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A PROFUNDIDAD

La evolucion de la salud

undacion Mapfre publica un do-
Fcumento de su autoria titulado

La nueva salud: evolucion del
concepto de salud durante la crisis de
COVID-19. En ¢él, la institucién pre-
senta un analisis de la evolucion de las
ideas sobre la salud y los cambios que
la crisis sanitaria ha provocado en las
personas y de como éstos han desper-
tado en la sociedad comportamientos
que dejan en claro el valor que hoy tie-
ne el bienestar fisico para la poblacion.

Aunque la muestra para hacer el es-
tudio se contrajo al analisis de la socie-
dad espafiola y el objetivo principal del
documento se centra en entender con
cierta profundidad la evolucion del
concepto de salud en esta poblacion,
al ser la pandemia de SARS-CoV-2 un
problema de orden mundial, la mayor
parte de los puntos que se destacan es
compatible con lo que se estd obser-
vando en cualquier otro pais del orbe.

Dicho lo anterior, por medio de
esta investigacion, Fundacion Mapfre
se propone definir un plan de accion
para la nueva realidad partiendo de la
comprension del efecto que ha tenido
la crisis sanitaria en la salud. También,
identificar los nuevos habitos respecto
al tema surgidos tras la crisis sanitaria
y comprender la evolucion del rol de
la salud identificando las principales
preocupaciones de los ciudadanos para
disefiar acciones de utilidad en benefi-
cio de la sociedad.

Dentro del ambito individual, es-
pecificamente la salud mental, aunque
solo 7 por ciento de las personas repor-
tod sentirse mal por causa del confina-
miento, 25 por ciento considerd que su
salud mental empeord y que esto se ha
visto reflejado en que padece mayor
cansancio mental, estrés y dificultad
para concentrarse.

Por otra parte, 22 por ciento de los
individuos mas jovenes declard tener
incremento de peso debido a la dismi-
nucioén de la actividad fisica, asi como
una sensacion mayor de cansancio y
pérdida de energia y vitalidad.

En el nuevo paradigma de la salud
consciente, las personas se preocupan
por lo que comen, por como lo comen
y por el origen de los alimentos. Nos
encontramos ante un consumidor que
apostara mas por productos elaborados
en la proximidad y por cocinar mas en
casa.

Si desea conocer A Profundidad este
contenido, ingrese a
www.anuarioseguros.lat
y busque el documento en la categoria
Presentaciones.

#Editorial

LA NECESARIA CONSTRUCCION
DE NUEVOS VINCULOS

| dltimo dia de 2019, la Orga-
Enizacién Mundial de la Salud

(OMS) le dio nombre a la neumo-
nia atipica que comenzaba a invadir al
mundo: COVID-19. En aquel momento,
la sociedad y las empresas del plane-
ta ni por asomo imaginaron la oleada
de cambios que enfrentarfan a partir
de entonces en estilo de vida, trabajo y
todo aspecto de su entorno en su inten-
to por salir avantes de la tragedia mds
devastadora de los ultimos 100 afios en
materia de salud.

Conforme transcurrfan los meses,
personas y organizaciones comenza-
ron a hacer suyas las opciones de inte-
raccion digital, suméandose a ellas todo
tipo de generaciones, aun sin saber que
estaban recibiendo, paralelamente y de
forma irdnica, una especie de “curso
intensivo de capacitacién”, cortesia de
la pandemia, para fortalecer sus capa-
cidades y su resiliencia y asi afrontar
adecuadamente la era bautizada como
nueva normalidad.

Sin embargo, como ocurre con la ma-
yoria de los cambios, los acontecimien-
tos ocasionaron desajustes emocionales
y operacionales que se vieron reflejados
en una mayor incidencia de la descon-
fianza, desconexién, desesperanza vy
desactualizacion, que trastrocaron las
estructuras empresariales y sociales;
aunque en algunos giros empresariales
la pandemia vino a acentuar o a evi-
denciar males que por mucho tiempo
se mantuvieron ocultos y que salieron
a escena a causa del SARS-CoV-2. En
el interior de la industria de los seguros
existen algunos ejemplos que dibujan la
situacion existente y el desafio del cam-
bio. Hay aseguradoras que en el afdn de
cautivar al asegurado se han hecho tre-
mendamente serviciales pero reactivas;
y, a juicio de los expertos, no tienen ni
idea de quién es su cliente, bien sea por
deficiencias en las bases de datos esta-
disticos o porque la construccion de las
coberturas se ha hecho desde la pers-
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pectiva de las aseguradoras, y no del
consumidor.

Lo anterior no tendrfa mayor im-
portancia si no se hubiera creado en
el pasado una evidente desconexién
del usuario de seguros con la industria
aseguradora; un usuario que, al sentir-
se poco escuchado, poco atraido, poco
informado y medianamente asesorado,
vivié durante décadas pensando que las
poélizas de seguros no formaban parte
de sus prioridades cotidianas.

Ahora la pandemia vino a modificar
la percepcién de valor que las personas
tienen del cuidado de la vida y la salud,
con lo cual la afieja forma de operar
debe quedar en el pasado. Hoy es pre-
ciso tender puentes que fomenten la
conexion, la esperanza, la prevencién, la
percepcién de ser realmente atendido y
escuchado, so pena de que la imparable
ola de transformaciones termine sacan-
do del mercado a los amantes de lo tra-
dicional.

La recomendacién es construir nue-
vos vinculos con el publico consumidor,
con los asegurados, de tal manera que
se incentive en ellos el interés por el se-
guro y la permanencia en el largo plazo,
porque, como se declaré en una de las
platicas de la Conferencia 100 % Segu-
ro, “es irrefutable que para el desarrollo
s6lido y duradero de una organizacién
siempre serd incierto sin la procuracion
de buenos vinculos”.

Quedé atrés la época en la que las
aseguradoras consideraban que lo que
ocurrfa en su sector no pasaba en otros
rubros. La realidad actual demanda una
visién renovada en la que el seguro no
sea un ente con problemas y desafios
propios, sino un elemento de proteccién
(quizé el mds ventajoso) que forma par-
te de un ecosistema en el que debe fluir
e interactuar para propiciar el cambio y
recuperar el tiempo perdido en la nor-
malidad rebasada y asi establecer un
objetivo diferente que replantee el pro-
posito del negocio.
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Condicionan velocidad de vacunacién y estimulos
fiscales la recuperacién econémica de México

Alfonso Novelo

Marcos Medina
@MmedinaMarcos

frieron las exportaciones en 2020 colocaron a México en una posicién

I a caida que registr6 el Producto Interno Bruto (PIB) y la debacle que su-

muy vulnerable. Sin embargo, la posibilidad de que este pais alcance una
recuperacion econémica dindmica durante este afio estd condicionada por la
velocidad con que se avance en el proceso de vacunacién contra la COVID-19
y por la creacién de estimulos fiscales, de modo que retorne la certidumbre y
se reactiven los sectores productivos, planteé Alfonso Novelo, Senior Director

Analytics en AM Best América Latina.

Novelo compartié esta proyeccion
durante el webinar titulado Politicas
econémicas de EUA e impacto en Mé-
xico, evento virtual organizado por Fun-
cionarios del Sector Asegurador, A. C.
(FUSA). En esta sesién, Novelo indicé
que frente al volétil clima de negocios de
la actualidad es vital que el sector segu-
ros sea conservador en sus estrategias de
comercializacién y en el manejo de sus
inversiones.

“México dificilmente podrd recupe-
rar la senda del crecimiento econdémico
si la vacunacion no avanza rdpidamente.
Ademas, la instrumentacién de incenti-
vos fiscales y de medidas contraciclicas
también es determinante. De lo contra-
rio, el nivel de morosidad en la poblacién
y empresas escalard. Por consiguiente,
esta nacién seguird significativamente
afectada a causa de la crisis que desaté
el virus SARS-CoV-2 y, peor aidn, esta-
rd muy rezagado en términos de cre-
cimiento, en comparacién con su pais
vecino, Estados Unidos”, alerté Novelo.

El director general de Andlisis Eco-
némico en AM Best América Latina
vaticiné que la economia de México
experimentara una recuperacién en for-
ma de K; es decir, habrd industrias que
lograran un crecimiento significativo, y
de forma simultanea habra tejidos pro-
ductivos profundamente afectados. Por
consiguiente, alerté, un considerable
nimero de empresas quebrara.

“Algunos eslabones de la economia
van a despegar, mientras que otros seg-
mentos seguirdn muy afectados. Enton-
ces, la tendencia de bancarrotas en el
segmento productivo privado no se di-
sipard”, abundé Novelo.

Comparaciones que duelen

En otro punto de su exposicién, No-
velo resalté las medidas de rescate eco-
némico que se pusieron en marcha en
EUA para mitigar los efectos de la cepa
virica. Dijo que en aquel pais un total de
cuatro grandes estimulos se han cris-
talizado para apoyar a la poblacién y
al sector productivo a fin de que hagan
frente a los embates econdémicos desata-
dos por la pandemia. En contraposicion,
lament6, en México no se han visto me-
didas similares.

“En EUA se destinaron recursos fede-
rales para incrementar los beneficios de
los desempleados. Ademas, se estimulé
a los pequenos negocios para evitar su
quiebra. También se otorgaron présta-
mos para evitar el recorte del personal
en las organizaciones. Por si esto fuera
poco, se realizaron importantes trans-
ferencias de recursos para mantener
de forma éptima la operacion del siste-
ma hospitalario. En doloroso contraste,
en México escasea esta clase de medi-
das”, declaré el colaborador de AM Best
América Latina.

Novelo reconocié que el nivel de apo-
yo del Gobierno Federal a la economia
de México no ha sido favorable. Advirti6
asimismo que la velocidad y frecuencia
con la que avanza la vacunacién contra
la COVID-19 no es similar a la que os-
tenta EUA.

“La conjugacién de los factores que
describo provocara que los inversionis-
tas extranjeros examinen la posibilidad
de retirar sus capitales de México y
busquen introducirlos en paises donde
existan estimulos fiscales y esperanzas
reales de que la economia se abra réapi-
damente”, redonded el ejecutivo de AM
Best América Latina.

Sector seguros, apto para
superar los escollos

Novelo avizor6 que México podria
experimentar una afectacién muy pro-
funda en términos laborales y econémi-
cos derivada de la COVID-19. Precisé
que paises del continente africano como
Kenia y Nigeria cuentan actualmente
con estimulos mucho mas adecuados
que los bosquejados por la Administra-
cién Federal mexicana para abatir las
secuelas financieras producidas por el
nuevo coronavirus.

“Lo preocupante con lo sucedido has-
ta ahora estriba en que México acusard
un nivel de rezago importante en lo que
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se refiere a la reactivacién de su econo-
mia. Innegablemente, incrementar el
nivel de deuda siempre genera un costo
politico, y no todos los gobiernos quie-
ren tomar estos riesgos. Sin embargo, las
politicas contraciclicas eran necesarias
para que el pafs sorteard los embates
producidos por la COVID-19”, sostuvo
el funcionario de AM Best América La-
tina.

Para terminar su andlisis, Novelo
afirmé que el sector asegurador con
operacién en nuestro pais cuenta con
una posicién muy sélida en términos de
solvencia para superar sin contratiem-
pos la compleja situacién econdmica
que sufre México. No obstante, afiadié
que la prudencia seguira siendo crucial,
de tal suerte que las instituciones sor-
teen la actual coyuntura, exacerbada
por la expansién de la COVID-19.

“El sector asegurador mexicano esta
bien capitalizado para no sucumbir
ante la crisis financiera producida por
la diseminacién del virus SARS-CoV-2.
Empero, tal vez no sea el mejor mo-
mento para que las instituciones salgan
al mercado a buscar inversiones que
otorguen mejores rendimientos. En
concreto, la recomendacién es que la
industria adopte una postura netamen-
te conservadora frente a un episodio
de mucha volatilidad, como el actual”,
concluyé Novelo.
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Con gran compromiso e ilusidn, José Maria Romero asume

| camino de José Maria Romero en Mapfre se inici6
hace 31 afios en Sevilla, al sur de Espafia. Comenzando
por el area de Operaciones, se adentrd y avanzé con
temas como atencién al cliente, declaracién de siniestros,
mecanizacién de trdmites y reaseguro, hasta pasar, cinco

afos después, a conocer la parte comercial.

Después de trabajar en seguro de Auto, General, Indus-
trial y Agropecuario, comienza a tener contacto con el se-
guro de Vida, hasta que fue nombrado coordinador de una
oficina de la empresa en la cual también participé en el re-
clutamiento de agentes, un aspecto muy importante para la
aseguradora, que ya contaba con una tradicién en la inter-

| César Rojas (CR): |BEEERE
direccién general de la compa-
fifa en un momento interesante.
¢Cuales dirfas que son hoy los re-
tos mas importantes de Mapfre
en México?

José Maria Romero (JMR):
La companfa llegé a Méxi-
co préacticamente en el mismo
tiempo en que yo me incorporé
a ella, hace casi 31 afios, y desde
entonces nos hemos desarrollado
como una compaiia multirramo,
multicanal y multiplataforma,
y hemos tratado de desarrollar
toda la parte de transformacion
adaptéandonos al mercado.

Somos una compafifa muy
diversificada en todas las lineas
de negocio, con una estructu-
ra y solidez financiera que nos
avala, porque lo que nos gusta es
cumplir con los compromisos y
honrar la confianza que nuestros
agentes, distribuidores y clientes
depositan en nosotros. Pero claro
que hay retos muy importantes,
parecidos a los que tiene todo el
sector, y yo pienso que el mas im-
portante, en el que venimos tra-
bajando desde hace varios afios,
es ayudar a cerrar la brecha de
aseguramiento. A esto nos he-
mos consagrado desde todas las
perspectivas: producto, herra-
mientas, condiciones y procesos.

El problema de las pensio-
nes es igualmente importante,
y debemos trabajar mucho en la
parte educativa, potenciando el
ahorro y encontrando formas de
acceso para aquellos que hoy ca-
recen de seguro.

Otro gran reto es el relevo generacio-
nal, que tiene importancia especialmen-
te en nuestras redes de mediadores, que
para nosotros es la funcién principal de
cercania y asesoramiento a los clientes.
Debemos hacer atractiva la profesién
para las nuevas generaciones.

[§WEn cuanto al tema de promover
conocimiento, dltimamente hemos no-
tado una actividad intensa dentro de
la Fundacién Mapfre y Mapfre Econo-
mics...

VY Eso forma parte de nuestro
DNA. De hecho, puede decirse que
Mapfre es una fundacién que tiene una

César Rojas

(@) LEMAIEN

mediacidn.

con él.

José Maria Romero

compaiifa de seguros, ya que 67 por
ciento de las acciones del grupo son de
su propiedad. Por eso somos una em-
presa muy orientada a la responsabili-
dad social, y no solo con el objetivo de
paliar situaciones adversas en nuestro
entorno, sino también para incremen-
tar la cultura aseguradora mediante la
difusion.

En ese sentido, tenemos todo tipo
de programas y acciones que se com-
plementan perfectamente con nuestro
servicio de estudios en Mapfre Econo-
mics, que es un drea con una influencia
importante a escala internacional, con
gran reconocimiento en sus estudios y
cuya direccién general ostenta un mexi-
cano muy querido, como es Manuel
Aguilera Verduzco.

No es sino hasta 2016 cuando se le presenta la oportuni-
dad de salir de Esparfia para crecer en el mercado interna-
cional, y su destino fue México. Su responsabilidad fue ha-
cerse cargo de la parte de negocio y canales, que desempeii6
bajo la direccién de Jestis Martinez hasta 2019, cuando se
le asigné la misién de coordinar las ocho compaiifas que
Mapfre tiene en la regién de Centroamérica, y para ello se
traslad6 a Panama. El primero de enero de 2021, José Marfa
Romero regresé a México, pero ahora como director gene-
ral y, a casi tres meses de su nombramiento, conversamos

Hay una gran parte de la compaiia
orientada a la responsabilidad social que
nos invita a seguir explorandola y orien-
tarnos a las nuevas generaciones. De
alguna manera, debemos retribuir a la
sociedad creando empleo, valor anadido
y riqueza de una manera importante. En
una palabra, apostando por el futuro de
la sociedad.

[§f Para una compafifa como Ma-
pfre, tener tantos afnos de experiencia
puede jugar a favor y en contra. ;Cémo
hacen para sacar provecho de la expe-
riencia, enfocindose también en una
constante actualizacién?

I8 No es sencillo, pero el cam-
bio es algo inherente a las empresas; y

aquellas que no cambian ni evolucio-
nan se mueren. Si comparas los princi-
pales rankings de empresas desde hace
unos afos hasta ahora, verds cémo és-
tas ya no se parecen, y muchas veces el
problema es que no supieron transfor-
marse.

En Mapfre hemos sido pioneros, des-
de hace muchos afios, en tener un area
de Innovacién, que reporta directamen-
te al presidente del grupo a escala mun-
dial; y estamos trabajando en temas de
startups, con una incubadora de insur-
tech que funciona ademas de una mane-
ra muy interesante.

Trabajamos en temas de Inteligencia
Artificial y, sobre todo, hemos ido
aplicando todo este avance a nues-
tros productos, a nuestros mode-
los de relacién, a la capacidad de
autogestién de parte de los agentes
y de los clientes. Utilizamos desde
hace mucho tiempo metodologias
Agile, con modelos colaborativos
dentro de la empresa. Los modelos
de relacién entre nuestros colabo-
radores son totalmente transver-
sales: no hay puertas ni distancias.
Y procuramos que esto permee a
nuestros clientes. Por supuesto,
existe en la empresa un desarrollo
intensivo de nuevas herramientas
que hemos puesto en marcha para
darle al cliente productos cada vez
mds orientados a sus caracteristi-
cas.

En definitiva, hay que escuchar
mucho al cliente y al mediador.
Gran parte de la planeacién se
hace aqui de la mano de los me-
diadores; o la compartimos con
ellos, porque solo con esa perspec-
tiva podemos armar las soluciones
presentes y de futuro. Cuando
piensas que estds a la vanguar-
dia, te llega un loco tecnolégico y
te hace ver que tienes que seguir
corriendo a una velocidad verti-
ginosa, porque se trata no solo de
ser consciente del cambio, sino de
estar permanentemente en él. Si
no se estd ahi, te pasan dos o tres
anos, y te quedas atrds. Estamos
cambiando soluciones tecnolé-
gicas ahora, que funcionan muy
bien, solo porque sabemos que
tenemos que permanecer actuali-
zados.

Los agentes también estdn po-
niendo todo para modernizarse; y

son conscientes de que sus modelos tra-

dicionales de vinculacién con el cliente,
que por cierto tanto han aportado, pues
ahora tienen que complementarse y po-
tenciarse con el uso de herramientas.

;Qué habria sido de nosotros en la pan-

demia sin estas herramientas? Habria

sido muy dificil. Aunque, si lo piensas,
no hace muchos afios todo era manual.

[@1Y;Por qué aceptaste el reto de diri-
gir Mapfre en México?

IVt Mapfre es mi casa, y creo en sus
valores: solvencia, integridad, vocacién
de servicio, equipo comprometido e in-
novacién. Cuando tu vida se rige por es-
tos principios y sabes que tu trabajo dia
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la direccién de

a dia te estd remunerando y que ademads
estas ayudando a muchos a salir de si-
tuaciones complicadas, pues ciertamen-
te la decisién se vuelve facil.

Asi que venir a México fue una gran
noticia. Este es mi sexto afio disconti-
nuo, pero me ha tratado de una manera
extraordinaria. Me entusiasma mucho
estar aqui para superar los retos de los
que habldbamos. Estoy convencido de
que el seguro es uno de los negocios
més equilibrados y justos que existen.
Pricticamente, el ciento por ciento de lo
que se aporta se consume en siniestrosy
en empleos. Yo creo que pocos sectores
pueden decir eso en cuanto a lo que re-
tornan a la sociedad.

Nuestra razén de ser es pagar sinies-
tros, y vamos ajustando nuestras primas
en funcién de los gastos y la siniestra-
lidad; y, cuando esos componentes se
ajustan a la baja, las comparifas ajustan
sus primas; y, cuando una compaiifa
siente la necesidad de ajustarlas en otra
direccién, es porque esos componentes
también se han movido hacia alla. El
sector es muy competitivo, y gracias a
ello pasa esto. Y, por eso, nuestro futu-
ro es ganar mas mercado, hacernos mds
competitivos y poder seguir protegiendo
a nuestras sociedades.

[@18 Practicamente estds llegando a
tu nueva posicién. Pero, con lo que has
tenido la oportunidad de recoger entre
tus agentes y distribuidores, ;cuéles son
las demandas mas frecuentes que éstos
le hacen a la compaiifa?

La ventaja que yo tengo de
haber pasado por todas las dreas de la
compaiifa y de haber llegado a Map-
fre México en 2016, aunque no como
director general, es que creo conocer
muy bien a la compaiiia, a nuestros so-
cios de negocios vy a nuestra fuerza de
intermediacion.

Para mi, lo importante frente a todos
los actores que se mueven alrededor de
Mapfre es tener un modelo extraordi-
nario de relacién y de confianza. Los
agentes nos piden mucha cercanfia,
proximidad, ser capaces de mucha sen-
sibilidad. En este tiempo de COVID-19,
nosotros hemos sido sensibles a muchi-
simas situaciones irregulares. Hemos
sido muy diligentes al tomar medidas
para facilitar la continuidad de muchi-
simos modelos de relacién que se han
visto dificultados. Nos piden que evolu-
cionemos y que tengamos productos de
vanguardia y herramientas mas colabo-
rativas que brinden mads autogestion.

