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Lic. Alejandro Sobera Bi6tegui
Presidente Nacional
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Este afio nuestra Asociacién cumple 63 afios de operaciones continuas, de trabajar todos los dlas para apoyar

la formacién y el desarrollo de los Agentes de Seguros y Fianzas.

Muchas son las acciones y logros que se atesoran a lo largo de toda nuestra historia, innumerables recuerdos
AMASFAC

vienen a nuestra mente de tanta gente talentosa y generosa que nos ha aportado valor y que nos ha fortalecido

a través del tiempo.

En voz de nuestros lideres, AMASFAC es un espacio de integracién para representar y defender los derechos de
los Agentes de Seguros y Fianzas, para sumar los esfuerzos individuales, para multiplicarlos en una comunidad

unida con el Gnico propésito de contribuir a fortalecer y desarrollar nuestro Sector.

ANIVERSARIO

Agradecemos a las generaciones de Colegas y Amigos del Sector que a través de todos estos afios nos han
brindado su apoyo y que nos han permitido trascender en el tiempo; agradezco en particular a quienes nos
han apoyado en este bienio, a las Autoridades, Asociaciones, Aseguradoras, Afianzadoras, Reaseguradoras,
Colegas, Proveedores, Lideres AMASFAC y Asociados.

Se dice que los viajes ilustran y en ese sentido la interaccién diaria con nuestro sector es muy formativa para

todos los que la vivimos.
En esta edicion especial de Aniversario de nuestra Revista AMASFAC se recogen valiosas reflexiones de los
principales Lideres de nuestra industria, es sin duda el mejor regalo que podemos compartir como celebracién,

les invitamos a leerlas y enriquecer con ello su propésito de aportar en favor de nuestra formacién y desarrollo.

Muchas felicidades para la AMASFAC en su 63 aniversario y muchos afios mas de aportes para nuestro

crecimiento y el de TODO el Sector.

AMASFAC es la Gnica Asociacién en nuestro pais que representa y defiende los intereses de los Agentes

de Seguros y Fianzas... jde TODOS los Agentes de Seguros y Fianzas!

Cordialmente,

SN
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Mtro. Ricardo Ernesto Ochoa Rodriguez
Presidente

Comisién Nacional de Seguros y Fianzas

Estimados agentes de seguros y de fianzas
asociados de AMASFAC:

A maés de un afio de que dio inicio la pandemia de COVID-19,
esta ha impactado en todos los dmbitos de la sociedad y la
economia, lo cual ha generado cambios importantes en todos
los aspectos de nuestra vida. En México, como en el resto del
mundo, la profundidad de estos cambios y sus consecuencias
se estan vislumbrando como permanentes, lo que significa la
implementacion de cambios estructurales en las formas de

producir, trabajar, estudiar y consumir.

Lo anterior se refleja en todo el sector asegurador y afianzador,
en instituciones, clientes y en especial en los agentes, que
son una parte sumamente esencial de este mercado. Para
responder a ello, se ha acelerado la intensificacion del uso de
las tecnologias en los siguientes rubros: la emisién de primas,
los mecanismos de atencién al cliente, los procesos operativos
internos y la innovacién en productos adecuados a este tipo
de riesgo. Ademas, el Sector ha mostrado resiliencia en sus

indicadores de solvencia, liquidez y suficiencia.

El Sector sigue mostrando solvencia a pesar de
los golpes de la pandemia.

La solidez del Sector, reflejada en sus niveles de solvencia y
capitalizacion, le ha permitido enfrentar de manera oportuna
las reclamaciones aun con su incremento, en particular en los
seguros de Gastos Médicos y de Vida. Al mes de junio del
2021, se tenia 2 veces mas capital de solvencia que el minimo
requerido, por lo cual se cuenta con suficientes recursos para
cubrir los siniestros inesperados en el momento necesario.
Adicionalmente, la liquidez se mantiene en niveles adecuados,
el Sector cuenta con 100 % mas de activos liquidos que el

minimo requerido por la regulacién.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Los agentes han realizado un papel relevante

durante la crisis.

Los agentes participan en varios momentos del ciclo de los
seguros. Al principio en la adecuada prospeccion y asesoria
con calidad a los potenciales asegurados y afianzados, que
desemboca en la colocacién de una péliza; estas actividades se
han visto severamente impactadas durante la pandemia debido
a las medidas de aislamiento social y la crisis econémica que ha
obligado a las familias a redirigir sus recursos a otros rubros que

no son necesariamente los seguros.

Una vez emitida la pdliza, la participacion de los agentes se
redirecciona para convertirse en facilitadores para la tramitacion
de modificaciones en coberturas, sumas aseguradas,
beneficiarios, datos del asegurado, etc., es decir un vinculo entre

la companiia y el contratante que permanece a lo largo de la
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vida del seguro, incluido el brindar toda la informacion necesaria
para que el asegurado y afianzado conozca sus derechos y
obligaciones. Un momento critico es cuando sucede algin
siniestro y el agente se convierte en apoyo para el asegurado,
esto ha sido crucial en esta crisis sanitaria en donde los siniestros

se han incrementado.

Tradicionalmente, el principal canal de distribucién para los
seguros ha sido el de los agentes, durante 2020 comercializaron
el 46 % de los seguros de vida y el 97 % de los seguros de Gastos
Médicos. Al cierre de junio de este afio, comercializaron el 56 %
de la prima emitida y superan a otras opciones como los son la

venta directa, internet y sucursales bancarias.

% Prima colocada por medio de agentes
60%
55%
50%
45%

40%

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 1T-2021

Incluye agentes personas fisicas y personas morales.

La pandemia continla y se espera que se
mantengan las afectaciones.

En 2021 regresé la incertidumbre en cuanto a la evolucién de
la pandemia, debido a una nueva variante del virus conocida
como “Delta”, la cual ha detonado que, con menor medida,
se refuercen y retomen las medidas de confinamiento para
reducir su propagacién, asi como los respectivos incrementos
en mortalidad y morbilidad que impactan particularmente a los

seguros de Vida y Salud.

