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#Riesgos

A PROFUNDIDAD

Estudio de PwC llama
a ir mas alla de los costos
para enfrentar la crisis

on base en el estudio de la fir-

ma de consultoria PwC titula-

do Mds alld de los costos, pros-
pera ante la incertidumbre, se confir-
ma que los directores de las empresas
en México y el mundo ya enfrentaban
desafios respecto a los costos de sus
organizaciones mucho antes de pre-
sentarse la crisis provocada por la
COVID-19.

A finales de marzo de 2020, las 20
economias mds grandes del mundo,
incluyendo México, comenzaron a
implementar medidas de contingen-
cia para evitar un brote exponencial
del virus y prevenir un mayor dafio
econdémico en las empresas y en la so-
ciedad.

Alrededor de dicho ambiente de
incertidumbre, el problema por resol-
ver consistia en saber como requerian
prepararse las organizaciones y sus
integrantes para afrontar un futuro
que cambiaria para siempre la forma
de hacer las cosas.

En tal sentido, la contencién de
costos ha sido una accién financiera
esencial en tiempos de crisis, aunque
insuficiente debido a que las empre-
sas necesitan una transformacion que
no perjudique su crecimiento a largo
plazo y que ademas brinde mayor re-
siliencia y agilidad para afrontar cual-
quier disrupcién.

La empresa de consultoria autora
de este estudio destaca que “nueve de
cada 10 directores de finanzas mexi-
canos implementaron la contencién
de costos como su principal accién
financiera ante el dafio que provoco la
COVID-19”

De ahi nuevamente la interrogan-
te: ;como podemos prepararnos para
un futuro que cambiard de manera
definitiva? La emergencia sanitaria
provocada por la COVID-19 con-
tinuard profundizando sus efectos
en el sector salud y en el desempeiio
econémico del pais en los siguientes
meses, y para ello PwC propone cinco
dreas clave para fortalecer el negocio y
su competitividad.

¢Por qué PwC cree esto? Porque
la pandemia de COVID-19 ha modi-
ficado las viejas creencias y modelos
referentes a los costos.

Si desea conocer A Profundidad este
estudio, ingrese a
www.anuarioseguros.lat
y ubique el documento en la categoria
Informes.

#Editorial

EL DESAFIO

DE LA ANTICIPACION

® En cuéntas ediciones se ha escrito so-
bre la COVID-19 en este espacio? ;O
cudntas veces hemos escuchado el
tema en una conferencia o en la platica
informal con los amigos o con la fami-
lia? Infinidad de veces. La razén es que
la pandemia acaparé en buena medida el
centro de la vida y provocé que se trans-
formara todo de la noche a la manana,
sin aviso ni tregua. Nadie estaba prepa-
rado para lo que vendria, y la situacién
puso en evidencia las fortalezas y debili-
dades de todo y de todos.

Como nunca antes, surgié en la sociedad
el deseo de valorar la vida, de privilegiar la
salud y de encontrar formas antes ignora-
das para protegerla. En el ambito laboral,
las organizaciones descubrieron que se po-
dfa trabajar a distancia
y que, conforme trans-
currfan los meses, cre-
cfa el numero de usua-
rios de la tecnologia de
todas las edades que
asumian este cambio y
que ademds requerfan
nuevas soluciones.

Debemos recono-
cer abiertamente que
la pandemia pill6 al
mundo mal parado, lo que se tradujo en
una gran cantidad de reacciones, en su
mayoria de ensayo y error. Esto ocasioné
el cierre de empresas, despido masivo de
personal, una serie de contagios fuera de
control, muertes evitables, quebrantos
econémicos, debilitamiento de las eco-
nomfas..., todo ello porque se carecia de
protocolos de administracién integral de
riesgos para las diferentes esferas de la
vida.

En tal sentido, el virus SARS-CoV-2
nos ha trafdo un mensaje muy relevan-
te: ya no basta con haber despertado a
la conciencia de que existen riesgos que
pueden acabar con la vida y el patrimo-
nio de la noche a la mafana. El tema es
en qué acciones se va a traducir ese co-
nocimiento, qué cambios al estilo de vida
habrd que introducir, qué coberturas hay
que adquirir, qué tipo de protocolos hay
que desarrollar e implantar en lo empre-
sarial y en lo familiar para resistir la si-
guiente pandemia o evento catastréfico.
Ese es el punto.

Cuando salga a circulacién este ejem-
plar, ya estaremos en seméforo rojo o
faltard poco para que diversos estados de
la republica retornen a él. ;La causa? Adn
predominan la ignorancia y la irrespon-
sabilidad entre la sociedad respecto a las
medidas bésicas de prevencién del conta-
gio, que ademas son de bajo costo (usar
tapabocas, evitar aglomeraciones y prac-

ticar la sana distancia). Si el ciudadano
comun se obstina en hacer caso omiso de
ellas, sera muy dificil revertir la delicada
situacién sanitaria; y, peor adn, sabemos
que millones de personas carecen hoy de
la proteccién que brinda un seguro de
Vida o de Gastos Médicos.

El sector asegurador estd definitiva-
mente ante una oportunidad de oro para
expandir sus coberturas de manera masi-
va; para dar el siguiente paso en sus ser-
vicios y productos y hacerlo de manera
digital. Pero, como dice la directora de
Comunicacién y Relaciones Publicas de la
Asociacién Mexicana de Instituciones de
Seguros (AMIS), para que eso ocurra se
requiere trabajar en el acompafiamiento y
presencia como industria cuando se res-
tauren los danos pro-
ducto de un siniestro.
Y no solo en ese am-
bito, sino también en
el habito de anticipar-
se a los escenarios de
riesgo con productos
y protocolos que vi-
goricen la resiliencia
del pais en episodios
catastroficos.

En ese sentido, el
fomento a la cultura de seguros tendré
asimismo que dejar de ser solo un indica-
dor de lo que falta en el pais, para trans-
formarse en una serie de acciones que le
den continuidad a lo que hoy se detecta
como el despertar a la conciencia de los
ciudadanos por cuidar su salud. Y esa
conciencia y cultura debera extenderse a
todos los escenarios de riesgo.

Anticiparse a las catdstrofes naturales
que vendran e infundir la conciencia y
cultura correspondiente en la sociedad es
una tarea a cargo de los especialistas en
la materia. De cumplirse efectivamente
esta mision, se propiciard el uso racional
y eficaz de protocolos y coberturas con
los que podamos encarar con mayor re-
siliencia eventos catastréficos futuros, lo
que se traducird en menos vidas perdidas,
empleos a salvo y empresas que puedan
ver el porvenir con mds certidumbre.

Diciembre siempre ha sido una buena
oportunidad para reflexionar acerca de
lo que logramos, lo que dejamos de hacer
y lo que podemos y debemos replantear
para enfrentar con nuevo animo y for-
taleza el afno nuevo. Hagamos que esta
practica a partir del ciclo que ya se ini-
cia no solo sea un recuento de los logros
y los danos, sino que constituya un plan
de accién cuyo objetivo sea adelantarse a
los acontecimientos y, sobre todo, tomar
accion.

iFeliz Navidad!
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#Riesgos #SegurosParamétricos

Agregar seguros paramétricos a los tradicionales

Vazquez Moreno

@pea_lavm

éxico se ubica en una zona de alto riesgo,

l\ /I muy susceptible a sufrir desastres natu-

rales de gran severidad. Por ello, desde

el punto de vista de Andrea Baer, Head Innovative

Risk Solutions para América Latina en Swiss Re

Corporate Solutions, la mejor forma de blindar to-

talmente los bienes contra peligros de la naturaleza

es incorporando a la pdliza tradicional una cobertura

paramétrica que actie en donde las exclusiones pue-
den dejarnos sin proteccién.

En entrevista para El Asegurador, Andrea Baer
agregé que una de las ventajas de los seguros pa-
ramétricos estriba en que desde la contratacién de la
cobertura aseguradora y asegurado acuerdan con total
claridad el pardmetro dentro del cual, ante la ocurren-
cia de un siniestro, queda activada la proteccién y en
consecuencia es valida la inmediata indemnizacién, lo
que no sucede con las pdlizas tradicionales, las cuales
establecen exclusiones.

Como efecto del cambio climadtico, las catdstrofes
naturales muestran con mucho mayor frecuencia y
severidad su capacidad de destruccién. Al respecto, la
entrevistada refirié que Swiss Re dio a conocer recien-
temente que al primer semestre de 2020 las pérdidas
aseguradas por esa causa se habian incrementado en
relacién con el mismo periodo de 2019, por lo que la
brecha global de proteccién contra catastrofes natu-
rales se ampli6 a 227 000 millones de ddlares en este
afo, y en Latinoamérica escal6 a 22 000 millones de
ddlares.

TECNOLOGICAS
PARA LOS

Asegurador
Financiero
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En cuanto al indice de resiliencia ante catdstrofes
naturales, la colaboradora de Swiss Re Corporate So-
lutions destacé que en Latinoamérica éste disminuyd
7 por ciento en 2019, lo que demuestra, por una parte,
la relevancia de contratar seguros adecuados y com-
plementarios para resarcir la pérdida; y revela, por la
otra, la necesidad de promover e incorporar formas di-
ferentes de proteccién que eliminen dudas acerca de la
recuperacion econémica por los danos sufridos.

Entre las ventajas de los seguros paramétricos, ex-
plicé la directiva de Swiss Re, esta la de poder acordar
con antelacién y de manera perfectamente definida,
asentdndose en las condiciones de la pdliza, en qué
rango del riesgo se activard la cobertura cuando ocurra
el siniestro, quedando relegada la necesidad de utili-
zar el servicio de los ajustadores debido a que todos los
dafios estdn amparados automdticamente si el evento
entra dentro del rango acordado. Ademads, el pago de
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Comparador
de Seguros
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la indemnizacién se libera en 30 dias, mucho mas
rapido que en un seguro tradicional.

Otra caracteristica de esta modalidad de pro-
teccion, explicé Andrea Baer, es que resulta posi-
ble asegurar algunos tipos de riesgos ( por ejemplo,
dafios a los arrecifes) que normalmente son consi-
derados como no asegurables, esto es, cominmen-
te susceptibles de exclusién.

En lo que respecta a la aplicacién de cobertu-
ras paramétricas a la expansién urbana, la entre-
vistada mencioné que las mayores pérdidas tienen
como origen la ocurrencia de catdstrofes naturales
que se deben a la creciente exposicién acumula-
da de activos humanos y fisicos. Estimé que en las
préximas décadas el cambio climitico serd uno
de los factores que mds contribuird al aumento de
pérdidas en las grandes urbes.

Andrea Baer refirié que en México, segin la Secre-
tarfa de Desarrollo Social (Sedesol), mientras que la
poblacién se duplicé en las tltimas décadas, la super-
ficie urbanizada se multiplicé por 10, lo que desde su
perspectiva demanda que los profesionales del sector
urbano incorporen en la planeacién de las ciudades
mecanismos eficaces de prevencién, como el seguro
paramétrico, a fin de fomentar la edificacién de socie-
dades més resilientes.

Finalmente, la entrevistada recalcé: “Estamos en-
trando en una etapa en la que hablaremos de la expan-
sién de este tipo de seguros hacia el ambito privado y
hacia el mercado masivo y en la que la combinacién
entre seguros tradicionales y paramétricos facilitara al
consumidor tener bajo control el ciento por ciento de
sus riesgos, lo que anulara la posibilidad de que los da-
fnos ocurridos caigan en el terreno de las exclusiones.
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#Ahorro #Retiro

Insuficientes, los beneficios de las afores; escasos
rendimientos perjudican a trabajadores

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

(Consar), Abraham Vela Dib, afirmé que las Administradoras de Fondos

El presidente de la Comisién Nacional del Sistema del Ahorro para el Retiro

para el Retiro (Afores) actualmente no otorgan beneficios adecuados a los
clientes, ya que 50 por ciento de sus ingresos por comisiones se destina a gastos
comerciales que no se traducen en mejores rendimientos, una estrategia que
perjudica los recursos acumulados por los trabajadores para su jubilacién.

Vela Dib fijé su postura en el En-
cuentro Digital Amafore 2020, evento
realizado por la Asociacién Mexicana
de Administradoras de Fondos para el
Retiro (Amafore). En su intervencién, el
funcionario federal indicé que solamen-
te 5 por ciento del gasto de las afores se
destina a equipos y sistemas de inver-
sién para obtener mejores rendimientos
en el ahorro de los trabajadores.

“Los recursos econémicos de las afo-
res deben redirigirse hacia dotaciones
adecuadas en materia de mejores rendi-
mientos y andlisis de riesgos, de modo
que su operacién se fortalezca con un
mayor nimero de expertos y una es-
tructura de vanguardia”, aseguro el pre-
sidente de la Consar.

Vela Dib advirtié que la junta de go-
bierno de la Consar no permitird que
las afores reciban rentas extraordinarias

por sus servicios. No obstante, aclaré
que esta disposicién no busca regular su
actividad comercial, y menos atn lo re-
ferente a sus indices de utilidad.

“No toleraremos que el gasto de in-
version de las afores continte siendo in-
suficiente y contrapuesto a la actividad
fiduciaria que demanda la Ley del Siste-
ma de Ahorro para el Retiro (LSAR). Por
esarazén, la Consar autorizé una dismi-
nucién promedio en las comisiones que
cobran dichas instituciones para que se
establezcan en 0.80 por ciento, medida
que entrard en vigencia en 2021 y que se
traducird en un beneficio sustancial en
los recursos que almacenan los trabaja-
dores para su vejez”, especificé el titular
de la Consar.

El funcionario federal reconocié que
el SAR es una plataforma muy eficiente
para que los mexicanos ahorren duran-

Genuario Rojas, César Rojas y el equipo de

D Asegurador

extendemos nuestras condolencias
a Isaac, Daniel, Rafael, Abraham
y a toda la familia
por la irreparable pérdida del sefior

Moisés Zetune
Moljo

Acaecido el 7 de diciembre en Ciudad de México.

Abraham Vela Dib

te su etapa productiva. A su vez desta-
¢ que con la aprobacién de la reforma
pensionaria propuesta por el presidente
Andrés Manuel Loépez

Obrador (AMLO) se
fortalecerda su funciona-
miento.

“La Consar junto con
las afores uniremos es-
fuerzos para reorientar
su operacién y gastos co-
merciales concentrando-
nos en los rendimientos
de los trabajadores. Vale
decir que reconocemos
las diferencias entre cada
una de las instituciones.
Sin embargo, nuestra
prioridad es que la ges-
tién e inversiéon de los
fondos que resguardan sea en beneficio
de los cuentahabientes”, abundd Vela
Dib.

Incentivos comerciales
inadecuados

En otro punto de su exposicidn, el ti-
tular de la Consar hizo hincapié en que
las afores deben trazarse como objetivo
mejorar entre la sociedad los conceptos
asociados a la educacién financiera, de
tal suerte que los mexicanos cuenten
con conocimientos suficientes acerca
del retiro provisional. Lament6 asimis-
mo que el gasto comercial de esas ins-
tituciones solamente represente una
tercera parte de sus ingresos por comi-

Las comisiones
que cobraran las
afores en 2021
seran equivalentes
a 0.80 %, informa
Abraham Vela
Dib, presidente de
la Consar

siones, de manera que, agrego, esta diri-
gido a remunerar de forma considerable
la actividad de los agentes promotores.

“Lo anterior es un
juego que no beneficia
al trabajador. En con-
creto, la actividad co-
mercial de las afores no
debe cimentarse en sus
recursos  monetarios.
Por esa razon, los ase-
sores estdn obligados
a apoyar y educar de
forma integral y trans-
parente a los usuarios
financieros, propdsito
que permitird que és-
tos conozcan de forma
expedita sus derechos y
obligaciones, sin olvidar
que deben asistirlos con profesionalis-
mo en cada tramite”, amplié Vela Dib.

Por ultimo, el presidente de la Con-
sar dijo que los pilares que se toman en
cuenta para disenar los esquemas de in-
centivos de los agentes promotores son
contrarios a los beneficios de los usua-
rios del SAR. Por consiguiente, aiadio,
ésta es una préctica corporativa inade-
cuada que debe cambiar.

“Las afores tienen que entender que la
clave para atraer y retener clientes estri-
ba en brindar beneficios de alta calidad,
método que necesariamente debe estar
acompaiado de una asesoria de alta ca-
lidad en la que se antepongan los intere-
ses de los miembros del SAR”, finalizé
Vela Dib.

Ciudad de México / Diciembre 15, 2020.
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#Ahorro #Pensiones

El sistema de pensiones debe ser mas solido y justo,
advierte la SHCP

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

i México no cuenta con un siste-
S ma de pensiones que opere de for-

ma transparente y eficiente, serd
cuesta arriba que este pais avance en
lo que se refiere a la administracién y
pago de pensiones. De ahi que la nue-
va plataforma de ahorro para el retiro
que se construya deba ser sélida y, so-

bre todo, justa, aseguré Arturo Herrera
Gutiérrez, secretario de Hacienda y
Crédito Publico (SHCP).

El funcionario federal compartié
dicha advertencia en el marco del pro-
grama académico del Encuentro Digi-
tal Amafore 2020, evento organizado
por la Asociacién Mexicana de Admi-
nistradoras de Fondos para el Retiro
(Amafore).