En pocas palabras, nos piden que si-
gamos evolucionando y que ayudemos
a la profesién a seguir evolucionando.
La ventaja que tengo es que acabo de
volver a llegar, pero en realidad este re-
torno ha sido como recuperar un poco
los afectos.

Tenemos claras las dreas de opor-
tunidad: seguir avanzando en mejorar
tiempos de respuesta, hacer los procesos
cada vez mas transparentes, simplificar-
los, automatizarlos... En suma, ser un
jugador confiable en este mercado. El
seguro se basa en la confianza entre las
partes, vy eso es algo que defenderemos

Mapfre México

siempre quienes hemos crecido en este
mundo.

Yo solo pido que no perdamos nuestra
vocacién de servicio. Estamos aqui para
servir, dentro de nuestro compromiso y
responsabilidades, a quien paga todo lo
que hacemos, es decir, nuestro cliente, y
eso lo hacemos por medio de nuestros
distribuidores. Con ellos queremos re-
laciones sélidas, de futuro, estables y de
sentido comun; relaciones como las que
entablamos con un compaiiero de viaje,
que es como los vemos.

Queremos ser

éDe qué te gustaria que estuvié-
ramos conversando dentro de un ano
sobre Mapfre?

Primero, me gustarfa que no
estuviera ya esta situacion de pandemia,
recuperar el contacto. Para nosotros,
crecer es una consecuencia de hacer
bien las cosas. Si el camino que traza-
mos lo recorremos adecuadamente, en
la comparifa hay grandes profesionales
ilusionados en salir adelante; asi que al
cabo de un ano me gustaria que esto que

El seguro
de tu vida“

Insignia Life

El seguro de tu vida®
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#Agentes #Seguros

hemos platicado recibiera el consenso
por parte de nuestros socios, habiendo
visto ya que fue el camino correcto. Y
quiero que estén contentos de estar aso-
ciados con nosotros; que dijeran que nos
hemos adaptado bien, que seguimos in-
novando, creando diferencias competi-
tivas y que realmente nuestros clientes
reciben eso. Porque eso seria la sefial de
que todo lo anterior ha salido bien. Hay
mucha ilusidén, pero también trabajo, ta-
lento y mucho compromiso por parte de
nuestro equipo.
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| cierre de esta edicién, la
ACOVID—19 habia ocasionado ya

mds de 200,000 muertes en este
pais, si bien por motivos de subregistro
hay quienes estiman que los decesos
por esa causa rebasan ya el medio mi-
l16n. En ese contexto, el 25 de marzo la
Asociaciéon Mexicana de Instituciones
de Seguros (AMIS) informo6 haber reci-
bido ya, al dia 22 del mismo mes, mds
de 67,000 reclamaciones por seguro de
Vida debidas al flagelo mencionado.

Pueden los ntmeros parecer frios,
pero revelan toda una gama de com-
portamientos politicos econdémicos y
sociales. Sin embargo, para no salirnos
de cauce en esta columna, habrd que
destacar que 78 por ciento de los falle-
cimientos por COVID-19 cubiertos por
una pdliza de seguro formaba parte de
polizas contratadas por empresas, lo que
revela que solo en 22 de cada 100 casos
se hablaba de un seguro de Vida Indi-
vidual.

Mis alld de lo senalado, habrd que
puntualizar de nuevo que la indemni-
zacion por reclamaciones en Vida y en
Gastos Médicos va cobrando cada dia
un tamano mayor y que, si bien la cifra
se posiciona como la segunda catdstro-
fe mas relevante en la historia de la in-
dustria aseguradora mexicana, continda
escalando, pues, aunque el huracan Wil-
ma import6 2,326 millones de ddlares,
la COVID-19 ya alcanza los 1,461 millo-
nes de délares.

Como ya sabemos, hoy en dia se lan-
zan agrias criticas a los medios de co-
municacién, pero no cabe duda de que
las cifras estan ahi, si bien en muchos
casos carecen del rigor como para consi-
derarlas definitivas, habida cuenta de la
desconfianza reinante. A partir de ellas
puede haber toda una serie de especu-
laciones, como ocurrirfa al comparar
la cifra total de defunciones por CO-
VID-19 reconocida oficialmente frente a
lo indemnizado por un seguro.

Hablando de cifras, como muy pro-
bablemente ya saben, la Comisién Na-
cional de Seguros y Fianzas (CNSF)
publicé en su pagina las estadisticas
correspondientes a estas industrias al
31 de diciembre de 2020. Ahi se puede
consultar lo sucedido el afio pasado por
sectores, compaifiias, ramos, incluyendo
aspectos relacionados no solo con pri-
mas y siniestros, sino también con otros
indicadores referidos al estado de resul-
tados, por ejemplo.

Entender la importancia de los secto-
res asegurador y afianzador no resulta
cosa facil. Tener en las manos los nime-
ros que reflejan un comportamiento re-
quiere un andlisis experto que, ademads,
se armonice con los intereses de cada es-
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pecialidad. Es de Perogrullo, pero no es
lo mismo presentarles cifras a los perio-
distas de medios generalistas que abre-
var en ellas con fines estratégicos para
profesionales de estas instituciones.

Un ejemplo lo constituye la sesion
que llevé a cabo Funcionarios del Sec-
tor Asegurador, A. C. (FUSA), en la que
el presidente de este organismo, Gerar-
do Lozano de Ledn, y Ricardo Calzada,
ejecutivo de la Asociaciéon Mexicana de
Instituciones de Seguros (AMIS), enca-
bezaron la reunién virtual y repasaron
los puntos finos que emanan de nime-
ros que podrian decir poco o menos
para otras profesiones o actividades.

El corolario del encuentro ofrecido a
los asociados activos de FUSA es que el
sector asegurador mexicano goza de so-
lidez, al tener 3.3 veces el capital exigido
legalmente. ;Qué significa ese renglén?
¢Es el ideal para una industria como la
de seguros? ;Tiene que ver con inversio-
nes y otros renglones? ;Qué hay detrds
de una cifra y de una serie de aseveracio-
nes al respecto? De ahi que analizar no
sea poca cosa o algo facil de hacer.

Por cierto, siguiendo en el terreno del
analisis, Mapfre Economics acaba de dar
a conocer un documento que analiza las
“inversiones del sector asegurador”, un
informe que, respaldado por Fundacién
Mapfre, ofrece una visién general de la
evolucidn, distribucién y perfil de riesgo
de los activos de las carteras de inver-
siones de companias de seguros de dis-
tintos paises y zonas del mundo, Brasil y
México incluidos en Latinoamérica.

Pasando a otros temas, el 23 de mar-
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Horst Agata seguira en Gen Re desde Madrid, Espafia, y la Oficina de Representacion en

México de la firma la toma Ivan Botello

zo tuvimos la oportunidad de conversar
con cinco mujeres acerca de la equidad
de género y de cdmo este planteamiento
ha avanzado en el sector seguros. Cada
una de ellas abon¢ interesantes pers-
pectivas de lo que sucede en un sector
en el que poco a poco las mujeres ocu-
pan posiciones de poder en entidades y
organismos en los que dejan sentir su
influencia como profesionales que son.

Mario Carrillo Lépez deja la direccion general de la Asociacion Mexicana de Instituciones
de Garantias (AMIG), posicién que ocupé durante 15 afios

Se traté de una conversacién que el
interesado puede ver en la fan page de
El Asegurador Periédico en Facebook.
En ella intervinieron Norma Alicia Ro-
sas Rodriguez, Sofia Belmar Berumen,
Ana Marfa Ramirez, Sandra Gallegos y
Marisol Sanchez Navarrete. Rosas Ro-
driguez es directora general de la Aso-
ciacién Mexicana de Instituciones de
Seguros, que por cierto preside Belmar
Berumen. Ramirez preside el Colegio
Nacional de Actuarios; Gallegos, la Aso-
ciacién Mexicana de Actuarios; y San-
chez, la Asociacion Insurtech México.

Volvemos a las estadisticas sectoria-
les en seguros y fianzas dadas a conocer
por la CNSF (Comisién Nacional de Se-
guros y Fianzas), ahora para referirnos al
sector afianzador, el cual en 2020 tuvo
un decrecimiento nominal en el monto
de primas directas del orden de 2.2 por
ciento, al pasar de 10,460 millones de
pesos en 2019 a 10,405 millones de pe-
sos el afio pasado. En términos reales, el
declive se situd en 5.2 por ciento.

El decrecimiento en términos reales
puede tener sus raices en el comporta-
miento registrado por las fianzas Admi-
nistrativas, las cuales declinaron 8.1 por
ciento, pues, si bien es cierto que Cré-
dito bajé ain mas (pues lo hizo en 9.8
por ciento), la verdad es que las Admi-
nistrativas representan 68 por ciento de
los ingresos obtenidos por las empresas
del sector. Fidelidad aporta 24 por cien-
to; Crédito, 5 por ciento, y Judiciales, 3
por ciento.

<Qué problemas enfrenta a nivel gene-
ral la fianza en México y qué explica su
decrecimiento en estos tiempos? La lista
que pudiera elaborarse para responder a
la pregunta seguramente estd muy cla-
ra en la mente de los colaboradores del
organismo que aglutina a las comparifas
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que trabajan en este negocio, el cual se
denomina Asociacién Mexicana de Ins-
tituciones de Garantias (AMIQG), presi-
dido por Juan Pablo de Velasco, donde
hay novedades.

En efecto, a partir del 1 de abril de
2021 la AMIG opera con un nuevo di-
rector general, quien sucede en el pues-
to a Mario Carrillo Lépez, el cual ocupé
esa posicién durante 15 afios y a quien
le expresamos nuestro agradecimiento
por su apertura y apoyo como asocia-
cién apegada a su papel. A él le tocé li-
diar con una serie de desavenencias en
el sector que termind al confluir todos
como asociados de la AMIG.

Aunque pudiéramos decir que esa “es
otra historia”, a Mario Carrillo Lépez
le tocé dirigir al organismo afianzador
representado por tres denominaciones,
que operaron bajo las siglas Afianza,
Amexig y, finalmente, AMIG. Es a la
AMIG a la que llega a ocupar la direc-
cién general Ismael Gémez Gordillo y
Ruelas, a quien Genuario Rojas cono-
cié cuando Ismael era director general
de Seguros y Valores de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico, alld por los
anos ochenta.

Goémez Gordillo sumé 27 afios traba-
jando en el sector publico: fue director
juridico del Instituto Mexicano del Se-
guro Social (IMSS), director general de
Aseguradora Hidalgo, presidente de la
Comisién Nacional de Seguros y Fian-
zas, entre otras posiciones relevantes,
ademds de ser miembro o comisario
publico de entidades como Petrdleos
Mexicanos, Comisién Federal de Elec-
tricidad, Nacional Financiera y toda una
lista de instituciones adicionales.

Craly s iy

Mapfre Economics, que lidera Manuel
Aguilera Verduzco, acaba de dar a
conocer un documento que ofrece una
vision de la evolucién, distribucién y perfil
de riesgo de los activos de aseguradoras
con operacion en varios mercados,
incluyendo México

Ahora el abogado por la Escuela Libre
de Derecho, en la cual es catedratico y
toca, entre otros, temas como seguros y
fianzas, asume la direccién general de la
AMIG, un organismo que aglutina a las
compaiifas que operan garantias y desde
donde serd relevante continuar haciendo
un trabajo fino que pueda quitar de en
medio dificultades de operacién para las
afianzadoras, si bien es cierto que para

unas mas que para otras, pues, si bien
se habla siempre de un promedio, nunca
faltan las que descuellan, y en serio.
Otro cambio que acaba de gestarse
se registra en la Oficina de Representa-
cién México de General Reinsurance.
Horst Agata, quien estuvo a la cabeza
de la organizacién mejor conocida como
Gen Re, trabajé en América Latina du-
rante 25 afios y deja la posicion a partir
de abril de 2021. En su lugar queda Ivan
Botello, quien acumula una gran expe-

OQ)|Quilitas

COMPANIA DE SEGUROS,

riencia en reaseguro y seguro directo.
Agata continuard trabajando para
Gen Re desde Madrid, ahora con las res-
ponsabilidades de marketing para Lati-
noamérica. Aunque esa posicién la toma
en un momento critico, por la pande-
mia, es de esperar que de vez en cuando
pueda ser visto en México y en cualquier
evento que se realice en la region. Des-
pués de todo, Horst Agata se hizo de un
nombre por su manera de ser, de comu-
nicarse, de operar, de abrirse a ensefiar,

Q Indemnizacion:
iInnovacion que optimiza el pago
de pérdidas totales

En Qualitas nos ocupamos de mejorar continuamente el servicio que le
proporcionamos a nuestros Agentes y Asegurados. Un ejemplo de esta vocacion es
el portal @ Indemnizacién, disefiado para hacer mas eficiente el tramite de pago
en los casos de pérdidas totales de tus Clientes. A través de éste:

* Se archiva todo el proceso de indemnizacion.
* Se reciben y guardan los documentos para tramitar cada indemnizacion.
» Se desarrolla el proceso de indemnizaciéon de manera total.
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a participar, a opinar.

Desde El Asegurador le deseamos éxi-
to a su sucesor. Y frente a Agata queda-
mos siempre agradecidos por su genero-
sa participacién y respaldo en iniciativas
que tuvieron que ver con la busqueda de
mejores escenarios para el crecimiento y
desarrollo del seguro. Siempre es grato
escuchar y atender a una voz experta y
una franqueza que, si bien sacude, orien-
ta para buscar siempre aportar, en lugar
de restar.

iCon Q Indemnizacion tus clientes pueden contar con sus

recursos mas oportunamente tras una pérdida total!

Para mas informacién de este portal, consulta a tu ejecutivo de cuenta.

Qua“tas.com.mx

CENTRO DE CONTACTO QUALITAS

800 800 2021

Aseguramos autos

Cuidamos personas
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( :oncluye marzo y con ello el pri-
mer trimestre de 2021. ;Cémo te
fue en estos tres primeros me-

ses? Como haya sido, es muy probable
que te encuentres frente a la decisién
de hacer mas frecuentemente lo que te
ha dado resultado, hacer menos aquello
que resulté inoperante, eliminar algu-
nas actividades que de plano trastrocan
tus metas e incorporar algo que pueda
llevarte hacia donde quieres ir, e incluso
mas alla.

Yo termino el periodo ene-
ro-marzo habiendo vivido la ex-
periencia de facilitar sesiones de
mastermind con personas rela-
cionadas con la venta de seguros
y de fianzas (entre otras profesio-
nes); ademas conduje otra sesiéon
como parte de todo un progra-
ma. Ahi fui facilitador y también
participante, un hecho que me
ha permitido descubrir, gracias
a los compafieros que intervie-
nen en los grupos, el poder que
proporciona apoyarse en otras
mentes. |

Seré franco: una de mis pa-
siones mds caras es ayudar a las
personas a identificar, definir y
convertir sus metas y propdsitos
mds elevados en eso que llama-
mos realidad. Y, continuando
con esa sinceridad, disfruto tre-
mendamente los éxitos que se-
mana tras semana comparten
las personas que forman parte de
los equipos de trabajo, que cons-
tituyen, como bien dice uno de
los miembros, “todo un consejo
privado”.

Y es que, en efecto, de la mano
del compromiso que asume cada
uno de los que intervienen en los
grupos se crea un clima en el que
ese “consejo privado” se preocu-
pay ocupa de que los demads par-
ticipantes conozcan, entiendan
y comprendan algunos factores
criticos que de manera incons-
ciente los frenan, los conforman, ya que
son diversos los obstidculos que cada
agente, cada promotor o cada persona
afronta al buscar cumplir sus suenos.

Les comparto algo que me acaba de
ocurrir en la primera sesién de un grupo
de reciente creacién. Como facilitador,
sigo un proceso aprendido orientado a
que reinen la armonia, la camaraderia,
y que de cada uno afloren ideas que, al
sumarse con otras, creen terceras alter-
nativas que luego los integrantes hacen
suyas, elevando su potencial de producir
mejores resultados no solo al descubrir
nuevos paradigmas, sino al utilizarlos.

Como participante, le comparti al
grupo mi decisién de formar cinco gru-
pos de siete personas cada uno para
cumplir mi misién autodeterminada y
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. Te frena tu estilo de vida?
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construir la visién que he disefiado para
el papel de facilitador.

Sin entrar en todos los detalles que
condujeron a lo siguiente, les comparto
que me sorprendié el hecho de que un
participante me hablara del estilo de
vida como el factor critico que me in-
ducfa a no dar los pasos concretos. “Tu
estilo de vida es un freno”, dijo, palabras
mds, palabras menos, porque, desde
su perspectiva, lanzarme a la aventura
podria estar poniendo en riesgo, modi-
ficando, una forma dirfase cdmoda de
vivir.

Ya le habia escuchado decir a An-
thony Robbins que adaptarse podria no
ser el mejor camino que pudieran tomar
aquellos que persiguen grandes suefios.
Adaptarse, sefialaba, lleva a acomodarse
alas circunstancias y, de alguna manera,

PROPORCIONANDO SOLUCIONES
A LA MEDIDA

Administracién de gastos médicos
para el sector asegurador

a redimensionar nuestros suefios, obje-
tivos, metas, deseos, propdsitos, para
que encajen en el ambiente, por motivos
diversos en los cuales pesa (y mucho) el
tema psicolégico.

El entrenador empresarial que cito en
el parrafo anterior convoca, siempre que
puede, a evitar adaptarnos adecuando lo
que pretendemos lograr para encajar; en
cambio, insta a redimensionarlo atre-
viéndonos a ir por lo que queremos sin
que importen las opiniones de los de-
mds. No es noticia apuntar que la mayo-
ria de las personas tiene todo un abanico
de calificativos para quienes se atreven,
incluso llamdandolos locos.

“Estilo de vida...”, me quedé pensan-
do. ;Cémo es que el estilo de vida ac-
tual puede ser tan placentero que nos
ancle y nos impida navegar hacia otros

#Opinion

destinos, incluso otros mares? ;Cémo
€s que NO NOS ponemos a pensar en un
estilo de vida que provendra del alcance
de nuevas metas por conquistar? Quiza
debi redactar en singular las dos frases
anteriores, pero las dejo asi porque estoy
convencido de que mds de uno sufre de
lo mismo.

Una idea como la que sirve de eje
para esta entrega podria parecer poco
profunda; sin embargo, con un poco de
reflexién podria provocar a aque-
llos que hoy se han colocado en la
cima de su zona, su promotoria,
' su compaiifa, para que examinen

su caso particular y concluyan si

Iy J deben conformarse o asumen el
L -‘

desafio de expandirse un poco
mas e inspirar a otros agentes,
promotores, personas, con una
misién o visién renovadas.

Estilo de vida. Me puse a re-
visar, a pensar, sobre mi estilo
de vida actual, después de una
trayectoria de mds de 40 afios
haciendo periodismo y empre-
sa relacionados con seguros y
fianzas. Recordé mi paso por la
Unién Social de Empresarios de
México (USEM), que me llevé a
calificarme como instructor en el
mundo del trabajo, a identificar
una serie de conceptos y acciones
que se tradujeron en lo que hoy es
El Asegurador.

Solo que esa revision, esa re-
flexién, me condujo a concluir
que todo eso ya es pasado, pues-
to que dos de mis hijos, César y
Claudia Araceli (citados en ese
orden por su antigiiedad en el
negocio), son quienes encabezan
y conducen la organizacién. ;Es
posible vivir atados a algo que ya
no es? La légica dirfa que no, pero
el inconsciente hace su papel. No
cabe duda: el mastermind me lle-
v a un estadio en el que no habia
estado de modo consciente.

Y lo anterior es solo una de las
cosas que me permiti compartirles aho-
ra, pues en la siguiente sesién surgié una
idea complementaria que tiene que ver
con el momento que vivo, la edad que
tengo, las circunstancias que me rodean
y los resultados que he visto en varios
participantes en los grupos que facili-
to. Conclusién: toca iniciar una etapa
nueva realizando nuevos masterminds a
partir de abril. Ojald que te vea en algu-
no de ellos.

Si quieres sumarte a la experiencia,
escribeme (genuario@elasegurador.
com.mx) para invitarte a una sesién ex-
plicativa del concepto. Se trata, luego de
un primer trimestre de 2021, de hacer
més de lo que, estoy convencido, arroja
excelentes resultados para los partici-
pantes.
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#AMIS #Seguros

Sector debe apartarse de sesgos inconscientes y eliminar
estereotipos para impulsar equidad de género

#Agentes #Seguros

Inteligencia emocional y pensamiento creativo,
vitales para ser exitoso en seguros

Daniel Valero Andrade
dvalero@elasegurador.com.mx

a ansiedad, la frustracién y el mie-
Ldo son emociones que pueden

afectar al desemperfio de los ase-
sores de seguros. No obstante, para eli-
minar estos sentimientos de su dia a dia
es necesario que pongan en practica la
inteligencia emocional y cimienten pen-
samientos creativos, ya que de esa forma
ampliaran su visién y podran observar
las oportunidades que les ofrece el mer-
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Gestionar las emociones
con objetivos claros
amplia las oportunidades,
dice Bernardo Stamateas

Asi lo cree Bernardo Stamateas, doc-
tor en psicologia, escritor y conferencis-
ta internacional, en su plética denomi-

Sofia Belmar
Presidenta, AMIS
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Norma Alicia Rosas
Directora general, AMIS

Sandra Gallegos
Presidenta, AMA

Ana Maria Ramirez
Presidenta, CONAC

Marisol Sanchez
Presidenta, AIM

A pesar de los avances en términos de
inclusion que ostenta México, las opor-
tunidades atin no son igualitarias para el
capital humano, indicé en su interven-
cién Ramirez. Anadié que la creacion
de comités de género en las companias
es un hecho que confirma que todavia
existe un amplio desconocimiento en lo
que respecta a politicas de diversidad e
inclusion.

