


César Iván Morales Flores, de 40 años 
de edad, y su esposa habían pensado en 
contratar una póliza de gastos médicos 
con Mutuus Salud Inteligente, pero no se 
decidían. Ellos conocían la compañía por 
un anuncio en el radio, pero no la tuvie-
ron tan presente hasta que César tuvo un 
accidente en la oficina, donde se cortó 
el dedo pulgar de la mano derecha. En 
aquella ocasión, acudieron de inmedia-
to al Hospital Sedna, que está muy cerca 
de su lugar de trabajo, y desembolsaron 
1800 pesos por la atención.
Después de esta experiencia, Iván escu-
chó de su esposa: “Creo que esto es una 
llamada de atención, pues somos inde-
pendientes y no contamos con ningún 
tipo de servicio, así que debemos com-
prar ya un seguro de gastos médicos”. 
Ese mismo día, ella buscó la información 
del producto, llamó a Mutuus, envió to-
dos los documentos necesarios y compró 
el seguro. Esto ocurrió en julio de este 
año.

Sin pago de deducible ni coaseguro

Al levantar el siniestro, 
ya sabía el costo final
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En septiembre, Iván empezó a sentir un 
dolor muy fuerte en el abdomen. Para 
atender el malestar, tenía tres opciones: 
un consultorio del Dr. Simi, un hospital 
cercano a su casa y la aplicación con la 
que podía hacer uso de su póliza. Así que 
pulsó el botón de emergencia de la he-
rramienta de Mutuus, donde inmediata-
mente atendieron su llamado de auxilio.
Él recuerda que el tiempo pasaba y el 
dolor era cada vez más intenso. Mutuus 
se comunicó con él para indicarle que 
acudiera al Hospital Ángeles México con 
el nombre del doctor con el que debía 
llegar, también le informaron que solo 
pagaría el 50% de los estudios de diag-
nóstico.
Después de la revisión, el doctor diagnos-
ticó apendicitis, pero había que corrobo-
rar esto con algunos estudios, entre ellos 
una tomografía.
Una vez que se comprobó la apendicitis 
y la necesidad de la cirugía, se requirió la 
aprobación de esta por parte de Mutuus. 

Al sábado siguiente, Iván fue dado de 
alta. La cuenta fue de 118 mil pesos, de 
los cuales la familia solo pagó 9 mil por 
los estudios de diagnóstico. Mutuus 
había cumplido, ya que no tuvieron 
que pagar ni deducible ni coaseguro.
Iván declara que, aun cuando leyó las 
condiciones generales del producto, el 
lenguaje no es tan claro para alguien 
que no conoce de seguros; sin embar-
go, se siente satisfecho por la atención 
que recibió. Por otra parte, su esposa 
también se muestra complacida con 
la decisión que tomaron y con los be-
neficios, pues, además de emplear la 
póliza para cubrir aquella cirugía, ha 
utilizado el servicio dental que incluye 
el producto, el cual no tiene ningún 
costo extra.
Ellos señalan: “Ahora, cuando vamos 
de viaje y nos ofrecen una cobertura, la 
compramos sin pensarlo mucho, pues sa-
bemos que la tranquilidad va de la mano 
de la prevención”.



DIRECTORIO
DISTRIBUCIÓN GRATUITA EN:
Los principales corredores de la 
Ciudad de México como Reforma, 
Insurgentes, Santa Fé, Polanco, 
Lomas de Chapultepec; así como 
en Oficinas, Consultorios Médicos, 
Hospitales, Empresas y PyMes.

 

DIRECTORA GENERAL: 
Lic. Laura Edith ISLAS YÁÑEZ

DIRECTORA EDITORIAL: 
Lic. Adriana OROPEZA FLORES
adrianaoropeza@revistasiniestro.com.mx

EDITOR RESPONSABLE: 
Lic. Laura Edith ISLAS YÁÑEZ

CORRECTOR DE ESTILO: 
Jorge Aarón BONIFACIO FLORES

DISEÑO: 
D.G. Dulce VALDERRAMA H.

DISTRIBUIDOR:
Orizaba No. 154, Interior 107 
Col. Roma Norte, C.P. 06700 
CDMX, Deleg. Cuauhtémoc

CONSEJO EDITORIAL: 
José SÁNCHEZ ZOLLIKER
Carlos ZAMUDIO SOSA

ASESORÍA JURÍDICA: 
Lic. Jorge ARROYO PEDROZA
 
DATOS DE CONTACTO:
Of.:  5386 9711 
Correo: laura_leiy@hotmail.com
lauraislas@revistasiniestro.com.mx
Orizaba No. 154, Interior 107 
Col. Roma Norte, C.P. 06700 
CDMX, Deleg. Cuauhtémoc

TÍTULO Y LICITUD: 
04-2015-012610561200
Año 5 • Número 59

CERTIFICADO DE LICITUD
DE CONTENIDO: 
No. 16656

TALLER DE IMPRENTA: 
Asturias No., 139
Col. Alamos, C.P. 03400
Ciudad de México.

www.revistasiniestro.com.mx

“Procuremos juntos
 tu bienestar”

PUBLICACIÓN: Mensual

ENERO 2020

Las entrevistas publicadas son casos reales con nombres ficticios para proteger su identidad y son publicados con su autorización.

Arrancamos 2020 muy felices de iniciar un nuevo ciclo a tu lado y muy agradecidos porque 
pronto cumpliremos cinco años de publicación ininterrumpida. Desde marzo de 2015, nos 
propusimos sembrar la conciencia de la importancia del seguro entre los mexicanos. Hoy, 
fieles a nuestro propósito inicial, queremos entrar en tu hogar para que, durante 2020, tam-
bién Procuremos Juntos Tu Bienestar.

En esta edición, abordaremos el reto del Decenio de Acción para la Seguridad Vial puesto 
que está por terminarse el periodo de acción, y aunque se han presentado avances a nivel 
mundial, no hemos logrado bajar las cifras de muertes por accidentes viales. Se suponía 
que, durante la década que acaba de terminar, la cantidad de muertes por accidentes viales 
se reduciría un 50%, pero el objetivo planteado por la Asamblea General de las Naciones 
Unidas y la Organización Mundial de la Salud no se cumplió.

Después, explicaremos por qué las asistenciadoras son un mecanismo fundamental para ha-
cer tangibles los beneficios de contar con una póliza de auto, sin que el usuario experimente 
un siniestro. También analizaremos algunos aspectos importantes de la nueva reforma fiscal. 

Reflexionemos después sobre el papel del promotor y observemos la diferencia entre quie-
nes son guiados por uno y quienes no, además de la importancia de contar con un esquema 
de formación de agentes de seguros.

Sabemos que 2020 será un año de muchos desafíos que requerirán un trabajo enfocado en 
metas, pero estamos seguros de que tú saldrás victorioso y nosotros te acompañaremos en 
todo momento.