Hemos visto que la pérdida y la recuperacion aletargada del
ingreso tienen efecto sobre la colocacién de nuevos negocios
y renovaciones. Asimismo, la lenta recuperacién de la inversién
genera afectaciones sobre las Fianzas en el mediano-largo plazo,
y todo ello se conjuga con los impactos particulares sobre la
emision de primas de ciertas operaciones y ramos de seguros,
como es el caso de Autos, la cual ha sido lenta por la menor

movilidad que existe desde el inicio de la pandemia.

Conforme se ha normalizado la economia, se observa una
pequefia mejoria en la colocacién de las primas, sin embargo,
la pandemia sigue vigente y la posibilidad del surgimiento
y dispersién de nuevas olas de contagio podria continuar
afectando a la economia y al Sector. Las operaciones y ramos

tuvieron comportamientos diversos; la operacion de Dafios

contintia con siniestralidad a la baja, aunque muestra indicios
de cambio de tendencia, mientras que el incremento en la
mortalidad, en conjunto con los retiros hechos en los seguros
de ahorro han provocado severos impactos en la siniestralidad
de la operacion de Vida; se identifica también un crecimiento
en la siniestralidad de Accidentes y Enfermedades por razones
relacionadas directamente con la pandemia; en el caso de Autos,
continla el descenso en la emisién de primas. Aunque el Sector
asegurador recibié el impacto de la pandemia bien capitalizado
y con solvencia, debido a la naturaleza del negocio, existe un
rezago en los impactos respecto a la economia nacional, por
lo que el Sector muestra afectaciones en su utilidad, como
consecuencia de un triple efecto relacionado con el aumento en

las reservas, la menor emisién y el incremento en la siniestralidad.

El ingreso no acelera su recuperacion e impacta la
colocacién de primas.

La lenta recuperacién de la actividad econémica aunada al efecto
negativo sobre el empleo derivado del cierre de la economia,
fueron tan profundos que la velocidad de la recuperacién todavia
no es suficiente para regresar a los niveles de actividad de 2019,
con su consecuente impacto en el ingreso de las familias. El
Sector no esté alejado de esto, no obstante, el comportamiento
entre junio 2021 y junio 2020 registra un crecimiento anual de
6.6 %, en seguros con un 6.5 %, y en fianzas con 13.4 %, este
aumento es menor en 1.8 % que el de 2019, lo que indica que la

recuperacion se ha dado de forma lenta.
La siniestralidad empieza a deteriorar al Sector.

Los siniestros del ultimo afio, con corte a junio del 2021, que
no habian sido tramitados, han acelerado sus reclamaciones
lo cual presiona mucho a la operacién de Vida con un alza en
su siniestralidad del 28 % debido al aumento en los siniestros
y a los retiros en seguros con componente de ahorro. También
destaca el aumento del 24 % real anual en la siniestralidad en
los seguros de Accidentes y Enfermedades. El crecimiento de la
siniestralidad anual del Sector fue de 18.6 %, lo que apunta a un
probable incremento en el precio de estos seguros, que a su vez
puede limitar la colocacién de pélizas o reducir el nimero de

renovaciones.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Los canales de distribucion deben
adaptar su rol a los retos de la
pandemia.

En los canales de distribucion se observé un
ligero incremento en los agentes durante
2021. Se ha presentado una disminucién en las
ventas directas, de la mano con un aumento
en las ventas por otros canales, como son los
descuentos por némina, automotrices, venta
masiva, telemercadeo, internet y empresas

comerciales, entre otros.

El Sector se ha apoyado en la

tecnologia para sortear los efectos

de la crisis sanitaria.

El aislamiento derivado de la pandemia obligd
a la sociedad a adoptar y adaptarse de forma
abrupta y generalizada al uso intensivo de
la tecnologia, esto ha potenciado que se
reduzca la necesidad del contacto fisico entre
el asegurado y la institucion al momento de
la suscripcion, reclamacién, formalizacién
de las polizas y la medicién de los riesgos y
canales de distribuciéon. Se anticipa que estos
adelantos tecnolégicos lleven a cabo los
procesos de manera mas eficiente y permitan
ampliar la penetracién del seguro a nichos

actualmente desatendidos.

Antes de la pandemia, la tecnologia aplicada
en el sector tenia como objetivo generar
procesos mas eficientes, expeditos y a un
menor costo. No obstante, el desarrollo
de estas innovaciones, la relacién entre el
asegurado y su agente, siguié sin alterar los
canales tradicionales, hasta que el aislamiento
social obligado como efecto de la pandemia
por COVID-19 detoné la adopcion inmediata
de modelos de trabajo a distancia a través del
uso de medios tecnolégicos con modalidades
distintas para la prestacion de servicios y su

continuidad operativa.

La pandemia tendra como resultado un uso
mas intensivo y extendido de la tecnologia y
se prevé una aceleracién en su aplicacion. En
particular, dentro de la industria de los seguros,

y en especial en su venta, muestra grandes
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avances gracias a técnicas estadisticas
como: plataformas digitales, internet de
las cosas, Big Data, asesores robdticos,
inteligencia artificial y productos punto
a punto. La implementacion de estas
innovaciones tecnoldgicas permitird una
mejor segmentaciéon del mercado, asi
como un perfilamiento del asegurado
més adecuado con respecto a sus

preferencias y riesgos.

Se tiene que tomar en cuenta
que varios factores deben
incidir en una reducciéon de
costos.

Para hacer mas eficiente la supervision
y operacién del Sector, se han
implementado medidas de supervision
mas selectivas y oportunas, monitoreando
que no hubiese impedimentos para las
transacciones financieras y comerciales.
Particularmente, el uso de la tecnologia
ha permitido la continuidad operativa,
por lo que el sector tiene que seguir
aprovechando y expandiendo su uso
tanto en las diferentes etapas de la
cadena de valor del seguro y de la
fianza (disefio, distribucién, suscripcion
y reclamos), como en la regulacién y

supervision.