“No se puede confundir el concepto
equidad con igualdad de género. Por
ese motivo, es indispensable que en la
industria aseguradora cualquier cola-

cado. Bernardo Stamateas y Hernan Fernandez

#Innovacion #Seguros

Optimizar la experiencia del cliente, principal
desafio de la tecnologia en seguros

Daniel Valero Andrade

dvalero@elasegurador.com.mx

ucho se habla de la aceleracion digital vivida a raiz
Mde la pandemia de COVID-19; sin embargo, el

principal desafio que enfrenta la industria asegu-
radora radica en saber cémo optimizaran la experiencia del
cliente con las herramientas tecnolégicas, desde la compra
de productos hasta la reclamacion de siniestros.

Lo anterior fue la afirmacién expresada por Nicolds
Kaplin, Latin America Managing Director de Globant;
y Agustin Huerta, Vice President of Technology, IoT and
Data & Al Studios de la misma empresa, durante la platica
que ofrecieron, denominada La Inteligencia Artificial pue-
de reinventar el negocio de seguros, la cual formoé parte del
programa académico de la quinta edicién de la Conferencia
100 % Seguro, transmitida via streaming.

Los especialistas en innovacién indicaron que las com-
pafifas de la industria aseguradora tienen que mirar hacia
adentro de la organizacién y reinventar procesos, ya que de
esa manera seran mas eficientes y veloces en el servicio que
requieren sus usuarios.

“La digitalizacién se acelerd, y ya no es una ambicién a
mediano plazo o un suefio que se tenia en el sector asegu-
rador. Hoy vemos que es una obligacién para toda la cadena
de valor contar con herramientas tecnoldgicas que agilicen
la operacién y beneficien cada vez mds al cliente”, asegurd
Kaplan.

En opinién del director ejecutivo de Globant para Amé-
rica Latina, las aseguradoras aprendieron a entender la tec-
nologia, y ahora se utiliza como una inteligencia aplicada
que reconoce las necesidades de los consumidores, pero
para obtener los mejores resultados estas empresas deben
entender el momento adecuado en el que se debe ofrecer
cada solucion.
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Creando el cam
a seguir

Nicolas Kaplun y Agustin Huerta

“El timing lo es todo. Como compaiifa debemos saber
ofrecer en tiempo y forma el producto a un cliente, y eso
lo lograremos en el momento en que entendamos qué ha-
cer con toda la informacién que recabamos de los clientes
por medio de herramientas como la inteligencia artificial”,
anadié Kaplan.

Tecnologias que transformaran al seguro

Por su parte, Huerta mencioné algunas innovaciones que
ya estan dando grandes resultados en segmentos como Au-
tos. En tal sentido, destacé herramientas como la telema-
tica, blockchain y la ya mencionada inteligencia artificial.

Huerta sostuvo que para lograr una evolucién completa
en el sector es necesario que la estrategia digital esté en-
marcada por la estrategia corporativa, ya que de ese modo
conseguirdn tener a consumidores felices y bien atendidos.

“Cuando un cliente adquiere un seguro, estd comprando
tranquilidad frente a la ocurrencia de un siniestro, y con
la tecnologia le estamos incrementando su nivel de tran-
quilidad. Es repetitivo, pero la tecnologia ofrece una mejor
experiencia de cliente”, dijo Huerta.

El experto en tecnologia destacé los beneficios de la tele-
matica, que permite a las compaiifas de seguros suscribir en
tiempo real porque una gran cantidad de automdviles ya se
fabrican con equipos conectados a internet.

Lo mismo sucede con otras innovaciones, agregdé Huer-
ta, como la inteligencia artificial, que analiza los indices de
riesgo en tiempo real y permite conocer los habitos sociales
y de conducta. Con esos datos se puede saber qué tipo de
coberturas ofrecer a ese cliente.

Finalmente, Huerta se refirié al papel que tienen los
chatbots en la gestién de siniestros. Afirmé que estos pro-
gramas automadticos de respuesta podrian convertirse en

un acompanante ideal en
todo el proceso, ya que
mejorarfan los tiempos de
respuesta e iniciarian el
proceso de reclamo con la
informacién recabada.

“Podemos conocer el
siniestro  practicamente
en tiempo real. Un chat-
bot priorizaria la atencién
y agilizaria el tiempo del
reclamo. Ademds, con la
informacién validada en
fotos, videos y hasta la lo-
calizaciéon del evento, se
evitarfan fraudes en las
companias de seguros’,
cerr6 el expositor.

nada Las emociones son nuestro desafio,
pero también nuestra oportunidad, que
fue parte de la quinta edicién de la Con-
ferencia 100 % Seguro, que se celebra
cada ano y que esta vez se transmitié via
streaming.

Stamateas sostuvo que para vencer
esos pensamientos negativos las perso-
nas deben reir, divertirse, hacer ejerci-
cios o hobbies. Afiadié que estar tran-
quilos y en total calma permite ver el
lado positivo de las cosas y con ello se
abrirdn mds puertas.

“Lo primero que debemos hacer es
aceptar lo que sentimos y gestionarlo
de la mejor manera. Usar nuestra fuer-
za para lograr el objetivo que nos plan-
teamos. Normalmente, no aceptamos lo
que sucede, y por eso la mente nos inten-
ta dominar; pero, si lo gestionamos con
inteligencia, llegaremos a buen puerto”,
explicé el doctor en psicologia.

El escritor y conferencista también
menciond que el miedo es la emocién
universal predominante pero que, si se
utiliza con un plan inteligente, se puede
reconvertir en un evento placentero.

Stamateas aprovechd su platica para
referirse al fracaso. Sefnalé que simple-
mente se debe aprender de lo sucedido,
corregir el proceso fallido para que no se
repita en el futuro y no buscar culpables.

Casi al término de su presentacion, el
psicélogo hablé sobre la importancia del
liderazgo y la empatia en la labor como
agente de seguros. En tal sentido, indicé
que esos elementos construyen puentes
irrompibles con los clientes.

“Las personas no quieren comprar
productos; sdélo quieren ser compren-
didas. Ahi es donde los agentes deben
mostrar empatia, mostrar que estdn in-
teresados genuinamente en esos aspec-
tos afectivos de sus clientes”, asegurd
Stamateas.

Para cerrar, el conferencista enumeré
los aspectos fundamentales de un lider:
nunca pierde el control y siempre man-
tiene la calma, tiene claros los objetivos,
prioriza la agenda grupal y enamora a su
equipo.

Asegura que el liderazgo
y la empatia construyen
puentes afectivos
irrompibles con los
clientes

prender a valorar la riqueza de la diversidad es el fac-
Ator que ha permitido a muchas industrias moderni-
zarse, dinamizarse y ser méds empdticas con las trans-
formaciones que en términos demogréficos y culturales hoy
marcan el ritmo de la sociedad. Por consiguiente, apartarse
de sesgos inconscientes y eliminar estereotipos organizacio-
nales poco ttiles es el camino que debe transitar el sector
asegurador para impulsar la equidad de género.
La anterior reflexién fue el mensaje central que expu-
sieron de forma conjunta Soffa Belmar Berumen, presiden-

ta de la Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros
(AMIS); Norma Alicia Rosas Rodriguez, directora general de
la AMIS; Sandra Gallegos, presidenta de la Asociacién Mexi-
cana de Actuarios, A. C. (AMA); Ana Marifa Ramirez, presi-
denta del Colegio Nacional de Actuarios (Conac); y Marisol
Sanchez Navarrete, presidenta de la Asociacién Insurtech
MEéxico, al participar en el panel de discusién virtual deno-
minado Equidad de género: como ha avanzado en el sector
asegurador, que fue moderado por el periodista Genuario
Rojas Mendoza para Vivir Seguros y El Asegurador.

Al tomar la palabra, Belmar Berumen
indicé que la diversidad de género es
un concepto que obligatoriamente debe
comprenderse con claridad en el seno de
las aseguradoras en la actualidad, visto
que hoy estas empresas se enfrentan a
un entorno social muy diverso.

“La equidad va mucho mas alla de las
diferencias entre hombres y mujeres. En
tal sentido, vivimos un momento en el
que coexisten un sinfin de personas con
diferentes preferencias sexuales, cultu-
rales y religiosas. Entonces, aceptar y
reconocer dicha metamorfosis social y
formar equipos colaborativos diversos
es lo que hoy abona, desde el punto de
vista organizacional, a tener una visién
mucho mds holistica, lo que se traduci-
rd, desde la perspectiva de los seguros,
en la configuracién de una propuesta de
valor adaptada a las actuales necesida-
des de la sociedad”, abundd la presidenta
de la AMIS.

A juicio de Belmar Berumen, las
organizaciones que forman parte del
extenso andamiaje del sector asegura-
dor adn arrastran creencias que ralen-
tizan su evolucién en lo que se refiere
a edificar un entorno organizacional
equitativo. Y afiadi6 que estas empre-
sas pierden de vista que esta postura es
una de las razones por las que siguen
sin construir una propuesta de merca-
do atractiva.

“Las diferencias y la diversidad de-
ben permear las aseguradoras. De este
modo, logrardn sentar en una misma
mesa a personas diametralmente opues-
tas, que combinadas construirfan solu-
ciones que ayuden a la sociedad a gestio-
nar adecuadamente los riesgos. Ademas,
dicho esquema producird que en un
futuro existan en el sector oportunida-
des igualitarias y la disponibilidad de un
talento humano mucho mds universal”,
sostuvo la funcionaria del organismo
gremial.

Por su parte, Rosas Rodriguez desta-
¢6 que la actual era del trabajo obliga
a las instituciones de seguros a apro-

vechar de mejor forma la diversidad
de talentos disponible, sin importar el
género de las personas. De lo contrario,
advirtid, estas organizaciones podrfan
empezar a registrar una desventaja
competitiva.

“Los tiempos han cambiado. Actual-
mente, la metodologia corporativa mas
apropiada consiste en beneficiarse de la
mezcla que produce la combinacién de
talentos mixtos. Innegablemente, todos
somos diferentes. Sin embargo, lo que
se desea es que cada ser humano ten-
ga oportunidades similares, sin que ser
mujer u hombre sea un impedimento o
genere favoritismos”, especificé la direc-
tora general de la AMIS.

Las mujeres, continu6 Rosas Rodri-
guez, también deben ser capaces de re-
conocer sus habilidades profesionales,
de manera que el mercado laboral sea
mds equitativo. Al respecto, apunt6 que
su paso como presidenta de la Comisién
Nacional de Seguros y Fianzas (CNSF)
es una demostracién categérica de que
las mujeres pueden desempefar con
eficacia cargos gerenciales de gran res-
ponsabilidad.

“La evolucién en términos de inclu-
sién de género en el sector asegurador
obliga a las personas que integran las
filas de las instituciones a tener la ca-
pacidad de empoderar a otros seres hu-
manos. Es necesario que se reconozca la
disciplina y el esfuerzo de cada colabo-
rador”, puntualizé la directora general
de la AMIS.

Creencias peligrosas

Cuando Sandra Gallegos tom6 la pa-
labra, destacé que las viejas creencias
inhiben el desempeiio profesional de las
mujeres. Advirtié que procesos como
convertirse en madre no deben verse
como un freno en la evolucién corpora-
tiva.

“Muchas veces nos ponemos barreras
que entorpecen nuestra evolucién en el
ambito laboral. Convertirnos en madres

no debe ser un factor que nos impida
alcanzar metas profesionales. Al con-
trario, dicha experiencia nos obliga a ser
un capital humano mads estructurado y
disciplinado. Por lo tanto, dejemos de
ponernos limites como mujeres”, sostu-
vo la presidenta de la AMA.

borador sea recompensado como con-
secuencia de su esfuerzo y desempefio”,
subrayd la presidenta del Conac.

Para cerrar el encuentro virtual,
Sanchez Navarrete reiter6 que es im-
perativo que las mujeres se alejen de
viejos estereotipos y comprendan que
también hay diferentes formas de vivir
su feminidad.

“En cuanto a equidad de género, Mé-
xico enfrenta considerables retos. No
obstante, cada vez se abren mds espa-
cios para la participacién proactiva de
las mujeres, lo que nos ha permitido
demostrar que podemos ocupar cargos
directivos y de forma paralela desem-
penar un rol diferente en la sociedad”,
concluyé la presidenta de la Asociacién
Insurtech México.
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#Innovacién #Segquros

Tecnologia y atencidn personalizada, claves para

que el sector seguros alcance el éxito

Alma G. Yanez Villanueva

@pea_alma

I a llegada de la tecnologia, con todo su poder,

aunada al profesionalismo y atencién per-

sonalizada del intermediario, serdn la clave
para que el sector asegurador alcance el éxito, de-
claré Agustin Somoza, director comercial de AON
Argentina, durante su participacién en la quinta
edicién de la Conferencia 100 % Seguro, que se
realiza anualmente y que esta vez fue transmitida
desde Buenos Aires via streaming.

En su charla, titulada Sinergia entre la tecnolo-
gia y los productos de seguros, Somoza comenté
que a raiz de la pandemia de COVID-19 cambié la
forma de comunicarse, de realizar transacciones,
de hacer reuniones. Por lo tanto, hubo que reali-
zar ajustes y acostumbrarse al uso de otras herra-
mientas para interactuar y trabajar en un marco
100 por ciento digital.

Sin embargo, también destacé que una parte
importante en esta transformacion fue la interac-
cidén cara a cara con el cliente, pues en el caso de la
venta de pdlizas en Argentina 50 por ciento de la
prima estd intermediado por productores y aseso-
res de seguros.

“No es posible competir con esa fuerza de ventas
porque, ademds de que son excelentes vendedores,
fidelizan y generan un sentimiento de pertenencia
hacia sus organizaciones; es decir, las carteras se

mantienen. Tenemos que romper con ese para-
digma que pretende minimizar su labor, relegar-
los o sustituirlos por ventas automatizadas”.
Para ello, advirtié Somoza, debemos crear una
alianza, y no competir. Debemos decir a los agentes:
“Ustedes son los duenos de la distribucién. Noso-
tros aportamos la tecnologia necesaria para incre-
mentar su alcance”.

El director comercial de AON Argentina hablé
sobre la alianza dirigida a productores asesores de
seguros en virtud de la cual se les ofrece acceso a
tecnologia y productos. El objetivo es que los pro-
ductores continten administrando y poniendo la
mayor atencion en la relacién con sus clientes di-
rectos, centrandose en la venta nueva y cruzada.
Por su parte, AON aporta el expertise y el acceso
a un panel multicomparifa y multirriesgo que fun-
ciona como un “back office” integral.

“La propuesta comenzdé por la pandemia debi-
do a que todos tuvimos que materializar nuestros
planes futuros de digitalizarnos. Cambiaron los
modelos operativos. Sin embargo, logramos sa-
lir adelante digitalizando la totalidad de nuestras
pdlizas y la atencién de sus siniestros”, aseguré el
conferencista.

Somoza también indicé que “los productores
antes podian elegir entre una oferta limitada de
coberturas de la forma tradicional. Hoy pueden
hacerlo por medio de una plataforma digital, con
una oferta mucho mas amplia”, concluyd.

Agustin Somoza

#DesarrolloHumano

En México, solo una de cada seis empresas familiares
logra llegar a la tercera generacién

Alma G. Yanez Villanueva
@pea_alma

pesar de la pandemia y la cri-
Asis econémica derivada de la

COVID-19, las empresas fa-
miliares mexicanas manifiestan tener
mejoras y confianza en salir adelan-
te; sin embargo, mas de la mitad (55
por ciento) tiene temas pendientes de
resolver y 24 por ciento enfrenta un
riesgo serio de no subsistir debido a
la acumulacién de malas practicas,
de acuerdo con el estudio Nivel de
progreso de las empresas familiares
para lograr su continuidad y armo-
nia, elaborado y presentado por el
Centro de Investigacién para Familias
de Empresarios, Cifem-BBVA, del
Ipade Business School (Instituto
Panamericano de Alta Direccién de
Empresa).

Elinforme estadistico 2020 del Ipade
refiere ademds que para 69 por ciento
de las empresas familiares sus ventas
han mejorado en los tltimos tres afios;
para un 70 por ciento, su patrimonio
ha crecido también en ese lapso. De tal
modo que, de la mano del indicador
anterior, también el patrimonio fami-
liar se ha visto acrecentado, y por ello
82 por ciento de los encuestados mani-
fiesta tener confianza en que la familia
empresaria lograra salir adelante.

“Es notable que, a pesar de que en
los dltimos tres afios hemos vivido una

situacién de inestabilidad que ha ido al
alza, los resultados de las empresas fa-
miliares participantes son positivos”,
destacé Ricardo Aparicio Castillo, di-
rector del Centro de Investigacion para
Familias de Empresarios, Cifem-BBVA,
del Ipade Business School, durante la
presentacion.

El estudio revela que en las circuns-
tancias adversas recientes 76 por cien-
to de los encuestados considera que la
unién de la familia ha sido un factor de
impulso para enfrentar los desafios; y 72
por ciento manifiesta que la adversidad
que se vive en el entorno ha sido factor
para unirlos.

En ese sentido, Alfonso Bolio Arci-

niega, profesor decano de las dreas de
Factor Humano y Empresa-Familia del
Ipade, consideré que “el apoyo y dedi-
cacién decidido de una familia empre-
saria, comprometida con su empresa,
es un factor que les ayuda a tener éxito
en estos momentos, a sortear las difi-
cultades, y contribuye a aumentar las
posibilidades de sobrevivencia. Por ello,
es fundamental asegurar una sinergia
positiva del binomio negocio-familia”.
El informe establece que la sucesién
y la institucionalizacién siguen siendo
las grandes tareas pendientes en las
empresas familiares. Practicamente, la
mitad de ellas (48 por ciento) no tiene
definidos sus procesos sucesorios, y
solo 7 por ciento
los tiene claros.
De igual for-
ma, el Gobierno
Corporativo estd
muy poco desa-
rrollado, ya que
es  inexistente
en 60 por ciento
de las empresas
familiares. Solo
10 por ciento de
ellas lo tiene cla-
ro y funcionan-
do, de acuerdo
con las recomen-
daciones de me-
jores  prdcticas
corporativas.

Al respecto, Mauricio Pallares Coe-
llo, director de Marketing de BBVA
Meéxico, declaré que para la institu-
cién financiera las empresas familia-
res y las pymes serdn una pieza clave
en la recuperacién econémica y del
empleo en México. Y precisé: “Hoy
mds que nunca es fundamental en-
tender las necesidades de las empresas
familiares, ayudarles en su transicién
generacional y brindarles las herra-
mientas y orientacién necesarias para
institucionalizarlas y profesionalizar-
las con el objetivo de convertirlas en
un potente motor que impulse a Mé-
xico”.

Por ultimo, otra drea de oportuni-
dad que presentan las organizaciones
familiares mexicanas es que las mu-
jeres siguen ocupando un porcentaje
bajo en las posiciones de liderazgo en
estas empresas, ya que a solo 18 por
ciento de ellas se las ve como lideres de
la organizacién familiar.

En relacién con la proporciéon de
aquellos que se consideran lideres y
ocupan la posicién de direccién ge-
neral, el porcentaje de mujeres en esa
doble funcién es todavia menor: 13
por ciento. En una empresa familiar,
quien estd en la posicién maxima de
la empresa no necesariamente se ve
como lider, ya que estda implicada la
propiedad, desde donde también se
puede ejercer un gran liderazgo sobre
la empresa y la familia.

@Asegurador
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#Sequros

Trece mensajes de mujeres que participan en seguros

en puestos de liderazgo o en jerarquias de la

mdaxima importancia en las organizaciones. Sus
aportaciones y visién de la vida y de los negocios las
han hecho fuente de inspiracién y de ejemplo para la
sociedad en todo el mundo.

E Z s evidente que las mujeres figuran cada vez mds

A propésito de que en marzo se llevé a cabo la
conmemoracién del Dia Internacional de la Mujer,
el periédico El Asegurador organizé el Encuentro de
Mujeres en Seguros de manera virtual, en el que 13
representantes del sexo femenino compartieron men-
sajes acerca de su experiencia laboral. A continuacién
se reproducen:

Amira Arenas, experta en transformacion
digital, agilidad y soluciones tecnologicas

Tema: Un afio de transformar
vidas

“Hagamos cosas que cambien nuestra forma de
vivir y de pensar. Eso cambié mi vida. Vibra alto,
agradece todos los dias, preparate en
todo, elige una frase que repercuta en
tu dfa y juntate con aquellas personas a
quienes les dé alegria y satisfaccién que
te vaya bien”.

Maricela Parra, psicologa, master
en administracion de negocios y
agente de seguros

Tema: Congruencia financiera

“Tengamos finanzas personales
sanas para poder acompaiiar, ayudar
e inspirar a nuestros clientes. La con-
gruencia financiera consiste en adoptar
buenos hébitos financieros que nos
conviertan en el cliente que deseamos
atraer. Tengamos presente que el éxito
que reflejamos deja huella; y, cuando
promovemos lo que somos de una ma-
nera transparente, empatica y sin fingir,
surge una energia que acerca oportuni-
dades, abundancia y riqueza”.

Ma. Isabel Ampudia, actuaria
egresada del ITAM y agente de
seguros

Tema: Qué historia te cuentas

“Las historias que te cuentas o las que escuchas
y que haces tuyas pueden ser o las causantes de tu
paralisis y de que no salgas de tu zona de confort o
lecciones que te ensefian el camino hacia la libertad y
el éxito si tomas de ellas lo mejor y las asumes como
oportunidad de cambio”.