Entrevistamos al venezolano, Francisco Machado P., quien es actual-
mente presidente de la Copaprose, y lo felicitamos porque, gracias a 
este cargo, pronto presidirá la Federación Mundial de Intermediarios de 
Seguros (WFII, por sus siglas en inglés). Esta última representa a agen-
tes y corredores de 100 asociaciones nacionales de más de 80 países, 
permitiendo que las voces de más de 500 mil intermediarios profesio-
nales se escuchen como una sola frente a las instituciones y los regu-
ladores internacionales, que afectan sus negocios en todo el mundo.
Quise aprovechar esta ocasión para conocer de primera mano cuál es 
la situación del sector asegurador en Venezuela ante la problemática 
económica, política y social de este país. Francisco me ha revelado que 
“el mercado de seguros se sigue reduciendo”, ya que, por ejemplo, “an-
tes una secretaria podía adquirir un carro pequeño y contratar tanto 
un seguro de salud como uno vehicular, pero hoy la capacidad de pago 
está mermada, así que nadie puede costear varias pólizas y muchos se 
han quedado solo con la de responsabilidad civil del auto”.
De acuerdo con él, la participación en seguros se ha reducido un 45% 
a nivel nacional y el mercado actual está conformado por 52 asegura-
doras, 20 mil corredores de seguros y 320 brókeres. Francisco explica 
que los primeros dos grupos corresponden a la persona física mexicana 
o natural de América Latina, mientras que el último equivale a la per-
sona jurídica latinoamericana o moral de México. También señala que 
la Superintendencia autorizó la dolarización de la compra de pólizas, 
para que los clientes no sufran, en el momento del siniestro, una deva-
luación o hiperinflación, lo cual impediría que la suma asegurada fuera 
suficiente para hacer frente a las pérdidas.
Después, le pregunté sobre los retos que enfrentaría la Copaprose al 
asumir la presidencia de la WFII, y su respuesta me ha dejado con gran-
des expectativas, ya que contempla la difusión de lo que se hace en 
América Latina en torno a la actualización de las regulaciones, la ho-
mologación de formatos, la concientización digital, la certificación de 
gerencia de riesgos y el intrusismo, entre otros temas.
Él resalta que, desde 2008, la Copaprose no estaba a la cabeza de la 
WFII y que esta es una excelente oportunidad tanto para nutrir la región 
como para climatizar la federación. Además, asegura que Latinoaméri-
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ca es más cálido y que, aunque todos comercializamos los mismos pro-
ductos, demostraremos qué estamos desarrollando en la región, es de-
cir, en los 20 países de América Latina representados por la Copaprose.
En relación con las iniciativas en las que trabajará, declaró: “En un 
mercado que emplea cada vez más el entorno digital y la inteligencia 
artificial, debemos desarrollar regulaciones apegadas a la actualidad 
y homologar los formatos tanto de emisión como de reclamación de 
pólizas”.
Francisco afirma que los representantes de la ASSAL, la FIDES y la Copa-
prose están trabajando en estos aspectos, sobre todo con la intención 
de brindar una mayor satisfacción al cliente. Para crear conciencia de 
que el mundo digital exige decisiones y acciones, cuentan con un comi-
té de tecnología, encargado de analizar cómo se comportan los avances 
tecnológicos dentro de los seguros y qué piensan los intermediarios so-
bre ellos; para estar más preparados, México, Argentina, Perú y Colom-
bia están desarrollando una certificación de gerencia de riesgos.
En uno de los trabajos que publicó recientemente, Francisco habla del 
productor de seguros con pensamiento digital y señala que existen dos 
grandes preocupaciones que requieren acciones concretas: el intrusis-
mo y el rechazo a la tecnología.
Con la primera se refiere a la comercialización de seguros a través de 
plataformas disruptivas, como las start-ups y las insurtech, que están a 
cargo de personas o entidades certificadas, pero no idóneas. Para abor-
dar este problema, establece que las legislaciones de todos los países 
deben establecer principios, valores y excertas legales, que prevalezcan 
para salvaguardar la trasparencia del seguro, la confianza en él y la de-
bida protección de los consumidores.
Con la segunda alude al escaso uso, por parte de los productores de 
seguros, tanto de los medios digitales como de las herramientas tec-
nológicas. De acuerdo con él, esta problemática ha impedido que nos 
desarrollemos plenamente y nos ha mantenido en un letargo, del cual 
solo saldremos cuando aceptemos que nuestro pensamiento y modelo 
de negocios debe enfocarse en lo digital.
Francisco se despidió con una promesa y un muy buen augurio: “Aun 
cuando dejaré la presidencia de la Copaprose, seguiré participando en 
las actividades de nuestra agrupación. Durante estos años, me he en-
frentado a un mercado difícil, pero he demostrado que el que quiere 
puede. Para mí, la labor gremial es fundamental y el corazón a favor de 
nuestra profesión debe fortalecerse cada día”.

Para ti, Agente
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9 de cada 10 vehículos son recuperados

El Mejor Aliado de Las Aseguradoras

Carlos Jiménez, titular del Área de Autos y Da-
ños de la Asociación Mexicana de Institucio-
nes de Seguros (AMIS) compartió con noso-
tros los resultados del decenio de acción para 
la seguridad vial en México, así como algunos 
de los retos para el seguro de autos.
Hace casi 10 años, la Asamblea General de las 
Naciones Unidas y la Organización Mundial 
de la Salud (OMS) plantearon, como objetivo 
el Decenio de Acción para la Seguridad Vial y 
así disminuir la cantidad de muertes por ac-
cidentes viales en un 50 por ciento, pero la 
meta no fue cumplida.
El pilar de la estrategia creció, sin embargo 
la OMS propone un nuevo reto de diez años, 
aún más ambicioso.

En la gráfica, te presentamos los datos ofi-
ciales más recientes de Conapra con respecto 
a las defunciones de peatones, ciclistas, mo-
tociclistas y ocupantes.
México por su parte no tuvo éxito con el se-
guro vehicular obligatorio, el cual respondía a 
uno de los cinco pilares de ese documento; 
sin embargo, no todo está perdido, ya que, en 
la Cámara de Diputados, se está trabajando 
en la Ley General de Seguridad Vial.
De acuerdo con él, hay más siniestros que 
unidades aseguradas, ya que, aunque la com-
pra de nuevos vehículos disminuyó, el parque 
creció un 8%, la adquisición de seguros de 
autos se mantuvo igual y los accidentes viales 
aumentaron un 10%.
El seguro de autos, aunque ya es obligatorio 
tanto en la Ciudad de México como en las ca-
rreteras viales, es indispensable su fiscalización 
para que sea notoria esta implementación. 
La sociedad de nuestro país está más cons-
ciente de la importancia de la seguridad vial, 
y la Cámara de Diputados cuenta con una co-

Principales retos para 
el seguro de autos 
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misión que atiende este problema. Así que, 
aunque la meta no fue alcanzada, se debe 
aplaudir que ahora la gente ya piensa en una 
cultura vial basada en la prevención y la pro-
tección. Esto genera un ambiente propicio 
para que el sector asegurador redoble los es-
fuerzos para disminuir la cifra de accidentes, 
independientemente de que aumente o no el 
número de automóviles nuevos que circulan.
Carlos indica que nuestro gremio está hacien-
do tres cosas: posicionar herramientas que 
ayuden a las autoridades, incluir la seguridad 
vial dentro de los programas de educación 
financiera y fomentar que las compañías ge-
neren productos accesibles para los usuarios 
no asegurados.

usuarios, ellos se acercarán a los seguros”, 
comenta Carlos.
Para desarrollar esa cultura proactiva, debe-
mos involucrarnos en los hábitos de conduc-
ción. Por ejemplo, si aprovechamos que aho-
ra acostumbramos utilizar las herramientas 
de navegación, que nos indican cómo llegar a 
un lugar, e imaginamos una herramienta que 
nos advierta si vamos a exceso de velocidad, 
daremos un paso firme hacia la cultura de la 
prevención. “Imaginemos que una aplicación 
nos ayude a perfeccionar nuestra ruta no en 
cuestión de rapidez, sino de un menor riesgo 
de accidentes o de robos. El reto del sector 
asegurador es aprovechar la digitalización 
para conectar con el cliente a través de in-
formación útil que le ayude a evitar riesgos”, 
asegura.
Carlos resalta que, cuando ha-
blamos del robo de vehículos en 
nuestro país, debemos considerar 
que este afecta cuatro rubros:
Salud pública. Los niveles de violencia su-
peran el 65%, pues 7 de cada 10 vehículos son 
robados mediante la fuerza, lo que se refleja 
en una mayor cantidad de conductores asesi-
nados por este motivo.
Finanzas. Al no estar asegurada la unidad 
robada, se ven afectadas las finanzas del pro-
pietario o el transportista, así como las de, en 
el caso de los vehículos de carga, quien envió 
la mercancía y quien no la recibió, lo cual a su 
vez genera aumento de precios y pérdida de 
trabajo, entre otras consecuencias.
Economía formal nacional. Puesto que 
la mercancía robada termina en mercados in-
formales ilegales, las empresas ven mermada 
o anulada su capacidad de competencia.
Seguridad. El robo de vehículos da origen a 
muchos otros ilícitos que impactan en nues-
tra sociedad.
“El robo de vehículos va más allá de las esta-
dísticas y de los 19 mil millones de pesos que 
paga el sector asegurador para resarcir los 
daños”, declara Carlos.
“México ganó conciencia y cultura. Ya hay leyes 
listas para ser evaluadas. La gente ya habla de 
este problema. Tarde, pero lo logramos. Ahora 
debemos materializar esta necesidad para que 
las personas más interesadas no sean los au-
tomovilistas, sino los peatones, pues estos son 
los afectados principales”, concluye.