Herrera Gutiérrez reconocié que la
modificacién al actual sistema de pen-
siones presentada por el presidente An-
drés Manuel Lépez Obrador (AMLO)
es el proyecto mas importante de la
Administracién Federal en ejercicio. En
tal sentido, dijo que la cristalizacién de
esta reforma generard la posibilidad de
que los mexicanos pertenecientes a la
primera generacién Afore (trabajadores
afiliados al Instituto Mexicano del Se-
guro Social (IMSS) a partir del 1 de julio
de 1997) obtengan una pensién digna,
ya que la tasa de reemplazo cambiard de
forma sustancial.

“Los recursos que hoy gestionan las
Administradoras de Fondos para el Re-
tiro (Afores) equivalen a 17 por ciento
del Producto Interno Bruto (PIB). Sin
embargo, con la reforma de pensiones
dichos recursos representardn 40 por
ciento del PIB del pafs. Por lo tanto, se
convertirdn en la fuente més importante
para impulsar los proyectos de inversién
e infraestructura del Gobierno”, expresé
el secretario de Hacienda y Crédito Pu-
blico.

Por medio de la reforma enviada al
Congreso de la Unidn, continué Herrera
Gutiérrez, se buscara la puesta en mar-
cha de una plataforma que genere me-
jores rendimientos y garantice que los

mexicanos tengan acceso a condiciones
de retiro dignas.

“En los dltimos meses hemos trabaja-
do muy de cerca con las afores en una
agenda de previsién social y alrededor
del funcionamiento de esas institucio-
nes, ya que los recursos de los trabajado-
res deben ser manejados de forma trans-
parente. En tal sentido, enfocamos parte
de nuestros esfuerzos en conceptos fun-
damentales, como gobierno corporativo
y los regimenes de inversién que marca-

rdn la operacién de este nuevo sistema”,
explicé el funcionario.

Informalidad sigue sin disiparse

Casi para finalizar su intervencién,
Herrera Gutiérrez subrayé que los re-
cursos econémicos que resguardan las
afores no son menores; por lo tanto, son
una fuente importante para la inversion
en México. No obstante, detallé que los
altos niveles de informalidad que acusa

el pais ocasionan que muchas personas
lleguen a la vejez sin ningdn tipo de se-
guridad social.

“Desafortunadamente, solo 43 por
ciento de los trabajadores mexicanos la-
bora en la economia formal. Entonces,
es imperativo que nos aseguremos de
edificar un sistema de pensiones maés
incluyente, de tal suerte que las personas
puedan ser incorporadas a dicha plata-
forma en condiciones de equidad”, cerrd
el titular de la SHCP.
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COVID-19 propicia cambios en planes de
beneficios y otras estrategias laborales

Gabvriela Ruiz Quintanar [_

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

remodelacién de oficinas, la introduccién de salario emocional y la introduccién de cambios en los

I a medicion de satisfaccién del empleado, la implementacién de politicas de balance vida-trabajo, la

planes de beneficios son las estrategias principales que las empresas en general consideran establecer

en un mundo afectado por la COVID-19.

Asi lo indica la Encuesta Nacional de Beneficios para Empleados, dada a conocer en el Encuentro de Li-
deres de Recursos Humanos cuyos trabajos giraron en torno al tema El entendimiento de un nuevo planeta
post-pandemia, organizado por Mercer Marsh Beneficios, evento en el que también se dieron a conocer los
resultados de la Encuesta Anual de Remuneracion Total.

Dichos andlisis destacan que, a causa de la pandemia de COVID-19 en México, 95 por ciento de las empre-
sas implement6 home office para sus empleados en 2020; ademads, 38 por ciento de estas compaiiias cuenta
ahora con un plan de beneficios flexibles respecto a 2019, y 55 por ciento si el periodo de comparacién es 2018.

Otros resultados importantes también revelan que entre los principales retos de las empresas en 2020
estuvo la exigencia de anticiparse a las necesidades en esta época de cambios (con un incremento de 139 por
ciento, en comparacién con 2019); lograr eficiencia en costos (35 por ciento) y crear una fuerza de trabajo

saludable (24 por ciento).

Se prevé asimismo un cierre de afio con una infla-
cién estimada en 3.8 por ciento, y para 2021 un incre-
mento salarial de 3.6 por ciento.

En relacién con la Encuesta Nacional de Beneficios
para Empleados, Gabriela Ruiz Quintanar, lider de Es-
tudio de Beneficios en Mercer Marsh Beneficios, de-
tallé que actualmente 40 por ciento de las empresas
encuestadas presenta un indice de siniestralidad en
Gastos Médicos Mayores por arriba de 80 por ciento,
contra 34 por ciento del afo pasado. Lo anterior toma
en cuenta que 98 por ciento de ellas otorga dicho bene-
ficio a sus empleados. La media de la suma asegurada
se mantiene, y el deducible se duplica al pasar de una
UMA (unidad de medida actualizada= 2,641.15 pesos
mensuales) a dos UMA.

Ruiz Quintanar indicé que las empresas estdn im-
plementando el trabajo remoto y adaptindose a él y

que ademds han mejorado su flexibilidad laboral. De
acuerdo con la encuesta, hubo un crecimiento de 38
por ciento respecto a 2019 en el nimero de corporacio-
nes que ahora tienen beneficios flexibles.

La colaboradora de Mercer Marsh Beneficios afia-
dié que el anilisis revela que entre las razones por las
que los empleadores estin ofreciendo cada vez mas fle-
xibilidad a sus colaboradores destaca la mejora en el
compromiso de los empleados hacia las comparifas y el
control de costos.

El resultado de todo esto es que empresas y lideres
han evaluado alternativas para el bienestar y la comodi-
dad de sus colaboradores: 72 por ciento quiere propor-
cionar beneficios que sean valorados por sus empleados,
como clases de yoga y meditacion, escritorios y sillas que
brinden mayor comodidad, terapias psicolégicas, sesio-
nes de capacitacion o clases de musica y de gastronomia.

Remuneracion total

En cuanto a la Encuesta Anual de Remuneracion
Total (TRS), Claudia Rodriguez Santoyo, lider de
Productos de Informacién en Mercer, explicé que
se prevé un cierre de ano con incrementos salariales
de 2.1 por ciento y una inflacién estimada en 3.8
por ciento.

La ejecutiva agreg6 que la perspectiva para 2021
es mds favorable, con un 3.6 por ciento de incre-
mento salarial, y destacé que 15 por ciento de las
empresas encuestadas prevé aumentar 6 por ciento
sus remuneraciones buscando recuperar lo que no
se dio en 2020. De igual manera, anadid, se pronos-
tica una inflacién estimada en 3.5 por ciento, con
un crecimiento econémico de 3.2 por ciento del
Producto Interno Bruto (PIB).

“De acuerdo con la encuesta, esta crisis trajo
como consecuencia que 13 por ciento de las cor-
poraciones implementard reducciones de salario
en 2020 en los diferentes puestos. Asi, podemos ver
que los directores generales sufrieron, en promedio,
21 por ciento de reduccién de su salario base; los
directores, 18 por ciento; los gerentes, 17 por ciento;
el personal de ventas, 18 por ciento; los profesiona-
les, 20 por ciento; los administrativos, 20 por ciento;
y quienes estdn sindicalizados, 35 por ciento. Estos
ultimos fueron los més afectados debido al paro de
operaciones que se registré en este sector durante
una buena parte de la pandemia”, explicé Rodriguez
Santoyo.

Rescatando otros datos de la muestra, la repre-
sentante de Mercer revelé que en Monterrey el
sueldo base para profesionales se incrementé 33 por
ciento respecto al promedio nacional, seguido de
la retribucién que se paga en El Bajio, con 28 por
ciento; Ciudad de México, con 16 por ciento; y Gua-
dalajara, con 15 por ciento. Lo anterior evidencia la
necesidad que dichas regiones tienen de atraer per-
sonal mas especializado. También dijo que 62 por
ciento de las organizaciones considera probable que
los empleados utilicen acuerdos de trabajo flexible
una vez que la pandemia haya terminado.

“La prestacion del automévil se conserva como
una practica comdn para directores generales en
90 por ciento de los casos, con un monto asignado
de hasta 824,768 pesos. Sin embargo, 85 por cien-
to de las empresas reducird el monto destinado a la
compra de gasolina, y 10 por ciento de ellas dejard
de otorgar esta prestacion o lo hard pero por medio
de un bono sustituto debido a que muchos colabo-
radores se encuentran trabajando en casa y a que
las nuevas generaciones utilizan medios alternos,
como transporte pablico, Uber o bicicleta”, finaliz6
Rodriguez Santoyo.

Para concluir el evento, André Maxnuk, CEO de
Mercer México y lider de esta corporacién para La-
tinoamérica, dijo: “La COVID-19 cambiara signifi-
cativamente la forma en que vemos el mundo, nos
relacionamos, generamos experiencias y hébitos de
consumo. Las organizaciones exitosas no solo reac-
cionan y se ajustan; estdn modificando su manera
de manejar su propdsito e influir en la sociedad, en
los clientes y colaboradores. Siguen ajustando sus
modelos a una nueva normalidad y han creado una
nueva cultura de bienestar con sus colaboradores,
mds enfocada en el equilibrio fisico y mental, condi-
ciones de productividad mas equitativas (digitales) y
un liderazgo mds inclusivo, agil y creativo”.

Es conveniente destacar un dato relevante como
informacién final: la muestra estuvo conformada
por 836 organizaciones de todo el territorio nacio-
nal. E1 69 por ciento de estas empresas repitio el es-
tudio que se llevé a cabo en 2019. Esto se traduce
en 5,474 puestos encuestados y 855,544 empleados
consultados.
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Ciberataques, cada vez mds impredecibles,
rdpidos y sofisticados

os ataques cibernéticos cada
Ldia son mdas impredecibles,

rapidos y han crecido en
sofisticacién. Por ello, las empre-
sas estan obligadas a gestionar de
manera eficaz este riesgo para lo-
grar evitar pérdidas significativas
debido a estas agresiones, informé
Willis Towers Watson, empresa
especializada en la gestion de ries-
gos y corretaje de seguros.

Por medio de su Reporte de
revision de mercado de energia y
energias renovables, la firma de
origen irlandés sostiene que la ci-
berresiliencia es parte central de
un Gobierno Corporativo eficaz
en las companias y que los altos
directivos necesitan comprender
la importancia de contar con una
estrategia poderosa ante estos
eventos catastroficos.

“Estamos enfrentando cada vez mds
ataques cibernéticos en el mundo, y esto
es motivo de preocupacidén. Estos inci-
dentes han sido impredecibles y rapi-
dos, al mismo tiempo que han crecido
en sofisticacion. El dafio fisico, la inte-
rrupcién del negocio (dafios y no dafios
relacionados) y las violaciones de datos
resultantes de los ciberataques son una
realidad. No importa si usted estd invo-
lucrado en la generacién, distribucién o
venta minorista, debe estar al tanto de
su exposicién y tener un plan para ad-
ministrarla”, destaca el estudio.

En tal sentido, Willis Towers Watson
indica que, a medida que crece la red de
internet industrial de las cosas (T1IoT),
se estd viendo una mayor interconexién
en todos los niveles y entre organizacio-
nes.

La ciberresiliencia es
vital en el Gobierno
Corporativo de las

empresas, sefnala Willis
Towers Watson

“Esta situacién se estd habilitando
ain més mediante el crecimiento de
sensores de control de supervision y ad-
quisicion de datos o sistemas de control
industrial y dispositivos de tecnologia
operativa que tienen conexiones a inter-
net o estdn vinculados a redes empresa-
riales. Ademds, es importante recordar
que no es necesario que haya daiios fi-
sicos para que se produzcan pérdidas
significativas por un ciberataque”, am-
plié la firma especializada en gestién de
riesgos.

En el reporte, Willis Towers Watson
sefiala que el desafio del riesgo ciberné-
tico comienza comprendiendo los dife-
rentes factores que pueden desencade-
narlo y cada paso del proceso posterior,
que eventualmente podria causar pérdi-
das fisicas y financieras.

En lo que respecta a las coberturas ci-

bernéticas, Willis Towers Watson indi-
ca que este tipo de riesgo se dirige ahora
hacia aseguradoras y productos especia-
lizados, ya que actualmente las poélizas
de seguros convencionales lo excluyen
por medio de una variedad de cldusulas.

“Los productos cibernéticos tradi-
cionales se preocupan por el aspecto de
datos y privacidad; mientras que los no
tradicionales se centran en los elemen-
tos de interrupcién de negocios y dafios
a la propiedad fisica. Estos productos

Si tu cliente

més amplios, ademds, permiten
cubrir multas y sanciones”, con-
cluyd la firma.
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unos cuantos dias de la finaliza-
Acién de un afo que resulté dife-

rente de lo previsto por muchos
durante los 12 meses previos, no son
pocos aquellos que han hecho, y hacen,
ejercicios de planeacién estratégica, de
planificacién de metas. Es deseable que la
experiencia vivida realce la importancia
de considerar la salud, en todos los pla-
nos, para que los documentos resultado
de esos trabajos guarden un equilibrio
que permita valorar aspectos que en
otros tiempos algunos dejaban de lado.

Claro que por todas partes se obser-
van  comportamientos
reveladores de lo que
cada persona estd vivien-
do, que afectan favorable
o desfavorablemente las
perspectivas del indivi-
duo, la familia, la empre-
sa, la sociedad. Hay quie-
nes, en una especie de
negacién, no terminan
de aceptar que muchas
cosas han cambiado. Se
resisten a plantearse las
necesarias modificacio-
nes, apegados en cierta
medida alo que fueyalo
que les ha producido un
estado de conformidad o
confort relativo.

No obstante, antes de
entrar en esos terrenos
donde la conciencia pa-
rece haberse desvane-
cido, vayamos a lo mds
simple y evidente. Un
primer punto se refiere
a la salud fisica, que, es-
tando en los niveles ade-
cuados, da pie a que los
sistemas, aparatos y 6r-
ganos de nuestro cuerpo
funcionen a cabalidad,
lo que no nos libra del
riesgo de registrar acci-
dentes y enfermedades
pero que se exacerba en
medio de una pandemia
en la que puede perderse hasta la vida
misma.

Yo no sé, estimado lector, cudnta im-
portancia le has dado en tu plan de vida
hasta ahora a tu salud y condicién fisica,
sin hablar por ahora de la apariencia ex-
terior. No es raro que en aras de obtener
una buena condicién fisica pongamos
en peligro a nuestro cuerpo de lesionar-
se, de enfermar. Tampoco lo es que en
aras de una eficiencia en el terreno del
empleo, de los negocios, lo descuidemos
y le neguemos actividades que podrian
mantenerlo saludable, ya sea en el comer
o en el beber o en el descanso.

Por lo pronto, me he llevado sorpre-
sas muy agradables. Amigos y conocidos
que se desenvuelven en este mundo de
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No nos quedemos

en el pasado
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los seguros y de las fianzas han alcan-
zado un peso, una figura y una salud
que no solo los hace verse bien, sino
que traslucen energfa, un brillo natural
de los ojos, diversos signos que revelan
bienestar. Quiza en parte a ello se deba
que hasta expresen sus deseos de que no
se vuelva a la vida anterior a la pande-
mia, al haber detectado varias ventajas
de hacer home office.

Apostaria a que muchos de aque-
llos que han mejorado su salud tienen
ahora una conciencia mayor acerca de
la importancia de estar vivos y saluda-
bles. Han encontrado que los recorridos
desde casa hasta la oficina ya no crean
estrés simplemente porque se suprimie-
ron. También han disfrutado més a la fa-

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracion de gastos médicos
para el sector asegurador

milia, han gozado de tiempo para si mis-
mos; aunque de pronto las jornadas se
volvieron interminables en un proceso
de adaptacién a las nuevas condiciones
que no ha terminado todavia.

Abogo porque la salud y la existencia
sean valoradas hasta un nivel en el que
cambie la sociedad; aunque toda una
gama de peligros las aceche. Quizd lle-
var una mejor dieta favorezca al bienes-
tar, como lo haré el ejercitarse adecua-
damente, descansar o realizar algunas
actividades que habfamos dejado de
lado. Claro que el estrés podra emanar
de otras cuestiones, como no frecuentar
a los amigos, no salir con la confianza
que merecemos, o hasta la situacién po-
litica, econémica y social que vivimos en

#0pinién #Seguros

Meéxico.

Cuando hay salud, las posibilidades
de vivir una vida entusiasta y jubilosa
aumentan. Claro, no bastan salud y con-
dicién fisica {ntegras. Tampoco es sufi-
ciente lucir espectaculares, de acuerdo
con ciertas caracteristicas cominmente
aceptadas como bellas. Son factores criti-
cos, eso si, que ayudan. Har4 falta, en este
contexto, enriquecer nuestra existencia
sembrando en nuestra mente semillas
de esperanza. Después de todo, el entor-
no ha venido a poner a prueba nuestras
capacidades; nuestro nivel de resiliencia,
dirfan algunos.

Lo cierto es que hay
mucho por hacer y tene-
mos con qué hacerlo. Tal
vez algunos de nuestros
suefios se han desdibu-
jado, pero eso no impide
crear nuevos suefos o
despertar otros que esta-
ban a la espera de mejor
tiempo o de mayor con-
ciencia para ser definidos
y concretados. Solo nece-
sitamos hacer un alto; y
estoy seguro de que en-
contraremos eso que nos
lleve a caminar por sen-
das, no digo llanas, sino
incluso escabrosas, que
recorreremos con energia
porque eso es lo que en
verdad queremos.