Contencién de precios

Es necesario procurar que las instituciones
de Gastos Médicos y Vida no tomen la
siniestralidad de 2020 como permanente
y que las compaiifas gestionen con los
proveedores de servicios hospitalarios la
administraciéon adecuada de los costos
médicos y hospitalarios para no impactar
de manera desproporcionada el precio de
las primas de Accidentes y Enfermedades,
ademas de mantener cautela para no
incurrir en toma de riesgos para los cuales

no se tenga capacidad de gestion.

Resulta crucial mantener el precio de los productos para no afectar a la
penetracion de estos entre la poblacion, teniendo especial cuidado en
atender de manera global los riesgos no diversificables generados por la
pandemia, evitando asi que las compaiiias afiadan coberturas catastréficas
para pandemias, lo que podria llevar a la necesidad de establecer muy
altos niveles de reservas y capital, por lo que los asegurados tendrian que

pagar primas muy elevadas.

Fortalecimiento de fuentes internas de generacién de
ingresos.

Si bien ha sido clara la necesidad de contener los precios de las primas
para evitar un impacto en el Sector, también es importante mantener
cierto equilibrio que permita hacerlo sin sacrificar los ingresos ni dafiar la
operaciéon de las instituciones. En dicho entendido, la CNSF ha dado la
recomendacién a las compaiiias de restringir el pago de dividendos a los

accionistas a fin de apoyar a sus fuentes internas de capitalizacién.

Todo converge en que el foco principal de un agente es
el asegurado.

Esta emergencia refuerza el verdadero papel del agente en el ecosistema
del seguro, no solo se reduce a ser un vendedor o colocador de primas,

sino por el contrario:

Una vez colocada la pdliza, sus esfuerzos se redirigen en volverse aliados
de sus antes prospectos, ahora asegurados y afianzados, en la relacién
de estos con las instituciones, ya sea para apoyar en la solicitud de
reclamaciones, modificaciones a las pdlizas, clarificacion de coberturas,
apoyo y hasta presencia en el momento de los siniestros; esto sucede
porque, en la mayoria de los casos, los asegurados dejan de ser solo
un negocio colocado en su cartera para convertirse en una relacién
mas calida, asertiva y de apoyo mutuo; estas acciones han cobrado
una relevancia mayuscula durante esta emergencia sanitaria, donde
el acompafiamiento y asesoria cercana con los afectados es vital para
mantener la credibilidad y confianza del Sector, y lo més importante,
minimizar las afectaciones en el patrimonio, salud y bienes de las familias.
Por otro lado, cada relacién exitosa con un asegurado implica recordarle
a cada agente que su fuente de ingresos proviene de ellos y debe
incentivarlo a fomentar y mejorar la calidad de su labor para mantener y
hacer perdurar la confianza depositada en él y obtener recomendaciones

que le permitan hacer crecer su cartera de asegurados y/o afianzados.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

DE LA'PANDEMIA .
EN EL SECTOR
DE SEGUROS

Lic. Luis Fabre Pruneda
Vicepresidente Técnico
CONDUSEF

En México se tienen antecedentes de graves eventos que han
agitado al sector asegurador, tales como fenémenos naturales como
terremotos, ciclones o huracanes que han puesto a prueba la reaccién
de las aseguradoras para cubrir los dafios causados por este tipo
de acontecimientos sin ver afectada su solvencia; sin embargo, las
afectaciones provocadas por el COVID-19 no tienen referente alguno,
sobre todo aquellas que han padecido los beneficiarios de algin seguro
de gastos médicos y los deudos en casos de fallecimiento por su causa
y, aln mas evidente, de los que han tenido que utilizar sus propios
recursos o su patrimonio para enfrentar los costos de esta enfermedad

por no contar con un seguro.
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Es importante reconocer la empatia con
la que gran parte del sector asegurador
actué en medio de la contingencia
sanitaria por el COVID-19. La CONDUSEF
realizé un andlisis de las paginas de
internet o publicidad impresa de las
Instituciones de Seguros que tuvieran
contemplado algin apoyo econémico
para los clientes (descuentos en el pago
de primas o diferimiento del plazo de su
pago) o bien, que sus productos contaran
con la atencion COVID, aunque en sus
Condiciones Generales se estipulara lo

contrario. El resultado fue publicado en

De igual manera, muchas de las
aseguradoras, con sus propios recursos
y sin importar el ramo en que operaran,
se solidarizaron con el personal de salud
que estuvo en la primera linea de la lucha
contra el COVID-19 y con sus familias,
brindéandoles proteccién financiera a través
de una Cobertura Solidaria totalmente
gratuita que tenia como propdsito otorgar
una indemnizacién de 50,000 pesos a las
familias de los trabajadores de salud del
sector publico en caso de fallecimiento

por causa directa del virus SARS-Cov2.

Por supuesto que la CONDUSEF
también ha dado acompafiamiento a los
beneficiarios de los seguros de gastos
médicos y vida, y es asi como, durante
los meses de enero a junio de 2021, se
atendieron 121,775 asesorias en SIAB
Vida, 129 % mas respecto al mismo
periodo de 2020, cuando se realizaron
53,209 de estas asesorias. Las entidades
en las que maés solicitudes se han
registrado son la Ciudad de México y el

Estado de México.

ASESORIAS SIAB VIDA

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Causa de reclamacién: SIAB VIDA - Consulta para saber si es beneficiario de seguro(s)

TOTAL 161,841 161,674

Enero-Junio

133,000 53,209 100%

Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.

121,775

100%

15.0%

64.8%

19.2%

0.9%

Var. (%)
2021-2020

En materia de reclamaciones en los productos de Vida Individual
la pagina Web de la CONDUSEF para

y Vida Grupo, de enero a junio de 2021 se recibieron 4,950 y
conocimiento del publico.