También asevera que, aunque la venta de au-
tos cayó, el sector asegurador no, lo cual se 
debe a los importantes esfuerzos de las com-
pañías. También afirma que la industria debe 
facilitar el acceso a los productos, aprovechar 
la digitalización y conectar el seguro con los 
hábitos de los automovilistas, es decir, satisfa-
cer al usuario para que él mismo busque ser 
parte de la población asegurada.
Carlos explica que, por ejemplo, si informa-
mos al conductor sobre los cruceros con 
mayor robo de automóviles o los sitios con 
mayor probabilidad de accidentes, él verá en 
nosotros un valioso aliado y querrá ser parte 
del ecosistema de información proporciona-
do por las herramientas que brindamos como 
valor agregado de los productos que comer-
cializamos, ya que las aplicaciones que usa-
mos más son las que están relacionadas con 
nuestros hábitos.
“Si logramos posicionar la información esta-
dística que tenemos, para mejorar los hábitos 
y conectar los productos de autos con los 



La Asociación Mexicana de Instituciones 
de Seguros (AMIS) realizó un estudio para 
analizar las mejores prácticas de la figu-
ra del promotor, utilizando datos de As-
pro-Gama. De los 119 promotores encues-
tados –el 82% son hombres y el 18% son 
mujeres–, el 2% tiene menos de 29 años; 
12%, entre 30 y 39; 31%, entre 40 y 49; 
31%, entre 50 y 59, y 24%, más de 60.
El estudio destaca que el 60% de la produc-
ción total de primas se da a través de los 
canales tradicionales, lo cual está confir-
mado por los estudios de mercado recien-
temente realizados por la AMIS, donde se 
revela que una gran parte de los usuarios 
reales y potenciales de seguros prefiere 
contar con la asesoría de un agente. Por 
ello es preocupante que, en los últimos 
años, el número de estos profesionales no 
haya crecido de forma importante y que 
su edad promedio muestre una tendencia 
ascendente.
Ante este panorama, resulta necesario 
ampliar y fortalecer la estructura de este 
canal, ya que su participación es funda-
mental en la penetración de mercados in-
dividuales y empresariales, que requieren 
atención personalizada. Por ello, se elabo-
ró un plan de desarrollo para los canales de 
distribución tradicionales, que establece 
tres objetivos:

Jorge Salinas Saide, promotor y presidente 
del Consejo de Promotores de Prudential, 
es el actual campeón del Trofeo Promesa del 
Sector que otorga Aspro Gama, ha sido ora-
dor en LAMP México y dirige una promotoría 
que cuenta con 50 asesores. En esta ocasión, 
él revela cómo ha logrado mantener un 70% 
de permanencia en su promotoría gracias a 
un esquema de formación de agentes que 
desarrolló, pues opina que es muy impor-
tante que cada promotor diseñe un sistema 
para conocer a sus agentes y ayudarlos a 
crecer.
El primer paso que él lleva a cabo es una en-
trevista exploratoria sobre la vida, los intere-
ses, las aspiraciones y la experiencia en ventas 
de los candidatos. Así identifica las caracterís-
ticas clave de estos, como la forma en que se 
desenvuelven, la manera de hablar, el tipo de 
mirada, la ausencia o no de nerviosismo y la 
habilidad para afrontar las preguntas.
Jorge asegura que esa entrevista es un refle-
jo de cómo se comportará el candidato en el 
campo de acción, es decir, al asesorar a las 
personas. Por ello, al terminar ese encuentro, 
comienza el primer filtro, el cual consiste en 
preguntarse a sí mismo si le compraría algo a 
esa persona o si le permitiría convertirse en 
su asesor financiero. Si la respuesta es no, 
descarta al entrevistado.
Quienes pasan el primer filtro son sometidos 
a un precontrato que tiene una duración de 
entre 30 y 60 días. Durante este tiempo, de-
ben concretar tres ventas que no correspon-
dan a miembros de su familia directa. Si no 
cumplen con el objetivo pero tienen avances 
notables, consiguen una prórroga de 60 días.
Posteriormente, las personas que pasan el se-
gundo filtro son dadas de alta en la compañía 
y obtienen su clave como agente.
Jorge Salinas es un promotor comprometido 
con sus fuerzas de venta, por lo que él está 
consciente de que se debe trabajar desde el 
principio en la reconfiguración de creencias, 
puesto que la carrera de agente de seguros 
no es fácil y a veces las personas que ingresan 
a ella no cuentan con el apoyo de su familia, 
así que arrastran el rechazo desde casa. Él ha 
conocido a mucha gente que titubea porque 
no está convencida de su labor y la impor-
tancia que tiene su asesoría en la vida de las 
personas.
Una parte de la capacitación que promueve 
Jorge está enfocada en el desarrollo de la ca-

Profesionalizar la figura del agente para 
cambiar su imagen pública, y convertirla 
en una opción de desarrollo profesional a 
largo plazo para las nuevas generaciones 
de profesionistas.
Generar una oferta que estimule la aspira-
ción al ejercicio profesional de la interme-
diación de seguros.
Proponer mejores prácticas para fortalecer 
la figura del promotor en relación con la 
función de reclutar y formar agentes.
El estudio refleja que el promotor repre-
senta uno de los pilares para el crecimien-
to del mercado y que es la mejor forma 
de reproducir un modelo de desarrollo de 
agentes.
Por otro lado, nadie puede negar la exis-
tencia de un nuevo entorno comercial, 
cuyas particularidades generan un conjun-
to de exigencias que se debe comprender 
para así guiar las estrategias hacia un ca-
mino exitoso. En la actualidad, de acuerdo 
con diferentes investigaciones, los clientes 
buscan accesibilidad, trasparencia o clari-
dad en los productos, confianza en la mar-
ca, simplicidad, inmediatez, experiencias y 
personalización.
Así pues, los principales retos que las com-
pañías deben afrontar tanto para imple-
mentar modelos centrados en los clientes 
y mercados actuales como para soportar 

sus estrategias con las nuevas tecnologías 
son el conocimiento del usuario, la auto-
matización o simplificación de procesos y 
la personalización.
Al mismo tiempo, los recientes cambios 
han provocado que los líderes y respon-
sables de las promotorías se enfrenten a 
innumerables desafíos, entre los que so-
bresalen cinco:
1. Entorno regulatorio cambiante.
2. Productos y servicios más complejos.
3. Ambiente difícil de reclutamiento.
4. Clientes más exigentes.
5. Competencia entre mercados tradicio-
nales y no tradicionales.
En línea con lo anterior, a medida que se 
comprenda cómo está cambiando el mer-
cado de clientes de la industria de seguros, 
las promotorías estarán en una mejor posi-
ción para planificar sus objetivos, ya que, a 
partir del enfoque que tiene el consumidor 
para un mediano y largo plazo, estable-
cerán las propuestas de valor y los socios 
estratégicos que mejor atenderán las nece-
sidades futuras de sus usuarios.
Además, se debe tomar en cuenta los tres 
impulsores del mercado que darán forma a 
la empresa en 2020:
1. La generación de baby boomers y la 
nueva cultura de la jubilación.
2. Las generaciones recientes y el mercado 
de la clase media no atendido.
3. El entorno cambiante del negocio.
La constante evolución del sector asegu-
rador ha llevado al promotor a irse trans-
formando en un empresario que tiene 
como prioridad establecer una planeación 
estratégica clara y flexible, y a desarrollar 
como principal competencia o habilidad 
el reclutamiento con una visión clara de lo 
que busca.
En la práctica internacional, es deseable que 
el promotor tenga ciertas características:
• Experiencia comercial en trabajos si-
milares, es decir, en el área de seguros o 
finanzas.
• Experiencia en la coordinación de redes 
comerciales.
• Capacidad para trabajar mediante el lo-
gro de objetivos.
• Habilidades de liderazgo.
• Enfoque en la formación de equipos.
Iniciativa.
De acuerdo con el estudio Consejos de 
los principales gerentes de agencia sobre 
cómo construir un desempeño exitoso, ela-
borado por LIMRA, los líderes de las pro-
motorías más prominentes comenzaron 
sus carreras en ventas a temprana edad, a 
los veintitantos, y permanecieron en la po-
sición de entrada de tres a cuatro años, an-