Cecyl Ramirez, asesora en finanzas
internacionales

Tema: El secreto para transformar tus finanzas

“El secreto para transformar las finanzas requiere
fijar metas financieras retadoras pero alcanzables,
que no te lleven al camino de la frustraciéon. Cuando
a un suefo le ponemos una fecha, tenemos una meta;
y, si a ésta la dividimos en acciones, disefiamos un
plan de accidn; y, si ademds le ponemos enfoque, es
mucho mds sencillo que se transforme en realidad.
Finalmente, cuestiona el propésito de sanear tus fi-
nanzas. Eso te dard mayor claridad para el manejo de
tu dinero”.

Jocabed Garcilazo, ingeniera agronoma
profesion y agente de seguros

Tema: La administracion, un eslabon
importante

“El tiempo es el recurso mas valioso que se puede
administrar, ademds de inagotable, a diferencia de los
seres humanos, que tenemos fecha de caducidad. Si
eres de las personas que por falta de tiempo han pos-
tergado muchas cosas que las harian sentirse plenasy
felices, déjame decirte que lo que padeces no es falta
de tiempo, sino incapacidad para administrar ese
tiempo”.

Maryhann Garcia, gerente regional de AXA
Seguros en Mérida

Tema: Liderazgo seguro

“Abrirme paso en un sector asegurador mayori-
tariamente atendido por hombres fue todo un reto

que pude lograr, y la clave de ello fue mi decision de
ser auténtica y apasionada de mi labor y fiel a mis
valores. De ahi que el mensaje para todas las mujeres
asesoras sea éste: si se puede. En esta industria, las
mujeres tenemos una gran labor que cumplir para
muchos mexicanos, que esperan nuestra ayuda como
agentes de seguros”.

Zoila Aguirre, especialista en seguro de Dafios
Tema: Hazte responsable

“Cifras del Inegi revelan que mds de 50 por ciento
de los empleos del sector comercio estd ocupado por
mujeres; y aquellas que se quedan en el hogar apor-
tarfan 20 por ciento del Producto Interno Bruto (PIB)
si fueran remuneradas. Hay mucho por hacer para
que cada vez mas mujeres se incorporen al mercado
laboral formal y para crear estrategias que las ayuden
a ahorrar a fin de que logren tener un retiro digno
llegado el momento”.

Teresa Macias, empresaria y funcionaria con
25 ainos de trayectoria en el ramo de seguros

Tema: Motivacion-accion

“La motivacion es importante, ;pero después qué
sigue? Los agentes de cambio generan acciones que
transforman su realidad. Decide qué es lo que quieres
lograr, identifica los talentos que tienes para conse-
guir el objetivo, escribelos y haz una promesa diaria
para cumplirlos. Finalmente, ejecttalos hasta lograr
el resultado esperado”.

Claudia Elisa Ruiz, socia fundadora de Forte
Consulting

Tema: Del convencer al ser

“Amo ser agente de seguros tanto como ser mama
o ser mujer, porque descubri que por medio de esta
profesién puedo apoyar los suefios de las personas.
Convéncete de que estds en la mejor actividad del
mundo, exigete, sé tu mayor cliente, enfrenta tus pro-
pias objeciones. Haz que tu trabajo refleje una con-
fianza tan grande en ti mismo que, al estilo del mejor
cocinero, seas capaz de comer tu propia sopa”.

Marytony Gallardo, apasionada
del desarrollo humano, con

20 aios de experiencia en seguros
y fianzas

Tema: Condcete y mejora tus
resultados

“Tenemos muchisimo potencial que
no desarrollamos por falta de autoco-
nocimiento. El autoconocimiento es el
camino mds fértil para maximizar tu
potencial; asi que condcete, comprén-
dete, acéptate y transférmate. Eso te
llevara a vivir un proceso de crecimien-
to personal y profesional”.

Silvia Carrasco, psicéloga,
promotora de la salud emocional
y financiera

Tema: Dinero, tu sexta emocion

“Si no eres capaz de controlar tus
emociones, tampoco podras controlar
tu dinero. El dinero rige nuestra vida,
regula nuestros pensamientos y gufa
nuestras acciones. El dinero es nuestra sexta emocién
y requiere someterse a un plan definido que lo regule
para que nos permita tomar decisiones acertadas”.

Guadalupe Coronel, asesora de seguros desde
hace 14 anos

Tema: El lado humano del dinero

“Aprendamos a compartir el éxito financiero para
agradecer la oportunidad de ayudar a otros. Hacer
esto puede ser tan satisfactorio (0 quiz4 mas) como
gastar el dinero en ti”.

Claudia Rodriguez Gonzalez, agente de seguros
Tema: ;Para qué capacitarte?

“En todos los aspectos de la vida necesitamos espe-
cializarnos, capacitarnos, estudiar para tener mayor
seguridad, mas estrategias y ser mejores personas. In-
fluye en otras vidas mediante tu propio crecimiento
y por medio del ejemplo. Cuando te capacitas, descu-
bres nuevas formas de ser y hacer, lo que te permitira
convertirte en una persona mds libre y facultada para
tomar mejores decisiones”.
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#Innovacion #Seguros

El seguro debe hacer cambios profundos que le eviten
sucumbir ante la evolucion

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

] mundo estd inmerso en una
Evorégine de constantes y pro-

fundos cambios que comen-
zaron a gestarse antes de la pande-
mia. Muchos de ellos se aceleraron
a lo largo de la crisis sanitaria. Esto
propici6 el surgimiento de multiples
factores de riesgo, como tendencia
hacia la desconfianza, desconexidn,
desesperanza y desactualizacidn,
males que es fundamental atender
para evitar que las organizaciones se
vean afectadas al grado de conver-
tirse en muertos vivientes.

Mariano Barusso, fundador vy
Managing Partner de Asertys, dijo
lo anterior al hablar de Cambio pro-
fundo o desaparicion segura duran-
te la Conferencia 100 % Seguro. Ahi
el expositor afiadié que la pandemia
es solo una muestra mds de lo que
ha venido ocurriendo en cuanto a la
velocidad del cambio a lo largo del
siglo 21.

“En el entorno actual hay em-
presas que, en el afdn de cautivar al
cliente, se han hecho tremendamen-
te serviciales, pero a la vez reactivas.
Muchas de ellas no tienen ni idea de
quién es su cliente, y eso es causado
por la gran desconexién que existe
en el proceso de negocio”, afirmé
Barusso.

Es por eso por lo que el fundador y
Managing Partner de Asertys sostiene
que los clientes se desconectan: sucede
que las empresas privilegian la transac-
cién y la rentabilidad sobre la construc-
cién de vinculos con quienes adquieren
sus productos y servicios, y eso, senten-
cié, “es una situacién que tiene patas
cortas”, aunque puede durar decenas
de afios. Es irrefutable que el desarro-
llo sélido y duradero de
una organizacién siem-

ciones dentro y fuera
de la organizacién y
que tenga como fin
ultimo lograr un be-
neficio reciproco”; es
decir, se trata de eva-
luar cada proceso de
interaccién hasta de-
finir con total clari-
dad en qué momento
hay que hacer algo en
especifico que propi-
cie la conexion, ya sea
con el cliente o con el
equipo de trabajo.

“Queremos que el
cliente compre; pero,
erréoneamente,  no-
sotros no nos hemos
empefiado en cons-
truir vinculos, y esto
no funciona asi. Es-
tamos ante la opor-
tunidad de erradicar
esas conductas y bus-
car la reconexién con
el cliente, y para los
que integramos las
organizaciones eso es
una parte del cambio
profundo que hay que llevar a cabo. Por-
que, si para cambiar estamos esperando
a que haya nuevamente un estado de
cosas similar al que habia antes de que
se iniciara esta grave pandemia, no lo-
graremos nada, pues hay que entender
que ese mundo ya no existird”, subrayé
el expositor.

La sostenibilidad del desempeno de
los negocios requiere una enorme ca-
pacidad de adaptacién. La tecnologia y
la estrategia son importantes, pero el
desarrollo de una cultura organizacio-
nal orientada hacia la supervivencia es
determinante para el crecimiento de
cualquier industria, y eso es lo mds difi-
cil de modificar, explicé el fundador de
Asertys.

Otro punto importante que se debe
destacar en el tema del cambio es que
los clientes en la actualidad comparan

experiencias, no com-
paiifas o sectores; y al

Mariano Barusso

pre serd incierto sin la Desconﬁanza, respecto Barusso dijo
procuracién de buenos . o que la industria asegu-
vinculos. desconexion, radora tiene el problema

Algunos datos que desesperanza y de que posee un enfoque
compartié Barusso re- . L) endogdmico ligado a su
velan que 15 por ciento  desactualizacion propia complejidad, a su

de la poblacién mundial
sufre algin tipo de fo-
bia social (miedo a otras
personas) y que mds de
50 por ciento de los ries-
gos existentes es causa-
do por la desconexidn,
lo que quiere decir que
donde hay riesgo en la
interaccién se cierne algo malo: una
compania al borde de la quiebra, pérdi-
da de un mercado internacional, etcéte-
ra. “La desconexién tiene una relacién
directa con la produccién de riesgos”.
La solucidn a este tema, dijo Barusso,
consiste en “promover un enfoque ra-
cional que aliente la coordinacién de ac-

son males que
pueden convertir
a las empresas en
muertos vivientes

regulacién y a la sofis-
ticacién de politicas de
gestion de riesgos, y eso
al cliente no le importa.

El cliente actual, agre-
g6, se siente escuchado
por Amazon, Google,
Mercado Libre o Net-
flix, y hasta por la hela-
derfa de la colonia, pero no por las ase-
guradoras. Al cliente lo que le interesa es
la proteccién de su vida, sus afectos y los
riesgos a los que se enfrenta; y busca que
la experiencia para satisfacer sus reque-
rimientos sea simple.

Por otra parte, Barusso sefialé que
estamos viviendo en un clima de des-

confianza derivado del peligro que hoy
nos amenaza y de las consecuencias de
la pandemia, y el costo es alto. Un alto
porcentaje de los consumidores no con-

fia plenamente en la promesa de las em-
presas. La desconfianza por la situacién
se ha extendido, por lo que es necesario
volver a cuestiones esenciales orientadas
a recuperar el proposito del negocio (en
este caso, el negocio asegurador) y crear
una estrategia que fortalezca la confian-
za de la sociedad hacia el seguro.

“En materia de desesperanza ocu-
rre algo similar: en el mundo, 25 por
ciento de la poblacién considera que
la direccién de su pais es la correcta,
mientas que 75 por ciento opina que va
por mal camino, y esto es un indicador
de la incapacidad de proyectar y tener
esperanza. Si no tenemos confianza en
el futuro, no hay nada hacia adelante,
por lo que la accién que debemos se-
guir ahora es ver en qué momento estd
nuestra compaiifa y hacer lo necesario
para infundir emocién y fe”, apunt6 Ba-
russo.

Finalmente, Barusso hablé de las
consecuencias de la desactualizacion. El
mundo avanza a una gran velocidad, por
lo que es indispensable repensar cudl es
nuestro papel como seres humanos y
como organizaciones. En las empresas
se debe definir con total puntualidad
qué competencias han caducado y cué-
les estdn emergiendo; y éstas habra que
fortalecerlas mediante un trabajo inteli-
gente de liderazgo.
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Habitos

#DesarrolloHumano

Marcela Heredia
Be Human Skills

o

Alguna vez has querido cambiar un habito que sabes que no te hace bien,

d y no has tenido éxito? Practicamente, todos los seres humanos tenemos
hébitos que nos gustarfa cambiar. Un habito mds sano de alimentacién o
de ejercicio estd en mds de 80 por ciento de los propédsitos de Afio Nuevo de

todas las personas.

Pero ;qué son los héabitos y como podemos transformarlos? Los hébitos son
acciones o comportamientos que se repiten en forma rutinaria y que permiten
que un individuo actte de forma congruente ante un estimulo. Estas acciones
se ejecutan de forma inconsciente y de forma frecuente.

En realidad, somos lo que hacemos
cada dia, de manera que nuestro éxito
estd totalmente vinculado al tipo de ha-
bitos que tengamos.

Existen algunas clasificaciones den-
tro de los habitos, como saludables,
poco saludables, destructivos, produc-
tivos, entre otros. En realidad, tratando
de no hacer complicado el asunto, po-
driamos decir que
un hébito positivo
es el que te acerca
a tus objetivos, y
un hébito negativo
es el que te aleja de
ellos.

A lo largo de un
difa se llevan a cabo
cientos de habitos
que en su conjunto
construyen la con-
ducta de una perso-
na, y estas acciones
son las que crean
los resultados que
ésta va a obtener.

¢Te has pregunta-
do si los habitos que
hoy practicas te lle-
van al lugar adonde
quieres llegar? Es de
vital  importancia
lograr observarnos
para comprender
cudles son esas pequefas acciones in-
conscientes que nos gustarfa cambiar
para llegar a conseguir aquello que de-
seamos.

;Estarfas dispuesto a cambiar al-
gunos de estos hdbitos para crecer y
desarrollarte de una manera mds pro-
ductiva o saludable? ;El dia de hoy prac-
ticas ejercicio constantemente, buena
alimentacién, el habito del ahorro, de
tomar suficiente agua, de terminar lo
que comienzas, de agradecer o de decir
siempre la verdad? Si no es asi, tal vez
nos convenga analizar qué acciones nos
gustaria modificar para lograrlo.

Los habitos se convierten en destino;
asi que una persona que cultive hdbitos
positivos que le ayuden a conseguir lo
mejor de s{ mismo labrard una vida ple-
térica de éxitos y de realizacién perso-
nal.

Voy a contarte cudles son los elemen-
tos dentro de la secuencia de un hébito.
De esta forma podrés detectar en qué
parte estdn fallando algunos de los tu-
yos, y podras cambiarlos.

En primer lugar, debemos detectar la

Rad\Habits

senal, todos esos estimulos que desen-
cadenan el proceso de la rutina de la se-
cuencia del habito. Pueden ser internos
o externos. Algunos ejemplos: personas,
objetos, sonidos, frases, olores, cancio-
nes, imdagenes, etcétera.

Si nosotros somos capaces de obser-
var la sefial de un hdbito negativo (por
ejemplo aburrimiento que me lleve a co-
mer o ansiedad
que me invite a
fumar), podre-
mos detenernos
y elegir no caer
en la siguiente
secuencia.

Como segun-
do lugar, senti-
remos ese deseo
vehemente  de
realizar la accién
de ese habito. Es
ese momento de
ansiedad que se
desarrolla cuan-
do el cerebro
empieza a antici-
par la recompen-
sa del habito en
cuestién. En este
punto, el hdbito
se refuerza.

El tercer pun-
to es la rutina,
esa secuencia de acciones que se repiten
sistematicamente, desde la sefnal hasta
la recompensa, de manera que se van
fijando las rutinas.

Como ultimo punto viene la recom-
pensa, y tiene que ver con el placer final
que me causa la accién de mis hébitos.

La grandeza del ser humano radica en
la fuerza interior que tiene para evolu-
cionar y transformarse en una versién
mejorada de s{ mismo. Justamente al
hacernos conscientes del acto incons-
ciente de un hdébito tenemos la capaci-
dad para cambiarlo mediante el poder
de la eleccion. Ya que he elegido actuar
de distinta forma y cambiar las sefales,
y con esto las acciones subsecuentes, es
necesario que ponga toda mi fuerza de
voluntad por un tiempo para vencer la
resistencia al cambio. Después modi-
fico la accién que en verdad me genere
el cambio que busco; y, por tltimo, me
aseguro de repetirla tantas veces como
sea necesario para convertir la nueva
accién en un nuevo habito.

No olvides que los habitos que practi-
cas hoy te llevaran a tu destino.

Velocidad y precision
permitiran a las
organizaciones sobrevivir a
cualquier crisis, afirma AON

a diseminacién de la COVID-19
Lha castigado con dureza a las

economias globales, creando una
situacion que obliga a que los lideres
de negocios respondan velozmente
con decisiones y estrategias que con-
trarresten los devastadores efectos de
la pandemia y que les permitan salir a
flote de una crisis sin precedentes.

Lo anterior es parte de los hallazgos
contenidos en la investigacion realiza-
da por AON, firma especializada en
gestion de riesgo, seguros y reaseguro,
titulada Toma de decisiones en tiempos
complejos y de volatilidad. Claves para
administrar en tiempos de COVID-19.

En el estudio se indica que para
muchos lideres el nuevo coronavirus
es el evento disruptivo que generard
un cambio mundial significativo en
la historia. Sostienen asimismo que,
como dirigentes de organizaciones, se
enfrentan a desafios que afectan a to-
dos los niveles de la empresa, desde sus
empleados hasta sus finanzas.

“A medida que se busca responder
con rapidez a esta crisis, también se de-
ben tomar decisiones sobre los préxi-
mos pasos que Se van a seguir en un
entorno variable e incierto, donde el
horizonte a largo plazo sigue cambian-
do constantemente”, explica AON.

De igual forma, la firma precisa que
en un entorno comercial cada vez mds
complejo y volatil, a causa de la CO-
VID-19, la toma de decisiones basada
en conocimiento pero inspirada en
informacién genuina serd sumamente
importante.

“Lo que hace tinica a la pandemia es
que no tiene una curva de evento lineal
con un comienzo, un desarrollo y un fi-
nal definidos. En cambio, se desarrolla
en fases distintas que afectan a diver-

sas partes del mundo y de la economia
en diferentes momentos. Hay oleadas
de infeccién en comunidades en las
que opera una organizaciéon y donde
residen sus empleados. Eso implica
que una compaiia tenga que adaptar
su respuesta a diferentes ubicaciones
y partes de su estructura”, anade el in-
forme.

Por dltimo, AON explica que los
lideres deben desarrollar estrategias
para abordar cada etapa con flexibili-
dad y una clara comprensién de cémo
transcurre la COVID-19 para su firma
y cémo sus acciones pueden afectar di-
cha trayectoria.

Lecciones vitales que los
lideres necesitan aprender en
crisis como la COVID-19

» La toma de decisiones debe
estar impulsada por la actuali-
zacion continua de su compren-
sion de lo que se sabe hoy y la
aplicacion de ese conocimiento
para comprender que el futuro
se esta redisefiando.

»Los lideres deben tener la men-
talidad correcta, la informacion
mas relevante disponible y los
marcos de toma de decisiones
implementados para manejar
una gran incertidumbre.

»Si bien nadie puede predecir el
futuro, los lideres pueden usar
este marco y estas acciones
fundamentales para tomar las
decisiones que podrian mejorar
la capacidad de la firma para
navegar hacia ese futuro con
claridad y propésito.

Fuente: Toma de decisiones en tiempos
complejos y de volatilidad. Claves para ad-
ministrar en tiempos de COVID-19, elabo-
rado por AON.
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MetLife 2021 T

En Alamo Seguros nos enorgullece
compartirles que por tercer aino consecutivo
somos acreedores de |la PRESEA MetLife,
premio mas importante que otorga la
companfia en México, como reconocimiento

a nuestra productividad, conservacion e
indicadores de excelencia. Logrando el segundo
lugar de productividad a Nivel Nacional, primer
lugar en prima aplicada y segundo lugar en

conservacion de primer afo. -

o

Gracias a todos los asegurados de los estados de oA Masiie q
Michoacan, Jalisco, Colima y Nayarit que t
depositan su confianza en nosotros y que nos l
motivan a mejorar cada dia.

Nos comprometemos en mantener nuestros valores y buenas
practicas para ofrecerles siempre lo mejor a cada uno de
nuestros asegurados.

jContactanos!

Oficina Matriz Morelia Tel. (443) 315 4050
Corporativo Guadalajara Tel. (33) 3615 0244
Colima Tel. (312) 136 1607

Tepic Tel. (311) 1812280

www.AlamoSeguros.com.mx
Siguenos en redes sociales
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Talleres embajadores MAPFRE, servicios de calidad mundial

Talleres embajadores de marca

METROPOLITANA Edo. de México

CDMX
NORTE Monterrey
Saltillo
Torredn
Chihuahua
Tampico
SUR Mérida
Villahermosa
Querétaro
San Luis Potosi
Aguascalientes

CENTRO

NORESTE Hermosillo

Tijuana

ORIENTE Puebla
Cuernavaca
Veracruz

OCCIDENTE Guadalajara
Culiacan

Colima

un afo de que se iniciaran las restricciones
Aen muchos espacios de trabajo derivados de

la pandemia, hemos hecho una revision de
todos los servicios y beneficios que ofrecemos a
través de nuestros Talleres Embajadores, los cua-
les han recibido muy buenos comentarios de parte
de clientes y aliados, que reciben una atencién de
primer nivel para quienes han tenido que utilizarlos
por algun desperfecto durante este periodo.
Y a pesar de que la nueva normalidad ha impuesto
multiples restricciones para los procesos de repa-
racion, como aforo limitado de las instalaciones,
distancia social de los empleados, acceso restrin-
gido a los clientes, nuevos procesos de recepcion

y entrega, entre otros, todas estas medidas han
a supuesto un importante reto para todos los ta-
lleres. Y me atrevo a decir que muchos de dichos
retos se han superado.

En MAPFRE tenemos una amplia red de Talleres
Embajadores, exclusivos para nuestros clientes,
los cuales se encuentran distribuidos a lo largo del
pais, trabajando a todo ritmo, con una planifica-
cion detallada para poder atender el maximo nu-
mero de clientes en el menor tiempo posible.
Nuestros Talleres Embajadores trabajan con pro-
veedores de clase mundial de suministros, como

la pintura y los recubrimientos liquidos, quienes a
su vez brindan acompafamiento con consultoria
para reducir los tiempos de estancia del vehiculo
en el taller sin comprometer la calidad de los re-
sultados.