Es hoy un momen-
to para ayudar y dejarse
ayudar; de cerrar filas; de
hacer equipo. Soy un con-
vencido de que en estos
tiempos de pandemia de-
tectamos cosas aberran-
tes, pero también descu-
brimos cosas que nos han
llenado de entusiasmo.
Quizd en medio de todo
ello nos refiramos a per-
sonas a quienes hemos
conocido por fin, a pesar
de que ya conviviamos
con ellas, con las que incluso viviamos...
Tal vez ni siquiera podamos abrazar a
algunas de ellas por ahora, pero sabe-
mos que ahi estan, que ahi estamos.

No nos quedemos en el pasado. Tomé-
moslo como referencia. Mejores tiem-
pos generales vendrdn. Pero, mientras
eso ocurre, hagamos de nuestro entor-
no algo mejor. Estd en nuestras manos.
No nos limitemos a estar bien nosotros.
Podemos hacer al menos un poco por lo
demds. Cuidémonos y cuidemos. Reci-
bamos y demos. Pasemos unas fiestas de
Fin de Afo serenos; y luego, cuando el
Afo Nuevo llegue, entremos a la cancha
a jugar con todo lo que tenemos, que es
mucho.
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#AMIS #Retiro

Urge cristalizar reforma pensionaria para mejorar
retiro de los mexicanos: Sofia Belmar Berumen

Marcos Medina

@MmedinaMarcos

que las personas sorteen con suficiencia financiera los embates asociados a la vejez. Por ello, urge que la

reforma al Sistema de Ahorro para el Retiro (SAR) presentada por el presidente Andrés Manuel Lépez
Obrador (AMLO) cristalice, ya que es un gran avance social y redundara en una mejora sustancial de las
condiciones de jubilacién de los mexicanos.

Incrementar los recursos econdémicos durante la etapa de acumulacién es un requisito indispensable para

Lo anterior fue parte del discurso que pronuncié6
Soffa Belmar Berumen, presidenta de la Asociacién
Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS), du-
rante su participacién en la ceremonia de inaugu-
racion del Encuentro Digital Amafore 2020, evento
organizado por la Asociaciéon Mexicana de Adminis-
tradoras de Fondos para el Retiro (Amafore).

“El ahorro para el retiro es uno de los temas de ma-
yor relevancia para México. La poblacién adulta de
nuestro pafs enfrenta la vejez con una incertidumbre
financiera innegable. Por consiguiente, la reforma de
pensiones presentada por el Gobierno Federal, que se
dise6 con el apoyo del sector privado, significa una
mejora que desde todo punto de vista beneficiara a la
poblacién”, declaré la presidenta de la AMIS.

Belmar Berumen insisti6 en que fomentar el aho-
rro voluntario serd vital para que los mexicanos
cuenten con los recursos suficientes y asf vivan dig-
namente durante su etapa de desacumulacién. En
tal sentido, apunté que dicho método de previsién
financiera debe permear todas las capas poblaciona-
les desde el momento de su incursién en el universo  RYUEYEIUEIEEGLY

laboral formal.

“El actual sistema de pensiones instrumentado en
México contiene importantes retos, puesto que, si un
trabajador aporta 6.5 por ciento de su ingreso mensual
durante toda su vida laboral, alcanzard una pensién
que tan solo ascenderd a 26 por ciento de su ultimo
salario”, alert6 la funcionaria de la AMIS.

Pobreza a la vista

En su alocucién, Belmar Berumen compartié cifras
publicadas por la Organizacién para la Cooperacién y
el Desarrollo Econémicos (OCDE). Al respecto, pun-
tualizé que en 2050 México tendrd més de 10 millones
de adultos mayores que viviran en situacién de pobre-
za. De igual forma, dijo que en ese afo se prevé que
la mitad de dicho grupo etario padezca enfermedades
crénico-degenerativas; mientras que seis millones de
estos ancianos no contardn con una pension.

Por ultimo, la presidenta del organismo ctpula del
sector asegurador mexicano precisé que la poca cul-
tura que tienen los mexicanos para elevar su nivel
de ahorro de cara al retiro agrava la proyeccién de la
OCDE. Por ese motivo inst6 a los miembros del siste-
ma financiero a redoblar esfuerzos, de manera que se
revierta esta compleja coyuntura.

“En México, ocho de cada 10 personas no ahorran
a largo plazo. En este contexto, la industria asegura-
dora refrenda su compromiso de fomentar el ahorro
y contribuir a mejorar el bienestar de los mexicanos”,
finalizé Belmar Berumen.

#Ahorro #Retiro

Pensiones, una crisis silenciosa que golpeara

la vejez de los mexicanos

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

[ :omo consecuencia de la abrupta caida del ingreso per cépita y de los es-

casos estimulos financieros y monetarios otorgados por el Gobierno, el

ahorro para el retiro es una crisis silenciosa y la mds grande que enfrenta
México debido a que su poblacién sigue subestimando la importancia de acu-
mular recursos para la vejez y basa su futuro en el sistema de seguridad social.

Asi lo afirmé Larry Fink, presidente
y CEO de BlackRock, firma especializa-
da en la gestion de inversiones, al ofre-
cer una platica denominada Economia
internacional: los retos que vienen y el
rol del ahorro para el retiro, que formé
parte del Encuentro Digital Amafore

“Es imperativo incrementar los co-
nocimientos financieros en la sociedad,
de tal suerte que la gente entienda el
valor de invertir recursos a largo plazo.
Solo mediante este esquema las perso-
nas tendrdn una mayor probabilidad de
contar con el dinero requerido para te-

deseados”, explic el es-
pecialista en inversiones.

Para cerrar su inter-
vencidén, Fink consider6
que la pandemia desa-
tada por el virus SARS-
CoV-2 saco a la luz pro-
fundas desigualdades en
materia de acceso a la
salud, tecnologias de la
informacién e inclusién
financiera. Por esta ra-
z6n insté a que en Mé-
xico se democraticen
los servicios financieros
digitales, de manera que

IMAGEN: BLOOMBERG FINAICE LP

2020, organizado por la
Asociacién Mexicana

de Administradoras de ~ Peligrosamente,

Fondos para el Retiro i

(Amafore) en México se
Fink alerté que, pese mantiene la

a los esfuerzos de los :

miembros del sistema creencia de que

financiero y las autori- no es im portante

dades en lo que se re-

fiere a previsién finan- invertir recursos

ciera, peligrosamente

todavia existe la creen- para la vejez,
cia entre la poblacién asegura Larry

de que no es importan- .

te invertir recursos que Fink
garanticen una vejez

digna. En tal sentido,

ner un retiro adecuado”,
expresé el presidente y
CEO de BlackRock.

Fink dijo que la CO-
VID-19 orill6 a México
a modificar su politica
monetaria para amorti-
guar los incuestionables
efectos econémicos de la
pandemia en el aparato
productivo. No obstante,
advirtié que se pierde de
vista que esta maniobra
contrajo los activos fi-
nancieros y bajé el ren-
dimiento del ingreso fijo;
por lo tanto, es incierto
hoy en dfa pronosticar

reconocié que el nivel de ahorro que de qué manera esto alterard el nivel de
registran los mexicanos es insuficiente. retorno a largo plazo asociado al ahorro

Larry Fink :“‘

para el retiro.

“Las tasas de interés a corto plazo in-
dubitablemente seran bajas y negativas.
Entonces, es probable que la poblacién
que adquiera instrumentos financieros
con componentes de ahorro deba arries-
garse un poco mds en sus portafolios de
inversion para obtener los rendimientos

mas personas incursio-
nen en este segmento, el
cual histéricamente ha
beneficiado a los estratos
sociales econémicamen-
te privilegiados.

“Es obligatorio que los
servicios financieros se
democraticen, propoésito
que pasa por una acelera-
cién de la digitalizacién.
Al mismo tiempo, es im-
prescindible que el Go-
bierno informe de forma clara lo que
ocurre con la economia y de qué modo
esto repercutird en las perspectivas de
ahorro de los ciudadanos. En conclu-
sién, si no se atacan estos factores, la
crisis pensionaria empeorard”, cerr6 el
presidente y CEO de BlackRock.
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#AMIS #Seguros

El sector seguros debe anticiparse a eventualidades
y atender nuevas necesidades

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

y, como industria, no solo tenemos que mantenernos
pendientes de este tipo de eventualidades, sino antici-
parnos y explorar la oportunidad de atender nuevas necesi-
dades y perfiles de riesgo, expresé en entrevista Marfa Luisa
Rios, directora de Comunicacién y Relaciones Publicas de la

l a pandemia cambié nuestra manera de ver el riesgo;

Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).
Rios considero que se debe aprovechar este momento para
fomentar la cultura de seguros en el pais, pues la tecnologia,
ademds de gran aliada, ha dado la oportunidad de multipli-
car los mensajes llevindolos tanto a ciudadanos comunes
como a empresas, agentes, brokers, estudiantes, profesores,
analistas..., en fin, un auditorio muchisimo mas amplio.
“Esta coyuntura nos dio la oportunidad de acercar la in-
dustria del seguro a la sociedad y mostrarle la importancia

La colaboradora de la AMIS precisé
que al final de cuentas todo tiene que
ver con el tema de la educacién finan-
ciera, “y por ello se trata de ofrecer este
tipo de informacién en cada conferencia
que lleva a cabo la AMIS, por medio de
nuestras redes sociales y también con
la ayuda de las asociadas en los eventos
que realizamos”.

La directora de Comunicacién y Re-
laciones Publicas de la AMIS considerd
relevante destacar en todo momento
la funcionalidad de los seguros como
amortiguadores de los golpes econémi-
cos que podrian sufrir las personas ante
accidentes, pérdida de la salud o el em-
pleo, vejez o desastres naturales. Para
ello consideré necesario que trabajen
coordinadamente la industria asegu-
radora, las autoridades y otros sectores
econdémicos.

Asi lo seriala la directora
de Comunicacion y
Relaciones Publicas de
la AMIS, en entrevista

En este sentido, y en relacién con las
directrices mas importantes que se de-
ben considerar, Marfa Luisa Rios dijo
con énfasis: “Se trata, en suma, de un
tema de educacion financiera, de acer-
carnos a la poblacién, al ciudadano de a
pie que no tiene conocimientos de pre-
visién econémica. Y para ello podemos
utilizar cualquier medio que tengamos
disponible. El objetivo es orientar o, me-
jor adn, capacitar sobre el tema”.

Como ejemplo puso el Proyecto Mi-
nerva, que la AMIS ha realizado en con-
junto con la Comisién Nacional para la
Proteccién y Defensa de los Usuarios de
Servicios Financieros (Condusef), una
propuesta educativa dirigida a 40 mi-

Maria Luisa Rios

de la resiliencia que aportan los seguros en estos tiempos de
pandemia. Aunado a ello, los avances en los smartphones,
las fintech y las nuevas generaciones nativas de internet nos
ayudaran a crecer, ademds de que la agilizacién de procesos
hard mds eficientes los tramites y la administracion de ries-
gos”, destaco Rios.

La ejecutiva de la AMIS refiri6 que el sector debe tomar
acciones para fomentar el consumo de seguros ante la si-
tuacién de emergencia que vive el pais. Dijo que informar
a la poblacién sobre las caracteristicas que tiene cada tipo
de seguro para que conozca de qué se tratan las diferentes
coberturas es una prioridad. “Lo mds importante es que las
personas no se queden con una idea equivocada sobre la res-
ponsabilidad que tienen las aseguradoras frente a sus usua-
rios”, remarco.

llones de mujeres cuyo objetivo es de-
sarrollar sus habilidades para conocer,
diferenciar y comprender los servicios
financieros y posteriormente acceder a
ellos.

La responsable del departamento
de Comunicacién de la AMIS se refi-

ri6 también a los retos que afronta una
institucién como el organismo que co-
hesiona al sector, pues en materia de di-
vulgacion, al ser el seguro un producto
que muchas veces genera desconfianza
entre la gente y que incluso se considera
un “lujo”, el contenido de los mensajes

debe cuidarse al maximo y dirigirse con
precisién. Esta situacién compromete a
la institucién a informar de la manera
correcta para abatir creencias o mitos
muy arraigados. Es imperativo erradicar
esa desconfianza.

“Los seguros no son un producto de

lujo, pues hay una gran variedad de ellos
de acuerdo con las necesidades de pro-
teccién de cada persona o familia. Un
ejemplo de ello son los microseguros.
Los seguros son, como tales, productos
financieros disefiados para enfrentar
los riesgos cotidianos, la contingencia
inherente al simple hecho de vivir, los
accidentes (graves o leves) que le pueden
ocurrir a cualquier persona”, dijo Rios.

A juicio de la representante de la
AMIS, cada vez se ve un acercamien-
to mayor de la poblacién a los seguros;
cada vez se nota mayor confianza hacia
ellos, en buena medida derivada de la
emergencia sanitaria que ha ocasionado
la COVID-19, pues ante los altos costos
de la enfermedad las personas se estin
inclinando ma4s a soluciones financieras
como los seguros de Gastos Médicos y
de Vida.

Maria Luisa Rios
convoca a aprovechar
este momento para
fomentar la cultura de
seguros

La ejecutiva de la AMIS destacé que
este organismo estd convencido de que
la educacién en materia de seguros de-
beria ser un proyecto que surja y se in-
cluya desde la formacién basica, “pues
para que la poblacién entienda los ries-
gos que enfrenta primero debe conocer
los productos financieros que existen y
su funcion, y luego utilizarlos para pro-
tegerse, lo que se inculca desde los pri-
meros anos de instruccién, como una
materia mas”.

“Nadie estd exento del robo de su
auto, del asalto a su vivienda o empresa;
de alguna discapacidad o la muerte de-
rivadas de un accidente ni de los eventos
meteoroldgicos, a los que todo el mundo
se encuentra expuesto cotidianamente
en México y en el mundo”, acoté Maria
Luisa Rios.

Anadié que el sector asegurador par-
ticipa en varios programas de educacién
financiera ligados a escuelas, como el
que se realiza en la Semana Nacional de
Educacién Financiera; sin embargo, in-
dicé que la industria esta abierta a cono-
cer nuevos proyectos y analizarlos con
las autoridades para apoyar las acciones
que se decida realizar por medio de la
Secretaria de Educacion Publica (SEP).

“Si apostamos por la educacion fi-
nanciera de la poblacién infantil hoy,
tendremos adultos financieramente res-
ponsables mafiana, puesto que los nifos
aprenden muy facilmente, sobre todo de
lo que ven a su alrededor. Es por ello por
lo que creemos que, si enfocamos y diri-
gimos ese conocimiento, podremos fo-
mentar habilidades que los lleven a una
toma de decisiones econémicas que les
permita mejorar y conservar su calidad
de vida”, concluyd la encargada de Rela-
ciones Publicas de la AMIS.
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Esto es mio y de nadie mas

ANA KAREN CHONG

Facebook e Instagram: karencita.chong

ace algun fiempo empecé un
proyecto que me llevo a escribir
esto. Ese proyecto empezo cuan-
do tenia seis afos. Realicé un plany lo
segui al pie de la letra; detallé todo lo
que debia hacer y tuve claros los me-
dios necesarios para llevar a cabo esa
idea. Tenia una meta y un objetivo cla-
ro, y cada paso que dilo enfoqué viendo
hacia alla.

Voy a relatarte un poco de lo que he
aprendido en este camino. Espero que
algo de esto fe sirva en el que tu estas
recorriendo.

Mi meta desde los seis afnos fue for-
mar una familia, y foda mi vida la planeé
con base en eso. (Qué necesito para ir
del punto A al punto B? Basicamente, mi
plan tenia dos escaloncitos: conseguir
un empleo que me permitiera cuidar de
mi familia y casarme.

Alos seis afos penseé en las profesio-
nes que conocia y encontré que, desde
mi perspectiva, la profesion perfecta
para mi era ser actriz porque en mi ca-
beza de seis anos una actriz llega al set,
hacelanovelaysevaasucasa.Ynosolo
eso: se vamuy arregladay hermosa. Hoy
sé que ser actriz no es tan simple. Pero
recuerden que esto estaba pasando en
la mente de una nifa de 6 afos.

Empece clases de actuacion, y a los
18 anos, cuando fuve que elegir mis es-
tfudios universitarios, me encontré con
la primera gran muralla: mis padres no
estaban de acuerdo con que estudiara
la licenciatura en teatro y actuacion,
pues para ellos debia estudiar algo
que, en sus palabras, “si dejara”. Hoy
en dia aun me duele no haber podido
brincar esa muralla, y no me duele por
no haberlo hecho, sino que me duele el
motivo de mi indecision. Y es que ba-
sicamente les crei. La voz de mis pa-
dres ha sido muy importante para mi;
suena demasiado fuerte en mi cabeza,
y yo les crei. Les crei que no podia, y
les compre su meta: “Es mejor estudiar
algo que deje”.

A'los 18 afios mi mundo se estaba ca-
yendo a pedazos, porque no solo la pri-
mera metfa se habia derrumbado, sino
que también la segunda estaba muy le-
josde suconcrecion. Y midead lineenel
plan que habia hecho hace afios era jus-
tamente éste: los 18 anos. Asi que, al no
llegar, lo recorri a los 20, a los 23... Fue
hasta casi los 30 afios cuando encontré
a una persona lo bastante loca como
para querer unir su vida a la mia; y aun
el dia de la boda ocurrieron un sinfin de
obstaculos: no llegaban los padrinos,
un proveedor me llam¢ pidiéndome mas
dinero para presentarse, los musicos en
la ceremonia se equivocaron de cancio-
nes... Respiré y dije: “Esto es con lo que
he sonado toda mi vida, y no importa lo
que pase lo voy a realizar. Solo faltan 10

Ana Karen Chong

pasos, literalmente. Esto esmioy de na-
die mas”.