1,028 respectivamente, contra 3,081 y 529 del mismo periodo

de 2020, lo cual representa un incremento del 60.7 % y 94.3 %,

respectivamente.

ASESORIAS MENSUALES SOBRE SIAB-VIDA, 2019 A ENERO - JUNIO 2021 RECLAMACIONES MENSUALES DE LAS ASEGURADORAS, 2019 A ENERO - JUNIO 2021

20,873
24,943
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Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.

Es importante hacer notar que, entre el periodo comprendido de

enero a junio de 2020 y de 2021, las asesorias en esta materia se

duplicaron (129 %), sobresaliendo las realizadas por personas de

entre los 30 y 59 afios de edad, seguidos de los adultos mayores

(124 %).

2019

Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.

En el rubro de Accidentes y Enfermedades-Gastos Médicos
Mayores, se observa el mismo comportamiento, mientras en los
meses de enero a junio de 2020 se recibieron 545 reclamaciones,
para el mismo periodo del 2021 se atendieron 1,018, con un

aumento de casi el 87 %.
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Adicionalmente, con el propdsito de que los usuarios de seguros pudieran tener respuesta
a dudas precisas tanto de los procedimientos de la CONDUSEF, como de los productos
de seguros contratados o que quisieran contratar, se puso en marcha el Chat en Linea, el
cual permite a los usuarios realizar los cuestionamientos necesarios a la CONDUSEF sin
necesidad de acudir a las oficinas, y desde mediados del afio pasado también se ‘puso
en operacién el portal de Queja Electrénica, que es un mecanismo de atencién remota
para las controversias o quejas que pudieran tener los asegurados con su Institucion de

Seguros.

Otra situacién no menos relevante es que las Instituciones de Seguros han tratado de
innovar sus productos con coberturas que van desde el pago de suma asegurada por
COVID.19, hasta reacciones relacionadas con la aplicacién de vacunas, lo cual se puede

observar en el Registro de Contratos de Adhesién de Seguros (RECAS).

Cabe mencionar que la coyuntura del COVID-19 dio origen al desarrollo de un Diplomado
en Seguros en colaboracién con la Asociaciéon Mexicana de Instituciones de Seguros
(AMIS), utilizando un método de estudio dindmico por medio de una plataforma que
posee una combinacién de elementos audiovisuales, actividades didacticas y contenidos
actualizados, lo que permitird a mas personas, sobre todo los jévenes, tener acceso a
mayor informacién de forma gratuita y en linea. Las inscripciones estaran abiertas hasta

el 28 de agosto.

ANEXOS DE REFERENCIA

RECLAMACIONES POR PRODUCTO

Dicho curso esta estructurado en cuatro
moédulos  que  proporcionardn  a  los
participantes una visién general sobre
la Institucion del Seguro en México, asi
como su marco conceptual y normativo,
elementos del contrato de seguro y
conocimientos basicos relativos a las
operaciones de seguros, comprendiendo
los fundamentos técnicos, legales y
comerciales, asi como las acciones vy

herramientas de proteccién a los usuarios.

Es asi como la CONDUSEF ha aportado
su granito de arena en el tema de la
pandemia, aunado al esfuerzo incesante
del gremio de agentes de seguros, que,
a pesar de las limitantes para ofertar y
colocar, siguen manteniendo la excelencia

y profesionalismo que los caracteriza.

Por lo anterior, la CONDUSEF les felicita
por estos primeros 63 afios de entrega,
trabajo y pasién por el desarrollo del

mercado de los seguros y por México.

Vida - Grupo 2,928
Accidentes y Enfermedades - Gastos Médicos Mayores 2,355

e TR IECIN I NET I KT
I —— T R ICE N7 I T
B I T I N R ET
B N R N R T EE

Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

AMACIONES POR CAUSA

Negativa en el pago de la indemnizacién

Solicitud de cancelacién del contrato y/o péliza no atendida 7,738 7,431

y/o no aplicada

Inconformidad con el tiempo para el pago de la 4,238 4,068 2,307 886 899 114.3
indemnizacion

Inconformidad con el monto de la indemnizacién 2,779 1,306 -

e Wl I N
afectado

e ————— R T T I TS ET
BT R R R IR R EX

Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.

I I I
8,669 3653 | 6,343

RECLAMACIONES POR ENTIDAD FEDERATIVA

I — T IR T N R T
= Do oo
—
IS A I N T T BT

Fuente: CONDUSEF, agosto 2021.
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Debemos estar orgullosos de pertenecer
a una industria solida que es el tercer
inversionista institucional mas importante
del pais, con 1.43 billones de pesos, que
representan el 5.4 % del PIB, que protege
a las familias y que contribuye a mitigar
y reducir la desigualdad econdmica y la

exclusion social.

Desde la AMIS tenemos 5 prioridades
que son los seguros inclusivos, el acceso
a la salud, resiliencia ante desastres,

protecciéon a las victimas de accidentes

viales y proteccion para el retiro, que

hoy més que nunca siguen estando
vigentes. Sin embargo, también tenemos

importantes retos por cumplir y reforzar.

En primer término, enfrentamos
‘ una baja penetracion de seguros.
Aunque el valor del mercado
de seguros en México es el
segundo mas grande en América
Latina, sélo por debajo de Brasil,
la penetracién apenas alcanza
238 % de nuestro Producto
Interno Bruto (PIB), que es una
cifra inferior a la de otros paises

de la region.

Existe un mercado no penetrado
muy relevante: en  Gastos
Médicos Mayores, Unicamente
el 8.5 % de la poblacion cuenta
con una pdliza de seguro de
este ramo, y en Vida solamente
el 16 % de la poblacién
econémicamente activa tiene

una péliza de Vida Individual.