Es con servicios especializados como este, ade-
mas de las garantias que hemos implementado en
el equipo de Operaciones, que el nivel de atencion
que se ofrece a través de estos Talleres Embaja-
dores ha incrementado los buenos comentarios
sobre el gran servicio que ofrecemos en MAPFRE
México.

Muy pronto anunciaremos mas servicios digitales
que nos permitiran estar mas cerca de nuestros
clientes y que serviran de acompafiamiento en la
asesoria de nuestros aliados. Siempre con los ojos
puestos en nuestra meta de exceder las expectati-
vas en el buen trato a los asegurados de MAPFRE
México y sus acompanantes de cuatro ruedas.

de confianza
MRPFHE
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Seguros El Potosi
lleva a cabo la
presentacion de
su Cuaderno de
Incentivos 2021

res, Seguros El Potosi llevé a acabo la presentacion de su Cuaderno de

Incentivos 2021, el pasado 18 de marzo con una trasmisién en vivo en
la que Sergio Meza Tello, Director General de la aseguradora y Alejandro Bret-
zfelder, Director de Ventas, saludaron gustosos a la audiencia.

A casi un ano de operar de manera remota y respaldados por una muy ro-
busta infraestructura tecnologica, los resultados esperados fueron superados
gracias a que agilmente enfrentaron los principales retos que se plantearon de
mantener las operaciones estables, que garantizaran la seguridad de todas sus
transacciones y a su vez, salvaguardar la salud de sus colaboradores y agentes,
quienes se adaptaron a las circunstancias y han sido un pilar fundamental para
el buen desempeno de la compania y de la industria.

Asimismo, para el area comercial de Seguros El Potosi, la implementacién
de esta nueva dindmica les ha permitido continuar una estrecha relacion y co-
municacién con su apreciada fuerza de ventas, adoptando el uso de diversas
plataformas que brindan el mayor provecho posible a esta situacion.

En consecuencia, Seguros El Potosi ha liberado proyectos importantes
orientados a fortalecer la labor de sus agentes. Entre ellos, se encuentra Pro-
Visor, su reciente lanzamiento que empodera la figura que realiza el promotor
y le permite atender la demanda actual del asegurado, a través de diferentes

Con el propdsito de impulsar el crecimiento de sus agentes y promoto-

mddulos que abastecen los diversos ramos.

De igual forma, crearon Marcapa-
sos, un canal de comunicacion virtual
que consta de una serie de conferen-
cias y tips de capacitacion, que les per-
mite implementar mejores practicas
a su actividad; todo esto aunado a la
creacion de nuevos productos de Vida
Individual, Seguro Educacional y de
Retiro, asi como la realizacién de cam-
panas de mercadotecnia focalizadas
en una mayor penetracion de marca,
favoreciendo un aumen-
to enlacolocacion de los
productos.

Ante las circunstan-
cias que vivimos actual-
mente, la creacion del
Cuaderno de Incenti-
vos 2021, mantiene la
esencia de ver al agente
€cOmo un socio de nego-
cios y expone atractivas
modificaciones que fa-
vorecen un ingreso adi-
cional para la fuerza de
ventas, accediendo a los
bonos mas facilmente,
los cuéles, ademas, se
han incrementado.

Referente a la sus-
pension temporal de las
Convenciones, Seguros
El Potosi ha preparado
algunos estimulos que
de alguna forma com-
pensaran estos eventos,
en la espera de que en
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un futuro cercano puedan realizarlas
nuevamente para interactuar perso-
nalmente como ya es una tradicion
para la compafia.

Ante el constante cambio, la ase-
guradora refrenda su atencién a las
necesidades que van surgiendo es-
pontdneamente, con la responsabili-
dad de seguir acercando a la fuerza de
ventas, herramientas y material para

\?} SEGUROS
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que puedan seguir desarrollandose en
conjunto con las necesidades propias
del mercado y con operaciones cada
vez mas agiles, que permitan generar
experiencias gratas al momento de
adquirir y usar un seguro, tanto para el
agente como para el asegurado.

Por otra parte, la compania esta
llevando acciones que le posibiliten
posicionarse mejor y en mas plazas,
por tal motivo este tipo de plataformas
propician una expansion geografica,
favoreciendo esta sinergia en mas lu-
gares donde actualmente no estan fi-
sicamente.

No obstante, Seguros El Potosi,
continuara bajo los protocolos de ac-
tuar con responsabilidad,
regidos por un Comité
Covid, quienes iran mar-
cando la pauta de las
acciones que deberan
realizar dia con dia, muy
posiblemente trabajando
en un esquema hibrido
como actualmente lo ha-
cen.

Finalmente, compar-
tieron con la audiencia
todos los detalles y sor-
presas que incluye el
Cuaderno de Incentivos,
entre ellas, la rifa de una
camioneta Ultimo modelo
por trimestre; la Vivencia
Lidery la Vivencia Estelar
que les dara la alternati-
va de elegir actividades
de relajacion, descanso
y diversas aventuras de
ecoturismo, para juntos
alcanzar los objetivos
que se han planteado.
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Crear una cultura de cuidado y bienestar, prioridad de
empresas mexicanas en 2021

Médica Vial lanza
“Rehabilitacion de COVID-19”
para las aseguradoras

Alma G. Yanez Villanueva

peando con dureza a México, ya gue no

es solo el contagio y la atenciéon primaria
lo que se debe mirar con preocupacion, sino
gue ademas 80 por ciento de los pacientes
infectados sufre secuelas o sintomas exten-
didos de la enfermedad que requeriran de
atencion médica y sesiones de rehabilitacion
para recuperar su calidad de vida y que, sin
el control administrativo adecuado, puede
traducirse en gastos prolongados y excesivos
para el sector asegurador.

Y es aqui donde aparece Médica Vial, con
sus mas de dos décadas de experiencia aten-
diendo y resolviendo las necesidades mé-
dico-administrativas de las Companias
de Seguros y sus pacientes, ahora en la
evolucion y secuelas de COVID-19. Lo
hace con el producto llamado “Reha-
bilitacion de COVID-19" y con sus pla-
nes de atencidon especializada brin-
dada por un grupo interdisciplinario
conformado por meédicos, técnicos
y profesionales de la salud con
amplia experiencia en el sec-
tor asegurador.

“En Médica Vial creamos
Rehabilitacion de COVID-19
para atender las secuelas de
COVID de forma integral,
pensando en la pronta re-
cuperacion del paciente y
en la contencion de cos-
tos para las companias
de seguros. Estamos
preocupados por lo
gue estamos vien-
do, pues el gasto
en la atencion del
cuadro agudo de
COVID-19 es ca-
tastréfico para el
sector en cuanto a
la hospitalizacion, pero
guedan aun pendientes

| a pandemia de COVID-19 continda gol-

Sintomas mas frecuentes

® Fatiga en 58 por ciento
de los casos.

e Dolor de cabeza en 44
por ciento de los casos.

® Falta de concentracion
en 27 por ciento de los
casos.

e Caida de pelo en 25 por
ciento de los casos.

e Disnea (dificultad para
respirar) en 24 por
ciento de los casos.

los costos de atender las secuelas que deje la
enfermedad. Es por ello, que desarrollamos
planes, chek-up's contra secuelas y paguetes
de rehabilitacion que les devuelvan la calidad
de vida a sus asegurados en el menor tiempo
posible y con eficiencia en el costo, evitando
ademas, el tratamiento de otras enfermeda-
des preexistentes”, contdé José Sanchez Zo-
lliker, director de Administracion, Finanzas y
Negocios de Médica Vial.

Cada paciente es diferente, pero con un
Check-Up dedicado en COVID-19, se puede
detectar en muy poco tiempo, si las secuelas

presentadas seran permanentes o tran-
sitorias. En el caso de las secuelas
temporales, con un paguete inte-
gral de rehabilitacion, se logra re-
cuperar hasta el 90 por ciento de
la calidad de vida de un paciente
en el corto plazo.

“Nos enfocamos en restituirle
al paciente la calidad de vida que
llevaba antes de padecer de CO-

VID-19, evitando estudios im-
procedentesy buscando
la eficiencia en el trata-
miento. Eso si, cuanto
mas rapido se busque
atencion médica, mas
rapido detectamos el
tipo de secuelas que

’ sufren los pacientes
y evitamos que se

tornen cronicas’,
ahadid Sanchez
Zolliker.

- J Con este tipo de
i servicios, Médica

*1 Vial busca ade-
; mas, ayudar a lle-
¥ var un mejor con-
trol  administrativo

para las compahias

de seguros, evitando

la creacién innecesaria

Principales secuelas
de la COVID-19

de COVID-19

e Debilidad musculary
fatiga.

e Dolor de térax, de
articulaciones y
musculoesquelético.

e Dificultad para respirar.

® Falta de concentracién
y neblina mental.

e Pérdida crénica del
olfato.

e Ansiedad y alteraciones
en el ciclo del suefio.

de reservas de mediano y largo plazo.

El tipo de rehabilitacion que ofrece “Reha-
bilitacion de COVID-19" de Médica Vial es di-
verso e integral, y va desde evaluaciones para
medir la capacidad pulmonar del paciente,
hasta el fortalecimiento de los musculos res-
piratorios y toracicos, el reacondicionamiento
aerobicoy el manejo profesional del dolor.

Igualmente, Médica Vial cuenta con equi-
pos laser, ultrasonido, de hidroterapia y ma-
soterapia, que ayudan al manejo del dolor, de
la fatiga y a la recuperacion de la fuerza mus-
cular. También realizan sesiones para la rege-
neracion capilar (caida del pelo) o de nervios
afectados por la COVID-19 y olfatoterapia.

“Estimulamos el olfato con laser frio, se esti-
mulan las células en la nariz para que se rege-
nereny se realizan ejercicios con olores prima-
rios para que el olfato los reconozca. Con este
tipo de terapias y medicamentos, logramos
recuperar, en muy corto plazo, la capacidad
olfativa casi en su totalidad”, comentd San-
chez Zolliker.

Médica Vial, que tiene una amplia expe-
riencia de casi dos décadas en que han reha-
bilitado a casi un millén de pacientes para el
sector asegurador mexicano, con esta pro-
puesta estad ayudando a mitigar los efectos de
la pandemia entre las companias del sector.
Un beneficio de alto valor que les ofrecen a las
compafiias de seguros, es un Check-Up médi-
co post COVID-19, tanto a las polizas de grupo
o colectivas, para detectar secuelas, incluso
en casos asintomaticos. Asimismo, brinda es-
tos servicios a los pacientes individuales que
se sabe sufrieron COVID-19 para que puedan
conocer el tipo de secuelas que posee su ase-
gurado, y si éstas son temporales o perma-
nentes.

édica
Vial.

Beneficios de Médica Vial
para las aseguradoras

e BigData y manejo de estadistica de la
atencion de rehabilitacion de los
pacientes post-COVID-19.

® Reporte ejecutivo mensual para los
tomadores de decisiones.

e Expediente médico electrénico para
facilidad del paciente y de la compania
de seguros; permite minimizar el
archivo fisico y simplifica el manejo
administrativo.

® Reporte de evolucién por paciente
para seguimiento médico de cada
caso.

® En casos de pacientes que tengan
secuelas permanentes, aviso para altas
médicas por maximo beneficio y aviso
de secuelas permanentes para tomar
decisiones en el drea de renovacion de
pdlizas de Gastos Médicos y Vida.

@pea_alma

e acuerdo con los resultados de la encuesta
D Tendencias globales de talento 2020-2021,

se estima que en México la pandemia de
COVID-19 afectard en 70 por ciento los resultados de
negocio, por lo que las prioridades de las organizacio-
nes en 2021 serdn, en primer lugar, los esfuerzos en
torno a la creacion de una cultura de cuidado y bien-

estar.

La segunda prioridad serd reinventar la sustentabi-
lidad; en tercer lugar, definir las necesidades futuras
de la fuerza laboral o efectuar una reestructuracion;
y, por ultimo, hacer del upskilling y reskilling activi-
dades centrales, detallaron Raquel Herndndez, Talent
Strategy Leader de Mercer México; Luis Fernando
Londorio, Senior Consultant Career en Mercer La-
tam; y Martin Ibafez, Senior Partner Mcg Career
Leader en Mercer Latam, durante el webinar Tenden-
cias globales de talento 2021.

Los expositores comentaron que las compaiiias en
Meéxico, después de reaccionar a la crisis planteada
por la pandemia y adaptarse a la nueva normalidad,
se centran ahora en reinventar la organizacién para
el futuro y acelerar los esfuerzos de transformacién.

“En México, ante este entorno de alta volatilidad
serd importante aumentar la capacidad de nuestras or-
ganizaciones para cambiar y desarrollarse de la mano
de una estrategia que sea mds empdtica que nunca con
las personas. Estd por delante el reto de transformar la
forma de trabajo, asf como personalizar un concepto
de bienestar”, dijo Herndndez.

Ademas, desde la aparicién de la COVID-19, es evi-
dente que algunas de las tendencias mencionadas se
han acelerado, mientras que otras se han estancado.
De ahi que los expositores enumeraran el comporta-
miento de cada una durante 2020 y de qué manera las
companias han encontrado una salida en medio de la
disrupcion.

Enfocarse en el futuro

Trabajar juntos para garantizar que las
personas prosperen ahora y en el futuro

Los lideres invirtieron gran parte
de 2020 en hacer frente a los cambios
provocados por la pandemia. En la ac-
tualidad, ante la nueva normalidad que
se impone en el dfa a dfa de las organi-

Asi lo establece

s s77 1.
74

La pandemia de COVID-19 afectara en 70 %
los resultados de negocios, anade

Formar nuevas habilidades

Transformar la fuerza laboral para una
nueva economia mundial

Teniendo en cuenta la experiencia del trabajo remo-
to y los cambios vertiginosos en el contenido del tra-
bajo y en el uso de la tecnologfa, los planes de transfor-
macidn para 2021 en México se centran en reinventar
la flexibilidad (54 por ciento). Asimismo, las organiza-
ciones se esfuerzan por atender el el agotamiento de
los empleados (50 por ciento) ante la recesién econé-
mica que atraviesa toda la region.

Las organizaciones estdn pensando en la sostenibi-
lidad durante los tiempos dificiles que se avecinan, y
se enfocardn en la capacitacion de ha-
bilidades, como la autogestién (63 por
ciento), de colaboracién (52 por ciento)
y capacidad de adaptacién (46 por cien-

zaciones, la preocupaciéon por las em- la encuesta to).
presas con multiples partes interesa- . o ) ] )
das vuelve a ganar protagonismo en la Tendencias Percibir a través de la ciencia

agenda, al igual que la atencién a los re-
sultados ambientales, sociales y de go-
bierno (ESG, segtn las siglas inglesas).

En tal sentido, en México, 39 por
ciento de los lideres afirma que su
companfa continué o acelerd el paso
hacia la adopcién de un enfoque ESG
y de multiples partes interesadas. La
mayoria de los que estdn avanzando en
términos de capitalismo de las partes
interesadas en México vincula los objetivos ESG con
su propdsito (69 por ciento), y 31 por ciento garantiza
que sus ejecutivos tengan obligaciones compartidas
respecto a las métricas de ESG, un método para pro-
mover la accién.

Ademés, para ofrecer modelos de fuerza laboral mas
flexibles y socialmente responsables, 57 por ciento de
los lideres en México ya ha ampliado las politicas de
trabajo flexible de la organizacidn, y 36 por ciento tiene
previsto mejorarlas en 2021, explicaron los expositores.

globales de
talento 2020-2021,
elaborada por
Mercer

Generar sinergias mediante

la combinacién de la inteligencia
artificial con la intuicion
humana

El andlisis de datos es fundamental
para comprender los principales aspec-
tos de la gestién del talento. Dado que
las compaiifas se centran en el desarro-
llo de las habilidades adecuadas para abordar los retos
del futuro, tiene sentido que 46 por ciento de ellas en
México tenga previsto mejorar el analisis de datos re-
lacionados con el aprendizaje o la adquisicién de ha-
bilidades.

La recopilacién y organizacién de los datos es fun-
damental para desarrollar los conocimientos necesa-
rios y de esta manera tomar mejores decisiones. Du-
rante la pandemia, 29 por ciento de las compaiifas en
México ayudo a los ejecutivos a mantener un equili-

brio entre la economia y la vida privada.
Potenciar la experiencia

Inspirar e incentivar a las personas mediante
el rediseio de la experiencia de trabajo

Los retos actuales, relacionados con el nuevo ta-
lento y las expectativas laborales emergentes, nos han
llevado a replantearnos los planes de beneficios y bien-
estar para que se adapten no solo a la estrategia de la
compania, sino también a las realidades de la nueva
normalidad y su repercusién en las expectativas de los
empleados, explican Herndndez, Londofio e Ibdiiez.

Por dltimo, los representantes de Mercer ofrecieron
algunas recomendaciones para que las organizaciones
aceleren estos procesos:

Sugerencias para acelerar

1 Concentrarse en métricas clave que se ade-
cuen a sus valores corporativos.

2 La sostenibilidad debe ocupar un lugar cen-
tral en su agenda de transformacién.

3 Establecer claramente que las habilidades son
responsabilidad de la organizacion.

4 Garantizar que el analisis de datos de la fuer-
za laboral propicie la estrategia de negocio.

5 Hacer del trabajo flexible una practica, no una
promesa.

6 Disenar el trabajo digital y la colaboracién.

7 Medir las reacciones de sus empleados a los
cambios organizacionales.

8 Determinar si la funcién de Recursos Huma-
nos estd preparada para el futuro.
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De experto a aprendiz.

ASPRO - GAMA

Claudia Arizmendi Franco

Director de Agencia 488, Cancun

€ Convertirse en experto” es la aspiracién de mu-
chos; y mis que en un experto conocedor, en un
experto ejecutor, aquel capaz de ejecutar y produ-
cir resultados exitosos y rentables. Con este anhelo lle-
ga el profesional cuando ingresa a esta actividad como
asesor patrimonial; e incluso cualquier profesionista
que desea ejercer en su area.

Es una aspiracion, , como si implicara llegar a un pe-
destal en el que te instalas y no bajas, un lugar estético.
Asi, la carrera del aprendiz transcurre en la basqueda
de la férmula secreta; y, en ocasiones, el aprendiz no
solo da con ellg, sino que la crea. Y en otras tantas clau-
dica en el intento.

Por otro lado, tenemos a ese experto al que todos
voltean a ver “como en un pedestal inalcanzable”, ese
experto que esconde un método, una manera
de hacer su trabajo o de “matar pulgas”, como
decimos. Y, aunque a veces es ficil identificar lo
que le ha permitido llegar a donde ésta, porque
es muy consciente, en otras tantas es incons-
ciente y complica la tarea; no importa cudl sea
el caso, siempre implica dos constantes:

El asesor experto tiene que reproducir lo que
hace para no salir de su patrén de éxito (;“pe-
destal”?), y simultdneamente se siente “cémo-
do”, porque ya tiene ese método o férmula. Y, en
ese vaivén, aquel que logra el equilibrio de am-
bas mantiene su posicion, e incluso la mejora.

Hasta aqui, querido lector, no importa qué
rol ejerzas en esta historia, estoy segura de que
me dards la razén. Tiene toda légica, e inclu-
so es la base de la venta de carrera del asesor
y la forma en que proyectamos a los exitosos
expertos.

Hoy hace 25 afios me integré al drea de De-
sarrollo Comercial en una promotoria con 15
anos de trayectoria de éxitos, y uno de mis re-
tos mds importantes era identificar “las claves
del éxito” para que los asesores nuevos, y no tan
nuevos, lograran resultados.

Y me tocé acompanar a varios asesores de
gran trayectoria en su proceso de alcanzar sus
metas, superarlas y volverlas a superar; y en
muchos casos parecia que, efectivamente, habia
una “férmula mdgica” que convertia una accién
en un resultado; a veces parecia que el truco era
“tocar con la punta del dedo la suave brisa” y
“todo se convertia en oro”.

Me tocé presenciar también varios cambios
de paradigmas, pues en los ochenta y noventa el
negocio era muy diferente, y luego llega el 2000.
Y de ahi hacia ac4, todos conocemos la historia.

En esos inicios, las preguntas que ronda-
ban mi cabeza eran: ;cémo podemos garan-
tizar que un asesor tenga resultados exitosos?
¢Como podemos identificar desde la entrevista
de seleccién a aquel con talento? ;Cémo le ha-
cemos para no requerir una “vela prendida” y
una “buena intencién” cada vez que iniciamos
un proceso de desarrollo de algin candidato a asesor?

Y con el paso del tiempo las preguntas que fueron
suméndose fueron: ;cémo ayudamos a un asesor que
ya tiene un éxito comprobado a adaptarse a los cam-
bios? ;Existe un método que nos ayude a entrenar a los
candidatos y a desarrollar una carrera de éxito cohe-
rente que no solo sea de una sola vez? Y con el paso del
tiempo parecia que las preguntas se iban acumulando
en lugar de las respuestas.

Asi que el reto mds grande fue encontrar mi propia

férmula magica o método que ayudara a desarrollar no
solo al nuevo asesor, sino al intermedio y al experto.
Poco a poco fui construyendo el modelo a prueba y
error, validando con la realidad del dia
a dia, hasta que armé el rompecabezas
y lo bauticé como ejecucion circular.
Partiendo del principio de que el pro-
ceso no es sencillo, incluimos cuatro
piezas basicas: actividad, efectividad,
mercado y actitud.

Si ponemos estas piezas juntas, ha-
cen un magnifico circulo perfecto, y
mads perfecto serd si se ejecutan en sin-
tonfa. Este es un circulo, con toda la in-
tencidén, porque no encaja con la teorfa
del pedestal, ya que, como tal, requiere
movimiento, e incluso expansion.

