la comunicacién y la educacién estan
viviendo tiempos increibles de potencial
expansién aunada a la ruta de la tecno-
logia.

Por mi parte, si bien es cierto que al
escribir para ustedes en la edicién del fin
de cada mes suelo en muchas ocasiones
narrar sucesos que tienen que ver con
los eventos transcurridos durante ese
lapso, en este ano 2020 que comienza
decido enfocarme en predecir el futu-
ro tal como lo imagino y hacer caso al
conocido refran que dice que la mejor
manera de predecir el futuro es crearlo.

En nuestra patria, para las organi-
zaciones de todo tipo, para las familias
cualquiera que sea su conformacién y
principalmente para las personas, la es-

Hacer de 2020 algo grandioso

peranza y la fe constituyen dos fuerzas
inimaginables que, aunadas a la volun-
tad y la accién, pueden transformar al
menos el pequefio pedazo de universo
que nos corresponde habitar y el bre-
visimo lapso de lo que llamamos vida.

Asi que para qué perder el tiempo
solamente en lamentarnos y maldecir
lo que nos divide si podemos trabajar
en lo que nos une y nos hace mds no-
bles.

Asi las cosas, en mi planificador
anual hoy aparece una frase en el de-
creto llamado propdsito transforma-
dor y dice claramente: HACER ALGO
GRANDIOSO.

Yo no sé de cierto si los actos, las em-
presasy las ideas aunadas al esfuerzo, la
inversion y el trabajo en equipo puedan
constituir o construir algo que reper-
cuta de manera notable en mi medio,
pero estoy seguro de que, si lo pongo

en mi mente y en mi corazén y lo uno a
la fe, la esperanza y la accion, el intento
serd maravilloso.

¢{Me acompanan?

He aqui, pues, tres reflexiones que
considero, con base en la experiencia,
elementos fundamentales para lograr
algo grandioso en el afio que comienza;
y te invito a practicarlo y compartirlo
para lograr un mundo, una familia, una
empresa y una patria mejores que los
que dejamos atras en el afio que termi-
na.

Dedica tiempo a la planeacioén.
Suefa antes de actuar

La pregunta fundamental de la vida
y las empresas:

:Qué quieres?

La pregunta podrd ser una vez mas
planteada y respondida en tu corazén
cuando por medio de un ejercicio de

reflexioén, planeacién, reconocimiento
de tus fortalezas, puntos a mejorar, cir-
cunstancias y consideraciones puedas
poner en blanco y negro por medio de
planificadores, herramientas, modelos
de negocios, planes de ventas y muchos
otros elementos que ayuden a sofiar
pero ademas a ponerle “niimero a la ca-
silla” y sentido a la vida y las acciones
del diario acontecer.

Resultard importante que cada vez
sumes mds tu experiencia, tus habili-
dades y las de todo tu equipo y familia
para que puedas hacer grandes planes,
pero sobre todo tengas las herramien-
tas que sustenten las acciones que po-
drds ejecutar durante todo el ano.

Como cada ano desde hace mas de
20, tengo el gusto de obsequiar el plani-
ficador anual a todos mis asesorados y
clientes en las reuniones de planeacién
que desarrollamos afortunadamente

cada vez més temprano o antes de ini-
ciar el afo.

¢JAun no conoces esta herramien-
ta? Pues gracias a la tecnologia puedes
pedirmela en cualquiera de mis redes
sociales simplemente poniendo en goo-
gle mi apellido (que no es muy comun).
Solo identifica que sea yo al que se la
pidas; o bien mdndame un correo a mi-
guel.arcique@capacitacionespecializa-
da.com y mi equipo o personalmente te
la haremos llegar por cualquier medio
electrénico.

Da seguimiento mes por mes

Ahora bien, el secreto de una pla-
neacion eficiente no estd, como todos
podriamos pensar, en una conferencia
magna que nos mueva a las lagrimas
o a la euforia, pues bien sabemos que
terminar un evento puestos de pie, gri-
tando desaforadamente y aplaudien-

#Opinion

do a mares no dura lo que decimos en
nuestra patria mds que una llamarada
de petate.