En consecuencia, existe un
margen para aumentar los niveles
de penetracién de los seguros
y hacer crecer el mercado en
nuestro pais. Es en este sentido
que no debemos olvidar nuestra
labor de identificar e impulsar
a personas con talento que
permitan a nuestra industria
crecer y al mismo tiempo
faciliten que cada dia mas
familias mexicanas cuenten con
la proteccién financiera que

ofrece un seguro.

, la
profesionalizacién y el apego
a principios éticos: la carrera
de agente de seguros es una
de las mas gratificantes, no
solamente en lo econémico, sino
en el sentido de trascendencia.
Nuestro compromiso y vocacion
no termina con la venta, sino
que debe extenderse en el
acompanamiento durante todos
los momentos clave de la vida
de nuestros clientes donde sus
necesidades de aseguramiento

evolucionen.

Para ello, el apego a los més
altos estandares éticos es lo que
hace la diferencia y nos ayuda a
todos a construir una reputacion
sectorial de largo plazo ala altura

de la noble labor que realizamos.

debemos
seguir siendo una
industria que  abraza la

diversidad. Promover productos
de seguros con perspectiva de
género, diversidad e inclusion

financiera contribuye a la

construccion de una sociedad en

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

la que todas las personas puedan

prosperar. Sigamos impulsando
una cultura de respeto, inclusién
y equidad en la que la diversidad
de ideas, opiniones y habilidades
contribuya al fortalecimiento
de nuestras organizaciones, al
desarrollo de nuestra industria
y a los mercados a los que

servimos.

Finalizo estas lineas reconociendo el
trabajo de la fuerza de ventas para estar
a la altura de las circunstancias de la
pandemia. Su capacidad de adoptar
herramientas digitales ha permitido
una mejor experiencia y atencion del
cliente y en buena medida ha logrado
que los agentes sean més productivos y
cercanos a las necesidades de nuestros

asegurados.

A nombre de la AMIS, agradezco la
aportacién que AMASFAC sigue brindado
a nuestra industria: retener talentos
y nutrir con personas profesionales,
comprometidas y productivas al sector

asegurador mexicano.



Juntos somos la mejor
compania para nhuestros
clientes.

SEGUROS

TU COMPANIA

Auto | Casa | Empresa

Lic. Juan Pablo de Velasco Cepeda
Presidente Asociacién Mexicana

de Instituciones de Garantias

Estimados agentes de seguros y de fianzas
asociados de AMASFAC:

Con gran satisfaccion y gratitud atiendo a la amable invitacién que
recibi de su presidente nacional, el Lic. Alejandro Sobera Bidtegui,
para participar en esta edicion especial de la Revista AMASFAC que,
con motivo de su 63 aniversario, celebra el haber iniciado, mantenido
e incrementado sus actividades en beneficio de quienes integramos

los sectores asegurador y de garantias de nuestro pais.

En representaciéon de todas las instituciones que integramos la
Asociacion Mexicana de Instituciones de Garantias, A.C. (AMIG),

iles brindo una gran felicitacion!

Con afecto institucional y personal compartimos con ustedes la
satisfaccion de celebrar un afio méas de ser uno de los gremios
profesionales mas organizados, proactivos y solidarios en apoyo a todas
las actividades econdmicas de nuestro pais, con el objetivo comin —
que orgullosamente compartimos con ustedes— de procurarnos una
sociedad, una economia y un futuro mas y mejor garantizados, que
enfrenten de manera creativa y actualizada la incertidumbre que la vida

plantea.

Este 63 aniversario se celebra en medio de uno de los retos mas
impactantes que ha enfrentado México y tal vez el tnico que en los
anales de la historia ha tenido alcances verdaderamente globales,
pues no hay un pais en el mundo que se haya podido abstraer de
los embates a la vida cotidiana, la salud, las costumbres personales
y sociales imperantes de convivencia y, consecuentemente, de la
economia de todos los que habitamos esta tierra; sin distincion de
razas, nacionalidades, credos, convicciones politicas, géneros, edades,

estratos sociales, actividad econémica o lugares de residencia, todos

hemos transitado una coyuntura inimaginable apenas dos afios atras.

DASRNOINION L OS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

AMASFAC

ANIVERSARIO

Todos los seres humanos, de una forma u
otray de maneras més dolorosas para unos
que para otros, hemos sido impactados
por el COVID-19, la primera pandemia
reconocida y registrada como universal.
En ese escenario aldn inconcluso y a
pesar de él, celebramos el aniversario de
la AMASFAC. Hemos de reconocer que
si bien la pandemia continla, estamos
comenzando a remontar la situacién y
en cierta manera a adaptamos lo mejor

posible a ella.

En nuestro México, en el 2020 el
impacto a la mortandad y la morbilidad
en la poblacion fue inusitado y sus
consecuencias psicolégicas, familiares,
sociales y econdémicas no manifiestan
precedente alguno; el PIB a precios
constantes en ese afo registrd una
disminucion del 8.5 % respecto al ejercicio
fiscal anterior, cuando la contraccién
habia sido apenas de 0.1 %; ello aunque
las actividades secundarias sufrieron
una caida de 10.02 % y las terciarias de
7.9 %, si bien las de caracter primario
manifestaron un alza de 1.6 %, segun los

datos oficiales del INEGI.

En el sector de garantias, representado
principalmente por las instituciones
afianzadoras y  aseguradoras  de
caucién, el decrecimiento fue de un
poco mas del 10 % de las primas
directas nominales, influenciado
principalmente por la contraccién de la
inversiéon gubernamental federal pero,
como todos ustedes saben, la fianza
administrativa  continué  apuntalando

al sector, mayormente derivada del
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T

respaldo de proveedores y contratistas
que deben garantizar sus operaciones
conforme a las Leyes de Obras Publicas
y Servicios Relacionados con las Mismas
y de Adquisiciones, Arrendamientos y

Servicios del Sector Publico.