Hoy mivida es un cuento de hadas. ¢Y
qué creen? La carrera que deja al menos
aminomedeja, yaque no la ejerzo. Dis-
fruté cada dia enlauniversidad. Le debo
gran parte de lo que soy ahora. Me con-
dujo a este hermoso sector. Pero lo que
realmente llena mivida es estar viviendo
y disfrutando mi sueno.

Alguien me dijo alguna vez que es
mas sabio alguien que aprende de las
experiencias de los demas tantfo como
de las propias, y es por eso por lo que
hoy te quiero compartir que:

1. Tener metas en la vida es muy im-
portante, pero lo mas importante
es que esa meta sea tu meta.

2. Identifica a las personas que tie-
nen la capacidad de hacerte creer
que tus metas no son las que de-
berian ser, y recuerda que el con-
fexto de quien te aconseja no es
necesariamente tu confexto.

3. Debes saber que la persona que va
atomar la decision eres tu, y quien
va a vivir con esa decision eres fu.

4. Es muy importante que tengas un
plan, un plan claro y definido. Pero
también es muy importante que se-
pas que ese plan claro y definido es
una linea recta; aunque llegar a fu
metanovaaserunalinearecta:vaa
haber curvas, y debes estar prepa-
rado para tomarlas.

5. Por ultimo, preparate y capacitate
porque, cuando finalmente llegues
a la meta, debes fener el valor y el
coraje para responderle a la vida
cuando esta te pregunte: “;Real-
mente quieres esto?”. Tu deberas
afirmar: “Claro que si. Esto es mioy
de nadie mas”.

#Ahorro

Las metas, el timén que nos
da direccién para manejar
mejor el dinero: Sofia Macias

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

as finanzas personales van mds
Lallé de organizar los recursos con

los que se cuenta para adquirir
bienes y servicios en el corto, mediano
o largo plazo y fomentar una cultura de
ahorro. “Digamos que establecer metas
financieras es el timén que te da direc-
cién para manejar mucho mejor tu di-
nero”, destac6 Soffa Macias, experta en
educacién financiera.

La autora del exitoso libro Pequerio
cerdo capitalista ofrecié la conferen-
cia Diseria tu futuro: consejos prdcticos
para tus finanzas personales en el mar-
co del Encuentro Digital Amafore 2020,
Construyendo el futuro hoy, organizado
por la Asociacién Mexicana de Admi-
nistradoras de Fondos para el Retiro
(Amafore), durante la cual anadi6 que
ademas solo de esta manera se logrard
contar con un ingreso permanente en la
vejez y evitar caer en riesgo de pobreza.

En su mensaje, Macias refiri6 que
2020 ha estado lleno de cambios signifi-
cativos en nuestras finanzas, sobre todo
por la crisis econémica provocada por la
pandemia de coronavirus.

La expositora asever6 que antes de la
temporada navidena “es mucho mas fa-
cil caer en tentaciones y que el dinero se
nos vaya en cosas que no son priorita-
rias cuando no tenemos claras nuestras
finanzas”.

Por ello, Macias explicé que, si las
personas no tienen claras sus metas,
serd mas complicado hacer cosas impor-
tantes para realmente mejorar su bolsi-
llo, como llevar un registro de gastos,
tener un presupuesto y enfocarse en en-
contrar realmente buenas inversiones.

Respecto a cudles son los errores que
cometemos “sin querer” y que mds mi-
nan nuestra economia, Soffa Macias
enumerd los siguientes:

No tener mucha definicién sobre
cudl serd el préximo paso en las fi-
nanzas. Quiza alguien esté ahorran-
do, pero no sabe qué hacer con ese
dinero. O bien puede tener una deu-
da, pero no sabe cémo salir de ella.
Es decir, “no tengo claro hacia dénde
ir, y estoy estancado”.

No tener metas financieras. Puede
ser que a raiz de la pandemia o de
causas externas a ella esa persona
haya cancelado sus metas o que de
plano no las tenga por el momento;
sin embargo, “si no tiene metas, es

.....

remarco.

Sus ingresos siguen igual o han ba-
jado respecto a otros afios. El que
sus ingresos, ahorros o nivel de vida
sigan igual, o incluso hayan bajado
respecto a afnos anteriores es otro
signo indudable de estancamiento
financiero.

. Se estd esperando que algo externo

suceda. Por ejemplo, que llegue la
vacuna, que se acabe la pandemia,
que se reabran los trabajos, que le
aumenten el sueldo; es decir, “no es
usted mismo quien esté propiciando
estas mejoras”, aseguro.

‘ No ha encontrado una oportunidad

durante la crisis. Las crisis son mo-
mentos de oportunidad. Por lo tanto,
si hasta este momento no ha encon-
trado una oportunidad, eso “habla
un poco de estancamiento financie-
ro, y hay que empezar a ponerle mds
atencién al tema del dinero para salir
de é1”, reflexioné Macfias.

Por otro lado, Soffa Macias también
refiri6 que la mayor crisis del mundo
es una crisis silenciosa y nadie habla de
ella. Y ésta es la crisis del retiro, en la
cual mucha gente todavia cree que no
debe invertir para su futuro. “Y es que,
entre la falta de conocimiento, de edu-
cacién financiera, de prevision e ingre-
sos, que muchos consideran que no les
permite ahorrar, veremos un mundo en
el futuro, y un México por supuesto, de
ancianos y pobres”, advirtié.

Por ello, la experta en educacién fi-
nanciera subrayé que es tiempo de “pre-
ocuparnos por nuestro yo del futuro”;
de recordar que la expectativa de vida
sigue al alza y que, si queremos vivir con
cierta holgura como la que hoy tenemos,
debemos ahorrar en nuestras pensiones.

En este sentido, ahorrar para la vejez
desde una edad mds temprana puede
ser la gran diferencia en nuestro futuro,
que hoy vemos lejano y tan amenazado
por la COVID-19. “M4s vale tener un in-
greso fijo al final de nuestra vida laboral
para sobrevivir a otra pandemia”, finali-
z6 la ponente.

Ciudad de México / Diciembre 15, 2020.
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#AMIS #Seguros

Al finalizar 2020, sector seguros habra pagado
18,907 mdp en Vida y GMM por COVID-19

(AMIS) reporté que al 7 de diciembre de 2020 el
sector asegurador indemnizé por un monto total de
14,449.9 millones de pesos a asegurados hospitalizados y fa-

l a Asociaciéon Mexicana de Instituciones de Seguros

llecidos infectados por COVID-19; sin embargo, se estima
que el monto global, de acuerdo con las proyecciones ac-
tuariales de este organismo, podria alcanzar, en el peor de
los escenarios, 18,907 millones de pesos al 31 de diciembre

Riveroll Sanchez reporté que, al 7
de diciembre de 2020, en el seguro de
Gastos Médicos se registré un interna-
miento hospitalario de 18,548 asegura-
dos con COVID-19, lo que represent6
un costo para la industria aseguradora
de 7,220.8 millones de pesos.

El costo promedio de indemniza-
cién por atencién médica ascendid
asimismo a 390,613 pesos, vy en él des-
cuella un caso cuyo monto mayor es
de 29,041,114 pesos. El avance en las
indemnizaciones es de 71 por ciento,
apunt6 Riveroll Sdnchez.

Por otra parte, el vicepresidente de
la AMIS dijo que seis de cada 10 ca-
sos de infectados asegurados por CO-
VID-19 se concentran en CDMX, con
5,558 casos; Nuevo Ledn, con 2,680; el
Estado de México, con 1,863; y Jalisco,
con 1,085 infectados. El resto del pais
presenta niveles de infeccién por este
virus que van de los 28 a los 832 casos.

Riveroll Sdnchez destacé que llama
la atencién que Veracruz esté clasificado
como semdforo verde, cuando a la fecha
solo de la poblacion asegurada se regis-
tran 328 casos de internamiento hospi-
talario y 2,210 fallecimientos, hecho que
refleja el nivel de incongruencia y falta
de homologacién de las medidas pre-

He recorrido camino.

de 2020.

ventivas implementadas en el pais para
combatir la enfermedad.

El funcionario de la AMIS dijo tam-
bién que de la cifra total de casos de
contagio por dicho virus registrados en
el pais (1 205 229) solo 1.5 por ciento de
los afectados tiene algiin seguro priva-
do, y esta situacién se traduce en que en
un afo alrededor de 560 000 familias
sufren un quebranto econémico por los
costos que implica la enfermedad.

En cuanto al costo promedio por

#DesarrolloHumano

Por eso creo que puedo hablar con convencimiento de que a lo largo de mi
vida Una Sombra Protectora siempre me ha acompaiiado.

Alvoltear la cara atrs en los momentos cruciales y a veces en los de dificil
solucién, hoy advierto que nunca estuve solo.

Algunos momentos del pasado, de dificil solucién, se resolvieron para

bien.

La justicia a veces se hizo esperar, pero siempre llegé.

Soy el producto de mi hacer.
De mi saber.

¢Que quiero ser mejor? En mis manos esta.

Recaredo Arias Jiménez y Juan Patricio Riveroll Sinchez,
director general y vicepresidente de la AMIS, respectiva-
mente, divulgaron estos datos en conferencia remota, en la
que aclararon que en las cifras ain no se considera la afec-
tacién que se registrara en la siniestralidad, producto del
repunte en el nimero de infectados reportado por el Go-
bierno Federal en dias recientes.

hospitalizacién, Riveroll Sinchez in-
dicé que 59 por ciento de los asegura-
dos hospitalizados supera los 390 000
pesos debido a que al ingresar muchos

de ellos requieren un nivel de atencién
médica especial o cuidados intensivos,
lo que altera de manera importante el
importe.

Por lo que respecta al seguro de Vida,
Arias Jiménez indic6 que el numero de
decesos asegurados e indemnizados por
COVID-19 es de 33,190, cuyos deudos
ya han recibido un importe promedio de
217,811 pesos. Existe solo un caso en el
que por la suma asegurada la indemni-
zacion alcanzo los 68,520,512 pesos.

Al igual que en el seguro de Gastos
Médicos, en el seguro de Vida la mayor
concentraciéon de la mortalidad a causa
de este fendmeno epidemioldgico se re-
gistra en cuatro de 10 estados del pais,
que son: CDMX, con 6,629; el Estado de
Meéxico, con 4,115; Veracruz, con 2,216;
y Sinaloa, con 1,610 defunciones.

Arias Jiménez apunté también que
20,469 muertes se produjeron en perso-
nas cuyo rango de edad estd entre los 50
y 69 afos, y equivalen a 62 por ciento del
total de asegurados finados por dicho
padecimiento.

Finalmente, el director general de la
AMIS indicé que, de cumplirse el pro-
néstico ya seiialado al 31 de diciembre,
la pandemia de COVID-19 continuaria
siendo el sexto siniestro catastréfico
mds caro en la historia del seguro en
México, con un costo de mds de 900 mi-
llones de ddlares.
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LAMENTA PROFUNDAMENTE EL
SENSIBLE FALLECIMIENTO DE:

VICTOR MANUEL
MOO HUCHIN

ACAECIDO EL 02 DE DICIEMBRE 2020
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A SUS FAMILIARES, AMIGOS Y COLABORADORES
LES ENVIAMOS NUESTRO ABRAZO SOLIDARIO
Y SENTIDO PESAME.

DESCANSE EN PAZ
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etLife cierra el ano con eventos virtuales

MetLife México aproveché la
tecnologia para cerrar el afio
y mantenerse cerca de sus
socios comerciales por me-
dio de eventos virtuales muy
especiales.

El 11 y 12 de noviembre, se
llevé a cabo Encuentro MET
en edicién virtual, un foro de
colaboracién del Negocio In-
dividual Gobierno que cum-
plié su décimo aniversario. Se
dieron cita mas de 1,200 parti-
cipantes durante ambos dias,
quienes disfrutaron de la ex-
periencia con invitados exper-
tos en sus ramos.

Como cada ano, el pasado
12 de noviembre se realizé la
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Sofia Belmar, Directora General MetLife México
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Hugo Mesa, Vicepresidente Negocio Individual Gobierno Fachada virtual del Evento de Fin de Afio

Sala virtual para los mwtados al Evento de Fin de Afio

Graduacion de Agentes del
Negocio Individual Privado, si
bien este aio se llevé a cabo
a la distancia, los 54 gradua-
dos disfrutaron en compaiiia
de sus familias este momento
tan importante de su carrera
profesional

Para concluir, el 10 de di-
ciembre se efectud un evento

iFelicidades
a todos
ellos!
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Maria Amezcua, Vicepresidente Negocio Individual Privado
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muy especial con sesiones simultéaneas
- ; . — a cargo de las lineas de Negocio Indivi-
N dual Gobierno y Negocio Privado, donde
se brindaron mensajes emotivos de fin
de ano y se refrendé el compromiso de
la compaiiia con las familias mexicanas.
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

oS PLANES DE
LTECNIFICACION o de evolucién
tecnolégica, como se quiera ver,
que pudo haber tenido el sector y que tal
vez le tomaria dos o tres afios consolidar
se han acelerado gracias a la pandemia.
Asi, los manejos y gestiones requeridas
respecto a los tenedores de pélizas o los
intermediarios han encontrado en los
medios electrénicos herramientas que,
si bien ya estaban a disposicién, ahora
se han aprovechado mds acelerando los
ajustes necesarios en las diferentes pla-
taformas con las que cada aseguradora
opera.
;CUAL ES EL ESPIRITU DE ta-
les ajustes? Por supuesto, el servicio al
cliente, y en este sentido, servicio se debe

#Opinion #Seguros

Que dice mi mama que siempre no...

entender de manera amplia. Me expli-
co: el servicio en términos generales se
refiere, con mucho, a la actitud con que
los intermediarios y las distintas areas
de las compaiifas realizan las gestiones
que el asegurado demanda para un fun-
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Nuevo 2021!

cionamiento correcto del contrato. Pero
ahi no debe quedar la cuestién; se debe
extender también a la contratacién. Asi,
se pretende que la oferta y la prestacién
de los servicios (gestiones) a los contra-
tantes se facilite de la mejor manera ante
un entorno que limita la movilidad y la
comunicacion presencial.

DE ESA FORMA SE PRETENDE
que, por una parte, el cliente pueda
obtener los derechos que el contrato
le confiere, asi como las facilidades de
otras gestiones, como contratacién y
pagos. Qué mejor manera que aprove-
char la tecnologia para
generar un principio de
autogestién (self ser-
vice) en los prospectos
y clientes que pueda
desde cualquier equipo
(incluido por supuesto
su teléfono inteligente)
gestionar lo necesario
para la satisfaccién que
éstos esperan obtener
del contrato de seguro.

PARA QUE LO AN-
TERIOR SUCEDA en
buen término también
se hizo necesario aprovechar al maximo
la capacidad de transferencia de infor-
macién que ofrecen las plataformas pu-
blicas. De este modo se pueden, en prin-
cipio, escanear documentos y ponerlos a
viajar por la red. No solo eso: también se
hizo necesario contar con aplicaciones
mds sofisticadas que le permitieran al
contratante interactuar con la platafor-
ma tecnoldgica, poniendo literalmente
en sus manos la posibilidad de comple-
tar cuestionarios con informacién in-
dispensable para la contratacién de las
polizas.

iBRAVO POR EL SECTOR! Esta vez
parece que lo hizo todo bien y en be-
neficio del publico. Las medidas to-
madas facilitan al cliente en cualquier
circunstancia de movilidad “servirse”

Qué mejor manera
que aprovechar
la tecnologia para
generar un principio
de autogestion en
los prospectos y
clientes

en el momento necesario
de los trdmites y gestiones
requeridas por sus distin-
tos requerimientos. Mads
adn, puede contratar y pa-
gar sus pdlizas sin la ne-
cesidad presencial de los
intermediarios, quienes en
estos casos pueden ejercer
su guia y orientacién tam-
bién desde llamadas, video-
llamadas, chating y otros
medios, siempre a favor del
prospecto o cliente.
EL ASUNTO ENTON-
CES apunta a ese concepto
ampliado de servicio que de
manera sencilla se expuso
mds arriba; esto es, el segu-
ro tiene el reto y la exigen-
cia social de extenderse al
publico, de contar cada vez
con mas asegurados, incre-
mentar la penetracion...
Para eso nacio el seguro: es
a la vez su misién, compro-
miso, objetivo y obligacién
profesional. Con las me-
didas que se han tomado
ante la pandemia, las aseguradoras sin
duda han estado ocupadas de cumplir
con tales premisas que les dan sentido.
iExcelente!

PERO... {OTRA VEZ UN PERO! ;No
habrd forma de que algo en la vida se
pueda hacer sin peros? Pues, como se
decia por ahi: “Que dice mi mamd que
siempre no”. %Y eso por qué m’hijo?”,
preguntaba el otro... “Pus porque hay
que hacer no sé cudntas cosas que no-
mds entorpecen (palabra que sustituye a
otro verbo mdas conocido y usado) lo que
ya se puede hacer”. Re-
sulta que ahora se ponen
nuevas condiciones que
antes no existian. jAh!
;Pues qué mama da esos
consejos?

LA CNSF:ESAESLA
MAMA. Por razones de
espacio no me extende-
ré en muchos detalles.
Pero resulta que ahora
se pide la modificacién
y extensién de cuestio-
narios y comprobacio-
nes que hacen un tanto ardua la con-
tratacion en linea. Si poca es la cultura
de aseguramiento, al menos es igual de
pobre y débil la cultura financiera y el
manejo de aplicaciones que, lejos de
facilitar lo que de por si era complejo,
ahora con las nuevas imposiciones de la
autoridad (y digo imposiciones, ya que
hubo un mondlogo en la implementa-
cién de esto) se desalienta ain maés la
posible contrataciéon de seguros. ;De
qué lado estdn?... Tal vez lo que buscan
las aseguradoras les vale tres kilos de
pepino; lo que ellos buscan solo ellos
lo saben, pero cada dia se le ponen mas
barreras a la necesidad natural (obliga-
da por la naturaleza, esto es, inherente
al ser) que tienen las personas de con-
tratar una poliza.