Lo realmente valioso es tener la in-
formacion adecuada y dar seguimiento
y supervisiéon mensual a esas acciones,
metas y objetivos que nos planteamos
para mantener vivo el suefio que forja-
mos al dar inicio al ciclo anual nuevo.

Si no estableces en el calendario el
tiempo mensual para revisar el suefio,
las acciones y las finanzas o los nime-
ros propuestos, tu acto de planeacién
puede quedarse simplemente en una
intencion.

iVamos, proponte algo grandioso!, y
junto con ello ponle fecha, hora y tiem-
po una vez al mes para revisar tus avan-
ces y resultados, analizar los porqués y
los cémos, los suefios, las acciones y las
estrategias vy, sobre todo, los elementos
que no pudiste controlar o prevenir en
el transcurso de 30 dias.

Si haces esto con autodisci-
plina y lo pones en tu agenda,
verds que es mds ficil corregir el
rumbo o duplicar lo aprendido.

Haz luego resimenes trimes-
trales o cuatrimestrales de tus
resultados, y por favor no pier-
das el sueno, la fe y la esperanza.

Si das seguimiento mensual
a tus suefos, éstos podrian no
cumplirse, pero pueden surgir
otros.

Define tu grandeza

Por ultimo, cuando propon-
go hacer algo grandioso, con-
sidera que no todos tenemos
ni compartimos las mismas
definiciones de bellas palabras,
como grandeza, éxitoy logros.

No obstante, si te sugiero
que les pongas un estdndar alto
a tus suefos para este aflo que
se inicia, define tu area o areas
en las que suenas lograr algo
grandioso, cambiar al mundo
o transformar tu realidad per-
sonal.

Por supuesto que se vale so-
nar, pero hazlo a tu medida y ten en
cuenta que en ocasiones algo consi-
derado grandioso es la sinceridad, la
verdad, la fortaleza, la congruencia o
el mismisimo amor.

Deja que estos sentimientos entren
y fluyan por tu respiraciéon al inspi-
rarte y sofiar con el afio que comienza.

Permite que la esperanza y el per-
dén abatan la culpa y la mendicidad
de tus suefios.

Pide, y todo te sera dado. Y, sobre
todo, recuerda y considera vivir y no
te pierdas la leccion.

Te doy mi abrazo sincero con una
de las mejores frases que respecto a
la planeacién menciono afo tras afio:

“Planea tu vida como si fueras a vi-
vir 100 anos, para disfrutar cada uno
de tus dias como si fuese el altimo
que estuvieras en este mundo”.

iFeliz ano 2020! Hagamos de él
algo grandioso.
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

ESTE 2019 SE ACABO. Para bien

se acabd un afio que fue para mal.

Una retahila de desdichas se su-
cedié con mayor frecuencia a una por
semana. Noticias desagradables, con-
tradicciones a los propios discursos de
campafia y promesas no cumplidas; le-
gislaciones a modo, insultos, vituperios
y degradacién; demérito a todo aquel al
que por asomo o sospecha se le ocurrie-
ra la afrenta de pensar tantito diferente
de la linea oficial; de hecho, descalifica-
cién inmediata y desmedida a cualquie-
ra que piense, asi sin més (no olvidemos
a Olga diciendo: “No anden pensando ni
especulando nada; nosotros les daremos
la verdad”); o sea, jprohibido pensar!

A LO ANTERIOR HAY que agregar
un discurso de encono
contra los fantasiosos
enemigos del titular
del Ejecutivo, que ve
moros con tranchetes,
aunque mds tranchetes
que moros, a la vuelta
de cualquier esquina. Su
discurso se cifie a una
estrategia de divisién
de la sociedad para po-
larizar a los que él em-
podera con el fin de que
se enfrenten a los que
desestima. Se incluyen bots y un apa-
rato de comunicacién y difusién deli-
neado quirdrgicamente. Hay odio entre
mexicanos, creado deliberadamente por
un grupo de goebbels méas demoniacos
que el original comunicador del Tercer
Reich.