A lo anterior siguié, de una manera
importante, la caida de la inversién
privada en el sector de la construccion
y hacia el final del ejercicio los efectos
negativos se manifestaron de manera
también notoria en el sector afianzador,
dada la dindmica observada en la
contratacién de servicios de proveeduria
de los insumos e instrumentos médicos
necesarios para atender la pandemia
en sus momentos maés criticos, que

obviamente no fue la esperada.

No obstante, las reclamaciones
presentadas durante ese ejercicio no
crecieron de manera proporcional.
Si bien es cierto, al principio de este
2021 las expectativas del crecimiento
del PIB eran mas optimistas, al cierre
de junio se registré un incremento de
las primas emitidas del 16.4 % en el
sector afianzador, manifestindose en

los tres principales ramos que opera y

La crisis que aun vivimos nos anima a
elevar nuestras capacidades creativas
de manera honesta, legitima y solidaria,
a compartirlas generosamente entre
nosotros y, sobre todo, con quienes deben

ser beneficiados por nuestros servicios.

destacando el de fianzas administrativas
que aumenté un 20 % respecto al mismo
periodo del 2020, representando el
74.7 % de la prima emitida total, y el
resto corresponde mayoritariamente a
las garantias otorgadas a la compra de

bienes y proveeduria.

Lo anterior, como evidencia el inicio de la
recuperacién, mantiene e incrementa los
retos que como gremios asociados nos
plantea el futuro inmediato y a mediano

plazo.

Ahora bien, la crisis nos deja muchas
ensefianzas. El aislamiento social ha
evidenciado y acelerado el desarrollo de
canales alternos de comunicacién que
palian, al menos un poco, las dificultades
propias del inesperado distanciamiento,

rompiendo fronteras y permitiendo

ANOS
PROTEGIENDO

&
— SegurosAtlas.

La empresa a mi medida



AMASFAC 63 ANIVERSARIO

AMASFAC

Lic. Miriam Cassis Arminio
Vicepresidenta Nacional

Sector Personas Morales

Durante 63 afos, la Asociacion Mexicana de Agentes de Seguros y
Fianzas se ha enfocado en apoyar a todos los agentes en su desarrollo
profesional y crecimiento en esta gran industria de Seguros y Fianzas,
no solo en la capacitacién de los agentes ni en la obtencién de sus
cédulas, haido mésalla, pues nos ha regalado el compartir experiencias,

conocimiento y apoyo incondicional ante situaciones adversas.

Como Corredor o Agente, es fundamental contar con el apoyo de la
Asociacién, ya que estd enfocada en crecer y desarrollar a verdaderos
asesores en materia de Riesgos, basados en los valores de ética,
profesionalismo y transparencia tanto para los usuarios como para los

mercados y clientes.
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La Asociacion se preocupa por mantener
actualizados a sus asociados en aquellos
temas que puedan impactar de manera
catastrofica, financiera y reputacional
a sus clientes, ofreciéndoles platicas
y seminarios con la contribucién de
los mejores expositores de la industria
en cada uno de los temas a tratar para
enriquecimiento en el conocimiento de

los agentes.

Sersociode AMASFAC genera
confianza con los clientes,
ya que es una institucion
reconocida tanto por las
autoridades como por los
mercados, pues ambos avalan
que cualquier agente afiliado
a la asociacion cuenta con la
experiencia y conocimiento
para dar asesoria y conseguir
los mejores términos y
condiciones para ellos.

Ademads, nos da la oportunidad de
conocer y compartir experiencias y
situaciones con diversos colegas bajo
un ambiente de profesionalismo 'y
cordialidad con el fin de presentarnos
ante los mercados y las autoridades
como un solo gremio y poder trabajar
de manera conjunta para lograr difundir
la importancia de conocer y contar con
proteccion a través de los Seguros y las

Fianzas.

Para mi, el ser socia de AMASFAC me ha
llenado de satisfaccion y agradecimiento,
pues he tenido la oportunidad de
conocer a muchas personas que me
han impulsado a seguir adelante con mi
trayectoria como un verdadero asesor en

riegos.

www.mpmsoftware.com
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Pilar para la resiliencia de las familias
ante el covid-19

Act. Norma Alicia Rosas Rodriguez
- Directora General
= & AMIS

@ b A lo largo de la historia, hemos visto que las pandemias provocan en cortos periodos
e - 108 de tiempo drasticos cambios sociales, cientificos y econémicos. Sin duda la emergencia
" | L ) [ sanitaria que provoco el virus SARS CoV2 no es la excepcidn, ya que desencadend una
l 1 ., e serie de consecuencias econémicas, sociales, laborales y tecnoldgicas que en su mayoria
: v
. . | -

seran permanentes.

A diferencia de las grandes catéastrofes que por lo general ocurren en algin pais o en
alguna regiéon determinada, los riesgos emergentes a los que nos estamos enfrentando
hoy en dia no respetan fronteras; un claro ejemplo son las pandemias, pero también
los riesgos cibernéticos y el cambio climatico. Si bien es cierto nadie esperaria que

las compafiias de seguros asuman completamente las pérdidas generadas por dichos

eventos, las compaiiias de seguros juegan un papel importante en proteger a las familias
q | ] y gobiernos, coadyuvando a su estabilidad econémica.
i

En GMX Seguros nos preparamos
desde hoy, innovando los seguros
que demandara el futuro.

gmx.com.mx
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Gracias al trabajo conjunto con nuestras autoridades, desde
el inicio de la pandemia pudimos obtener flexibilidades
regulatorias para agilizar indemnizaciones, contar con
facilidades de pago y garantizar que los seguros de gastos
médicos cubrieran la pandemia, asi como la declaratoria de la
actividad aseguradora como esencial para la economia, lo cual
nos permitié continuar nuestras operaciones manteniendo
siempre las recomendaciones sanitarias para cuidar la salud de

nuestros colaboradores.

Sin duda, la labor que agentes, promotores y brokers
desarrollaron para mantener el contacto con sus clientes y
atender todas sus necesidades a distancia fue muy importante
para nuestra industria. Vimos con gusto cémo durante los
meses iniciales de confinamiento su relacién con la tecnologia
evolucion, de tal suerte que lograron que aun sus clientes méas

alejados de estos desarrollos se volvieran digitales.