Y para crecer en el negocio requiere, de manera
equilibrada, establecer estrategias que logren ir mas
alla de lo que ya haces. A veces requiere crecer en mer-

Claudia Arizmendi Franco

cados diversos o nuevos mercados; a veces implica in-
crementar la actividad, o a veces afinar cierta habilidad
o adecuarla. Y siempre implica la actitud en sincronfa
con ello.

¢Qué pasa entonces cuando te enfrentas a escena-
rios cambiantes, a épocas donde cambian aspectos
drésticos, como la tecnologfa, el mercado, la cultura,
el sistema financiero y la conducta del comprador en
potencia, cambios que se dan uno a la vez o todos al
mismo tiempo? El asesor requiere hacer ajustes y adap-
taciones, de acuerdo con su posicién, que estén sincro-

El 2020 nos
confirmé que un
experto se vuelve
aprendiz cuando
le cambian el
escenario donde
se desenvuelve

#AsproGama #Ventas

Lo que nos ha recordado esta época de cambios

nizados con sus objetivos. Ahi es donde entra el tltimo
factor: agilidad.

Te invito a que revises los diccionarios para ahondar
en el concepto. Pero la ejecucién circu-
lar 4gil implica que no reproduzcamos
solamente lo que ya hacemos correcta-
mente, sino que ajustemos los rumbos
y adecuemos las habilidades y acciones
de acuerdo con los nuevos retos y cir-
cunstancias. De lo contrario, corremos
el riesgo de que en algin punto dejen
de darse los resultados esperados.

Esto implica asimismo que el ex-
perto detenga la inercia y se ajuste
dgilmente; y entonces logre resulta-
dos exitosos congruentemente, aun
en circunstancias de cambios. Cuan-
do este proceso es lento, porque el mercado cambia
gradualmente; cuando su mercado tiene todavia gran
potencial y no requiere moverse; cuando su forma de
comercializar es efectiva como ejemplo, es
posible que la discontinuidad del asesor se dé
lentamente y se note muy poco... hasta que es
muy evidente.

Como una gota continua que llega a hacer
un orificio en la piedra. Sin embargo, cuando
se da un cambio tan dréstico como el que se
dio este 2020 (o en 2000 o 1995), si el experto
no se convierte en aprendiz y aprende o reen-
foca, se voltean los papeles: el experto se vuelve
incapaz, y muchas veces el aprendiz se vuelve
experto. ;Te suena familiar? Me imagino que,
para este momento, te dars cuenta de que ha-
blamos de “alguien mas”, no de ti ni de tu pro-
pia experiencia, jverdad?

El 2020 nos confirmé que un experto se
vuelve aprendiz cuando le cambian el escenario
donde se desenvuelve, sobre todo tan abrupta-
mente como sucedid. Pero también confirmé
que un experto que es agil es capaz de ser siem-
pre un aprendiz, lo que le permite ir adaptén-
dose en el dia a dia, mes a mes, afio a afo a las
circunstancias, siempre y cuando considere los
cuatro factores de la ejecucién circular agil.

Siun asesor aprende a autodirigirse o se deja
coachear como parte de su proceso, tendrd una
mayor capacidad de ajustarse y no lo alcanzara
de sorpresa ni tendrd “un resbalén” que lo baje
de su pedestal de cristal.

Si un experto se considera un eterno apren-
diz, podré escuchar, oler y sentir el cambio mu-
cho antes de que éste se presente. Y estard pre-
parado para las circunstancias. Porque lo mas
bonito de ser aprendiz es que no solo requieres
seguir una férmula magica existente y probada,
sino que puedes crear una nueva en el caminar.

Y la magnitud de ser un experto-aprendiz
es que tienes la experiencia y la madurez de tu
propia historia y la capacidad de adaptarte a la
nueva realidad y exponenciar tus resultados de
éxito.

Y, para concluir, te contaré algo muy valioso.
Si td eres el experto que “se cay6 del pedestal”
este afio, te felicito; ahora si podrés retomar tu camino
de éxito si asi lo deseas, generando tus acciones y es-
trategias a partir de tu “circulo”, aquellas enfocadas a
expandirlo y unificarlo, para que siempre conserve su
esencia circular.

Yo te invito a que tu anhelo de ser un aprendiz no
muera, sino que lo avives como el fuego de una foga-
ta. Y no olvides tampoco la otra cara de la moneda:
siempre podras ser aprendiz, pero el reto es ser un ex-
perto-aprendiz. Te deseo el mayor de los éxitos en esta
gran carrera en el sector asegurador.

Ciudad de México / Marzo 31, 2021.
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Daniel Guzman, Director General de Grupo KC y Sofia
Belmar, Directora General MetLife México

on la presencia de Sofia Belmar, Di-
rectora General de MetLife México,
Hugo Mesa, Vicepresidente Negocio
Individual Gobierno, y Héctor Mejia, Subdi-
rector Comercial, la aseguradora reconocié
a Grupo KC por sus 37 anos de exitosa tra-
yectoria. En su oficina matriz de la Ciudad de
México, Daniel Guzman, Director General de

B MetLife

Grupo KC, fue el encargado de recibir dicha
distincion, junto con otros invitados al evento.

Los lideres comerciales de la promotoria
pudieron acompaniar la transmision de mane-
ra virtual, desde sus oficinas a nivel nacional,
siendo testigos de la entrega del reconoci-
miento a cargo de Sofia Belmar, quien destaco

los éxitos de Grupo KC desde su fundacion.
“Este homenaje representa el esfuerzo de
todo este gran equipo. Realmente, Grupo KC
no seria nada sin sus lideres, agentes y todo
el personal administrativo. Me siento orgullo-
so de representar a esta gran familia y de tra-
bajar con MetLife”, agradecié Daniel Guzman.

Los invitados presenciales y virtuales

#Innovacion #Seguros

Sobrevivir e innovar, acciones que requieren un plan
claro y estratégico trazado por la direccion

Luis Adrian
Vazquez Moreno

@pea_lavm

a pandemia de COVID-19 trajo
Lconsigo un par de tareas obli-

gatorias para las companias de
seguros: sobrevivir para tratar de con-
servar la cartera y buscar innovar en
un entorno complejo. Tal escenario
desencadend la tendencia en la direc-
cién de las empresas de asumir el gran
desafio de trazar un plan estratégico
con una vision clara que inspirara a los
colaboradores a trabajar en la materia-
lizacién de los proyectos y, sobre todo,
que despertara el compromiso de ir
mds alla de solo sobrevivir al escenario
actual.

Daniel Torres, Regional Senior In- Ao
novation Manager de Munich Re, dijo
lo anterior durante su participacién en
la Conferencia 100 % Seguro, en la que
hablé del tema Principales tendencias
globales y regionales de innovacion en
seguros. El expositor destacé que para

Daniel Torres

DANIEL TORRES \
REGIONAL SENIOR INNOVATION MANAGER, MUNICH RE

BBV CARUSO

Por otro lado, hay que tener cuidado  Torres.

de Munich Re.

El futuro de la industria es respon-
sabilidad de todos. Por ello es funda-
mental retar a los equipos de trabajo a
alcanzar objetivos cada vez mds desa-
fiantes e invitarlos a reflexionar sobre
cémo es posible darle un empujén adi-
cional al cambio procurando el justo
balance y armonia entre sobrevivir e
innovar (entre lo terrenal y lo tecnolé-
gico), destacé el representante de Mu-
nich Re.

Por todo esto, Torres hizo un lla-
mado a la direccion de las empresas
para que busque que sus equipos de
trabajo se reten permanentemente;
que vean que la tecnologia es solo un
recurso para lograr los objetivos y que
el siguiente paso en innovacién depen-
de de que siempre estén explorando
qué necesidades hay y qué soluciones
creativas es posible ofrecer.

Finalmente, Torres consider6 que el
desarrollo de las empresas traerd con-
sigo la tendencia de trabajar para agre-
gar valor a las ofertas de productos y

que el plan y la innovacién funcionen
es fundamental la generacién de alian-
zas con organizaciones que mediante
la inversién en tecnologia y esquemas
colaborativos contribuyan a lograr los
objetivos. De otra manera, lograrlo
puede ser una tarea sumamente com-
pleja.

con las creencias de la organizacién en
cuanto a tecnologia. Hay que ser muy
conscientes de que poseer cierta tecno-
logia no va a diferenciar a ninguna em-
presa que no tenga suficientemente cla-
ro para qué la usard, y menos adn si esa
empresa no converge con la estrategia
y visién dictada por la direccién, senald

Una aseguradora podrd invertir en
las herramientas tecnolégicas mds so-
fisticadas; pero, si su adquisicién no
estd en sintonia con el plan estratégico
y acompaiada de una justificacién de
qué soluciones resolverd, el dinero de la
adquisicion se convertird en un recurso
desperdiciado, subrayé el colaborador

servicios, de desarrollar soluciones de
seguros para mercados emergentes,
de invertir recursos adicionales para
lineas de negocio ya existentes. Todo
con el objetivo de que se logre hacer
una suscripciéon mas 4gil y remota y
se diseflen coberturas paramétricas y
para riesgos emergentes.




@"Asegurador

SR

ENCUENTRO DE AGENTES

de Ageutes para Agenes

29 April

2021

‘REGISTRATE!

ACCESO GRATUITO

Cupo limitado

TRANSMITIDO EXCLUSIVO
VIA ZOOM

Ciudad de México / Marzo 31, 2021.

@ Asegurador

#AMIS #Seguros

Sector asegurador ha pagado 29,572 mdp en
indemnizaciones por COVID-19

un total de 13,672 millones de pesos en indem-

nizaciones correspondientes al seguro de Gastos
Médicos como consecuencia de la COVID-19; y, en
lo que se refiere al seguro de Vida, la cifra aumenté
a 15,899 millones de pesos. Con ello, el monto total
se incrementa a 29,572 millones de pesos, informé
la Asociacién Mexicana de Instituciones de Seguros
(AMIS).

En la conferencia de prensa donde se dio a conocer
la evolucién de la emergencia sanitaria entre la pobla-
cién asegurada estuvieron presentes Norma Alicia Ro-
sas Rodriguez, directora general del organismo, y los
vicepresidentes Edgar Karam y Juan Patri-
cio Riveroll Sdnchez.

Los funcionarios informaron que en Gas-
tos Médicos el sector asegurador ha regis-
trado un total de 30,303 reclamaciones a
causa de la COVID-19, con un costo prome-
dio de 451,184 pesos; mientras que en Vida
la cifra es de 67,138 casos, con un costo pro-
medio de 236,825 pesos.

Edgar Karam destacé que 58 por cien-
to de los casos supera el costo promedio
de 451,00 pesos por atencién hospitalaria.
“Registramos promedios de 454,000 pesos
por el costo de la enfermedad, pero este
promedio se ha incrementado en hombres
a casi 520,000 pesos; en mujeres, la cifra es
de 307,000".

“La cifra en mujeres estaba ubicada en
227, 228 pesos, lo cual significa que ha ido
aumentando el costo del gasto médico hos-

E Z sector asegurador ha cubierto, al 22 de marzo,

pitalario en los Gltimos meses, y esto es relevante. De
ahi nuestra insistencia en que se cuente con un segu-
ro de Gastos Médicos. De lo contrario, siempre habra
problemas en relacién con el patrimonio de las perso-
nas”, explic6é Karam.

El vicepresidente de AMIS indicé que, en cuanto a la
distribucién de los casos confirmados en Gastos Mé-
dicos, Ciudad de México, el Estado de México, Nuevo
Ledn y Jalisco concentran 60 por ciento de los conta-
gios de personas aseguradas, e indicé que la tasa mas
elevada de infeccién de la COVID-19 se presenta en
personas mayores de 70 afios.

Respecto a las defunciones de personas que hicieron

a
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uso de su seguro de Gastos Médicos, el funcionario
de la AMIS indicé que un total de 2,044 personas han
perdido la vida como consecuencia del virus SARS-
CoV-2, de las cuales, anadid, 28 por ciento corresponde
a individuos con edades comprendidas entre 50 y 59
afnos.

Por su parte, Riveroll Sdnchez informé que en Vida
el costo promedio por reclamacién es de 236,825 pesos;
y subray6 que de la gente que estaba cubierta con una
poliza de Vida cuatro de cada 10 casos se presentan
en Ciudad de México, el Estado de México y Veracruz.

El funcionario de la AMIS seial6 que 78 por ciento
de los fallecidos asegurados en este ramo eran hom-

bres y que 62 por ciento del total de los casos
registrados estd conformado por personas
de entre 50 y 69 afios de edad.

Finalmente, Rosas Rodriguez intervino
para indicar que, a febrero de 2021, la pan-
demia de COVID-19 se posiciona como la
segunda peor catéstrofe en la historia del
sector asegurador mexicano en términos de
costos, solo por debajo del huracan Wilma.
En tal sentido, revelé que por dicho siniestro
médico-sanitario el sector seguros ha aten-
dido a un total de 97,441 personas asegura-
das.

Rosas Rodriguez recordé a los oyentes que
la industria aseguradora con operacién en
Meéxico cuenta con 3.3 veces el capital exi-
gido por la Ley de Instituciones de Seguros y
de Fianzas (LISF) para enfrentar sus obliga-
ciones ante los diversos riesgos que amena-
zan al pais.

Javier

La Familia AARCO se encuentra de luto por el lamentable Sateire
fallecimiento de nuestro gran amigo, socio y colega

SOCIO DIRECTOR SATELITE

Dejando un gran legado, a muchos amigos y una historia de
muchos anos.de grandes logros y exitos.
Nuestras mas sinceras condolencias a su familia' y amigos.
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AMASFAC

Considero que uno de los regalos mas grandes que he
recibido de nuestra asociacion es la gran cantidad de
amigos que he conocido en toda la reptblica. Esto me ha
permitido coleccionar y atesorar muchas historias llenas
de vida, de cultura, de confidencias y de bondad.

La amistad tiene muchos atributos y es dificil decidir
cuales son los mas importantes. Me he permitido
destacar algunos de ellos y comentar cual ha sido mi
experiencia de vivirlos al lado de tantos comparieros de
aventuras, de luchas y de festejos.

Un amigo abre su corazon y no tiene miedo de
mostrarse fragil.

Sin hacer a un lado el gran valor de todas las actividades
formativas, posiblemente el atributo mas atractivo
de nuestra Asociacion es la sabiduria colectiva que
se construye cuando nos reunimos. El didlogo entre
iguales permite que platiquemos muchas cosas que no
nos atreveriamos a compartir con nadie mas: temores,
enojos, ilusiones, secretos de nuestra profesion, etc. Se
confia mucho en la honestidad de los consejos y en la
discrecion que habra para cuidar las confidencias que
se comparten.

Este ambiente nos permite mostrar nuestras debilidades
sin detenernos a pensar: ¢qué van a decir de mi?, jqué
vergiienza que se enteren de que no conozco 0 No Sé
como hacer esto 0 aquello!

AMASFAC nos brinda un ambiente de confianza en el que
podemos buscar consejo y consuelo ante la adversidad
y nuestras limitaciones, podemos exponernos sabiendo
que seremos respetados.

= www.amasfac.org

€ AMASFAC

Un amigo esta ahi siempre cuando lo necesitas.

A los amigos se les da una parte de la vida: tiempo, carifio,
escucha. Esto se hace a través de pequefas renuncias,
de regalos sin condiciones. En AMASFAC estamos para
apoyarnos y para aconsejarnos todos los dias y a todas
horas.

He tenido el privilegio de ser escuchado, he recibido
consejos, he sido consolado, animado, reconocido por
mis comparieros de AMASFAC en momentos dificiles y
00z0s0S; en ocasiones en los lugares y horarios menos
esperados. No puedo recordar que conscientemente haya
dejado de reportarme con uno de mis colegas, o que alguno
de ellos no me haya atendido con diligencia, paciencia y
condescendencia. En AMASFAC puedes encontrar alguien
a tu lado que te entiende y que vive contigo el momento.

Un amigo siempre dice lo que piensa, no es
politicamente correcto.

No significa que falte la delicadeza, pero no existe miedo
de abordar los temas dificiles. ¢ Cuantas veces nos hubiera
encantado que alguien nos hubiera advertido sobre nuestro
descuido o error?, el ambiente de confianza de nuestra
Asociacion permite que unos a otros nos corrijamos de
manera fraternal, sin ofender y sin ofendernos, buscando
lo mejor para cada uno de nosotros, para nuestra profesion
y para los clientes.

Un amigo nos conoce.

Como parte de este ambiente de confianza podemos
compartir nuestra historia, ademas ¢quién puede
entendernos mejor que aquellas personas que dia con
dia viven los mismos retos y pelean las mismas batallas?,
Jjcuantas anécdotas?, scuantas confidencias guardadas?,
Jcuantos anhelos, miedos y enojos compartidos?, creo que
todos nosotros podriamos pasar varias noches contando
historias al calor de una hoguera.

€ amasfac

La verdadera amistad nos conduce al bien.

AMASFAC existe para buscar el bien de los agentes
de seguros y de fianzas. La razon de ser de nuestra
asociacion es que alcancemos nuestro pleno desarrollo
a través de actividades formativas, culturales y
sociales; defendernos cuando nuestros intereses
se ven amenazados injustamente y representarnos
adecuadamente ante la sociedad, las autoridades y
otros organismos del sector.

En este sentido, también hay un compromiso a
nivel individual. Cada uno de nosotros debemos
preocuparnos por dar lo mejor de nosotros mismos
y por que nuestros colegas se preparen mejor, que
crezcan humana y profesionalmente, que tengan mas
herramientas para su profesion y asi puedan obtener
mayor satisfaccion de su trabajo diario.

La amistad implica alegria.

Esto es fundamental en nuestra vida. Debemos
hacernos tiempo para celebrar, para agradecer y para
reconocer de forma comunitaria. Asi podremos darle
el valor exacto a las cosas que vamos consiguiendo.

La amistad acepta las limitaciones del otro.

La amistad implica aceptar lo que el otro puede dar,
no lo que es perfecto o lo que esperabamos, sino lo
que esta dentro de sus posibilidades. Cada uno de
nosotros da lo que tiene y lo que puede, no 1o que
nos gustaria dar. Aceptar esta realidad sin que nos
invada en ningtin momento el desanimo o la tristeza
es fundamental para sostener una relacion.

Agradezco el carifio y compaiiia de todos los amigos
que estan en mi vida gracias a AMASFAC, he recibido
mucho mas de lo poco que puedo dar y espero que
Dios nos permita seguir caminando juntos por muchos
anos mas.

Act. Rafael Morfin Maciel
Expresidente Nacional AMASFAC

&> 01(800) 890 95 63
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AGENTES DESDE CERD

Wendy Conchello

& @ConchelloWendy

odemos encontrar bibliograffa so-
Pbre ventas y comercializacién por
todos lados. Hay gran cantidad de
libros, videos y articulos, y todo el tiem-
po grandes personalidades escriben so-
bre el tema.
¢Cudntas veces has escuchado: “Todos
vendemos, aunque tu trabajo principal
no sea la comercializacién de productos
o servicios”? Todos los dias, en nuestra
comunicacién vendemos
una imagen, una idea o

#Ventas

El maravilloso mundo de las ventas: cada
uno con su estilo

bien, hay un tipo de cliente que prefie-
re cierto tipo de vendedor; por lo tanto,
todos los vendedores pueden ser ganado-
res, cerrar grandes tratos y ser exitosos
en su sector.

Esto me parece una verdad maravi-
llosa y algo que todos los que nos dedi-
camos a seguros debemos saber desde el

primer dia. Muchas ve-
ces, los promotores van

un concepto, y todo el T | eligiendo cierto perfil de
tiempo en el trabajo o en odos los a gfntes y se vapn incli-
la casa hacemos nego- vendedores nando por cierta perso-
ciaciones, cerramos tra- .

tos, logramos acuerdos pueden Ser nalldad. InCluSO mUChaS

y tratamos de convencer
a otros de que nuestras
ideas y nuestra postura
es la correcta.

Por lo tanto, efectiva-
mente, todos vendemos
practicamente todos los
dfas, y en este intere-
sante sector de seguros
vendemos seguros. Definitivamente, eso
hacemos, a pesar de que existan quienes
tratan de adornar el oficio y se autode-
nominen asesores financieros o patri-
moniales.

No importa lo que pongas en tu tarje-
ta de presentacion (si es que ain tienes)
o en la firma en tu correo electrénico, lo
que es real es que vendes seguros. De eso
se trata nuestro trabajo. No es una venta
sencilla ni lineal. Requiere mucho co-
nocimiento y una asesorfa asertiva. Eso
es tan cierto como el hecho de que todo
agente de seguros vende seguros. La in-
sistencia en este asunto es intencional.

Habiendo dejado claro este punto, te
quiero compartir un poco sobre el libro
de Blair Singer titulado Vendedores pe-
rros. El autor hace una analogia entre di-
ferentes razas de perros y el estilo como
vendedor.

Es sumamente interesante adentrarse
en la clasificacién que nos propone Sin-
ger, en la que todo vendedor se puede ca-
tegorizar en alguna de cinco razas cani-
nas diferentes. Conforme lo vas leyendo,
es muy sencillo identificarte, y no sola-
mente a ti, jsino a personas que conoces!
Y, a pesar de que todos podemos tener
un poco de todos los estilos, lo més pro-
bable es que te ubiques y te reconozcas
con un estilo perruno particular.

Y aqui viene el punto mads relevante:
no hay un estilo mejor que otro. Mas

ganadores, cerrar
grandes tratos y
ser exitosos en
su sector

veces me da la impresién
de que quieren hacer de
los agentes una copia de
si mismos.