{AST ES!... Y discutale al ampayer...
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LOS NUMEROS CUENTAN

Antonio Contreras

@ gar2001@hotmail.com

Cargando al mundo

la actualizacién de condiciones econdmicas de los productos de Gastos

f ; eguros Atlas envié a su fuerza de ventas una circular para informar sobre

Médicos Mayores.
En la circular se informa de un incremento de 18 por ciento para los menores
de 65 afios y de 24 por ciento para los mayores de esa edad; incrementos prome-

dio, por supuesto.

El aumento de tarifa, explica Seguros Atlas, es ocasionado por “el incremento
en el costo de insumos médicos y el uso cada vez mds frecuente de tratamientos
desarrollados con nuevas tecnologias”. En otras palabras, “Queremos cubrir esta
nueva necesidad que atafe a unos asegurados que seguramente nos dejaran si el

incremento de tarifas continda”.

La circular menciona que el incre-
mento de precio es a “nivel Sector”. No
hay para dénde correr. “Si necesitas un
seguro de Gastos Médicos, en un pais
donde la atencién médica del IMSS es
dificil de obtener y tiene una calidad baja
debido a la falta de recursos y la satura-
cién de la capacidad disponible, sigue
contratando con nosotros. Somos igual
de caros que todas las demds companias
que ofrecen el producto en el mercado
mexicano”, parecen decir.

Seguros Atlas comunica también en
la circular que la tarifa permanecera sin
cambio durante todo un ano. Lo malo es
que el desdichado que renueve su péliza
seguramente enfrentard un nuevo incre-

mento dentro de ese plazo de 12 meses.

;Es dificil cubrir la prima para una fa-
milia tipica?

Una familia compuesta por hombre
de 36 afos, mujer de 32, hijo de 8 e hija
de 4 pagard una prima de entre 85,000 y
98,000 al afo, o de entre 7,000 y 8,000
pesos al mes, nos cuentan los nimeros.

;Cuantas familias pueden pagar las
primas de un seguro de Gastos Médicos
Mayores?

Si en México solo una familia de 14
pertenece al segmento A/B, con ingre-
sos superiores a 85,000 pesos al mes, se-
guramente la mayoria de los asegurados
enfrentara la disyuntiva entre continuar
disfrutando del respaldo de una pdliza,

Gracias a ti ya somos...

Para todos, para siempre, sin costo...

SOY AGENTE
ACTUALIZADOD
P

nuevas tecnologias incluidas, o atender
otras necesidades, igual de apremiantes
o mas. Si la familia, consciente de la ne-
cesidad de contar con un respaldo eco-
ndémico en caso de accidente o enferme-
dad, decide sacrificar nuevamente va-
caciones o un nuevo auto, seguramente
en 12 meses estara frente a una decisioén
cada vez mas dificil, tomando en cuenta
el incremento en las primas que habrd
de pagarse, superior sin duda al aumen-
to de sus ingresos.

Al aumentar la edad de los asegu-
rados, también lo hard la prima, como
consecuencia de la mayor frecuencia de
enfermedades. El ingreso familiar tam-
bién aumentar4, en la mayoria de los ca-
s0s, gracias a la evolucién ascendente de
una carrera laboral exitosa. Claro, hasta
llegar a una edad en la que el ingreso
disminuird radicalmente.

Aun sin la necesidad de mantener a
los hijos, quienes habran volado hacia
la independencia, las primas de los ma-
yores de 65, con
un incremento de
24 por ciento por
el uso cada vez
mas frecuente de
tecnologias  ca-
ras para atender
como se merece a
los adultos mayo-
res. El precio de la
poliza desanimard
al cliente o a los
familiares dispuestos a pagar la elevada
prima. Tal vez no el primer afo, pero es
un evento que tarde o temprano se pre-
sentard como una dolorosa disyuntiva:
“;Aseguramos a papa o a mamé? El tiene
alzheimer, y ella un corazén débil”.

En la misma circular se anuncia como
un beneficio para los asegurados el in-
cremento de los tabuladores, es decir, los
honorarios que se paga a los doctores,
en un 4.5 por ciento, lo cual es razona-
ble considerando que la remuneracién
de los profesionales que realizan tra-
tamientos y ejecutan cirugias debe ser
actualizada por el efecto de la inflacién.
Si la prima aumenta 18 por ciento para
los menores de 65 y 24 por ciento para
los mayores de esa edad, ;en cudnto ha
aumentado el costo de la otra mitad de
los gastos, es decir, los que no son hono-
rarios médicos?

Los numeros cuentan: si el aumento
es de 24 por ciento a la tarifa, la mitad de
ese incremento se explica por la decisién
de Seguros Atlas de aumentar los hono-
rarios médicos 4.5 por ciento, lo cual im-
plica necesariamente un aumento de la
otra mitad, es decir, hospital, servicio de
equipo médico y otros gastos asociados
al tratamiento de los padecimientos pre-
vistos en el tabulador, en 43.5 por ciento.

Aun cuando la proporcion entre ho-
norarios médicos y el resto de los gas-
tos asociados a la prestacion del servicio
requerido en caso de accidente o enfer-
medad no sea 50/50, el incremento de la
proporcién que no puede aumentar en la
proporcion que lo hace la inflacién estd
fuera de toda proporcién. ;Por qué? Por
una cuestién elemental: de seguir los

#0pinién #Seguros

aumentos cada afo, en apenas tres aios
las primas de los adultos mayores casi se
duplicaran.

Para explicar la decisiéon de las ase-
guradoras que ofrecen el producto de
Gastos Médicos Mayores en el mercado
mexicano, podemos pensar en algunas
hipétesis.

Con un enfoque en la rentabilidad, es
obvia para las aseguradoras la necesidad
de cubrir sus costos. Si los doctores co-
bran mds por la inflacién, al igual que
afanadoras, anestesistas, enfermeras,
cocineros y personal administrativo, las
primas tienen que incrementarse 4.5
por ciento. Necesario, sin duda. Pero
aumentar la tarifa 24 por ciento, sopor-
tado por la explicacién de mayores cos-
tos y gastos inherentes al servicio hos-
pitalario, por conceptos como equipo,
materiales, hospitalizacién, medicinas
y otros, condena al producto a la extin-
cién en algunos afios.

Si los cuatro hijos de don Simén y
dofia Juana hacen
su “vaquita” anual,
semestral o tri-
mestral para pagar
el seguro de los
viejos, imaginen
lo que pasard den-
tro de tres afos,
cuando la edad de
los veteranos lleve
la prima a més del
doble. Empezarén,
sin duda, las deserciones. Primero Simén
junior, el mayor de los cuatro, dird a sus
hermanos que él sélo puede aportar la
misma contribucién de hace dos afios:
su hija acaba de entrar a la Universidad
La Salle a estudiar medicina, pues no la
admitieron en la UNAM. Laura, la me-
nor, desaparece. Se la tragd la tierra y no
da sefiales, esperando que sus hermanos
afronten el trago sin contar con ella. Sus
ingresos siempre han sido irregulares, y
ese viaje de estudios a Alemania no pue-
de esperar. Quedan dos valientes.

Radl plantea a su hermana Silvia la
dificultad de justificar un gasto mayor.
Shantal, su esposa, se niega en redondo
a asumir la responsabilidad de mante-
ner el seguro, y ya exigié a Raul el mis-
mo tratamiento para sus padres. Ratl se
defiende y aduce la riqueza de Enrique,
su cufiado, quien, enriquecido en pocos
afos gracias a su andar en la politica de
altos vuelos, ha amasado una considera-
ble fortuna. Cubrir el seguro de Gastos
Médicos de sus suegros serd para Enri-
que, intenta avanzar Radl, como quitar
un pelo a un gato. Shantal dice que no;
que es una cuestion de principios, como
argumento para condenar a su esposo a
lo imposible.

El caso familiar, tipico de nuestra so-
ciedad, plantea a cualquier aseguradora
la alternativa entre la espada y la pared:
o encuentra la manera de satisfacer la
necesidad de mds familias identifican-
do el precio que diferentes segmentos
pueden pagar y ajustando los costos a
ese parametro o serd sustituida como
proveedor de un respaldo econémico en
caso de accidente o enfermedad.
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Hugo Silva

hsilva@globalab.com.mx

as contingencias sanitarias son fe-

I némenos que afortunadamente no

todas las generaciones afrontan. A

la fecha, contando el que se encuentra

en curso, han sido seis los eventos de

este tipo: viruela, sarampidn, la denomi-

nada gripe espaiiola, peste negra, VIH

y en la actualidad la tristemente célebre
COVID-19.

La causa y consecuencias, las accio-
nes tendientes a afrontarlo vigorosa-
mente, la incontable cantidad de vidas
perdidas, unas por la enfermedad en si,
otras por quienes han dedicado la pro-
pia en la atencién del préjimo, algunas
—muchas mds— por indolencia ante la
gravedad y, por ultimo, aquellas que se
perdieron por la falta de estrategia de
salud publica, la pérdida de rumbo (si es
que alguna vez se tuvo) y exceso de arro-
gancia. Nada que no sepamos.

Pero no todo es “coronavirus”. Tene-
mos varios frentes que atender de ma-
nera simultidnea; y quizd, en muchos
casos, con mayor prioridad. La sugeren-
cia de confinarse para evitar contagio y
llevar a cabo solo actividades esenciales
choca brutalmente con la realidad; y es
que para mas de 75 por ciento de la po-
blacién en México las actividades esen-
ciales implican salir a
trabajar para comer; el
dinero generado hoy
en el mejor de los casos
puede alcanzar para
comer manana. Es de-
cir, si no se trabaja, no
se come.

Y estamos hablan-
do solo de la mas ele-
mental subsistencia: el
alimento. Pensar iluso-
riamente en el tema de
servicios bésicos, como
energia eléctrica, gas,
agua, renta o pago de la
mensualidad de la vivienda es precisa-
mente eso: ilusiones vanas. Ni qué decir
de prevencién de salud: si acaso —y por-
que no les queda de otra— la atencién de
emergencia mediante los muy deficien-
tes servicios publicos.

Pareciera que con un panorama tan
poco alentador hubiéramos tocado fon-
do, pero nada mas lejano de la realidad.
Veamos la otra cara de la moneda: si
bien existe un alto indice de pobreza (no
solo patrimonial, sino alimentaria), el
remedio es el empleo digno y remune-
rado de manera justa. Suena ldgico, solo

En la actual
crisis, idolos con
pies de barro se

derrumbaron
con una facilidad
que asombra

#0pinién #Seguros

De la resiliencia a la hipocresia

que en nuestro caso los
generadores de empleo
han llegado al hartazgo
con sobrerregulaciones,
persecuciones en medios,
ausencia de estimulos y
una carga fiscal que ha
llevado a varias pymes a
bajar la cortina y buscar
un horizonte mds espe-
ranzador.

A quienes han aposta-
do por la continuidad de
sus operaciones a pesar
de los resultados poco
favorecedores, a pesar de
decisiones dificiles, a pe-
sar de la constante preo-
cupacion; a pesar incluso
de la poco empatica reac-
cién de su entorno, nues-
tra admiracién, agradeci-
miento y respeto. De suyo
es complejo, con vientos
menos borrascosos, ge-
nerar el negocio. Ima-
ginar el insomnio que
provoca la incertidumbre
de tener que mantener la
fuente de trabajo de cien-
tos de familias es literal-
mente imposible.

Ellos, acompanados
de colaboradores que
han dejado en el camino
prestaciones, beneficios
asociados a empresas tradicionalmen-
te solidas, mucho mas que apretarse el
cinturdn, colaboradores que se dejan la
piel labrando un futuro que emule no
solo los buenos tiempos, sino que abra la
puerta de bonanza y prosperidad, ellos
son los que sin duda alientan la espe-
ranza de salir, de una vez por todas, del
marasmo centralista, ocurrente y retrd-
grado que no amenaza con llegar... [Ya
estd aqui!

De estas crisis sanita-
rias, sociales, econémi-
cas y laborales también
surgen  oportunidades.
Vemos que los idolos con
pies de barro se derrum-
ban con una facilidad que
asombra. Aquellos que al-
guna vez fueron admira-
dos por sus extraordina-
rias dotes se ven rebasa-
dos y agobiados, mostran-
do su verdadero tamafo y
extrema fragilidad.

Surgen también aque-
llos que necesitaban el rején y mutan la
desgracia en fortaleza, en combustible,
en motivacién para generar lo mejor de
si mismos. También los hay —muchosy
muy buenos— que han venido quedan-
do en el camino, pero es solo eso, por-
que no perecen; se encuentran en pau-
sa, retomardn la via y continuardn en
la brega, en este o en otro tablero, pero
continuaran.

Llegé el tiempo de creer en las rece-
tas mds elementales, como conjugar
capacidades, sumar esfuerzos, apreciar
el profesionalismo, respetar y advertir

—en la diversidad de pensamiento— el
vientre que alberga los nuevos procesos,
productos y formas que se encuentran
préximos a nacer; reconocer no solo el
resultado, sino el proceso para llevarlo
a cabo motiva a quien opera, pero tam-
bién a quien promueve; permitir humil-
demente la critica, apostar por la pro-
puesta de casa, solo por sefialar algunas.
iTienen costo cero y alta probabilidad de
éxito!

Luego entonces tenemos fuertes y re-
silientes, verdaderos lideres e idolillos
con pies de barro; tenemos tropiezos,
pero no abandonos, como dirfa Sabi-

a: “Tenemos la duda y la fe, tenemos
orgullo presente, tenemos palabras, te-
nemos mas de cien motivos”. Lo que es
un hecho es que lo nuestro, lo nuestro es
seguir adelante, aqui, ahora y mientras
dure.

El ano ha sido un vendaval de cosas y
sucesos que parecen ficcién, un antes y
un después. Las cosas que conocfamos
no serdn iguales, y de ahora en adelante
nada igual serd conocido. Es un honor
y mayor privilegio compartir conceptos,
ideas, propuestas, frustraciones, errores
Y, ¢por qué no?, aciertos.

A tomar nuestra préxima renovacion,
llamada 2021, por los cuernos, que en el
ruedo estamos y de aqui solo nos sacan
en hombros... o a tirones.

{Te lo aseguro!
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AMASFAC

cQuién mejor que los propios agentes para entender y reconocer el
enorme trabajo y esfuerzo que implica ser intermediario?

A lo largo de toda su historia, AMASFAC se ha esmerado en
reconocer a nuestros asociados que se distinguen por sus resultados

Agradecemos también a nuestro Vicepresidente de Personas
Fisicas, el Lic. Ulises Flores y al Lic. Antonio Blando, Vicepresidente

de ASPRO-GAMA quienes apoyaron de manera brillante en la

a nivel de todo el mercado y les entregamos el Trofeo AMASFAC en

Vida y GMM.

Tradicionalmente lo hacemos en el mes de mayo de cada afo, en
esta ocasion nos vimos obligados a reprogramarlo y realizarlo de
manera virtual y finalmente fue posible realizarlo el pasado 26 de

Noviembre.

Agradecemos a la Seccion Ciudad de México, que bajo el liderazgo
de su Presidente, el Lic. Emilio Mussali coordinaron todo lo necesario

para realizar un magno evento.

12 Xavier Ernesto Méndez Alvarado
Seccion Cd. de México
2° Gabriela Garza Gonzalez
Seccion Monterrey
32 Gabriela Barraza Dijar
Seccion Cd. de México

12 Roberto Lozano Prieto
Seccion Cd. de México
22 Jesus Alberto Olmos Moreno
Seccion Cd. de México
32 Patricia Barba Atilano
Seccion Guadalajara

4° Gabriel Rodriguez Valle
Seccidon Monterrey
52 Guadalupe Elvira Ayala Arredondo
Seccion Cd. de México
62 Virginia Chavez Garcia
Seccion Cd. de México

www.amasfac.org

conduccion del evento asi como el reconocimiento de cierre por
parte de Lic. Victor Feldmann Director Ejecutivo de lineas personales
de Seguros Monterrey New York Life.

A pesar de que fue virtual, pudimos contagiar y contagiarnos de
la emocién de todos los ganadores, te invitamos a felicitarlos tu

también ; esta es la relacion completa de nuestros campeones,
reciban nuestra admiracion y la mas cordial de las felicitaciones,
extensiva a sus promotores y aseguradoras que les han apoyado
con su guia, infraestructura, servicios y productos para lograr

resultados sobresalientes.