Desde el inicio de la pandemia y hasta el 2 de agosto del
2021, el sector asegurador ha entregado 15,683.6 millones de
pesos por indemnizaciones en salud a 38,307 personas que
lamentablemente han sido contagiadas de coronavirus; si estas
familias no hubieran contado con un seguro, habrian pagado un
promedio de 487,735 pesos por atencién médica privada; no
obstante, el caso de mayor monto pagado es de 30.8 millones

de pesos.

Me parece relevante apuntar que, de los mas de 2.9 millones
de casos de Covid-19 que se tenian registrados en el pais al
2 de agosto, solo 1.32 % tiene la proteccién de un seguro de
gastos médicos. Y mas preocupante ain es que, de los 493,767
mexicanos que requirieron hospitalizacién, Unicamente el 7.7
% esta cubierto con una péliza, esto quiere decir que 455,460
personas recurrieron a los servicios publicos de salud o bien a
la atencién médica privada, pagando el 100 % del gasto de su

bolsillo.

Respecto a los montos entregados a las familias de personas que
contaban con seguro de vida y que lamentablemente fallecieron
por esta causa, hemos pagado 25,726.3 millones de pesos por
105,447 defunciones, es decir, un promedio de 243,975 de
pesos. A nivel nacional, de los 242,547 casos registrados hasta
inicios del mes de agosto del afio en curso, solo 43.4 % contaba

con la proteccién de una pdliza.

La industria de seguros tiene
fortaleza financiera, ello ha
quedado demostrado ante
catastrofes como los sismos
de 2017,el huracan Wilma del

2005 y ante la pandemia de
Covid-19, que es ya la segunda
catastrofe de mayor impacto
para las aseguradoras, con un
monto de 2,220 millones de
dolares.

Sin duda, esta crisis sanitaria ha implicado desafios y
oportunidades para las aseguradoras en el desarrollo digital,
los modelos de aseguramiento y en la sustentabilidad de las
operaciones; sin embargo, con orgullo puedo decir que somos
una industria sélida que cuenta con 3.2 veces el capital que se
requiere por ley, lo cual garantiza el cumplimiento de todos

nuestros compromisos con los asegurados.

Actualmente, la penetracién del seguro
respecto al Producto Interno Bruto
(PIB) de nuestro pais es del 2.53 %, un
porcentaje muy por debajo del promedio
de los paises de la Organizacién para la
Cooperacién y el Desarrollo Econémicos
(OCDE), que es de 9.01 %'. Estas cifras
indican la dimensiéon del reto que
tenemos en nuestro pais para lograr
que mas familias puedan acceder a la

proteccién de un seguro.

México cuenta con 55.5 millones de
personas que conforman la Poblacién
Econémicamente Activa?, de los cudles
Unicamente 10.6 millones de mexicanos,
que representan el 18.3 %, tienen
la proteccién de un seguro de vida
individual para garantizar la estabilidad

financiera de sus familias®.

' Sigma - Swiss Re 2020 (Valores 2019), Valor USD
estimado, suponiendo una penetracién constante
en seguros

2 Encuesta Nacional de Ocupacion y Empleo,

ENOE, 2021 https://www.inegi.org.mx/contenidos/
saladeprensa/boletines/2021/iooe/iooe2021_03.pdf
3 Si bien las personas pueden tener uno o més seguros
de Vida mediante seguros de grupo, estos no estan

considerados en esta cifra.

4Censo de Poblacién y Vivienda 2020, Inegi. https://
www.inegi.org.mx/contenidos/saladeprensa/
boletines/2021/EstSociodemo/ResultCenso2020_Nal.
pdf

DE TODOS
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En materia de salud, de acuerdo con
el Instituto Nacional de Estadistica y
Geografia, hay poco mas de 126 millones
de mexicanos* y Unicamente el 10 %
cuenta con un seguro de salud que le
ayude a enfrentar las consecuencias

econdmicas de las enfermedades.

Es por ello que aprovecho este espacio
para hacer un llamado a quienes
conformamos esta industria, en especial
a los agentes de seguros, para que
juntos trabajemos por que cada vez mas
personas, mas familias y mas negocios
cuenten con la proteccién financiera
que brinda un seguro contra eventos

inesperados, ya sea relacionados con su

vida o su salud, como en esta pandemia,
o relacionados con catéstrofes naturales
(terremotos, huracanes, entre otros) o con
su patrimonio, como un seguro de casa-
habitacién o un seguro de automéviles,
y construyamos asi un México mas

asegurado.

Considero que trabajando juntos con un
propésito comin, podremos cerrar la

brecha de aseguramiento, encontrando

mejores  soluciones  para  nuestros

asegurados.
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QUALITAS,
DEL RETO
A LA

OPORTUNIDAD

DURANTE LA
PANDEMIA

Ing. José Antonio Correa Etchegaray

Presidente del Consejo de Administracién

Por su parte, el personal que atiende 24/7 en Cabina Nacional
(call center) fue apoyado con tecnologia (teléfonos, internet y
computadoras) y capacitacion para seguir operando de manera
normal y eficiente desde su hogar, atendiendo las llamadas de
los clientes en tiempo real mediante un esquema de teletrabajo
que ha dado resultados y puso a prueba con mucho éxito la
capacidad de adaptacién del talento humano. Los siniestros,
aunque en menor cantidad, continuaban presentandose, asi
como la necesidad de enviar ajustadores, mandar a reparar autos
a los talleres, asistir legalmente con abogados especialistas y un

largo etcétera.

Poniéndonos en el lugar del asegurado

Como parte de la estrategia de resiliencia de Quadlitas en
tiempos tan complejos y de incertidumbre, también disefiamos
nuevas formas de mantenernos cerca de nuestros agentes y

asegurados que nos permitieron afianzar la relacién con ellos.