Las mejores 
prácticas del 
promotor

AMIS y Aspro-Gama
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rrera de agente. Él considera muy importante 
que las personas entiendan a qué se dedican 
y en qué consiste toda la parte técnica de la 
profesión, pero también que tengan un men-
tor que las guíe en este proceso y les ponga el 
ejemplo al atender citas y buscar prospectos.
Durante el primer año en la compañía y 
la promotoría, los agentes deben asistir a 
capacitación tres días a la semana, donde 
abordan, por ejemplo, el entrenamiento para 
citas, la motivación en la carrera y los cono-
cimientos técnicos. El secreto de Jorge es no 
revelar cuáles serán los temas que se tocarán 
en cada sesión, para que así el asesor no vaya 
con ninguna expectativa y siga sorprendién-
dose. Ha sido tan grande el éxito de este mé-
todo que, aun después del primer año, los 
asesores siguen asistiendo, por lo que ahora 
se está planeando una capacitación dirigida a 
los agentes que tienen más tiempo en el ne-
gocio y buscan seguirse preparando.
Él asegura que el asesor con promotor siem-
pre estará más capacitado que el que no tiene 
uno, ya que cuenta con alguien que lo dirija, 
saque de su zona de confort y anime a desa-
rrollarse.
También señala que, si un promotor se enfoca 
en el dinero que puede ganar de esta profe-
sión, no dura mucho y seguramente no alcan-
za el éxito, pero, si se centra en cómo hacer 
ganar a los suyos y hacerlos crecer, permane-
ce en el negocio y llega muy lejos.
Para él, logran desempeñarse bien en esta 
profesión quienes en su pasado han tenido 
una historia de éxito, algo que los haya lleva-
do a destacar, porque aquel que ha tocado la 
cima siempre va a querer estar ahí.
Jorge explica que la conservación de agentes 
se consigue cuando uno no obliga a nadie a 
permanecer donde no quiere, por lo que de-
bemos saber leer y entender las señales que 
nos mandan los miembros del equipo. “Cuan-
do el rendimiento o el ánimo de alguno baja, 
debemos investigar qué está pasando y ayu-
darlo a encontrar una solución o una salida a 
los problemas o inquietudes que tenga, pero 
esto solo se logra, como cuando criamos a un 
hijo, manteniendo una comunicación abier-
ta”, manifiesta.
En cuanto a la tecnología y los cambios no-
tables en el sector, él indica que, aunque hay 
ramos que son susceptibles, como el de au-
tos, los asesores dan un valor agregado que 
ninguna herramienta puede: la asesoría.

tes de pasar a ocupar algún cargo de ges-
tor. La experiencia en México es similar, ya 
que, por un lado, el plan de desarrollo para 
consolidarse como promotores dura entre 
tres y cinco años, y, por otro, se considera 
importante diseñar un modelo de negocio 
por etapas de desarrollo de la promotoría.
Por tanto, como consecuencia de los cam-
bios que se observan, las promotorías de-
ben enfocarse en tres aspectos durante el 
futuro próximo:
Desarrollo de la fuerza de trabajo y reten-
ción de talento en un ambiente dinámico. 
Esto exige crear métodos de gestión para 
diversos equipos; incorporar y fortalecer 
tanto los métodos de trabajo flexibles 
como las nuevas formas de jubilación; 
integrar a los trabajadores digitales, y au-
mentar la demanda de recursos humanos 
creativos y conectados.
Conocimiento de las necesidades cam-
biantes de los consumidores y los aseso-
res. Esto obliga a entender que las muje-
res son las principales sostenedoras de la 
familia y tomadoras de decisiones finan-
cieras; los nuevos mercados de consumo 
están creciendo, y los medios digitales 
son muy importantes tanto para la recopi-
lación de información como para la venta 
de productos.
Empleo de tecnologías para consolidar 
una poderosa fuerza de ventas y servi-
cio. Esto se traduce, entre otras cosas, en 
entender que las redes sociales son una 
valiosa herramienta para vender y relacio-
narse con los clientes.
Otro reto que deben enfrentar las promo-
torías es la falta de un esquema de suce-
sión de cartera de clientes, pues más de la 
mitad de los promotores encuestados co-
mentaron que no cuentan con uno. Esta es 
la misma percepción de las aseguradoras, 
ya que la mayoría de las promotorías, el 
75%, no cuenta con estos esquemas. Este 
factor fue identificado en estudios interna-
cionales como un elemento de retención 
de agentes. Así pues, la mayoría hereda la 
cartera a sus familiares, pero existen casos 
en donde las compañías las compran y dis-
tribuyen entre los agentes o las venden a 
otra promotoría.
Por último, el principal reto que enfrenta el 
promotor es la recluta, ya que su función 
primordial es atraer, reclutar, seleccionar, 
acompañar y desarrollar agentes. Aunque 
entre sus funciones no está vender, debe 
saber hacerlo para que enseñe a la fuerza 
de ventas. Sumado a lo anterior, conocer 
a detalle la operación de las compañías de 
seguros constituye una ventaja competiti-
va que debe desarrollar.

Conocer a tus agentes: 
Salinas Saide



El pasado viernes 6 de diciembre, Segu-
ros El Potosí dio un paso más en el cum-
plimiento de sus objetivos planteados de 
crecimiento para este 2019 con la inau-
guración de sus nuevas instalaciones que 
albergan al corporativo de la empresa, con 
lo que se busca incentivar el trabajo cola-
borativo, la generación de ideas y mante-
ner el crecimiento constante y la solidez 
que han caracterizado a la compañía a lo 
largo de más de 70 años. 
Durante el corte del listón estuvieron pre-
sentes, Sergio Meza Tello, Director General 
de la compañía; la Ing. María Esther Veláz-
quez Esparza, Directora de Desarrollo Eco-
nómico en representación del presidente 
Municipal Xavier Nava; El Ing. Javier Euge-
nio García Navarro, Accionista y Consejero 
de Seguros El Potosí; el Sr. Alfonso Moreno 
Ayala, Presidente del Comité de Auditoría 
de Seguros El Potosí; el Sr. José Manuel He-
rrán Martínez, Agente de ventas de Seguros 
El Potosí, y la Ing. Luz María Sánchez Reyes, 