EXISTE UN CONGRESO CUYAS
MAYORIAS se han cansado de esgrimir
como argumento de peso para aproba-
ciones o rechazos, acomparfiados de ma-
yoriteo, que ellos legislan conforme a lo
que les ha solicitado su presidente; si, ese
para quien el Poder Legislativo estd a sus
6rdenes. De modo que sustituyen posi-
bles argumentos por razones de manda-
to. El Ejecutivo manda en el Legislativo:
nada mds inconstitucional.

SE ACABARON LOS CONTRAPE-
SOS. Todo se ha ido aplanando para que
nadie tenga la misién social (ni legal ni
legitima) de evitar excesos de poder (de
los que le gustan al megalémano). En
adicién, todo programa que implique
repartir dinero sale directamente de la
mano de Lépez, de nadie mas, para que
la gente crea que él es el benefactor, el
padrecito que reparte las limosnas entre

El desgaste
social que ha
promovido el

Gobierno Federal
enfrentando a los
mexicanos seguira

iAl fin el fin!

los pobres; pero no se considera que lo
que él reparte no es suyo. Una suerte de
compra de conciencias, pues, de futuros
votos: corruptos que besan la mano de
su corruptor.

UN EJERCICIO SUCIO DEL PODER,
pletérico de desmanes, desgracias reales
e inventadas (minimizadas las primeras;
magnificadas las otras), particularmen-
te las que surgen del aparato oficial, con
lo cual se generan hechos y noticias de
contrapeso cada vez que algo realmente
grave ocurre y produce cierto repudio
social hacia el oficialismo. Ellos o igno-
ran el hecho real o se inventan algin es-
candalo menos grave o de menor alcan-
ce social (como la bazofia
del caso del gobierno es-
tatal de Baja California,
que sigue en veremos);
en cuanto haya cualquier
otro error garrafal del
Gobierno Federal, sal-
dran con “la verdad ofi-
cial”; eso sin duda puede
distraer cualquier mala
noticia. Y, como les atafie
una minucia lo que pien-
sen y quieran los de ese
estado nortefio, hardn lo
que se les pegue la gana. Experimento
este y otros como ensayos para medir
de qué tamario serd la argumentacién y
legalidad frente a una reeleccién futura.

EN CUANTO A LOS GOBERNA-
DORES de los estados, se han visto ya
dos posiciones casi extremas. Una, la de
gobernadores que saben que, primero, el
presidente no es su jefe (a pesar de que
varios congresistas fundamentados en
su cotidiana ignorancia creen lo con-
trario) y segundo, que el pacto federal
puede romperse, dada la soberanfa y
libertad asentada en la constitucién de
cada entidad. La otra postura es la de
los gobernadores cuyo honor es trabajar
para otros, y no para el bienestar de sus
gobernados; tipos entregados a un fede-
ralismo que a ellos los castra; individuos
que aceptan humillarse ante el Ejecu-
tivo Federal, que desestiman su posi-
cién, que traicionan a sus gobernados a
cambio del beneplacito y la aprobacién
de quien, como ya se dijo, no es su jefe.
¢Qué pasaria si dos o tres estados deci-
dieran salirse del pacto federal?

LA TOMA DE DECISIONES ‘A
MANO ALZADA” Pues si, se puede

en®

entender que en un mitin de taxistas y
microbuseros todos voten en contra de
trazar nuevas lineas de Metrobus; puede
ser el ciento por ciento de los asistentes.
;Pero eso es el sentir de los cientos de
miles que se verfan beneficiados con una
linea de Metrobus?; ;son ellos una ma-
yorfa representativa de la poblacién?...
Desde luego que no, pero cuando se go-
bierna a lo Viruta y Capulina, es decir,
con efectos de pastelazo y “lo que diga
mi dedito”, cualquier cosa es posible por
mas inconstitucional que sea.