Definitivamente, ésa
no es la opcién. Coné-
cete e identiffcate. Sola-
mente de esta forma vas
a entender cudles son tus
fortalezas como vendedor, vas a poder
trabajar tus debilidades o incluso dele-
garlas. ;O qué tal hacer una alianza con
alguien opuesto a ti, para que juntos sean
mds fuertes y cierren mds negocios?

En fin, el objetivo no es darte una rece-
ta secreta, ya que para eso existen en las
aseguradoras las metodologias de venta,
que estdn extraordinariamente bien di-
sefiadas, paso a paso, por consultoras de
renombre. El punto es que no solamente
sigas la metodologia, sino que aprendas
a conocer tus puntos mas fuertes, que
hacen que tus prospectos confien en ti.

Es indispensable que una vez que te
conozcas perfectamente (sin ese deseo
anémalo de ser la copia de alguien mas)
aprendas a leer a tus prospectos. De esta
forma podrés tratar a cada uno como €l
lo estd esperando y les podras dar aquello
que para cada uno es lo mas importante.

Por otro lado, volviendo al libro que
comento, el autor trata ampliamente
sobre los diferentes estilos (razas) y sus
fortalezas, y nos sugiere simplemente
tener la facilidad de “pensar como un
perro” para tener éxito en las ventas. La
psicologia de perro me encantd, porque
es simple y positiva:

1 Enfrenta los retos; confia en ti.

2 Controla tu didlogo negativo; deja
de decirte cosas que no sumen y

no permitas que un error arruine
tu bienestar mental.

Celebra todas tus victorias; no las
minimices. Ponle energfa y entu-
siasmo a cada cosa positiva que
ocurra o que logres alcanzar.

Proyecta el poder de tu intencién
personal; ponle intencién y buena
expectativa a cada cierre, a cada
prospecto y a cada cita. Recuer-
da que el primer cierre estd en

tu cabeza. Que tu estés seguro

y convencido de que lo que vas

a presentar es lo mejor para tu
cliente es la estrategia clave. Ese

es tu primer cierre.

Practicamente, la psicologia de perro
que nos propone este libro nos habla
en gran medida de lo importante que
es tu mentalidad. Ademds de aprender
sobre metodologfas, productos, benefi-
cios para el cliente, estrategias de ven-
ta, etcétera, la mentalidad entusiasta y
enérgica que tengas todos y cada uno
de los dias es indispensable para el éxi-
to. Nunca he conocido a alguien con
éxito en ventas que se sienta fracasa-
do o inseguro, o incluso triste. Por eso
siempre pienso que para salir a vender
hay que arreglarse muy bien por dentro
y por fuera. Es decir, estar presentable,
pero con la mente fuerte y saludable.
Esto es a lo que yo llamo lidiar con tus
fantasmas.

Asi que, si buscas un libro facil de
leer y aplicar en tu negocio, ésta es una
buena opcién. Te lo recomiendo am-
pliamente si ain no lo has leido. Tam-
bién estd enfocado en gran medida en
aquellos lideres de grandes equipos de
ventas; asi que, si es tu caso o diriges
una promotoria, esta lectura es una ex-
celente opcién para aplicar dichos con-
ceptos.

iTe deseo extraordinario inicio de
trimestre! Nos seguimos leyendo.

todos sus fami

#:. AFIRME

Seguros
Se une ala pena por el sentido fallecimiento de

Javier Arturo de la Torre Pérez

Socio Director

AR

AARCO Satélite

Amigo nuestro y Agente de Seguros.

Expresamos nuestra so
lares y a nuestros amigos y colegas de
AARCO AGENTE DE SEGUROS Y DE FIANZAS 5. A.DEC. V.,

Ciudad de Mexico, 31de marzo de 2021.

aridad y condolencias a
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e
EL PLACER DE
DISENTIR

Oscar Gonzalez Legorreta

@ oscar@ogl.com.mx

‘¢ Alguna vez te has
preguntado como los
criminales, que saben
qgue no pueden confiar
el uno en el otro, son

capaces de llevar a cabo

negocios entre si?”.
Raymond Reddington, The Blacklist

uerido lector, con gran gusto y
una buena dosis de curiosidad,
abordo el tema del dia de hoy.

Reflexiono sobre un comportamiento
que he venido observando larga y repe-
tidamente en estos dltimos afios de mi
desarrollo profesional y que reconozco
que me causa gran intriga. No alcanzo a
comprender cabalmente su origen, qui-
z4 social o psicolégico.

He tenido el privilegio de participar
de una o de otra manera en infinidad
de sesiones donde coinciden, se dan en-
cuentros, dos perfiles de profesionales,
profundamente contrastantes entre si.

Por un lado, el tradicional ejecutivo
de compaiifa de seguros, reaseguro o
bréker, elegantemente vestido, con un
traje de casimir fino, ya no digamos de
marca reconocida y con una distinguida
corbata. Cada vez es menor la frecuen-
cia, pero si, ain hoy en Zoom te topas
con alguien que viste ese accesorio para
completar el look ejecutivo tradicional.

Por el otro, aparece el emprendedor.
Independientemente de la edad (alguien
podria pensar que el comportamiento se
relaciona con la generacién millennial),
éste aparece casi deliberadamente desa-
linado. Si, desalifiado, tal como lo define
el diccionario. He presenciado casos en
que me atrevo a afirmar que ni siquiera
se pasaron un peine por la cabeza, y en
muchisimas ocasiones, repitiendo una
pieza de la vestimenta que parece tan
distintiva como la corbata: una sudade-
ra de un color dificilmente identificable;
una mezcla de café o gris, inescrutable.

Como suelo hacerlo, me detengo a
aclarar el objetivo de tales observacio-
nes; no critico una u otra manera de
elegir guardarropa. Lo que afirmo y re-
flexiono es que en ambos casos hay mu-
cho mds simbolismo y mensajes subya-
centes de lo que parece a primera vista.

Ambas formas de presentarse son de-
claraciones silenciosas de quiénes son

Corbata vs. sudadera

los portadores y, mds importante aun,
de qué representa cada uno de ellos. Y
esto irfa bien, porque dice un refrdn que
“para ser torero hay que empezar por
parecerlo”, hasta en tanto ello no impli-
que una barrera para la comunicacién.
Tal es, en el fondo, el punto al que apun-
ta esta columna.

Escribo en primera persona. Hablo de
mi propia experiencia. A mi me gusta-
ba mucho vestir de traje. Elegir camisas
y corbatas; las combinaciones con la
chaqueta y los zapatos. Era un pequeiio
placer vestir “bien”. A la vez, reconozco
que un cuello de camisa holgado y unos
zapatos comodos ciertamente ayudan a
estar mas relajado y, consecuentemente,
creativo. Una mente més libre favorece
la generacién y el desarrollo de ideas.

Un hébito que conservo a la fecha es
“vestir para la ocasion”, y es en ese pun-

to donde yo percibo un desencuentro.
Si voy a tener una entrevista con perso-
nas en posiciones de mayor formalidad,
adn dentro de lo casual, trato de ser mas
empdtico. Si voy a sesionar con empren-
dedores, elijo una vestimenta cémoda e
informal; quizd una camiseta y tenis. Y
lo hago justo para conectar mds facil-
mente. Tuve que comprar mucha ropa
casual cuando me incorporé al mundo
startupero, viniendo del ambiente cor-
porativo.

Lo que me sorprende y desaffa mi cu-
riosidad es observar que mis colegas, en
ambos lados de la mesa, hagan justo lo
contrario, y no me refiero solo a la vesti-
menta, sino a la actitud en el encuentro.

Acéptame, querido lector, la analogfa,
que ilustra esta reflexion.

No se trata de la corbata, sino de la
postura.

De abordar una reunién envuelto en
la parafernalia de “somos una gran em-
presa” y todo lo vemos inocuo e insig-
nificante. Cualquier cifra, de cualquier

tamario, es intrascendente. Sea cual sea
el logro que el interlocutor ponga en la
mesa, es insipido ante el gran reino que
representa el personaje y su investidura.
Desde ese lugar es verdaderamente difi-
cil construir una conversacién potente y
constructiva.

Si al escuchar a una startup arranca-
mos tamizdndola por décadas, o en al-
gunos casos un siglo de éxitos, estamos
liquidando la empatia de tajo. Como to-
dos podemos entender, Amazon®, Uber®,
Coca Cola®, Microsoft® o incluso Apple®
alguna vez fueron pequefos negocios y
alguna vez fueron escuchados por ter-
Ceros.

No es la solapa de la chaqueta ni el za-
pato bostoniano. En realidad, es la posi-
cién de aquel quien ya lo sabe todo, lo ha
visto todo y puede distinguir el éxito del
fracaso con solo una mirada.

Pero grande ironfa ocurre cuando se
sienta frente a otro personaje, igualmen-
te ataviado de vanidades, solo con dis-
tinto atuendo.

El emprendedor se presenta con des-
precio absoluto al statu quo. Transmite
indiferencia ante los logros y los desafios
que implica liderar o formar una empre-
sa que ha alcanzado merecidamente un
lugar en la economia formal. Parece ig-
norar, deliberadamente, todo mérito en
la creacién de valor, por medio de una
propuesta que ha trascendido genera-
ciones. Su actitud, y no solo su indumen-
taria, denota que no siente admiracién
alguna por una organizacién que cuenta
con cientos, mucha veces miles, de cola-
boradores, que genera empleos directos
e indirectos, que participa significativa-
mente en el PIB o que simplemente jue-
ga un rol importante en el empresariado
y la sociedad.

El emprendedor escoge su sudadera
mds horrible, con una camiseta que se
vea extensamente usada y agrega cual-

#Opinién #Seguros

quier otra prenda que represente desafio
a la autoridad.

En tan bonito ambiente, la comunica-
cién se torna francamente dificil.

Y no es la vestimenta. Ese es solo el
sintoma visible y palpable de dos arro-
gancias tan poderosas una como la otra.

Al menos en mi experiencia personal,
poco se obtiene de esa postura. Alguno
de ellos, el ejecutivo o el emprendedor,
llegado el momento, puede exhibir un
poco mds de tolerancia o flexibilidad,
pero el contexto obstaculiza un inter-
cambio saludable de puntos de vista.

Personalmente, no comprendo por
qué actuar de ese modo, situacién que
observo triste y cotidianamente. Solo
alimenta el ego. Cada uno de los par-
ticipantes sale de la reunién pensando
que el otro estd errando su visién del
mundo, pero eso no ayuda a construir

nuevas realidades, solo refuerza lo que
ya sabemos.

Como vendedores, como agentes de
seguros, todos sabemos que para lo-
grar la venta hay que colocarnos en los
zapatos del otro. Buscar entender antes
de ser entendidos. Escuchar para argu-
mentar. Si nada de eso ocurriera y solo
acorddramos una cita para confirmar
que las personas no comprenden ni de-
sean contratar seguros, poco harfamos.

Y justo eso es lo que ocurre cuando se
presentan “corbata vs. sudadera”.

Lo que he descrito puede sonar cari-
caturesco, y lo es, ;0 no?

Reflexionemos, sea cual sea el lugar
que ocupemos en la cadena de valor en-
tre corporativos y emprendedores.

“La arrogancia hay que
ganarsela, dime: ;qué has

hecho tu para ganartela?”.
Gregory House, Dr. House, M.D.
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A RIESGO PROPIO

Bernardo Olvera Bolio

ACE MAS DE 100 ANOS, el
Hpais entrd en una crisis impor-

tante: fue una crisis econémica
y social, pero principalmente politica.
Con justicia o sin ella, histéricamente se
conoce como Revolucién Mexicana. El
fenémeno, en términos de vidas perdidas
y ajustes poblacionales de repatriados
(vivos) de Estados Unidos, arroja una ci-
fra neta de 900 000 personas (inicio de la
revolucidn, 15.2 millones de habitantes;
final, 14.3, esto es, una pérdida menor al
6 por ciento, en su mayorfa soldados mal
preparados, y mucho menos letrados o
pudientes, de la leva). ;Cudntos les gus-
ta, amables (y también no amables) lec-
tores, que estuvieran aseguradas?

LA PREGUNTA VIENE A CUENTO
porque se comenta que alguna asegura-
dora (para mayor precisién, La Nacional
Compania de Seguros Sobre la Vida) de-
cliné un mandato de la presidencia que
exoneraba a las compaiifas de seguros
del pago de siniestros debido a la mal
llamada Revolucién. Al declinar esta or-
den, ;para cudntos siniestros les gusta
que se aplicara la noble actitud? Imagi-
nen cudntos mexicanos tenfan entonces
un seguro de Vida dentro de una pobla-
cién de élite que por razones de autose-
leccién (en adicidn a la seleccidn técnica
de la época) solo podia estar conforma-

Siniestralidad

da por algunos letrados y pudientes. Es
probable que la poblacién asegurada en
ese ramo no rebasara a unos 450 000
mexicanos, de modo que la pérdida
probable era de unos 27 000 fallecidos
asegurados.

EN EL REPORTE DE AMIS corres-
pondiente al cierre del ejercicio 2020 se
observan cifras interesantes respecto
de la siniestralidad. Inevitablemente in-
terviene un factor mds que de moda: la
pandemia. El sector crecié en primas di-
rectas 0.4 por ciento, nada extraiio ante
ese factor y todas sus repercusiones en
la econom{a nacional.

LAS OPERACIONES DE VIDA en
relacién con el ejercicio anterior exhi-
ben un crecimiento de 0.88 por ciento.
Al separarlas en los ramos de Individual
y Grupo, las primeras muestran un de-
cremento de 0.5 por ciento, mientras
que Grupo indica un crecimiento de
5.04 por ciento. Considérese que las pri-
mas de Grupo representan mas o menos
33 por ciento de la cartera de Vida Total.
Hasta aqui, todo tiene sentido, relativa-
mente.

EN CUANTO A LOS SINIESTROS,
la siniestralidad entre un afio y el otro
(2019-2020) se muestra estable, con
66.27 por ciento y 66.77 por ciento,
respectivamente, con una variacién de
apenas 0.5 por ciento de incremento.
Sin embargo, al desagregar los ramos de
Vida Individual y Vida Grupo, se obser-
va que en el primer caso los siniestros
se incrementaron en 17.09 por ciento,
mientras que en Grupo se observé un
decremento de 19.87 por ciento.

PARA VIDA INDIVIDUAL, el in-
cremento es atribuible, al menos en tres
cuartas partes, a la COVID-19, esto es,
un 13 por ciento. La pandemia se ha re-
flejado en un 13 por ciento de la pobla-
cién asegurada, lo que representa varios
millones de personas (a diferencia de los
900 000 de hace un siglo).

LO ANTERIOR ES Solo informa-

cién a la que todos los que estamos en
el sector tenemos acceso de una u otra
forma, ya sea de primera mano o por
la funcién de difundirla entre todos los
integrantes de la némina o de la fuerza
de ventas de las distintas companias. Es
un hecho que, si una persona pertenece
a un sector determinado, serd mas pro-
fesional si posee toda la informacién im-
portante de eso a lo que se dedica. Para
los amantes del sobado pero hasta hoy
impreciso tema de la “profesionalizacién
del agente”, me imagino que tienen pre-
visto, entre los conocimientos que hacen
mds profesionales a los intermediarios,
este tipo de informacién: se la propor-
cionan, se la explican, la analizan, juntos

#Opinién #Seguros

determinan el uso que puede o deberia
darle un intermediario de seguros.

POR OTRA PARTE, un afo de des-
viacién puede ser mis o menos sopor-
table. Pero ;cudnto tiempo maés a escala
mundial va a durar el tema de la CO-
VID-19, afectando en la siniestralidad
de Vida Individual? Cuando empezé la
pandemia, de cuyo comportamiento,
contagio y letalidad nadie sabfa nada, no
habia herramientas para medir sus efec-
tos. Hubo quien dijo que era menos gra-
ve que una gripa. Pero hoy se tiene una
base de informacién importante para la
toma de algunas decisiones. ;Se modi-
ficardn las primas de seguro Individual
por ello?

#DesarrolloHumano

Una sefiora extraordinaria

Nissim Mansur T.

mansurnissim@gmail.com

By 1 '
frece amor y bienestar al que lo merece.

*"Nada la sustituye.
Es impredecible:

Para ella, el paso del tiempo es importante en algunos casos, y en otros

no tanto.

Y, cuando dice adids, nunca regresa.

Por ahf alguien me pregunta:
—;Quién es?
—No te escuché bien.
—Que de quién se trata.
—Ah... Se trata de la vida.
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NOMBRE SITIO WEB

ADMINSEG www.adminseg.com
AGENTHOS www.agenthos.com
APRO www.aprosistema.net
BROKER UP www.broker-up.com
CERTUX Www.certux.co

CLUB MAPLE www.clubmaple.com
COPSIS WWW.COpPSis.com
DAGON www.dagon.com.mx
IMBROKER www.imbroker.com.mx
MYCLOUD mycloud.mx

SALTO DIGITAL www.saltodigital.mx
SEGUTRENDS www.segutrends.com
SICAS ONLINE www.sicasonline.com
SIGA WWW.Siga-seguros.com
SOFTSEGUROS www.softseguros.com
SYSY WWW.SYSY.Mx
UNOCRM WWW.UNOCrm.mx
WINSEF www.winsef.com

SERVICIOS QUE OFRECEN

Sistema por médulos

- Lite
- Pro
- Premium

- APRO Nube

- APRO Personal

- APRO Agentes

- APRO Broker

- APRONet

- Multicotizador Autos
- APRO DXN

- APRO Premium

- BrokerUp Core
- BrokerUp Affinity

- Plan Pro
- Plan Agencia

- Agente
- Emprendedor
- Avanzado

- quattroCRM

- Mi Poliza

- quattroMarket

- APIs Especializadas

Sistema Dagon

- imBroker gratuito
- imBroker basico
- imBroker avanzado

Ofrece una solucién empresarial para

el seguimiento de cuentas (CRM)

- Cotizador Pro
- Cotizador Master
- Cotizador Team

- Segupago

- Segulink

- Segunvin

- Seguclave

- Seguofertas
- Segupoliza
- Seguweb

- Version Agente

- Version Corredor

- Version Master

- Version Multipromotor

- Licencia Profesional
- Licencia Premium

- Licencia A
- Licencia AA
- Licencia AAA

Plan por Pdliza

- CRM Emprede
- CRM Negocios
- CRM A la medida

-Winsef Web
- Winsef Movil
-Winsef Quick

CORREO ELETRONICO

info@adminseg.com

contacto@agenthos.com

info@aprosistema.com

info@certux.co

contacto@clubmaple.com

alopez@copsis.com

informes@dagon.com.mx

ventas@imbroker.com.mx

hello@mycloudamericas.com

info@segutrends.com

gerenciacom@sicas.com.mx

asistencia@siga-seguros.com

contacto@sysy.mx

hola@unouno.uno

ventas@winsef.mx

@D Asegurador

TELEFONO

55 1163 8867

2222552796

81 2314 1150

55 3901 0118

57 30 0742 2637
57 32 1754 5654

812282 9959
81 8363 6320

33 1668 7023
33 3849 8627
33 1668 3186

614126 2634

55 3643 6289

442 352 4697

81 8850 8865
55 8854 6620

55 3093 8135
55 3603 1313

99 9196 2301
m: 99 91565 0175

m: 57 32 0484 9264

811 2126263

81 1644 9536

55 1100 0770
m: 55 2898 3191

REDES SOCIALES

Facebook: Agenthos

Facebook: Apro Sistema

Facebook: CertuxCRM
Twitter: @CertuxCRM
Linkedin: Certux

Facebook: Clubmaple
Twitter: @Clubmaple
Instagram: Club.maple
YouTube: Clubmaple

Facebook: Copsis

Twitter: @quattroCRM

Linkedin: Consejeros Profesionales
en Sistemas S.A. de C.V. (Copsis)

Facebook: Dagon Cartera
Twitter: @DagonCartera

Facebook: MyCloudMX

Facebook: Saltodigital
Linkedin: Saltodigital
Instagram: Ventas_saltodigital

Linkedin: Segutrends

Facebook: SICAS Online
Twitter: @SICASOnline

Facebook: SIGA Gestor De Seguros
Twitter: @AgentesSiga
Instagram: Siga.seguros

Facebook: Softseguros
Linkedin: Softseguros
YouTube: Softseguros
Instagram: Softseguroslatam

Instagram: sysy.mx

Facebook: UnoNegocios
Twitter: @UnoNegocios_
Linkedin: Uno Negocios
YouTube: Uno Negocios
Instagram: unonegocios

Facebook: Winsef

Twitter: @Winsef
Linkedin: Winsef

YouTube: Sistemas Winsef
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INSURTECH VIP
LOUNGE

Hugues Bertin

@ bertin@digitalinsurance.lat in Hugues Bertin
www.digitalinsurance.lat

ace un ano empecé a reco-

rrer el apasionante ecosiste-

ma insurtech de México. En
el camino me crucé con un empren-
dimiento que llamé mi atencidn:
Super.mx. ;Por qué? Simplemente
porque es una companfa con un
modelo de negocios focalizado en
resolver un problema afejo en la
operacién de la industria asegura-
dora de América Latina: ;c6mo in-
demnizar rdpidamente a los asegu-
rados en caso de terremoto, que son
quienes mas lo necesitan?

Al examinar a esta empresa mexi-
cana, me topé con un nuevo mundo,
el de los seguros paramétricos, am-
biente en el que el reaseguro desem-
pefia un papel importante.

Desde aquel entonces segui en
contacto con Dario Luna, presiden-
te y co-founder de Super.mx. Hoy,
tiempo después, tengo el placer de
intercambiar conceptos con este
emprendedor.