Cordialmente,

Lic. Alejandro Sobera Bidtegui

Presidente Nacional AMASFAC

7° Maria Elena Catalina Yannini Flores
Seccion Cd. de México

82 Maria Fernanda Alejandre Cearsolo
Seccion Cd. de México

92 Hilda Paola De La Vega Jiménez
Seccion Tijuana
102 Alfredo Ramirez Huerta

Seccion Cd. de México

112 Iiigo José Gonzdlez Diaz Barreiro

Seccion Monterrey

1¢ Daniel Shwartz Kozlovsky
Seccion Cd. de México
2° Sergio Gonzalez Jiménez
Seccion Cd. de México
32 Wilfrido De La Cruz Mendoza
Seccion Cd. de México

4° Pedro Camarena Calero
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Seccion Cd. Juarez
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Seccion Cd. de México
162 Raul Francisco Garza Hernandez
Seccion Matamoros
172 Heriberto Espinosa Guzman
Seccion Cd. de México
182 Virginia Chavez Garcia
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Secciéon Monterrey
202 Diana Pérez Rodriguez
Seccion Cd. de México
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CHARLEMOS
SEGUROS

Alfredo Gonzalez
& @risk_mr

1 2020 fenece y, sin duda, serd un
Eaﬁo que dejarda una honda huella

en todos nosotros. Serd recordado
como uno de los periodos mas compli-
cados en muchos sentidos, al grado de
que los ninos que nacieron en el trans-
curso de sus 12 meses (el encierro obli-
gado hizo un buen trabajo en muchos
hogares) ya son denominados como la
generacion de los “pandemials”.

Como todos sabemos, fueron meses
de recesidén, volatilidad en el tipo de
cambio, incertidumbre econdémica, en-
torno internacional complicado y dema-
siada informacién que provocé que las
llamadas fake news se multiplicaran, el
nerviosismo creciera y la ansiedad al-
canzara su maximo nivel.

@ algonbe@hotmail.com

Es por ello, mis queridos amigos, por
lo que los invito a que Charlemos Segu-
ros en esta edicion acerca de los aspec-
tos positivos que nos dejard como legado
el 2020. Estoy seguro de que en el feste-
jo por la llegada del 2021 me animaré a
cantar, como todos los afios y con singu-
lar alegria, que jyo no olvido al afio viejo
porque me ha dejado cosas muy buenas!

En efecto, el ano que termina no me
dejard una chiva ni una burra negra, ni
la famosa yegua blanca; tampoco una
buena suegra, pero s muchas ensefian-
zas, nuevos amigos y grandes satisfac-
ciones personales y profesionales; e in-
cluso riesgos que nunca pensé tomar en
medio de una situacién como la que se
vive pero que, ante lo atractivo del reto,

Yo no olvido al afio viejo

mi espiritu aventurero no pudo recha-
zar.

Fue un afio en el que vi florecer la
creatividad de mis amigos periodistas,
lo que nos permitié tener algunos de los
mejores foros virtuales; mis comparferos
de columna dieron a conocer sus rostros
mediante la transmisién de sus espacios
en plataformas de internet. Las mafianas
de todos los lunes se convirtieron en una
tradicién viendo y escuchando a César
y Genuario Rojas en vivo habldndonos
de todas las novedades de la industria en
Se Dice... Charlemos Seguros también
tuvo su primera aparicién en esta pla-
taforma digital, con una de las mejores
entrevistas que he tenido oportunidad
de realizar en todos los afnos que llevo
participando en este medio.

Entre lo més destacado que me tocé
vivir en el enrarecido ambiente provo-
cado por la larga crisis sanitaria estuvo
la segunda Cumbre Latinoamericana
de Innovacién en Seguros, un evento
que tuvo su primera edicién de mane-
ra presencial en el paradisiaco Cancuan.
Aquella edicién parecia muy dificil de
superar, pero ésta, la segunda, sin duda
se convirtié en uno de los mas destaca-
dos eventos del sector no solamente del
2020, sino de los dltimos afos.

Por primera vez desde que comencé
mi carrera en esta noble industria, la
Convencién de Aseguradores de Mé-
xico fue pospuesta,
y tuvimos que con-
formarnos con un
evento virtual, que,
si bien fue de mag-
nifica calidad, nunca
serd igual cuando no
se tiene la conviven-
cia con los colegas
que afo con ano nos
encontramos en di-
cho evento.

Me tocé ver el
loable esfuerzo de la
mayor parte del sec-
tor por conservar los
empleos de nuestros
companeros, tan-
to en aseguradoras
como en corredores
y despachos, y tam-
bién la empatia del
personal al no recibir
incrementos salariales en muchos de los
casos, solidarizandose con los patrones
para conservar las fuentes de trabajo.

La sociedad mexicana nuevamente
tomé la batuta en medio de la crisis, y
los liderazgos sociales opacaron la ya
deteriorada imagen del Gobierno, del
que practicamente nadie recibié ningiin
apoyo extraordinario, ya que la gestién
gubernamental en materia de economia
colapsé desde antes de que se iniciara
la pandemia, y los ahorros conseguidos
durante las administraciones pasadas
fueron dilapidados en los primeros 12
meses del sexenio por medio de dadi-
vas disfrazadas de apoyos sociales, que
ademads llegaron solamente a la clientela
politica del partido en el poder.

Finalmente, fue muy notable la ges-

tién de la Asociacién Mexicana de Insti-
tuciones de Seguros, que atinadamente
preside Sofia Belmar Berumen, quien
tuvo el acierto de anunciar la cobertu-
ra solidaria en plena crisis, y el sector
asegurador comenzé a
otorgar un valioso apo-
yo a las familias de los
trabajadores de la salud
que perdieron la lucha
contra la COVID-19, an-
ticipdndose por mucho a
cualquier accién del Go-
bierno en ese sentido.
Estoy convencido de
que falta muy poco para
que comience a aplicarse
la vacuna que nos pon-
dra a salvo, lo que nos
permite ver la luz al final
del camino, y ésta es otra
buena noticia en los mo-
mentos finales de este complicado afio.
Por todo lo anterior, mis estimados
amigos, el préximo 31 de diciembre no
olviden entonar la famosa cancién alu-
siva a la fecha: ;Yo no olvido al afio viejo
porque me ha dejado cosas muy buenas!
Créanme que, a la distancia, los estaré
acompanando con la tonada, y segura-
mente con un buen trago de champana,
porque soy un convencido de que, a pe-
sar de todo, hay muchisimo por celebrar.

La sociedad
mexicana
nuevamente

tomo la batuta
en medio de la
Crisis

#Opinion

Antes de despedirme quiero enviar
un saludo muy afectuoso a mi estimado
amigo Oscar D4vila, exitoso empresa-
rio en seguros del noreste de México,
quien se convirtié recientemente en un
sobreviviente de la pan-
demia, después de ver-
se muy grave, y ahora
se recupera de manera
muy satisfactoria. Y una
muy célida felicitacién
a dos exitosas damas
que a principios del mes
celebraron su cumplea-
flos. Me refiero preci-
samente a Karla Ruiz,
quien también este afio
tomo las riendas de Or-
muz Soluciones Legales,
y Gabriela Rozier, quien
colabora en Evenet or-
ganizando algunos de
los eventos mas interesantes del sector
seguros en Latinoamérica y Europa.
Un abrazo muy fuerte para ellas, y que
sigan los éxitos en el aio que estd por
comenzar.

Por mi parte me despido de ustedes
por lo que resta del 2020 esperando ver-
los por acd y seguirlos contando entre
mis lectores a partir de enero, a punto
de ver la luz al cierre de esta edicién.

iTodo va a estar bien, ya lo veran!

Calendario :E

Enero 2021

Fianzas Administrativas

El Seguro de Motocicletas (Cobertura)

Reaseguro Basico (Introductorio)

Cédula A: Riesgos Individuales de
Seguros de Personas y Dafios

El Seguro de Automaviles (Cobertura)

El Seguro de Diversos Ramos Técnicos
(Seguros de Ingenieria) (Cobertura)

Cédula H: Seguro de Caucion

Cédula F: Fianzas

Cédula B: Riesgos Empresariales de los
Seguros de Personas y Dafios

El Seguro de Transportes de

Mercancias (Cobertura)

IMESFAC

11-14
11-12
11-19
11-21
18 - 21
18-26
18-26
18-27
18-29
25-29

imesfac.com.mx
informes@imesfac.com.mx
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MAS VALE PREVENIR

Raul Carlén Campillo

@ tranquilidadyproyeccion@gmail.com
& @rcarlon3  FB: raul.carloncampillo.1

@ Dor fin termina 2020!

‘ Seguramente, 2020 quedard re-
gistrado como uno de los anos que
marcaron el cambio de vida de la hu-

manidad, la economia, la politica y todas

las expresiones culturales en las que el
hombre tiene una participacion directa.

Como en todo, México tiene su par-
ticular forma de atender las desgracias.

La unién de los mexicanos siempre
ha quedado de manifiesto
ante la necesidad de ayudar
a otros, a los afectados por
las calamidades. En esta
ocasién, esa unién se ma-
nifiesta en rechazo al con-
finamiento y una actitud
retadora hacia la autoridad,
el virus, la sociedad y su
propia naturaleza mortal.

Al revisar las reacciones
de la mayoria de los paises,
se comprueba que esa reac-
cién es universal. En todo
el mundo, asi sean paises
ricos y desarrollados, los
habitantes muestran su
hartazgo por los cambios
que subitamente tuvieron
que implementar en su
vida.

El afio 2020 termina, y
las lecciones que nos deja
son muchas. En el intento
de documentar las que el
sector ha vivido las expon-
dré en seis palabras que
comienzan con la letra s,
coincidentemente, la mis-
ma con la que empieza la
palabra seis.

Seriedad es la primera y, evidente-
mente, se refiere a la forma en que el
sector afront6 la realidad de una enfer-
medad que tocaria las coberturas de se-
guros de personas y bienes. Hablamos de
las indemnizaciones pagadas, los ajustes
en coberturas y la postura ante la irres-
ponsable e indolente actuacién de una
autoridad federal que neg6 la pandemia,
la atencién a la poblacién y la responsa-
bilidad laboral al contratar a médicos y
enfermeras sin otorgarles cobertura.

El sector asegurador demostrd, una
vez mds, la realidad de la misién asu-
mida por todas y cada una de las ase-
guradoras que lo conforman, y lo hizo
de manera seria, sin mafianeras huecas
y exasperantes ni anuncios triunfalistas

#Agentes #Seguros

Las seis s del sector asegurador

ante la fatalidad de una pandemia que,
al momento de cerrar esta participacion,
ha cobrado la vida de mas de 100 000
mexicanos, segin los datos reconocidos
por esa misma autoridad.

Solvencia es la segunda y, con la cer-
teza inherente al sentido de la palabra,
se refiere a los millones de ddlares que
el sector ha pagado en indemnizaciones
por seguros Médicos y de Vida, ademds
de las que vendran en seguros de Dafios
y Bienes por reclamaciones derivadas
de cancelaciones turisticas y pérdidas
como consecuencia del cierre de la eco-
nomfia.

Las aseguradoras demuestran la in-
negable bondad del modelo mutual, ori-
gen de su operacién y certeza del futu-
ro de quienes deciden formar parte de
ellas. La solvencia mostrada es histori-
ca; pero, en medio de la desgracia que
esta pandemia representa para todos,
hay una excelente noticia que es preci-
so difundir: jlas aseguradoras si pagan!
iSiempre lo han hecho y lo seguirdn ha-
ciendo! Por obligacién, una aseguradora
debe ser solvente; pero, ante catéstrofes

como ésta, ser solvente es una bendicién
contractual.

Solidaridad es la tercera; y, a pesar de
las voces que cuestionan la postura que
el sector adopt6 en un evento politico,
es necesario resaltar que la solvencia es
una de las principales causas que permi-
ten ser solidario. El apoyo no fue moral,
sentimental o emocional.

La solidaridad fue econémica. Ha-
ciendo el ajuste en sus reservas sin im-
portar la autorizaciéon que tuvieran,
las 84 aseguradoras pertenecientes a la
AMIS aportaron capital para pagar la
indemnizacién a familiares del personal
médico asignado a atender la pandemia
en primera linea, sin exigir el pago de
primas.

Las aseguradoras “regalaron” la co-

bertura a un segmento de alto riesgo,
vulnerable ante la precariedad de su
equipamiento y desprotegido por un pa-
trén que, contrario a su perorata dema-
gogica, actué exactamente como fusti-
ga cotidianamente a los
empleadores  privados.

para afrontar tal pérdida.

Servicio es la quinta; y, aunque la
palabra es sinénimo del objetivo de las
aseguradoras, el hecho de implementar
medidas urgentes para mantener sin
alteraciones el servicio
de siniestros y atencién

Sin duda, la cobertura El sector de reclamaciones es una
sol{darla pasard a Ig his- asegurador evidencia de !a velocidad
toria como una eviden- que adquirié el sector

cia mas de ese sentido
solidario que el sector
asegurador ha tenido
ante las desgracias.
Sensibilidad es la
cuarta; y, para explicarla,
basta con resaltar la de-
cisién de eliminar la ex-
clusién de pandemias o
epidemias generalizadas
que solfan formar parte
de las condiciones ge-
nerales de los contratos. Ademas, hubo
aseguradoras que eliminaron deducibles
por reclamaciones de COVID-19 y otras
mds que disefiaron productos indemni-
zatorios por reclamaciones de la misma

enfermedad.

Ante la gravedad de la pandemia,
disenar un producto de uso inmediato
sabiendo que las reclamaciones pueden
llegar por racimo es una muestra de esa
sensibilidad que en el sector financiero
es dificil encontrar.

A diferencia de los bancos, las ase-
guradoras extendieron el plazo para el
pago de primas eliminando de sus ex-
clusiones la pandemia y sin cobrar inte-
reses por ese plazo. No se conformaron
con interrumpir el cobro para reanudar-
lo luego del plazo otorgado a cambio de
intereses derivados de la naturaleza de
su operacién. Mostraron sensibilidad al
obsequiar coberturas solidarias y pagar
las reclamaciones por esa enfermedad
en productos disenados expresamente

demostro en 2020 para adoptar las tecno-

la realidad de la

misiéon asumida Las estructuras de
por todas las

aseguradoras que
lo conforman

logias remotas en toda
su operacién.

servicio operan prdcti-
camente sin cambio, res-
petando los protocolos
sanitarios y protegiendo
a usuarios, colaborado-
res y proveedores en su
integridad y salud. Las
indemnizaciones siguen
su flujo normal a pesar de haber sido
procesadas a distancia, con plataformas
tecnolégicas que fueron robustecidas y
con sistemas que operan sin dilacion al-
guna.

El servicio como
expresién primigenia
del contrato de seguro
ha sido exitosamente
mantenido, a pesar de
las limitaciones que el
confinamiento impli-
ca. Sin duda, ésta es
una muestra mds de
la gran vocacién del
sector asegurador.

Sentido social es
la sexta y ultima. Al
margen de las exi-
gencias y limitacio-
nes econémicas que
el cierre de la econo-
mia implicé, el sec-
tor asegurador fue
uno de los pocos que
cuidaron su plantilla
laboral y su salud al
enviarlos a casa, equi-
parlos y capacitarlos
para poder mantener
los puestos de trabajo.

El sector fue uno
de los pocos que re-
dujeron la politica de
ajustar los salarios,

reducir las jornadas o cancelar presta-
ciones, permitiendo a los trabajadores
tener la tranquilidad de permanencia
laboral y una nueva expresién de esas
exigencias laborales en familia para
cumplir con los objetivos de su puesto.

La capacitacién permaneci6 para co-
laboradores, ejecutivos, asesores y ofici-
nas, con una modalidad a distancia que
en algunos casos saturd las agendas y
agoto el ancho de banda de las conexio-
nes. El sentido social demostrado es una
evidencia de que, ante la desgracia, es
preciso actuar.

Es asi como concluye un afio que, con
el respeto y recuerdo imborrable de los
caidos, las muestras de responsabilidad
y las evidencias de lo pagado, también
empieza con s: un afno siniestro.

El ®
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FUERZA DE VENTAS

Convencion Nacional de Agentes 2020

El pasado 03 de octubre, se llevo a cabo la Convencion Nacional de Agentes
2020. Aplicando las medidas sanitarias correspondientes, 57 personas de nuestra
fuerza de ventas se reunieron en Cabo San Lucas, en donde se les reconocid el
gran trabajo, esfuerzo y dedicacion que realizaron a lo largo del afio 2019.

Este incentivo se les otorga a los agentes mas sobresalientes en productividad y
conservacion de todo el afo. Asi mismo, esperamos otro afo con gran

entusiasmo para seguir protegiendo a familias mexicanas.

iEnhorabuena Agentes!

CURSO :
Juntos, todos ganamos.

T, e
aEnmeumh

Durante los meses de septiembre, octubre y noviembre de este afio, se llevo a
cabo el curso “Juntos, todos ganamos”. El objetivo del mismo fue concientizar
al colaborador de Alamo Seguros a trabajar en equipo, tanto en su drea como
con las demds, haciendo mas eficiente y productiva su participacion para el

logro oportuno de los objetivos.

Dicho curso se llevd a cabo con el area administrativa de Alamo Seguros de
Michoacan, Jalisco, Colima y Nayarit bajo la tematica de boxes de la

formula 1.

Contactanos
a (312) 136 1607 Tepic
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EL PLACER DE
DISENTIR

Oscar Gonzalez Legorreta

@ oscar@ogl.com.mx

“La ventaja de ser raro es
que te hace mas fuerte”.

Gregory House, Dr. House M.D.

LLa cultura del mimo

stamos ya en la recta final de 2020.
E Para cuando esta colaboracién se publique, quedardn escasos 15 dias del ultimo mes del afio, y la
realidad es que para muchos de nosotros el periodo laboral habra casi concluido.
Ha sido 2020 un afo atipicamente dificil, pero de él podemos extraer grandes aprendizajes.
Es asi, querido lector, que quiero tocar lo que yo llamo la “cultura del mimo” como un punto de reflexién para

nuestro querido sector asegurador.

Por mimo me refiero al imitador.