AL FIN, EL FIN. El desgaste social

@

#0Opinién

que ha promovido el Gobierno Federal
enfrentando a los mexicanos seguird.
Pero lo que puede dar ese respiro de jal
fin! es esperar que ya no haya mds sor-
presas desagradables en el estilo de go-
bierno de la transformacién de cuarta;
que va paren las contradicciones y los
dicharachos y se empiece a gobernar
realmente, no a hacer presentaciones de
power point en las mafanas y dar por
hecho que eso es gobernar. Asi que por
fin se acabd para bien un afio que fue
para mal. La esperanza es que el préxi-
mo no sea para peor. jFeliz afio!
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MAPFRE lanza su PAI 2020
y anuncia la celebracion de
sus 30 anos en Mexico

Reconocen a los Aliados MAPFRE
mas destacados por su trayectoria

eniendo como sede el gran Salén PONSA, MAPFRE la aseguradora

I global de confianza, presento oficialmente el Plan Anual de Incenti-

vos 2020, el cual muestra importantes beneficios y las comisiones

mas competitivas en el mercado, respaldadas por el mejor y mas amplio
portafolio de productos.

A nombre de MAPFRE México, Ricardo Madrid, Director General de
México Asistencia, dio una cordial bienvenida a todos los asistentes el
pasado 17 de diciembre del presente afio. En especial agradecié la pre-
sencia de Juan Carlos Abascal, Presidente del Consejo de Administracion
MAPFRE y de Jesus Martinez Castellanos, CEO Regional LATAM Norte
y CEO MAPFRE México.

Durante la presentacion, los invitados visualizaron un video que mostro
la transformacioén de MAPFRE en los Ultimos afios, asi como los avances
en productos, servicios, procesos y tecnologia para responder a las nece-
sidades de los Aliados y de los asegurados de MAPFRE.

MAPFRE




Las bases y los beneficios del Plan Anual de Incentivos 2020,
estuvieron a cargo de Ricardo Madrid y Paulo Butchart, nuevo
Director Ejecutivo Comercial, quienes comentaron los cambios
innovadores que se han logrado en cada uno de los ramos y ser-
vicios que ofrece la aseguradora. Mencionaron que MAPFRE es
una compania inquieta y creativa, por tal razén, hoy tienen una
plataforma soélida y confiable, la cual permite ofrecer una gran
innovacion en productos y servicios.
Los directivos ratificaron el compromiso de MAPFRE con sus
Aliados, el cual esta implicito en el Plan Anual de Incentivos  [§§ : ' - . . i : )
2020, otorgando mas beneficios, mas premios, mejores incen- ) : | - 5| 7, . IS EL MEJoR
tivos, bonos exclusivos y excelentes comisiones, respaldadas & ' : . : L. .48 PLAN D '
por el mejor y mas amplio portafolio de productos. : - / E
Al hacer uso de la palabra, José Maria Romero, nuevo CEO : _ : b Y [ ¢ |NEENTWDS
de la Subregidén América Central y Republica Dominicana, emo- ) - / DEL
cionado dijo: “Hoy celebramos muchas cosas, en especial los 30 ™ o Ty : ) MERCAD
afios de MAPFRE en México que festejaremos en grande todo e 1 : : X ey 7 0
2020. Un afio especial con muchas sorpresas, muchos eventos . v, = : it - p—— : - W7 p MEXICA
para los Aliados de MAPFRE, entre ellos, la Convencién Na- 4 ! ] : il 2 - o
cional y la Convencion Internacional. Agradezco de corazén a
todos y cada uno de ustedes por el apoyo que me brindaron
durante mi estancia en México. Nos veremos pronto, muchas
gracias”.
En el marco de la celebracién, directivos de la aseguradora
entregaron importantes reconocimientos a los mejores Agentes
y Promotores que se destacaron por su lealtad, desempefio y
productividad en las diferentes categorias durante el 2019.