Dario me cuenta que Super.mx
es una insurtech que trabaja para
mejorar la penetracién del sector
asegurador; o sea, con su propia
tecnologia digital, las personas y las
pymes que hoy no tienen seguros,
0 que estan subasegurados, pueden
mejorar su futuro al protegerse fi-
nancieramente contra riesgos seve-
ros. Y lo pueden hacer en minutos.
Por supuesto que en Super.mx son
ciento por ciento digitales. Enton-
ces, entender, comprar, usar y co-
brar la péliza es un proceso sencillo.

Super.mx es un agente que trabaja
con facultades delegadas de sus socios
aseguradores; es decir, son una MGA
y han lanzado seguros de disefio pro-
pio que nunca antes se habian vendido
de forma digital, como el de temblor, y
que descansan en ciencia y tecnologia
que no se empleaba para estos fines con
anterioridad, como la desarrollada por
la modeladora mexicana Evaluacién de
Riesgos Naturales (ERN).

Cuando le pregunto a Darfo si solo
aseguran temblor, me cuenta que se han
introducido en el mercado del seguro de
Vida-COVID-19 y que se encuentran
trabajando para lanzar, en los siguientes
meses, seguros de Vida, Salud y Daros,

#Insurtech #lnnovacién

Super.mx, insurtech que aspira a mejorar
la inclusién financiera en México

tanto paramétricos como indemnizato-
rios.

Y me dice: “No estoy seguro de dénde
caemos en el mapa de Digital Insurance
LatAm, jpero creo que llenamos muchos
cajones!”.

La ambicién de esta insurtech es que
millones de personas cuenten con Su-
per.mx para obtener la tranquilidad que
da tener seguros a los cuales les pagas
cuando los necesitas, sin procesos com-
plejos, y protegiéndose contra escena-
rios adversos de todo tipo.

Dice que “habra veces en que la tec-

N

nologia tome un papel preponderante
para lograr eso, pero no siempre serd
asi, porque los consumidores no son
‘insurtech nerds, como nosotros, y
nuestro objetivo es resolver lo que ellos
necesitan; asi que somos expertos en
c6émo lograrlo”.

Los resultados de Super.mx son im-
presionantes. En apenas nueve meses,
desde que constituyeron la empresa,
lograron vender la primera pdliza del
primer seguro paramétrico digital de
temblor en México y Latam. Su seguro
de temblor también ha sido adquirido
por clientes en 11 de las 16 alcaldias de
CDMX. En fin, jentre 30 y 40 por ciento
de sus clientes compré su primer seguro
en Super.mx!; o sea que estan logrando
la famosa “inclusién aseguradora”.

Ahora, con muchas ganas de saber
mds sobre los inicios de Super.mx, le
pido a Dario que me cuente mds de su
seguro de temblor paramétrico, que se
activa directamente segtn la intensidad
del terremoto.

Me cuenta que junto con Marco Ahe-
do y Sebastian Villarreal fundaron Su-
per.mx, ya que identificaron con mucha
claridad varios problemas del sector
asegurador, y en particular la necesidad
de mejorar la experiencia del usuario; y
desde ahi se han dado a la tarea de apli-
car tecnologias y conocimientos para

resolver este “pain”.

De un lado, Marco y él han estado
trabajando durante muchisimos afios
con seguros paramétricos en una ma-
croescala, es decir, gobiernos soberanos,
grandes organizaciones multilaterales o
no-gubernamentales, que adquieren se-
guros para acelerar la atencién de emer-
gencias y recuperacién por desastres
naturales. Esas experiencias incluyen
desde la emisién de bonos catastréficos
soberanos para cubrir terremoto y hu-
racdn, hasta el disefio de seguro y rea-
seguro paramétrico para un “pool” de

riesgos de una veintena de paises que se
aseguran de esta forma contra terremo-
tos, huracanes o exceso de lluvia.

En cuanto a Sebastian, bueno, él es un
emprendedor de fintech e insurtech con
un track record muy exitoso, no solo en
construir empresas de alto crecimiento,
sino productos increfbles.

Es asi como la experiencia de los tres
los hizo coincidir en que uno de los pri-
meros problemas que querian resolver
era cémo dar acceso a
las personas comunes y
corrientes a los seguros
paramétricos que solo
grandes paises o insti-
tuciones pueden adqui-
rir (y beneficiarse, por
ende, de los pagos rapi-
dos) y que no requieren
la revisién fisica de qué
se dafié.

Ahora bien, desarro-
llar seguros de temblor
o seguros de COVID-19
requiere a gente muy ta-
lentosa para convencer a
las aseguradoras de ha-
cer alianzas. Dario me
comenta que conocen de primera mano
los beneficios de construir mutualidades
fuertes que permitan respaldar los casos
excepcionales de personas que sufren la

Desarrollar
seguros de
temblor o sequros semanas!
de COVID-19
requiere a gente
muy talentosa
para convencer a
las aseguradoras
de hacer alianzas

severidad de eventos fuera de su con-
trol, y saben que cuanto mas sana sea la
cartera, mas gente se puede asegurar de
forma sélida.

Entonces, el reaseguro juega un papel
clave en su modelo de negocio. Eso me
lleva a preguntarles con quiénes traba-
jan y que me cuenten un poco de cémo
fue ese encuentro. A partir de eso, Dario
me confirma que, en algunos seguros,
como el paramétrico de temblor, el re-
aseguro es fundamental. Y me comenta
que en ese caso trabajan muy de cerca
con los equipos de Munich Re en Mé-
xico, Nueva York vy
Alemania. Darfo dice:
“Fue increible la gran
convergencia que tu-
vimos alrededor del
producto y su cons-
truccién y con res-
pecto a la solidez de
los modelos de ERN
para soportar el di-
seflo y operacién del
producto. Sin duda,
el equipo se completd
con la gran experien-
cia de Seguros Atlas
y su fortaleza como
compaiifa”.

Me interesé por sa-
ber qué papel repre-
sentan Seguros Atlas
y General de Seguros
en este modelo. Dario
me contd que son sus
aliados en la misién
de cambiar la forma
en que las personas
y empresas se asegu-
ran. Han logrado una
integracién con ambas compariias que
es critica para el cumplimiento de sus
objetivos en comun y que les ha permiti-
do apalancar la tecnologfa de Super.mx
para empujar la frontera del mercado.

Dice que, desde ese esfuerzo, y en una
cercana colaboracién y gufa del gran
equipo de Seguros Atlas, han lanzado
el primer seguro de terremoto digital en
Latinoamérica, que por el momento ha
estado solo disponible en CDMX. Pero
nos comenta con mucho
entusiasmo y nos da la
primicia de que saldrd a
la venta en su version 2 a
escala nacional jen unas

;Y el futuro? Como
me dice Darfo, si bien
estan enfocados en cre-
cer dentro de México,
existen muchos otros
paises de Latinoamérica
y El Caribe en los cuales
su plataforma podria ser
muy util para resolver
problemas similares.

Una vez mas, los invi-
to a acompanarme cada
mes en una nueva entrega de Insurtech
VIP Lounge. También estén muy aten-
tos de los pasos de Super.mx, la gran in-
surtech mexicana.
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CHARLEMOS
SEGUROS

Alfredo Gonzalez

@ algonbe@hotmail.com & @risk_mr

iempre he manifestado mi admi-

racién por aquellos que mues-

tran un espiritu emprendedor.
Soy un convencido de que el empren-
dimiento no es para cualquiera, y sé
que se requiere cardcter, disciplina y
mucho trabajo para conseguir la tras-
cendencia de un negocio, sobre todo
en un pais como el nuestro, en donde
el Gobierno parece ser enemigo de la
productividad y en donde emprender
es una tarea titdnica.

Sin embargo, las dificultades que de
por si existen para emprender se vie-
ron multiplicadas en tiempos recien-
tes debido a la crisis sanitaria que se
vive en todo el mundo y que ha teni-
do efectos demoledores tanto para los
negocios existentes como para los que
pretenden surgir, lo que a mi parecer
le da una calidad de auténticos héroes
a todos los que han tenido la osadia de
poner un negocio, cualquiera que sea
el giro, en medio de una situacién tan
delicada.

Debo reconocer que, aunque he te-
nido la fortuna de ver florecer negocios
durante la interminable cuarentena,
no se trata de un fenémeno nuevo, ya
que algunas de las mas profundas cri-
sis del pasado han traido también las
mds grandes oportunidades para los
que saben aprovecharlas, o bien se
encuentran en el lugar correcto, en el
momento correcto, de los que se dird
que tuvieron “suerte”. Y, si, sin duda son
personajes con suerte, pero bajo la de-
finicién que daba al fenémeno el gran
Francois-Marie Arouet, mejor cono-
cido como Voltaire, quien definia a la
suerte como el lugar en donde la prepa-
racién y la oportunidad se encuentran
y se fusionan.

Sélo por mencionar un ejemplo,

Emprendimiento disruptivo
en tiempos de pandemia

puedo citar aquel lejano 1994, cuando
nuestros politicos hacian de las suyas,
provocando una de las mayores crisis
de liquidez que ha vivido nuestro pafs,
mientras que un visionario del sector
asegurador, en el mismo afio pero unos
meses antes, fundaba una asegurado-
ra especializada en seguro de Auto,
sin imaginar los tiempos que se aveci-
naban; el visionario se llamé Joaquin
Brockman, y su aseguradora es hoy el
lider indiscutible en su mercado.

En mi videocolumna del mes de
enero tuve también la oportunidad de
entrevistar a mi querido amigo Alexis
Mazzo, quien nos platicaba respecto de
un grupo de empresarios panamenos
que, habiendo solicitado autorizacién
para operar en ese pafs desde 2019, re-
cibieron la anuencia por parte de las au-
toridades a mediados de 2020, en plena
crisis sanitaria que tuvo efectos devas-
tadores en su pais y en el mundo entero.

Como en los casos citados, tenemos
seguramente otros ejemplos cercanos,
pero uno en especial llamé poderosa-
mente mi atencién, ya que mi querido
amigo Gustavo Ferrato, mejor conoci-
do como el Guerrero de las Ventas, y
quien se ha dedicado desde que llegé a
nuestro pais a impartir algunas de las
mds concurridas confe-
rencias en el sector se-
guros, tomd la decisién
de emprender un nego-
cio alterno, convirtién-
dose en promotor desde
el mes de diciembre del
afo pasado.

Es importante desta-
car que, a pesar de que
Gustavo tuvo experien-
cia previa como agente
de seguros en su natal
Argentina, para él la
promotoria es una ex-
periencia completamente nueva, ya que
jamds habia tenido la encomienda del
manejo de un equipo de ventas, que re-
presenta una tarea muy diferente de la
venta y en la cual se requiere un perfil y
un desarrollo de habilidades de gestién
que no requiere un agente de seguros,
ya que la labor del promotor no se con-
centra en la venta, sino en el liderazgo
de su equipo de agentes.

Es siempre muy enriquecedor char-
lar con el Guerrero de las Ventas por-
que siempre aporta anécdotas y co-
mentarios muy interesantes, y tenemos
la fortuna de tener muchos amigos en

Ser emprendedor
requiere caracter,
disciplina y
mucho trabajo
para conseguir la
frascendencia de
un negocio

comun, como mi también muy estima-
do Rafael Judrez, quien de inmediato
sali6 al tema, ya que en pocos meses se
convirtié en un promotor muy respe-
tado de Insignia Life. El cubre el perfil
a cabalidad y comenzé su negocio ape-
nas se separd de su ultimo empleo bajo

contrato; coincido con Gustavo en que
hay mucho que aprender de personajes
como Rafa y de muchos otros con los
que ambos hemos coincidido en este
estrecho mundo asegu-
rador.

Por cierto, ya que ha-
blamos de Insignia Life,
recientemente  anun-
ciaron un relevo en su
estructura al mds alto
nivel directivo, con la
incorporacién de Paco
Lozano, quien fungia
como CEO. El ahora pa-
sard al consejo de admi-
nistracién de la firma.
Otra noticia es la llega-
da de mi querido Tono
Fernandez, quien fungia como director
ejecutivo, a la cabeza de la empresa.
iEnhorabuena para ambos, y mis mejo-
res deseos de que continden los éxitos
para la aseguradora que preside nues-
tro buen amigo Isaac Zetune!

Otro tema muy relevante de esta
agradable charla fue nuestra concep-
cién del perfil ideal del agente de segu-
ros, y estamos de acuerdo en que poco
tiene que ver con la edad o estado civil
de los agentes, y mas bien se centra en el
entusiasmo que muestran por empren-
der su propio negocio y la ambicién
bien entendida que se requiere para te-

#Opinioén

ner éxito en esta fascinante carrera.
Toda mi admiracién por estos héroes
que emprenden en tiempos de crisis, y
mds aun para los que lo hicieron en esta
pandemia, que represent6 quiza el ma-
yor momento de incertidumbre en los
ultimos 100 afios, porque, cuando el

mundo entero decidié detenerse, ellos
siguieron adelante empujando el pro-
greso de la economfia y amortiguando
el golpe econémico que dejard como
consecuencia la emergencia sanitaria.

En realidad, coincido con Gustavo
Ferrato en muchos temas, pero consi-
dero que uno de los mas importantes es
que jamds existird el momento “ideal”
para emprender; y, si decidimos espe-
rar a que sea el mejor momento para
hacerlo, lo mds probable es que éste
nunca llegue, porque siempre habrd al-
gin impedimento para llevar a efecto
nuestros planes; necesitamos més bien
acabar con las excusas y hacer de cada
momento el mejor instante para ir por
nuestros objetivos.

Finalmente quiero decir, como un
consejo de mi parte para todos los va-
lientes emprendedores de esta indus-
tria y de otras, que jamas “mueran de
éxito”, que conserven el entusiasmo por
seguir, aun después de los logros obte-
nidos, y que busquen siempre un mayor
crecimiento, ya sea personal o profesio-
nal, porque los verdaderos triunfado-
res de la vida son los que hacen lo que
aman y aman lo que hacen.

Les mando un abrazo muy fuerte, y
nos leemos en la préxima para que jun-
tos Charlemos Seguros acerca de todos
los temas de interés en nuestra querida

industria.

Ciudad de México / Marzo 31, 2021.

@Asegurador
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Neoliberal

necesidades y aspiraciones de la mayorfa. Como testimonio, estd la formacién de un partido poli-

De muchas cosas podrd catalogarse al presidente de México (AMLO), excepto de no conocer las

tico y su reconocimiento por parte de la autoridad electoral apenas el 9 de octubre de 2014, para
después convertirse, en un tiempo récord, en la primera fuerza politica del pais. Morena desbancé a los
otrora poderosos PRI y PAN; el Partido de la Revolucién Democratica (PRD), partido anterior de AMLO,

casi desaparecio.

Los mensajes del ahora primer mandatario son sencillos, y él los reitera en todo foro en que se presenta:
bienestar para todos, sobre todo para los mas necesitados; paz y tranquilidad para la clase media y alta; apo-
yos a la base de la pirdmide; justicia para los desaparecidos de Ayotzinapa; cero actos de represién; triunfo
histérico de la democracia en México; erradicacion de la corrupcion; llamado a la reconciliacién y a poner
el interés general por encima de cualquier interés particular; respeto a la libertad empresarial; y aumento de
la inversién publica para impulsar actividades productivas y generar empleos.

Su mensaje central es el estandarte que sintetiza las intenciones del ahora partido en el poder, con su
omnipresente vocero y Gnico dirigente: “Vamos a desaparecer cualquier rastro de neoliberalismo, auténtico

cancer que llevé a la desgracia al pais”.

\

“Una vez en una gira llegué a un municipio en Gua-
najuato en donde no habfa una preparatoria puiblica, a
la cabecera municipal (sic), porque era poner al merca-
do la educacién como si fuese una mercancia. Eso es
neoliberalismo, eso es a lo que me refiero, eso es lo que
estd fracasando, eso es lo que llevé a la crisis de Méxi-
co”. La mencién de la patria chica del expresidente Fox,
unica entidad donde AMLO no triunf6 en la pasada
eleccién presidencial, es clara: “Vamos a ir en contra de
las politicas y reformas del neoliberalismo”.

;Cudles son las caracteristicas de esta corriente de
pensamiento que tanto dano, en opinién del presiden-
te, ha hecho a México? Su mensaje es sencillo y esta
dirigido a la mayoria que lo eligié: neoliberalismo es la
practica de los ultimos presidentes, de De la Madrid a
Pena Nieto, la cual empobrecié al pais, acentuando sus
desigualdades y condenando a la mayor parte de sus
habitantes a la pobreza.

Ahora daremos una definicién de los defensores del
neoliberalismo y dos opiniones contrarias a esta co-
rriente.

Los defensores del neoliberalismo catalogan a esta
corriente de pensamiento politico y econdémico como
la mejor manera de promover el bienestar del ser hu-
mano, pues propicia el libre desarrollo de las capaci-
dades y libertades empresariales del individuo. El Es-

tado es responsable Gnicamente de crear y preservar
el marco institucional apropiado para que florezcan
la propiedad privada, el mercado libre y la libertad de
comercio. No es necesario, entonces, preocuparse por
crear riqueza: el Libre Mercado se en-
cargara de ello, y lo hara si existen las
condiciones propicias. Suena convin-
cente, y ademds aqui se hace referen-
cia a la aspiracién basica de casi todo
ser humano: ser libre para hacer lo que
cada quien decida. Lo malo es que hay
gato encerrado.

Frei Betto, lider de la denominada
Teologia de la Liberacién en Brasil,
define al neoliberalismo como la fase
ultima del capitalismo, fase que trans-
forma todo en mercancias, desde los ar-
ticulos bésicos hasta el trabajo, las rela-
ciones sociales y, como afirma AMLO,
la educacién. El Estado se convierte, en manos de los
neoliberales, en un mero instrumento al servicio de los
intereses de los sectores dominantes.

David Harvey (nacido en el ano 1935 en Gillingham,
Kent, Reino Unido) es gedgrafo y tedrico social mar-
xista. Desde 2001 es catedratico de Antropologia y
Geograffa en la City University of New York (CUNY)

Los defensores
del neoliberalismo
catalogan a esta
corriente como
la mejor manera
de promover el
bienestar del ser
humano
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y Miliband Fellow de la London School of Economics.

Harvey es uno de los gedgrafos mds citados en el dm-
bito académico y autor de numerosos articulos y libros
de gran influencia en el desarrollo de la geografia mo-
derna. En 2007, la empresa de informacién Thomson
Reuters lo incluyé en su ranking de los 20 académicos
mds citados en el drea de humanidades. Harvey se de-
fine como “urbanista rojo” y afirma pretender “crearle
ardor de estébmago a la bestia del capitalismo”.

Al leer sus credenciales, no es de extranar que Har-
vey achaque al neoliberalismo la generacién de un pro-
ceso de “destruccidn creativa” enfocado en acabar con
marcos y poderes institucionales, divisién del trabajo,
relaciones sociales, dreas de proteccién social, formas
de vida y pensamiento, actividades de reproduccion,
vinculos con la tierra y hasta hébitos del corazén. El
neoliberalismo valora el intercambio de mercado
como una ética en s{ misma y gufa para la accién hu-
mana. En otras palabras: con el mercado, todo; sin el
mercado, nada.

Siguiendo con la exposicién del pensamiento de este
académico, €l identifica el papel de las tecnologias de
la informacién como herramienta para comprimir el
espacio y el tiempo necesarios para realizar transac-
ciones comerciales a mayor escala geografica y cada
vez en menores plazos. Es decir, todo gira en torno a
la celebracién de contratos mercantiles. O sea que la
gran cantidad de paquetes en cajas de Amazon que veo
en la recepcién del condominio donde vivo son parte
de un plan de Jeff Bezos para convertirse en billonario
(poseedor de un billén de délares, esto es, un millén de
millones de ddlares) y asi apoderarse del mundo.

iSera?

Para la recuperacién de México, después de casi
30 afios de neoliberalismo, AMLO ya eché a andar la
cancelacién de las reformas energética, educativa y de
telecomunicaciones. No mds legislaciones encamina-
das a favorecer a los grupos empresariales, ansiosos de
enriquecerse con las concesiones disefiadas por un go-
bierno complaciente, e incluso cémplice.

;Podemos sacar en claro alguna conclusién de este
choque dialéctico entre corrientes de pensamiento
econémico? ;Tiene razén el presidente? ;Es sélo un
viejo necio, como afirman sus detractores?

La historia de México, de los afios treinta del siglo
pasado a la actualidad, muestra una alternancia de mo-
delos. Al estudiarla, queda clara la intencién de los go-
biernos posrevolucionarios de buscar el desarrollo de
México por distintos caminos.

Con la llegada de Lazaro Cardenas al poder, se con-
solid6 el concepto del partido Unico; en su interior pu-
dieron desarrollarse diferentes sectores y tendencias,
todas ellas permitidas y controladas por una organi-
zacién politica sin grietas, constituida alrededor de un
presidencialismo absolutista. Respecto
al postulado de “Sufragio efectivo, no
reeleccién”, el PRI institucionalizé el
atole con el dedo de un proceso demo-
crético sin democracia.

Lazaro Cardenas inicié su mandato
en los anos posteriores a la Gran De-
presién. En el mundo prevalecia una
cultura comin que invitaba a la parti-
cipacion del Estado en la formulacién
y aplicacién de politicas econdémicas
que estimularan la recuperacién de la
economia. En este contexto mundial,
Cardenas dejé de dar gusto a los acree-
dores internacionales y se concentr6 en
construir una base popular entre obreros y campesinos.

En mi siguiente colaboracién continuaré con la des-
cripcién del proceso de desarrollo de la ciencia econé-
mica en México y sus consecuencias sobre la formula-
cién de politicas en ciclos alternos, hasta nuestros dias.

Los nimeros cuentan una historia sin ideologias. A
ella intentaré apegarme.
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