La palabra mimo viene del griego antiguo piupog,
mimos, “imitador, actor”. La mayoria de nosotros ha-
bra presenciado, o quizd hasta participado, en algin
ejercicio artistico donde el mimo realiza la imitacién
de otra persona, incluso eventualmente del publico.
En Ciudad de México ocasionalmente puedes ver ese
especticulo en algin cruce de caminos, mientras el
semaforo cambia de color. Algunos mimos suelen pin-
tar su piel de color blanco y usar una vestimeta clasica,
un poco afrancesada.

El mimo imita. Copia. No hace algo original, sino
que observa y repite. Ah{ estd su gracia, en hacerlo
con precision.

Cuando hablo de una “cultura del mimo” en nues-
tro sector me refiero a una practica de gestién en la
cual una empresa repite o busca repetir lo que hace
otra. Desde luego, esto tiene claros fundamentos. No
es una arbitrariedad. Lo exploraremos en las siguien-
tes lineas.

Hasta aqui, y antes de disertar al respecto, solo me
gustarfa separar esta practica de otra, muy similar,
pero que al menos crea versiones mejoradas de lo imi-
tado. Me refiero al perfeccionamiento, al estilo japo-
nés.

El fendmeno se inici6 algunas décadas después de
la segunda guerra mundial y se prolongé hasta hace
relativamente poco tiempo. Las empresas japonesas
dedicaron una parte importante de sus esfuerzos a
perfeccionar los inventos y creaciones de otros paises;
en particular en electrénica, computacién y electro-
domésticos. Naturalmente que el fenémeno no se li-
mité6 a Japon. Incluso se reprodujo en otras naciones
del lejano y no tan lejano Oriente.

Los japoneses, en la etapa de prosperidad de su pais,
en la posguerra, comenzaron a viajar por el mundo
y eran ampliamente conocidos porque fotografiaban
todo con sus cdmaras cldsicas, antes de la aparicién de
las cdmaras en los celulares. Llegé a circular la leyenda
urbana de que algunas fotos realmente se usaban para
retratar las caracteristicas de los objetos a mejorar,
como una suerte de espionaje industrial.

Considero esta distincién como relevante, pues no
se requiere el mismo talento ni visién para copiar e
imitar al original que para mejorarlo.

Esta reflexién se dirige al copiado sin mejora. A la
imitacién simple y pura.

Este afio hemos enfrentado una dura realidad que
nos ha confrontado con pricticas que han permaneci-
do por muchos afnos en nuestro sector, que van desde
los tramites en papel, las reuniones multitudinarias
(antes presenciales y hoy virtuales), pasando por los
productos y coberturas que ofrecemos, incluyendo los
llamados servicios de valor agregado.

Un mercado astringente nos ha obligado a cuestio-
narnos la continuidad de muchas practicas; a pensar'y
repensar cdmo ser mds eficientes y productivos, cémo
hacer mds con menos. Hemos visto virtualmente caer
paradigmas ante nuestros ojos en muchos campos y
romper hébitos y costumbres, lo que se vefa dificil-
mente posible en otras circunstancias.

Presenciar la transformacién de grandes industrias
es, sin duda, una inspiracién. Abundan ejemplos. La
pregunta pertinente es: ;qué riesgos estamos dispues-
tos a correr para transformar como otros lo que estdn
haciendo?

Aqui es donde el tema se pone interesante y aparece
el comportamiento tipo “mimo”. Has escuchado al-
guna frase similar a: “Queremos algo innovador, pero
que funcione con total seguridad”. Hay una clara con-
tradiccion en la frase. Por definicidn, si es realmente
innovador funcionard, pero es relativamente imposi-
ble prever en qué nivel lo hara. Hay un grado elevado
de incertidumbre.

Ante esta realidad hay una trampa muy tentadora,
una “puerta falsa™ esperar a que otro intente algo e
imitarlo. La ironia en esto es que ésa es solo la primera
parte de la trampa. Vienen en cascada muchas mads,
para el imitado y para el imitador.

Imitar algo sin haber realizado un andlisis o dedi-
cacién reflexiva y profunda que permita entender la
finalidad de la iniciativa que se imita es muy arriesga-
do. No hay una comprensién cabal de su origen. No
es dificil entender que una iniciativa debe tomar lugar
considerando siempre el F.O.D.A. de cada organiza-
cién, es decir, la combinacién particular y especifica
de las Fortalezas y las Debilidades de cada entidad. Las
Oportunidades y Amenazas, aunque vienen del exte-
rior, también tienen una {ntima relacién con las cir-
cunstancias, historia y entorno de cada grupo, equipo

#Opinion #Seguros

y su gente.

Asi, lo que resulta adecuado para una empresa esta
contraindicado para otra, aun en el mismo sector o
giro, dependiendo de sus FO.D.A.S.

Entonces, ;por qué imitar?

Genera seguridad. Pero la seguridad es falsa.

Otros ya estan haciendo lo que se imita. Pero quiza
por razones distintas. Por circunstancias diferentes.

Genera certeza. Pero la certeza es incierta.

El imitador se ampara en que otro ya ha iniciado un
camino. Lo que no sabe es cémo le ha ido al pionero
y, aun peor, quiza obliga al pionero a seguir tan solo
por la retérica del resultado. Cudntas veces no hemos
escuchado:

- “Si otros lo hacen, debe estar bien”.

-“Tal vez a ellos si les va bien o les va mejor”.

Y comienza una espiral sin fin de la cual no logra
salir ni el imitado ni el imitador.

Tal vez, querido lector, aqui pienses que me he ale-
jado de nuestro negocio asegurador, pero no es as.

Te pregunto: jcudntas decisiones has visto en pro-
ductos de seguros que se justifican porque son deci-
siones “de mercado”? ;Te has preguntado a qué se re-
fiere? Muchas veces, a la imitacién.

Alguien eleva un deducible porque cree, sin haber-
lo explorado, que eso agradard al cliente y lo dejaré
satisfecho por una reduccién de prima. Sorpresa. Tal
vez no es lo que el cliente quiere, pero en el ciclo de
la imitacién pronto el consumidor se enfrentara a no
tener opciones, y el mercado dira: “Ven? Ha funciona-
do”. No. No ha funcionado. Solo le quitas opciones al
cliente. Igual que una parte de su satisfaccién. Com-
pra porque no hay otra alternativa, pero desconten-
to y frustrado Y asf se perpetiian malas decisiones de
mercado.

No me opongo a la solidaridad gremial. Critico la
imitacién. Si tomo una idea y la mejoro, como los ja-
poneses, tengo una mejor oportunidad de satisfacer. Y
mas desafiante ain es que, si me comprometo con un
profundo andlisis, puedo innovar. Hacer algo distinto
y apegarme a las premisas.

Nada verdaderamente bueno ha sido resultado de
imitar. Asi que la préxima vez que evaldes seguir al
mercado preguntate si en verdad es producto de un
buen razonamiento o de la “cultura del mimo”.

“Si nadie te odia, algo
estas haciendo mal’.
Gregory House, Dr. House M.D.
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ESPEJITO, ESPEJITO

Mariana Hernandez Navarrro

@ marianahernandez@iconlead.com.mx

uiero compartirte que al cie-

rre de cada afio los seres huma-

nos nos damos un espacio es-

pecial para hacer una revisién

del ciclo recién finalizado y verificar

cudles han sido nuestros principales

aprendizajes y logros. Dada tu crucial

e intensa presencia, es imposible dejar

de hacer esta reflexién sin involucrarte
en mis pensamientos.

Primeramente, quisiera decirte que
no ha habido un dia en que me haya
agradado tu presencia. En realidad, me
has caido bastante mal, te he recla-
mado muchos dias, he suplicado que
te marcharas y nos dejaras en paz. He
llorado por tu indiferente presencia,
que al mismo tiempo resulta agresi-
va, y he observado c6mo nos podemos
desmoronar fisica, emocional y econé-
micamente.

Me enojé profundamente contigo
porque has sido un obsticulo para el
logro de mis objetivos y mis suefios de
este 2020. Ante mis ojos murieron di-
ferentes proyectos.

Te aborreci porque me hiciste ver
un abrazo como amenaza, como mi
sentencia de muerte; te empefaste en
que comprendiera que debia vivir con
“sana” distancia, cuando si de algo ca-
rece este alejamiento es de ser “sano”,
porque hoy veo en el otro a un asesino
serial dispuesto a matarme “intencio-
nalmente” con un estornudo.

Me hiciste dudar de mi cordura ha-
blindole dia con dfa a una pantalla.
Cuando era nifia pensdbamos que las
personas que hablaban con las televisio-
nes eran unos locos. Y te confieso: ahora
tuve dias sin comprenderme del todo y
pensar que pertenecia a ese grupo.

Me murmuraste varias veces: “No vas
a poder”, “Esto es muy dificil”. ;Si! {Lo-
graste que dudara de mis capacidades
y de mi misma! Y, para colmo, después
de dudar, erosionaste oportunidades de
trabajo, carreras profesionales y afios
dedicados a una profesién.

Influiste para que sintiera que los
dias y los meses se me venfan encima,
y que en el reflejo del espejo sélo perci-
biera a la vejez espidndome con mayor
insistencia.

Me pusiste enfrente todos los dilemas
que se te antojaron: muerte, angustia,
desconexién, pobreza, soledad, incerti-
dumbre. Tocaste todas mis fibras mds
sensibles.

Estimada COVID-19

Me hiciste ponerme de rodillas y con-
tactar dia con dia con mi posibilidad de
muerte y la de los mios. Te convertiste
en mi memento mori; incémodo, soez,
hostil...

Por supuesto, tu crueldad
mdaxima se ha destacado por
llevarte de mi lado a perso-
nas amadas, personas de este
plano, y me has hecho llevar
el luto que siento respecto a
personas que no sé si volveré
aver...

Me has despojado de su
presencia fisica, pero te ad-
vierto: jamas podras arreba-
tarmelas espiritualmente. El
filésofo Gabriel Marcel me
enseni6 que el trasfondo de
expresar un “Te amo” es “Tu
nunca morirds”. Te informo:
jamds serds capaz de ganar-
me esa batalla.

Me has desafiado como
ningdn otro evento lo hubiera podido
hacer. La historia nunca se habfa atrevi-
do a tanto. Me desnudas ante mi propia
humanidad y mi razén de existir.

Y por eso mismo también me reco-
nozco como un ser capaz de darle un
giro a esta narracién. También puedo
expresarte que he aprendido realmente
avivir porque hoy me atrevo a reconocer
que saber vivir es abandonar lo amado
conservando el amor de los que incluso
hoy ya no estdn en este plano, o desde
la distancia fisica que hoy nos impones.

Reviviste mi conciencia del vincu-
lo: aun cuando estemos en esa bendita
“sana distancia”, también puedo estar
cerca de los verdaderos afectos por me-
dio de diferentes expresiones, o incluso
mediante recuerdos y fotografias, que
solo aparecieron al hacer limpieza de
tantos espacios fisicos en mi hogar.

Rompiste esas burbujas imaginarias
en las que tantas veces he negado mi
muerte; me recordaste con dolor pero
con verdad que soy un ser hecho para
morir; que ése es mi verdadero destino
final; que si, soy un ser finito; aunque a
veces, arrogantemente, he creido otra
cosa.

Aprendi que la soledad puede ser mi
propio refugio, pues ella me permite re-
conocerme y cuestionarme dilemas des-
de el silencio. Si no hubiera sido por tu
presencia, probablemente tales reflexio-
nes no habrian pasado por mi mente.

Me hiciste desacelerar el ritmo para
verme realmente, para pensarme; hice
un vigje al sétano de mi humanidad y he
encontrado mis demonios, mis miedos,
mis tristezas. Porque ésa es mi esen-
cia: mi debilidad, pero también lo es mi
fuerza.

También es cierto que de alguna for-
ma aligeraste mi planeacién porque ta
te has encargado de todo.

Por ti pude aprender a abrazar lo
irremediable, lo que me duele, aquello
que, aunque me empefie en modificar
reconozco finalmente como inalterable,
pues soy un ser diminuto ante la mara-
villa de este universo al que pertenezco.

Te convertiste en mi recordatorio de

que en las trincheras no hay ateos. En
muchos momentos me recordaste a mi
Creador e hiciste que volteara a verlo
cuando probablemente lo habia dejado
olvidado en un cajén, preguntiandole:

“Por qué permites esto? ;No te entien-
do! ;En dénde estds?”. Y, como si escu-
chara un susurro ligero, la respuesta era:
“Estoy en donde td has decidido poner-
me...”".
¢Sabes algo, querida COVID-19? Los
humanos tenemos la mala costumbre
de que, cuando cometemos un error,
decimos: “Errar es de humanos”; pero
me doy cuenta de que eso no es lo que

#DesarrolloHumano

nos distingue de los demds seres de la
creacion. Justamente, lo que verdadera-
mente es de humanos es sobreponerse
al infortunio. Pero solo lo lograremos
si somos valientes y capaces de aceptar
todos estos sentimientos que
te comparto. Seria peligroso
eliminar todo esto que tam-
bién nos define y que ta pu-
siste de relieve hoy.

Por supuesto, no sé cuan-
to tiempo mds decidas es-
tar en nuestra vida en este
mundo que hemos creido
nuestro, pero te aseguro que
seguiremos aprendiendo, re-
planteando esta historia y si,
también sobreviviendo a tu
presencia.

Date cuenta por favor: nos
podrés vencer fisica o econd-
micamente hablando, pero
jamdas espiritualmente. Has
dejado una huella imborrable
en toda la humanidad, y ojald compren-
das de qué estamos hechos realmente...

Sartre decia que el ser humano es el
ser que construye las cimaras de gas y al
mismo tiempo el ser capaz de entrar en
ellas con la frente en alto.

Cada uno de nosotros decidira de for-
ma individual si quiere dedicarte esta
carta con comillas o sin comillas a ti,
apreciable COVID-19.

Los miembros del consejo de administracion
y colaboradores de

IN MOTION

expresamos nuestras mas sentidas condolencias
por el sensible deceso de

Moisés
Zetune Moljo

brindando apoyo y comprension
en tan dificil momento a su familia.

Descanse en paz.
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Insostenible, el costo del
reaseguro; es hora de ajustar
tarifas: Horst Agata

Horst Agata

Los precios de las tarifas del reasegu-
ro ya no pueden sostenerse como estin
debido a varios factores: las catastrofes
naturales, que son cada vez mds fre-
cuentes y severas; el aumento en la ca-
pacidad financiera de las compaiiias; las
compras en el mercado de retrocesion y
la falta de rigor en algunos procesos de
suscripcién. Este conjunto de circuns-
tancias, combinado con un largo pe-
riodo de reaseguro blando (barato), ha
ocasionado que la situacién sea hoy in-
sostenible, por lo que todo apunta hacia
el endurecimiento de sus costos.

Asi lo pronosticé Horst Agata, direc-
tor general de Gen Re, quien subrayé
que todo lo anterior ha desembocado en
un entorno complejo para el mercado
reasegurador, en el que urge encontrar
esquemas y revisar o desarrollar mode-
los de negocio que faciliten una relacién
ganar-ganar con los cedentes del riesgo,
y mds aun dentro de un entorno en el
que los rendimientos financieros son
marginales, lo que hace todavia més di-
ficil continuar con esta situacién.

Incendios forestales arrasan
Australia y causan 2,000
millones de ddlares en
pérdidas

Debido a temperaturas récord y
meses de inclementes sequias, Aus-
tralia vivi6 una de sus peores tem-
poradas de incendios forestales, con
un costo para su economia de mds de
2,000 millones de délares, mientras
que las pérdidas aseguradas escala-
ron a mds de 375 millones de ddlares,
afirmé Jessica Irvine, colaboradora
de The Sydney Morning Herald y del
Consejo de Seguros de Australia.

En tanto, el jefe de Andlisis Eco-
némico de SGS Economics and Plan-
ning, Terry Rawnsley, estimé que los
costos directos para las regiones afec-
tadas por el fuego debido a la pérdida
de ingresos por turismo, agricultura
y ventas minoristas oscilaron entre
1,100 millones y 1,900 millones de
ddlares.

Riesgos ambientales, principal
amenaza para el sector seguros
en esta década

Los riesgos relacionados con el am-
biente afectaran de manera considerable
al sector asegurador durante la década
que va de 2021 a 2030 debido princi-
palmente al aumento de eventos me-
teoroldgicos extremos y al fracaso en la
mitigacion del cambio climadtico y en su
adaptacion a él, informé Aideé Zamora-
no Gonzalez, Head de Sustentabilidad
para Zurich México.

En el marco de la presentacién en
México del Informe de Riesgos Globa-
les 2020, elaborado por Zurich Insu-
rance Group en conjunto con Marsh &
McLennan Companies, la especialista

@"Asegurador
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EL ANO EN QUE LA
COVID-19

TRANSFORMO AL MUNDO

sefialé que es trascendental tomar ac-
cién de manera inmediata, ya que esta
amenaza afectard a la forma en que las
aseguradoras cubran estos eventos ca-
tastroéficos.

Poner al cliente en el centro,
clave para el sector asegurador

Richard Schneider

Tras una década en la que las indus-
trias aseguradora y reaseguradora han
buscado tenazmente cambiar las ex-
periencias que el consumidor tiene con
sus servicios, la conclusién principal a
la que han llegado es que no basta con
hacerlo solo mediante la tecnologia, la
digitalizacién y la incorporacién de todo

v

Aideé Zamora Gonzalez y Gerardo Herrera Perdomo

PARTE 1

#Seqguros

tipo de plataformas, sino que para saciar
de manera integral tales expectativas es
fundamental e inevitable “posicionar al
cliente en el centro de todas las estrate-
gias”.