Seguros El Potosí, inaugura 
nuevo edificio corporativo

Cierra el 2019 Grupo KC 
con su festejo navideño

Directora del Área técnica de Vida y Tecno-
logías de la Información de la compañía. 
Además, al evento asistieron los más de 
230 colaboradores de la compañía que, a 
partir del día 2 de diciembre dan apoyo y 
atención a las 20 oficinas de servicio y a 
sus más de 2 mil agentes, así como a todos 
los asegurados y clientes de El Potosí, en 
estas nuevas instalaciones. 
“En este nuevo edificio corporativo de Se-
guros El Potosí, vemos el espacio óptimo 
en el que la concentración de los esfuerzos 

de todo el equipo podrá producir la tan an-
helada sinergia, que comprueba la teoría 
de que los frutos totales, son superiores a 
la suma de las partes”. Dijo durante su in-
tervención, el Director General de Seguros 
El Potosí, Sergio Meza Tello. 
Posteriormente, se llevó a cabo una ben-
dición y un recorrido por los 6 pisos del 
edificio, en la que se pudo apreciar un di-
seño moderno y acorde a la nueva imagen 
que recientemente la compañía presentó 
durante el mes de agosto.
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Durante el festejo navideño de Grupo KC 
en las instalaciones Diamante, en Acapul-
co, Guerrero, el licenciado Daniel Guzmán 
Ríos pidió a los asistentes: “Utilicen la 
máquina del tiempo que todos tenemos, 
nuestra mente, que nos permite ir al pasa-
do o visualizar el futuro. Viajen una déca-
da atrás, cuando vendíamos alrededor de 
12 millones de pesos y piensen que hoy 
estamos cerrando el año con más de 36 
millones de pesos en ventas, el triple de lo 
que lográbamos antes”.
Daniel recordó a todos que, durante esta 
década, Grupo KC incursionó en varios ra-
mos, como autos, daños, responsabilidad 
civil y vida individual privado –con respec-
to a este último, la compañía ganó el cam-
peonato hace dos años–. También señaló 
el crecimiento en el seguro institucional, 
con una cartera de más de 100 millones 
de pesos.
Hace 10 años, Grupo KC estaba presente 
en tres entidades de la república, Ciudad 
de México, Estado de México y Guerrero; 
hoy, los agentes de esta familia se encuen-
tran también en Oaxaca y Nuevo León.
A lo largo de este tiempo, la compañía se 
ha caracterizado por sus altos estándares 
tanto de calidad como de productividad 
y por su compromiso con el desarrollo 
sustentable. De aquí que ha obtenido di-
versos reconocimientos de organismos 
nacionales e internacionales. Por eso, ha 
sido una de las 250 mejores agencias de 
seguros en el mundo, ha obtenido el título 
de empresa socialmente responsable por 
más de seis años y ha sido reconocida, por 
la King International y la Global Business 
Corporation, como compañía líder en el 
sector.
Para Daniel, lo más valioso e importante 
que han logrado durante esta década es 

reunir una familia de más de 1200 colabo-
radores. A ellos les dirigió unas palabras 
de motivación: “Formar parte de Grupo 
KC significa ser líder y tener fortaleza, 
cualidades que llevamos en nuestro ADN. 
Tenemos la oportunidad de lograr todo lo 
que nos propongamos, porque contamos 
con todo para ello. No solo se trata de ser 
los campeones de MetLife y del sector 

asegurador, ya que hemos adquirido la 
responsabilidad de poner el ejemplo en el 
país y el sector, para que todos los agentes 
de seguros realicen una labor impecable 
y siempre piensen en el cliente. Debemos 
seguir cumpliendo con orgullo este rol y 
aceptar que merecemos lo mejor porque 
estamos en la vanguardia”.
Daniel aconsejó a sus agentes que se den 
el mejor regalo: pensamientos positivos, 
enfoque y concentración, para alcanzar 
el sueño que tengan. Además, los invitó 
a seguir creyendo en la compañía y con-
tinuar sembrando lo mejor tanto para sus 
familias como para sus clientes. Por últi-
mo, después de señalar que la Navidad es 
una época para celebrar la vida, difundir 
el amor y sembrar la esperanza, les deseó 
felicidad, prosperidad, éxito y satisfacción.
Por su parte, Hugo Meza, vicepresidente 
de la línea de Seguros Individual Público, 
indicó: “MetLife ha ido reconstruyéndose 
y creciendo, mientras aprende de lo que 
va sucediendo. A lo largo de este proceso, 
no olvidamos a sus fundadores y pilares 
fundamentales, quienes empezaron con 
la Aseguradora Hidalgo hace muchos 
años. A ellos los recordamos ahora en 
Grupo KC. Debemos hacer mención es-
pecial de don Daniel Guzmán, para quien 
pido un aplauso por ser, entre otras cosas, 
un gran amigo, socio y maestro de mu-
chos de ustedes… A pesar de que quie-
nes nos antecedieron no estén, debemos 
seguir prosperando y haciendo las cosas 
diferentes”.
Al final, Hugo expresó: “Me enorgullece 
ser testigo de un año más de éxitos de 
Grupo KC, el ganador indiscutible de Met-
Life y la promotoría más grande del sector 
en México. Por eso los exhorto a crecer 
siempre juntos”.

Hace 10 años, Grupo KC estaba presente en tres entidades de la república, 
Ciudad de México, Estado de México y Guerrero; hoy, los agentes de esta 
familia se encuentran también en Oaxaca y Nuevo León.

Emotivo evento con agentes y colaboradores



El Centro de Experimentación y Seguridad 
Vial México (Cesvi México) es una entidad 
encargada de generar el conocimiento técnico 
que requiere el sector asegurador en el ramo 
automotor. Mediante investigaciones de repa-
ración, pruebas de impacto, estudios de siste-
mas avanzados de ayuda a la conducción, ho-
mologación tanto de líneas de pintura como 
de consumibles del taller, y elaboración de ta-
buladores de tiempos medios de reparación, 
entre otros muchos servicios y productos, 
fomenta las mejores prácticas en la materia.
Ante la complicada situación que implica un 
accidente de tránsito, Cesvi México se en-
carga de formar servidores que ofrezcan una 
atención personal, profesional y humana en 
el sitio del siniestro. Para ello, comparte el 

Entrevistamos a Reynaldo Islas, director general de MAS Servicios, 
quien nos habló de la importancia de las asistenciadoras como un me-
canismo de fidelización de los clientes de las pólizas de automóviles.
¿Qué diferencias brindan las asistenciadoras en el momento 
de un siniestro?
Desde mi punto de vista, generan valor agregado a través de servicios 
de calidad y que los tiempos de arribo al servicio solicitado se cumplan 
para brindar la solución del caso en particular, si se resuelve rápido 
y eficiente el problema, con un trato diferente, sin duda genera un 
diferenciador. La tendencia actual es que quien recibe un servicio de 
calidad, vive una experiencia que marca la diferencia. Dependiendo de 
que esto se logre de forma positiva o no, el cliente puede tomar la 
decisión de renovar su contrato de seguro.
¿Cuáles son los servicios más solicitados por los usuarios?
En el caso de asistencias viales, Grúa, en primer lugar; legal, luego paso 
de corriente; cambio de llanta, y carga de gasolina el último. En otros 
tipos de servicios, el legal en diversas materias, ambulancia, médico, 
funerario, entre otros. 
¿Qué tan solicitado es el servicio de abogados?
Es importante el número de casos, en 2019, hemos atendido poco 
más de 5 mil casos que requirieron intervención de un abogado. Estos 
se dan cuando en un accidente automovilístico hay daños materiales, 
lesionados o personas fallecidas. Nuestra intervención puede ir desde 
únicamente asesorar al cliente o bien encargarnos a través de nuestros 
abogados, de toda la defensa legal ya sea que el asegurado fuese el 
afectado o bien responsable, hasta la conclusión del evento. Inclusive, 
la liberación del vehículo en caso de su detención o ayudar para liberar 
el cuerpo si es que falleció el asegurado, apoyando a sus familiares. Por 
fortuna, gracias al programa del alcoholímetro y al uso de taxis priva-
dos, han disminuido los accidentes viales.
En México, solo 3 de cada 10 autos cuentan con un seguro de 
automóviles, ¿qué sucede cuando un auto daña a otro y no 
cuenta con un seguro?, ¿cuáles son las sanciones?
Depende del monto de la reparación del daño y si las partes involucra-
das llegan a un acuerdo o no en el lugar de los hechos. Si no llegan a 
un arreglo, en algunos lugares del País, en primera instancia, una de-
pendencia de tránsito intermedia el conflicto. Ahí, luego de que los 
peritos dictaminan los daños y determinan posible responsable, si hay 
voluntad de las partes, se hace un convenio para que el responsable 
repare los daños; en otros lugares es un Juzgado Cívico o similar quien 
conoce de los hechos y ante el se lleva un procedimiento administrati-
vo para resolver el conflicto, si no se logra pasa a una instancia judicial 
el caso. Cuando hay lesionados o fallecidos es otro tipo de autoridad el 
que conoce, siendo el Ministerio Público y las sanciones dependen de 
la gravedad del hecho y el lugar donde se comete.