En especial se reconocio la trayectoria y profesionalismo de Ricardo Madrid, nuevo
Director de MAPFRE Asistencia. Emocionado, expreso: “Gracias a MAPFRE, gracias a
Jesus Martinez, a los gerentes y agentes por su gran apoyo, porque me ayudaron mucho
en lo profesional”.

Asimismo, se reconocio el trabajo de Emanuel Lira Pérez, agente aspirante a la MDRT,
experto en Seguros de Vida y Gastos Médicos Mayores, miembro del Comité de Expertos
de MAPFRE y miembro del TOP 50. Un ejemplo de fidelidad y brillante trayectoria.

En su presentacion, Jesus Martinez Castellanos, CEO Regional LATAM Norte y CEO
MAPFRE México, hablé de los resultados de la compafia y de los grandes retos y desafios
para 2020. Satisfecho por los resultados obtenidos en 2019, el CEO manifesto: “Bienveni-
dos a esta celebraciéon de navidad y a la presentacion del Plan Anual de Incentivos 2020.
Queremos compartir con todos ustedes que vamos a cerrar un afio extraordinario, el mejor
en la historia de MAPFRE tanto en primas como en utilidades. Ustedes nuestros Aliados
contribuyen en gran parte en este crecimiento, gracias por su apoyo, lealtad y profesiona-
lismo.

Les comparto algunas cifras: logramos un excelente crecimiento, estimamos que vamos
a cerrar el afio por arriba de 28,000 millones de pesos en primas y un crecimiento por
encima del 70% respecto de los resultados del afio pasado, gracias a que somos adjudica-
tarios por tercera vigencia consecutiva de la pdliza integral de PEMEX. También logramos
un incremento significativo en los ramos restantes, creciendo dos digitos por encima del
mercado.

@"Asegurador Ciudad de México / Diciembre 31, 2019.



Nos sentimos orgullosos de algunos reconocimien-
tos otorgados a MAPFRE, por tercer afo consecutivo
MERCO nos calific6 como la aseguradora con mejor
reputacién corporativa dentro del mercado mexicano.
También este afio, MAPFRE fue reconocida por 12°
afio consecutivo por GPTW como una de las mejores
empresas para trabajar en México y por 11° afio conse-
cutivo ha sido reconocida como Empresa Socialmente
Responsable. Un proyecto importante para la compa-
fia, son los Talleres Embajadores de MAPFRE a nivel
nacional, los cuales brindan al asegurado un servicio
de calidad y garantia en la reparacion. Estamos muy
orgullosos de nuestra responsabilidad social corpora-
tiva a través de nuestra Fundacion, este afno supera-
mos los 1,000 voluntarios dentro de la compania. Con
mas de 100 programas hemos beneficiado a mas de
400,000 personas en México.

Lo importante es lo que viene, 2020 aparece como
un afo de retos y desafios. En primer lugar, celebra-
remos todos juntos nuestro aniversario, la importancia

) 1 de estos 30 afios es que somos una compania 100%
Jesus Martinez

mexicana.

Castel Ianos, CEO : , A E Nuestros retos para 2020 son crecer méas que el mer-

cado en cada uno de los ramos, mejorar la eficiencia

Regional LATAM Norte X Y L para ofrecer los productos mas competitivos y lograr

una transformacion digital fundamentalmente en dos

y C EO MAP FRE MéXiCO, N rubros, una mejora en tiempo de respuesta y dos mejo-

rar nuestro servicio. Tenemos un Plan Estratégico 2020

presenta resu ItadOS ! centrado en 11 proyectos importantes autorizados por

nuestro Consejo de Administracion”.

de la com paﬁia y los ' El CEO ratifico el compromiso de MAPFRE con sus

Aliados y agradecié el esfuerzo y profesionalismo que

retos par’a 2020 imprimen en su actividad, deseandoles lo mejor para
2020.
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