Asi lo dijo Richard Schneider, Head
P&C Business Management Latin Ame-
rica de Swiss Re, al inaugurar los traba-
jos de las XVII Jornadas de Seguro y Re-
aseguro, organizadas por la entidad que
representa.

FEBRERO

Ahorro para el retiro y seguros
obligatorios, catalizadores
que reduciran brecha de
aseguramiento

Incentivar a la sociedad a ahorrar
para su etapa de retiro y conseguir la
aprobacién del seguro obligatorio para
Automéviles serdn las acciones princi-
pales que ayudaran a reducir la brecha
de aseguramiento en México, de modo
que el sector asegurador se convierta en
uno de los motores de la economia del
pais, afirmé Jesus Martinez Castellanos,
CEO del Area Regional Latam Norte y
CEO de México para Mapfre.

Martinez Castellanos compartié sus
reflexiones en el marco de la presen-
tacion a los medios en México del in-
forme titulado Panorama Econdémico y
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Sectorial 2020, elaborado por Mapfre
Economics y que lideré su director ge-
neral, Manuel Aguilera Verduzco.

O se replantea la oferta en
Gastos Médicos o su diseiio
seguira siendo caro y
desenfocado

Conforme pasan los decenios y la
poblacién ingresa aceleradamente a
formar parte de los adultos mayores,
innumerables son los temores e in-
certidumbre que aquejan a este nicho
poblacional respecto a su destino en
materia de salud, por lo que, ante tal
escenario, la industria aseguradora
debe actuar identificando y entendien-
do cudles son las necesidades y preo-
cupaciones mds profundas de dicha
poblacién a fin de replantear su oferta;
de lo contrario, el seguro continuard
disenando coberturas con el enfoque
equivocado y ademds econémicamen-
te inaccesibles.

Sergio Pérez

Estas son las conclusiones de Patri-
cia Quintero y Sergio Pérez al exponer
el tema Reto en la cobertura de adul-
tos mayores y perspectivas del asegu-
ramiento durante las XVII Jornadas de
Seguro y Reaseguro 2020, organizadas
por Swiss Re México.

Aun con asignaturas
pendientes, mejoran las
perspectivas de seguros y
fianzas

Aunque los representantes de los
sectores asegurador y afianzador coin-
cidieron en senalar que las perspectivas

Manuel Escobedo Conover

y oportunidades de desarrollo para tales
gremios son mds optimistas en 2020 que
en 2019, también reconocieron que hay
asignaturas pendientes que, de atender-
se, favorecerdn la consecucion de resul-
tados atin mejores. Un ejemplo a la vista
es promover el seguro de Caucidén, asf
como propiciar el desarrollo de ramos
de seguros en los que hoy prevalece la
desatencion, a pesar de que tales cober-
turas ofrecen un amplio potencial de
desarrollo.

Esto es parte de los sefialamientos
que Manuel Escobedo Conover, expre-
sidente de la Asociacién Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS), y Juan
Carlos Lugo Escoriza, vicepresidente de
la Asociaciéon Mexicana de Instituciones
de Garantias (AMIG), hicieron al pre-
sentar sus consideraciones respecto a
la ponencia Perspectivas de los sectores
de seguros y de fianzas 2020, durante
el desayuno organizado por el Comité
de Fianzas de la Asociacién Mexicana
de Agentes de Seguros y Fianzas, A. C.
(Amasfac).

Requiere reforma pensionaria
fundamentos actuariales,
advierte la AMAC

Garantizar el ingreso suficiente
del adulto mayor durante su etapa de
desacumulacién es el objetivo principal
de la tan esperada reforma de pensiones;
sin embargo, mds alla de la voluntad que
exista entre las autoridades y el sector
privado para concretar un redisefio ade-
cuado del actual sistema de ahorro para
el retiro, de poco servirdn estos esfuer-
zos si no se lleva a cabo un proceso de

incubacién razonable que ademds consi-
dere estrictos fundamentos actuariales.
De lo contrario, esta iniciativa no tendra
viabilidad en el corto plazo ni consegui-
ré reivindicar socialmente a los mexica-
nos jubilados.

Lo anterior es parte de las considera-
ciones que declaré en entrevista exclu-
siva con El Asegurador Ernesto Rosas
Garcia, coordinador de la Comisién
de Difusién de la Préctica Actuarial de
la Asociacién Mexicana de Actuarios
Consultores (AMAC).

Paramétricos, la via para
elevar la resiliencia del
pais ante catastrofes

Una manera de contribuir como in-
dustria aseguradora a generar resilien-
cia en los paises y sus poblaciones son
los seguros paramétricos. El disefio de
este tipo de coberturas facilita que el
afectado casi de inmediato cobre su
indemnizacién y ademés que lo haga
sin la necesidad de que los ajustadores
dictaminen el dano. Para que la recla-
macién proceda, simplemente basta
con que ésta caiga dentro de los pard-
metros de riesgo que acordaron ambas
partes en el contrato.

Asi lo explicé Sergio Bunin, CEO de
Swiss Re Corporate Solutions México,
al hablar en entrevista con este medio
de la importancia y los desafios de los
seguros paramétricos en México.

(
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Sergio Bunin

Con 27 miembros nace la
Asociacion Insurtech México

Con el objetivo de promover la apli-
cacién de la tecnologia en la industria
aseguradora y generar un cambio cul-
tural en el pais en materia de adminis-
tracién de riesgos, se ha constituido la
Asociacién Insurtech México (AIM),
ente gremial que aglutina a 27 startups
enfocadas en el desarrollo de modelos
de negocio novedosos para modificar
la tradicional propuesta de valor del
sector.

La presentaciéon putblica de este nue-
vo organismo se efectué en las insta-
laciones del Hotel Selina Mexico City
Downtown, ubicado en el Centro His-
térico de Ciudad de México. “Con esta
asociacién buscamos crear un nuevo
esquema de colaboracién entre todos
los participantes del sector asegurador.
Deseamos que dicha estrategia permita
reflejar una gran experiencia tanto para
la compra como para la venta de seguros
en el pais”, declaré Omar Lépez Tronco,
presidente de la AIM.

Omar Lépez Tronco

COVID-19 exige que los
agentes estemos cerca de
los clientes: Amasfac

El mundo entero vive actualmente
momentos de gran incertidumbre de-
bido a los estragos causados por la CO-
VID-19, y la industria aseguradora no
escapa de ello; por esa razdn, los agentes
de seguros deben asumir una postura
enfocada en la sensibilizacién, la cual
requiere acompanamiento total en la
gestién de siniestros y envio constan-
te de informacién actualizada sobre la
pandemia y sobre los alcances de cada
una de las pdlizas contratadas. Solo de
esta manera el cliente se sentird apoyado
durante la critica situacién sanitaria que
hoy se padece.

Lo anterior es parte de las conside-
raciones expresadas por Alejandro So-
bera Biotegui, presidente nacional de
la Asociaciéon Mexicana de Agentes de
Seguros y Fianzas, A. C. (Amasfac), en
entrevista con El Asegurador. En esta
charla, el funcionario recalcé que los
asesores pueden ser pieza clave durante
esta coyuntura para darle tranquilidad a
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Alejandro Sobera Biotegui

cada asegurado sobre sus instrumentos
de proteccién.

En materia de riesgos siempre
seremos fragiles frente a
pandemias

Ante la contingencia sanitaria por
la propagacién del virus SARS-CoV-2,
Omar Anguiano, director de Consul-
toria UW & Risk, advirtié que “es muy
dificil hacer un recuento de lo que la
sociedad en general ha aprendido de
coyunturas epidemiolégicas del pasa-
do, ya que en materia de riesgos siem-
pre seremos fragiles frente a la irrup-
cién de epidemias o pandemias, sobre
todo con agentes infecciosos no cono-
cidos que nos ocasionardn manifesta-
ciones clinicas”.

En entrevista con El Asegurador, el
también extesorero de la Asociacién
de Seleccionadores de Riesgos en el Se-
guro de Personas (Aserp) brindé reco-
mendaciones para paliar los efectos de
esta crisis epidemioldgica, las cuales es-
tdn encaminadas a cuidar los procesos
de seleccién de personas una vez que
haya concluido la pandemia. En otras
palabras, para la industria del seguro
el verdadero riesgo es la asegurabilidad,
pues no se descartan probables com-
plicaciones producto de las secuelas en
pacientes que hayan entrado en contac-
to con el virus y que ademds hayan pa-
decido la COVID-19.

ABRIL

Crisis severa en México
por la COVID-19

Ximena Mata Zenteno, gerente de
Estudios y Capacitacién de Integralia
Consultores, vaticinaba en entrevista
exclusiva para este medio que, una vez
que se controle la diseminacién del virus
SARS-CoV-2, la crisis econdmica que

tendréd que sortear el pais serd muy gra-
ve, ya que se incrementardn los niveles
de desempleo y pobreza.

Por tal motivo, México padecera mu-
cho mis riesgo, sobre todo por el indu-
dable distanciamiento entre el Gobierno
Federal y el empresariado, una tenden-
cia que ralentizaré la recuperacion de las
industrias en 2020.

Ximena Mata

Aunque soélido y solvente,

el sector seguros enfrentara
una tormenta perfecta:

AM Best

A pesar de que la economfa mexica-
na enfrenta retos adicionales conforme
avanza y aumenta el nimero global de
infectados por la enfermedad CO-
VID-19, el sector asegurador se man-
tiene solido en términos de solvencia y
fortaleza financiera; sin embargo, se en-
frentard a una tormenta perfecta cuyos
efectos es dificil vaticinar.

IMAGEN: AM BEST

Alfonso Novelo

N:\AM BEST
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Eli Sanchez

Asi lo expresaron Eli Sanchez y Al-
fonso Novelo, especialistas de AM Best,
durante un webinario en el cual habla-
ron sobre 4reas clave en relacién con el
efecto adverso de la COVID-19 sobre
la industria de seguros en México, asi
como sobre las capacidades que per-
mitirdn a los participantes del mercado
mitigar tales repercusiones sobre la for-
taleza financiera del sector.

Es momento de que el seguro
brille con luz propia, dice
Sofia Belmar, nueva
presidenta de la AMIS

Con una propuesta de trabajo en-
focada en la continuidad y con la cer-
teza de que este momento es propi-
cio para que la industria del seguro
brille con luz propia, Soffa Belmar
Berumen asumid la presidencia de la
Asociacién Mexicana de Institucio-
nes de Seguros (AMIS). Por primera
vez en 80 afios de historia, desde que
se constituyo este organismo, las em-
presas afiliadas ponen en manos de
una mujer la encomienda de presi-
dirlo, y asi lo hard durante el periodo
2020-2021.

La nueva presidenta de la AMIS
detallf los pilares en los que descansa
su programa de trabajo, asi como la
visién y los retos para los que traba-
jard durante su mandato y subrayo:
“Creo que es nuestro momento de
brillar con luz propia y hacer la dife-
rencia”.

Sofia Belmar Berumen

Llama la AIM a detectar las
barreras que han desalentado
el consumo de seguros

Este momento histérico de confina-
miento masivo y alta sensibilidad so-
cial se debe aprovechar en beneficio de
la industria aseguradora para detectar
y analizar aquellas fricciones o barre-
ras dentro de la cadena de valor de su
servicio que han propiciado en muchas

Omar Lépez Tronco

ocasiones que se esfume la intencién de
compra por parte del prospecto o que se
potencialice el mito o creencia de que las
aseguradoras no pagan, sefald en entre-
vista Omar Lépez Tronco, presidente de
la Asociacion Insurtech México (AIM).

MAYO

Frente a la COVID-19, los
clientes necesitan ayuda y
creatividad de parte de las
aseguradoras

La actual pandemia de COVID-19
estd afectando a la estabilidad laboral
de miles de personas en el pafs, y esto
sin duda repercutird de manera directa
en el pago de primas de los productos
que se comercializan en nuestro merca-
do asegurador. Es por ello por lo que las
compaifias tendrdn que ser creativas y
ofrecer diversas opciones de desembol-
so a sus clientes para evitar que éstos
cancelen o rescaten sus pdlizas, afirmé
Mario Vela Berrondo, presidente y CEO
de Prudential Seguros México, en en-
trevista con Genuario Rojas Mendoza,
periodista especializado en este sector.

Mario Vela Berrondo
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Amenazas cibernéticas al
alza obligan a las empresas a
reforzar sus estrategias

Las amenazas cibernéticas estin en
continua evolucién y seran cada vez mas
constantes con el crecimiento de las
plataformas digitales; es por ello por lo
que las empresas estin en la obligacién
de reforzar sus estrategias de seguridad
para mitigar este tipo de riesgos, que
podrian afectar no solo a su operacién
sino también a su reputacion en el mer-
cado, indicé Claudia Ramirez, directora
de Ciberseguridad de Everis México, en
entrevista exclusiva con El Asegurador.

Claudia Ramirez

La nueva era de consumo
requiere presencia digital y
enfoque en el cliente

Como consecuencia de la recesién
econémica en marcha, la poblacién
estd modificando radicalmente sus
preferencias, necesidades y exigencias
en lo que se refiere a consumo; es de-
cir, ha cambiado por completo cémo,
cuando y dénde se adquieren los pro-
ductos y servicios. Por esa razén es im-
perativo que las aseguradoras replan-
teen sus modelos de negocio de modo
que desarrollen soluciones que tengan
presencia digital y que se disefien bajo
un enfoque centrado en las nuevas
prioridades del cliente.

Lina Angelov

Si las aseguradoras optan por el ca-
mino contrario, correran el riesgo de
ser irrelevantes en una nueva era de
consumo que comenzd con la propa-
gacion del SARS-CoV-2, afirmé Lina
Angelov, directora del drea Global
Strategy Group de KPMG en México,
en entrevista con El Asegurador.

Sofia Belmar Berumen, presidenta de la AMIS, hizo el anuncio en la conferencia de
prensa matutina de Andrés Manuel Lépez Obrador, efectuada en Palacio Nacional

Anuncia la AMIS seguro de
Vida gratuito para personal
del sector salud publico

La Asociacién Mexicana de Insti-
tuciones de Seguros (AMIS) anuncié
el jueves 14 de mayo, por medio de su
presidenta Soffa Belmar Berumen, que
ofreceran un seguro de Vida gratuito
para el personal del sector salud pu-
blico que estd en la primera linea de
batalla contra la COVID-19, e indicé
que las 87 compaiifas que integran el
sector buscan reconocer la labor de los
trabajadores de la plataforma sanitaria
estatal por medio de una cobertura so-
lidaria que tiene como objetivo princi-
pal brindar proteccion ante su falleci-
miento.

“El seguro incluird a 1.6 millones de
trabajadores del sector salud publico;
esto es, médicos, residentes, enfermeros,
técnicos e intendentes, con una indem-
nizacién de 50,000 pesos. Los beneficia-
rios podran ser conyuge, hijos o padres”,
expreso la presidenta del ente cipula del
sector asegurador mexicano.

JUNIO

Sepulta COVID-19 creencias
erréneas respecto al
teletrabajo

El confinamiento a que obligé la CO-
VID-19 llevé a las personas a explorar
senderos de redescubrimiento perso-
nal y profesional: muchos ciudadanos
advirtieron que tenian mds habilidades
tecnolégicas de las que imaginaban; v,
por otro lado, las empresas anularon la
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creencia de que el trabajo a distancia
ocasionarfa descontrol, improductivi-
dad y una falta de compromiso into-
lerable. En definitiva, esta experiencia
transformé la forma de interactuar, tra-
bajar y dirigir al recurso humano. Y sin
duda nos obligar a reinventarnos.

Lo anterior es parte de las conclu-
siones a las que llegaron Rosa Crespo,
directora de Factor Humano de la Bol-
sa Mexicana de Valores (BMV); Hilde
Schulz, directora de Talento Humano y
Bienestar Organizacional de HDI Segu-
ros; Mariela Alonso, responsable gene-
ral de Formacién y Servicios al Personal
y Salud de Mapfre México; y Marcos
Gonzdlez, socio en Soluciones de Capi-
tal Humano de EY, durante su partici-
pacién en el videopanel titulado Talento
y cultura, que formé parte del evento
Beyond, organizado por el periédico El
Asegurador.

Mayor flexibilidad operativa
y regulatoria e inversiones
tecnologicas en cascada,
consecuencias naturales
de la pandemia

El sector asegurador afrontard
cambios radicales y ajustes en diver-
sos puntos de su operacién y en la
relacién con sus asegurados, agentes,
proveedores y autoridades en la nue-
va normalidad, cambios que exigi-
rdn una fuerte dosis de flexibilidad y
disposicién a la adaptacién, asi como
una visiéon aguda sobre lo que cada
accion, inversiéon e interaccién re-
presentard para el desarrollo de una
industria que encontrard grandes ni-
chos de oportunidad en una realidad
social y econémica muy distinta.

Marino Herndndez, director de
Supervisién Financiera de la Comi-
sién Nacional de Seguros y Fianzas
(CNSF); Recaredo Arias Jiménez,
director general de la Asociacién
Mexicana de Instituciones de Segu-
ros (AMIS); German Arturo Aguado,
director de Autos, Dafios y Gastos
Meédicos de Grupo Nacional Provin-
cial (GNP); Guadalupe Huerta Sén-
chez, directora ejecutiva de Finanzas
de Seguros Monterrey New York Life;
y Jorge Macias, directivo de Insignia
Life, advirtieron lo anterior al parti-
cipar en el panel Perspectivas de las
instituciones de seguros ante la CO-
VID-19. ;Qué sigue?, evento orga-
nizado por Funcionarios del Sector
Asegurador, A. C. (FUSA).
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