Cesvi México, el brazo 
técnico del sector

El impulsor de las mejores prácticas de reparación
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Asistenciadoras, 
un mecanismo para 
fidelizar a los clientes

Para las pólizas de automóviles

¿Realizan algún tipo de evaluación?
Sin duda se hace, para nosotros es muy importante medir la satisfac-
ción del cliente, ya que si bien somos quienes damos la cara al usuario 
de la póliza de seguro, es la compañía aseguradora quien en primera 
instancia debe responder a su asegurado de alguna queja. Por ello, 
realizamos encuestas telefónicas y en campo de satisfacción y calidad. 
Esto nos lleva a mejoras constantes, tener estadísticas y establecer 
planes de acción en caso necesario. Así, quien da un mal servicio, es 
sancionado o suspendido, y quien ofrece un buen servicio, puede ser 
premiado e incentivado. Para adecuarnos a las necesidades del cliente 
y estar a la vanguardia en las soluciones que ofrecemos, la evaluación 
es indispensable.
¿Cuáles son los tres diferenciadores clave de MAS Servicios?
La cercanía con el cliente, ya que constantemente monitoreamos los 
servicios que brindamos y estamos en contacto con la persona de 
tal forma que no se sienta desprotegido; el trato personal, pues aquí 
todos tenemos la obligación de atender al cliente, dar seguimiento a 
cualquier queja y estar muy al pendiente del asegurado, el usuario 
o la compañía, y la constante innovación tanto en los productos que 
tenemos como en la atención, reflejado incluso en herramientas tec-
nológicas que facilitan el canal de comunicación y mejoran el servicio.
¿Hacia dónde van las asistenciadoras 
y cuál será el futuro de estas?
Hay un gran nicho de mercado. Yo creo que, en el caso de los se-
guros, las asistencias son un beneficio que perfectamente puede 
ser tangibilizado en la medida que se use, un servicio como el que 
prestamos, no debe verse como un accesorio, sino como un gran di-
ferenciador. Además, se trata de un fidelizador para los asegurados 
que han contratado un seguro, que desde luego lo contratan pen-
sando en prevenir y no usarlo; dicho seguro si se complementa con 
productos adecuados de asistencia y si se usan, insisto, es la forma 
inmediata de hacer tangible lo que ofrece la aseguradora y genera 
valor al seguro, que si bien no fue usado para el fin primordial del 
mismo, como es en la ocurrencia de un accidente, si fue utilizado 
a través de los servicios de la asistencia que resolvió un problema 
al asegurado. Sin duda el futuro de las asistenciadoras es bastante 
interesante y alentador, puesto que hay mucho que hacer y las opor-
tunidades están allí.
En MAS Servicios tenemos soluciones para muchas situaciones, 
como servicios dentales, funerarios, atención especializada a masco-
tas, personal doméstico, adultos mayores, mujeres, automovilistas 
y pymes. Y si se compara el costo de nuestros productos a un nivel 
masivo y el costo individual será evidente la enorme diferencia. MAS 
Servicios es una empresa que siempre está innovando y brindando 
servicios diferenciados para el cliente.

conocimiento a través de una capacitación 
técnica para reparar vehículos con tecnología 
de punta y bajo los estándares de calidad re-
queridos por los fabricantes y las compañías 
de seguros.
Como laboratorio científico, la empresa estu-
dia automóviles, motocicletas y vehículos de 
carga, para brindar servicios formativos y de 
consultoría a aseguradoras, talleres, agencias 
y otros clientes.
Cesvi México trabaja con una amplia red de 
proveedores globales que atienden las ne-
cesidades locales y acercan a los técnicos las 
más recientes herramientas y los más actuales 
equipos, que existen en el mercado. Además, 
gracias a la experiencia obtenida y al conoci-
miento generado, asesora a más de 1200 ta-

lleres de hojalatería y pintura del país para que 
mejoren sus procesos de reparación y consi-
gan certificarse bajo el estándar CMX9001, el 
cual se fundamenta en la norma internacional 
de gestión de la calidad ISO 9001:2015.
Detrás del prestigio nacional e internacional 
de esta empresa, se encuentra el respaldo de 
las seis principales compañías de seguros en 
México: AXA, GNP, Mapfre, Quálitas, Atlas e 
Inbursa. Ellas han unido sus esfuerzos con un 
solo objetivo común: crear una organización 
dedicada a la experimentación e investigación 
aplicada, que constituya un aporte a los sec-
tores asegurador y reparador, así como a la 
sociedad en general, y que contribuya al desa-
rrollo de la industria automotriz y la seguridad 
vial en México.
Así pues, la misión empresarial de la organi-
zación es ser “un centro de investigación, ex-
perimentación y divulgación, para optimizar 
la cadena de valor del vehículo, minimizar las 
consecuencias de los accidentes viales y fo-
mentar una movilidad segura”.
Desde 1996, Cesvi México ha impulsado la 
profesionalización de los servicios vinculados 
a la atención, gestión y prevención del acci-
dente automotriz, por lo que año con año 
capacita a más de 8 mil personas en los aspec-
tos técnico-administrativos de estos temas. 
Para ello, cuenta con instructores que se han 
formado y certificado en centros de investi-
gación internacionales, plantas armadoras 
tanto mexicanas como extranjeras, y centros 
de capacitación de los proveedores de clase 
mundial.
Para brindar la atención que los usuarios re-
quieren, la entidad dispone de instalaciones 
modernas y funcionales en Toluca y Guadala-
jara. Además, sus servicios no conocen fron-
teras, ya que en Latinoamérica y el Caribe son 
requeridos por asociaciones de distribuidores 
automotrices y grupos embotelladores.
Desde su fundación, Cesvi México ha marcado 
un antes y un después en la concepción de la 
reparación vehicular. Gracias al desarrollo de 
conocimiento mediante la innovación e inves-
tigación en movilidad segura, esta empresa es 
un referente en el sector reparador de la in-
dustria automotriz.



Salvador Julián Saide, promotor de Monterrey, Nuevo León, nos 
narró el siniestro de vida que hoy compartimos contigo.
Los medios de comunicación hablaban del fallecimiento de un im-
portante ejecutivo de una empresa y un agente se dio cuenta de 
que este había adquirido una póliza de vida, 14 años atrás, con Axa 
Seguros, así que se comunicó con su promotor para informarle que 
justo ellos tenían asegurado a ese cliente. De inmediato, Salvador 
se comunicó con la aseguradora para exponer la situación y dar el 
número de la póliza, por lo que la compañía señaló que en dos o tres 
días estarían listos para pagar la suma asegurada correspondiente. 
Después de esto, se dio aviso a los familiares del occiso, pero pasa-
ron los días y nadie entregaba los documentos para solicitar el pago.
Un jueves por la mañana, según recuerda Salvador, un funcionario 
de la aseguradora lo llamó para decirle que tenía enfrente a los 
abogados y apoderados de la empresa, quienes habían ido a co-
brar la póliza. Al recibir esta noticia, se dirigió a la compañía, donde 
se encontraban quienes exigían el pago de muy mala manera, y 
les indicó que ellos no podían cobrar la suma asegurada porque el 
fallecido había dejado a cinco beneficiarios, así que no se trataba 
de una póliza de hombre clave, cuyo beneficiario fuera la empre-
sa, sino de una individual. El grupo de abogados y representantes 
amenazaron con demandar, pero Salvador se mantuvo firme y res-
pondió: “De leyes no sé, pero de seguros sí”.
Después de ese enfrentamiento, llegó muy preocupado a la oficina 
porque al lunes siguiente vencían los 30 días para hacer válida la 
indemnización y parecía que los beneficiarios estaban de viaje en 
Europa, por lo que no podrían entregar los documentos. Por fortu-
na, comentó el caso con Alejandro Julián, su hijo, quien le dijo que 
conocía a una persona muy cercana a esa familia.
Ale explicó la situación a su amigo, y gracias a este se pusieron en 
contacto con los beneficiarios, quienes, entre el jueves y el viernes, 
reunieron los documentos necesarios. Antes de las 12 horas del 
lunes, se había cobrado la póliza.
Ese mismo día, los abogados y los representantes de la empresa se 
presentaron nuevamente en la aseguradora, con la firme convic-
ción de cobrar la suma asegurada. Allí los recibieron y atendieron 
hasta que ya habían terminado de entregar los cinco cheques a los 
beneficiarios. Una vez que les informaron que la suma asegurada 
ya había sido cobrada, volvieron a insistir en que los iban a deman-
dar por incumplimiento; Salvador insistió en que no se trataba de 
un seguro de hombre clave.
La suma asegurada era de 11,250 millones de dólares, cantidad 
que fue repartida entre los cinco beneficiarios. Salvador se siente 
muy orgulloso de haber participado en esta reclamación que posi-
blemente sea la más costosa que se ha pagado en seguro de vida.

El problema de movilidad surge a partir de demasiados factores, 
como la gran cantidad de personas que necesitan trasladarse de 
un lado a otro de la ciudad, la ineficiencia en el flujo de vehículos o 
personas, la insuficiencia del sistema de transporte y el inadecuado 
comportamiento de usuarios o conductores. De aquí que, por segun-
do año consecutivo, ocupamos el puesto de “la ciudad con mayor 
tráfico del mundo”, de acuerdo con el índice de tráfico TomTom.
Para enfrentar esta problemática, el gobierno de la Ciudad de 
México creó el Plan de reducción de emisiones del sector movili-
dad, el cual consiste en reducir los viajes más contaminantes, cam-
biar hábitos al apostar por el transporte público sustentable y me-
jorar la tecnología existente para conseguir un transporte limpio. 
Para alcanzar estas metas, se ha establecido 2024 como año límite.

Reducir
El primer punto del plan pretende disminuir las emisiones de con-
taminantes en un 30% y mantener la distribución modal de viajes 
en automóvil. Para ello, las principales acciones a realizar a partir 
de 2020 son:
• Restringir la circulación de placas foráneas en un horario de 
6 a 10 h, de martes a jueves. Esta medida no aplicará para placas 
originarias del Estado de México o verificadas en la Ciudad de México.
• Volver obligatorio el vehículo compartido, de 7 a 10 h, 
en algunas vías de acceso controlado.
• Impulsar planes escolares, institucionales y empresariales 
de auto compartido.
• Diseñar un programa de gestión del estacionamiento.
• Crear corredores de bajas emisiones en la zona central 
de la ciudad.

Cambiar
El segundo punto del plan pretende construir nueva infraestruc-
tura para el transporte público. Para ello, los principales objetivos 
a cumplir antes de 2024 son:

La reclamación 
más costosa 
de un agente
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• 100 km de corredores exclusivos para transporte público.
• Cuatro líneas de sistema Cablebús.
• Expansión de sistemas de transporte masivo 
de Constitución de 1917 a Santa Martha.
• Expansión de red de Metrobús mediante seis líneas.
• Expansión de la línea 12 del Metro hasta Observatorio 
y compra de 30 trenes para el resto del sistema.
• Mejora del Tren Ligero Xochimilco-Taxqueña.
• Programa de movilidad de barrio con transporte 
de bajas emisiones.
Se estima que con estos cambios se beneficiará a 2.7 millones de 
personas al día.

Mejorar
El tercer punto del plan pretende renovar el 100% de la flota del 
transporte público, con 12 años o menos, el 80% de las unidades 
de organismos públicos y el 50% de los vehículos concesionados 
con Euro V o superior. Para ello, los principales objetivos a cum-
plir antes de 2024 son:
• Incremento en la red de trolebuses y adquisición de 
500 unidades.
• Compra de 800 unidades nuevas de RTP, equipadas con 
trampa de partículas o tecnología superior.
• Renovación y mantenimiento del 70% del transporte 
concesionado, mediante un nuevo mecanismo de financiamiento.
• Compra de 1000 trampas de partículas para autobuses 
existentes de RTP y Metrobús.
• Operación de una línea de Metrobús de cero o bajas emisiones.
Con este plan, la actual administración de la Ciudad de México 
pone todas sus expectativas en las nuevas generaciones y toma 
en cuenta el cambio rápido y constante de las tecnologías, con 
el fin de lograr un impacto positivo en la movilidad de la ciudad, 
que exige tiempo, pero se puede lograr si se fija una meta espe-
cifica.
Con este plan, la actual administración de la Ciudad de México, 
con el fin de lograr un impacto positivo en la movilidad de la ciu-
dad, que exige tiempo, pero se puede lograr si se fija una meta 
específica.

11,250 millones de dólares
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Cuando un automóvil asegurado sufre un si-
niestro, la compañía de seguros se encarga de 
hacer las reparaciones pertinentes, pero para 
que esto suceda necesita de un proveedor 
que le facilite aquellas partes necesarias para 
sustituir las dañadas. Precisamente este últi-
mo rol es desempeñado por Cristafacil, Easy 
Car Glass y Outlet de Refacciones. En esta 
ocasión entrevistamos a Eduardo Brockman, 
supervisor de estas tres empresas, para que 
nos hablara de ellas.
Eduardo, a grandes rasgos, ¿cuál es la 
finalidad de Cristafacil, Easy Car Glass y 
Outlet de Refacciones?
Cristafacil es una franquiciadora que se en-
carga de la instalación de cristales, Easy Car 
Glass es una empresa mayorista que surte a 
todos los Cristafacil a nivel nacional y Outlet 
de Refacciones es una compañía que vende 
autopartes usadas o genéricas.
¿La actividad de las tres gira en torno a 
los siniestros de autos?
Sí, ya que nuestra misión es proveer a las ase-
guradoras de las autopartes y los cristales nece-
sarios para atender a sus clientes, y ayudarles a 
reducir su índice de siniestralidad mediante los 
precios competitivos que manejamos.
Este mercado, sobre todo en lo 
concerniente a las autopartes, es 
complicado, ¿o no?
Sí, en relación con las refacciones usadas, sa-
bemos que en el país existe mucho robo para 
conseguirlas. Por eso, una de las funciones de 
Outlet de Refacciones consiste en garantizar 
la procedencia lícita de cada una de las partes 
que se surten.
¿Qué hay del costo de ellas? En muchas 
ocasiones, ante los altos precios, las 
personas se ven tentadas a buscarlas 
en el mercado negro, donde el costo de 
sustitución llega a ser hasta tres veces 
menor. ¿Cómo logran tener un precio 
competitivo y evitar que la gente elija 
otro camino?
Nos ayudan tres cosas. En Outlet compramos 
aquellos vehículos que son dictaminados 
como pérdida total y ocupamos las partes 
útiles, lo que nos permite adquirir refaccio-
nes a un costo bajo, beneficio que a su vez 
se ve reflejado en un precio atractivo para 
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los clientes. Además, dado que manejamos 
un gran volumen de automóviles, los costos 
fijos de todas las refacciones que vendemos 
se diluyen, por lo que el precio disminuye. Fi-
nalmente, aunque en el mercado negro con 
toda seguridad se ofrecen autopartes más 
baratas que las que nosotros comercializa-
mos, el interesado nunca encontrará allí todo 
lo que necesita; en cambio, con nosotros sí, 
ya que tenemos bodegas de 10 mil metros 
cuadrados y un patio de 30 mil. No conozco 
a nadie en el mercado negro que cuente con 
instalaciones de estas dimensiones.
¿Cuáles son las ventajas o novedades 
de Cristafacil?
Tenemos la lista de precios más competitiva 
de todo el mercado; ayudamos a las asegu-
radoras a reducir los costos de reparación e 
instalación de cristales; brindamos el servicio 
de restauración a domicilio; contamos con 
la mejor tecnología para componer vidrios, 
y trabajamos día a día en aumentar la canti-
dad de cristales recuperados. En relación con 
esto último, a veces nos encontramos con el 
obstáculo de convencer al asegurado de que 
es mejor reparar un cristal dañado que cam-
biarlo; sin embargo, hacemos lo posible por 
demostrarle que una restauración le ofrece 
las ventajas de no pagar deducible, conservar 
el cristal original y evitar problemas futuros, 
como filtraciones de agua o de aire y calibra-
ción equivocada en el caso de vidrios más 
sofisticados, que se presentan por las manio-
bras de desmontaje y montaje.

¿Qué porcentaje de cristales reparan?
Reparamos aproximadamente el 3.5% de los 
cristales dañados. Nuestra meta es, teniendo 
en cuenta las condiciones de las pólizas y las 
aseguradoras, reparar arriba del 30% de los 
parabrisas. Se trata de un objetivo ambicioso 
pero alcanzable.
¿Cuáles serían los problemas que po-
dríamos enfrentar por ello?
Es obvio que un parabrisas dañado ya no 
cuenta con sus propiedades de protección y, 
dado que está diseñado para evitar que una 
rama o cualquier otro objeto entre al interior 
del vehículo, al estar semirroto representa un 
riesgo para nuestra integridad. Además, las 
grietas permiten las filtraciones de aire o de 
agua y, si no se reparan rápido, se hacen cada 
vez más grandes, hasta que terminas con algo 
irreparable y te ves obligado a cambiar el pa-
rabrisas.
¿Ha sido complicado para Outlet de 
Refacciones lidiar con los mercados 
negros?
En realidad no, porque nosotros estamos en-
focados a otros consumidores. Cuando ven-
des refacciones a las aseguradoras, normal-
mente no compites contra esos mercados. A 
veces, cuando el taller compra las refacciones, 
las cosas cambian ligeramente, pero son muy 
pocas las aseguradoras que trabajan de esta 
manera y aquellas que así lo hacen tienen 
controles para que el taller no compre piezas 
ilícitas. Me parece que el mercado negro se 
dirige al sector de la población no asegurado 
y que, como nosotros atendemos la otra por-
ción, no competimos con él, pues se trata de 
algo muy separado.
¿Qué futuro ves para el mercado de las 
refacciones en México?
Uno muy grande. Claro que hay nichos en 
los que no podemos entrar, como en el de 
las agencias de automóviles, ya que ellas ad-
quieren por su cuenta las refacciones para sus 
talleres. Sin embargo, con respecto a nuestros 
verdaderos competidores, nosotros nos dis-
tinguimos por la innovación, la tecnología, los 
nuevos procesos y la mejora continua, porque 
lo que pasa hoy con las refacciones es que la 
mayoría de los proveedores son informales y 
no cuentan ni siquiera con una lista de precios.
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En el ramo de daños, creo que todo agente 
aspira, desde que es novel, a tener clientes y 
cuentas cada vez más grandes; intermediar 
negocios industriales, comerciales e incluso 
del sector público, y llegar a la cima. Por su 
parte, las compañías, al sentirse más cómo-
das con el sector de negocios que ya atien-
den, en el que se han consolidado, buscan 
especializarse en un solo giro e incluso inno-
var a través del desarrollo de productos ma-
sivos para segmentos específicos, los cuales 
deben contar con el respaldo de uno o varios 
reaseguradores.
Aunque para algunos no sea relevante el 
reasegurador, cada vez se exige más, en los 
grandes contratos, que el asegurador dé a 
conocer a quiénes trasladó el riesgo y en qué 
porcentaje.
El respaldo económico que el reaseguro 
brinda en cualquier mercado, incluyendo el 
mexicano, es enorme, pero pocos entienden 
cómo y cuánto influye este en la toma de 
decisiones frente a los siniestros, sobre todo 
cuando se trata de los más costosos.
En 2017, las pérdidas aseguradas a nivel 
mundial fueron de 144 billones de dólares 
en el rubro de daños. Ese año fue altamente 
catastrófico para México debido a los tres 
grandes temblores que vivimos y a los cinco 
fenómenos meteorológicos que nos impac-
taron, los cuales representaron pérdidas 
por alrededor de 30,248 millones de pesos, 
aproximadamente 1.6 billones de dólares, 
correspondientes a alrededor de 73 mil re-
clamos para el mismo ramo. Por tanto, nues-
tra participación en las pérdidas mundiales 
apenas fue de un poco más del 1% durante 
ese año. Estos datos nos hablan de qué tan 
importante es para cualquier reasegurador 
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mantener una buena dispersión de los ries-
gos que recibe.
Durante las Jornadas de Reaseguro de 2019, 
se exhibieron muchas estadísticas, de las 
cuales se desprende que en México la ma-
sividad de las “pequeñas” reclamaciones por 
los siniestros catastróficos supone el grueso 
de la carga administrativa de atención, pero 
no las pérdidas más relevantes.
Así pues, en México, aunque se atendieron 
alrededor de 62 mil reclamaciones de casa 
habitación, equivalentes a casi 3,830 millo-
nes de pesos en indemnizaciones y menos 
del 13% del total reclamado por daños y 
pérdidas consecuenciales, otros 11 mil recla-
mos supusieron más del 87% de las indemni-
zaciones para esos catastróficos. Además, es 
posible asumir que un importante porcenta-
je de las pólizas siniestradas fueron suscritas 
facultativamente y no en paquetes.
Decíamos que el reaseguro tiene una gran 
participación tanto en la potentísima admi-
nistración de los fondos como en la toma de 
decisiones. Esto se debe a que supervisa que 
las indemnizaciones estén realmente ajusta-
das al contrato celebrado con el asegurador 
mexicano, sobre todo cuando se trata de los 
casos más complejos y costosos.
No insinuamos que la aseguradora supedite 
sus decisiones de pago o rechazo a la anuen-
cia del reasegurador, pues tiene que honrar 
el contrato que suscribió con su asegurado, 
sin importar que haya o no reasegurado ín-
tegramente el riesgo; sin embargo, en los 
casos que destacan económicamente, la 
información proporcionada por el ajustador 
es revisada por el reasegurador, ya sea en 
el momento o en una auditoría posterior, 
cuando este no se arroga con anticipación la 
capacidad para nombrar al ajustador.
Este proceso está por demás justificado, ya 
que el reasegurador, aunque no tiene con-
tacto directo con el asegurado, paga el grue-
so de las pérdidas, por lo que ciertamente 

puede argumentar la improcedencia del 
reclamo de la aseguradora mexicana y de-
negar el total o una parte de la participación 
indemnizable, en cuyo caso la aseguradora 
tendría que absorber esas diferencias o de-
mandar a su reasegurador para que este se 
haga cargo de ellas.
Sabemos que el seguro ya no es el mismo; 
el reaseguro seguirá dictando los alcances de 
cobertura; las aseguradoras regionales con-
tinuarán traspasando los riesgos locales, y el 
seguro seguirá mutando permanentemente 
porque, entre otras cosas, la suscripción digi-
tal es mayor y el uso de la inteligencia artifi-
cial se irá incrementando.
También debemos saber que, en los produc-
tos de daños directos y el seguro de cober-
tura por pérdidas financieras (los daños de 
primer orden), los siniestros catastróficos 
suponen cada vez menos impacto directo. 
Actualmente, las pérdidas de segundo orden 
se tornan cada vez más importantes, y el re-
aseguro está generando productos y actuali-
zando las coberturas, para hacer frente a las 
nuevas naturalezas de pérdida.
En los seguros muy catastróficos, hoy ya 
podemos suscribir coberturas paramétricas, 
donde nada importa ni el tamaño de los da-
ños ni si los hubo o no, ya que, una vez que el 
disparador de la cobertura supera los valores 
acordados e impacta en la zona geográfica 
de interés, la indemnización es automática, 
por lo que no hay necesidad de ajuste y sim-
plemente se paga el valor convenido.
Con respecto a otros tipos de pérdida, el 
reaseguro ha venido desarrollando nuevos 
esquemas que se adaptan a ellos e incluso 
ya nada tienen que ver con un daño físi-
co, sino con la actualización de una con-
dición de exposición muy actual, como el 
riesgo cibernético que cada vez está más 
extendido y tiene un impacto económico 
mayor para el gobierno, las empresas y los 
particulares.
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