Por ejemplo:

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Desde inicios del afio pasado, Quaélitas ha sabido demostrar
su resiliencia arrojando igualmente sélidos resultados en
emision y utilidades. Esta agilidad y flexibilidad, orientadas a
fortalecer los pilares de servicio y de control de costos, fueron
primordiales para lograrlo e incentivar el crecimiento sostenido.
Hemos operado de manera ininterrumpida, cumpliendo las
obligaciones con los asegurados de la mano de nuestros

agentes y socios comerciales.

Constancia + inversion = resultados

Esto nos permitié seguir entregando la excelencia en el
servicio que nos caracteriza y mantenernos por décimo
cuarto afio consecutivo como la compaiiia lider del mercado
a nivel nacional, lo cual se reflej6 en la cantidad de unidades
aseguradas al cierre del primer semestre de 2021 con mas de
4.4 millones, un avance importante si lo comparamos con las 4.2
millones al cierre del 2020, tendencia mantenida desde 2019
cuando habiamos crecido un 9% en este indicador respecto al
2018. Durante los meses mas duros del afio pasado y lo que va
de 2021 nos hemos mantenido con la frente y el desempefio

en alto.

Director de Quélitas Compariia de Seguros % Gerfl s
9 & A Disminuimos el costo de las pdlizas,

g -
. F

de meses sin intereses y, en el caso : - "

particular de equipo pesado, donde ; ;

tenemos la mayor participacion del

mercado, nuestra area comercial se

encargé de revisar caso por caso
hace afio y medio fue una verdadera inmediatamente  los protocolos de las coberturas que habian sido

activamos una promocion atin vigente

El reto y la resiliencia
La pandemia que hemos vivido desde = ese sentido, adoptamos

sorpresa para el mundo entero y un gran bioseguridad  necesarios,  aplicando contratadas y cuanto se pagaba, para

reto para todas las compafiias. En el caso  medidas de distanciamiento y proteccién reducir significativamente los montos
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de Quadlitas, tuvimos que adaptarnos
y ser muy flexibles para operar, seguir
generando valor y cuidar los empleos
en un panorama sensible para nuestra

comunidad.

Para nosotros, nuestra razén de ser es
seguir protegiendo el patrimonio y la vida
de las personas como lo mas importante,
pero también |o es el acompafiar y tender
la mano en momentos tan complicados
como los vividos en los ultimos 18 meses
al corazén de la empresa: nuestros mas
de 5 mil empleados y 18 mil Agentes que

colaboran con Quélitas.

para los empleados que siguieron en
los centros de trabajo y en la atencién
de siniestros que no'podiamos detener;
ademas, regularmente realizamos
pruebas aleatorias como medida de
controly cumplimos con todas las medidas
determinadas por el gobierno a lo largo y
ancho de todo el pais. Por primera vez en
la historia de la comparnia adoptamos un
modelo de trabajo hibrido amplio, que ha
consistido en enviar Unicamente entre el
20 y el 30 por ciento del personal a las
oficinas y el resto laborando desde casa,
lo que nos ha permitido contener el virus

y dar seguridad a los colaboradores.

cobrados asi como en algunos casos

las sumas aseguradas

en tiempos donde muchas unidades permanecieron sin circular
o lo hicieron a cuentagotas; mientras se buscaba reactivar la
economia en la “nueva normalidad”. De estas y otras maneras
fue como logramos cuidar las carteras de clientes particulares y

de empresas.

La pandemia nos llevd también a acelerar la implementacién
de herramientas tecnoldgicas que ya veniamos empujando
durante algunos afios y en 2020 fueron pieza clave para
mantener nuestro nivel de atencién y calidad en el servicio. Un
claro ejemplo de ello es Ajuste Exprés, que implica mejores
tiempos de respuesta al asegurado al no requerir a un ajustador
presencial sino telefénico para atender los siniestros en los casos
donde no hubo personas lesionadas, terceros involucrados o
infraestructura pablica dafiada, disminuyendo asi los riesgos de
salud inherentes a la interaccién presencial. Durante la primera
mitad del 2021, atendimos el 22 % de los reportes mediante
esta solucién, lo que demuestra un crecimiento exponencial, ya
que en el mismo periodo de 2019 y 2020 se atendieron el 3 %

y 8 % respectivamente.
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Dicha inversiéon en tecnologia nos
ha permitido, ademas de digitalizar
procesos, impulsar el uso de técnicas con
base en telemetria y asistencia satelital
que derivaron en un mejor servicio en
la prevencion de riesgos y fraudes. En
consecuencia, entre enero y julio del
2021, Quaélitas recuperé el 51 % de sus
unidades robadas, 4 puntos porcentuales
por arriba del promedio de la industria.
Nuestro compromiso es seguir invirtiendo
en mas herramientas tecnolégicas que
apoyen a los Agentes de seguros y a los
conductores de vehiculos, respondiendo
a los requerimientos de proteccion de

unidades, prevencién de siniestros y bajo

impacto a la economia del usuario.

Por otro lado, las necesidades creadas a
raiz de la digitalizacion de la sociedad,
detonaron una aceleracion en el
desarrollo de canales que nos apoyaran
en el dmbito comercial con los Agentes.
Por ejemplo, en el 2020 realizamos el
curso “Prospeccion Digital Efectiva en el

Mundo de los Seguros”, dirigido a todos

Estas valiosas ensefianzas estan
alojadas en el portal de Universidad
Quadlitas, desde el cual impartimos
durante el dltimo afo el 83 % de
las 603,545 horas de formacién
a nuestros empleados en temas
como servicio al cliente, productos,
capacitacion en técnicas y habilidades
de venta, neuroventas y finanzas.

Impulsando la economia, cuidando al pais

Para continuar por el mismo camino, me gusta impulsar a todos los que son
parte de Quélitas a mejorar el 1 % cada dia, regla basada en los escritos de
Tommy Baker del libro “La regla del 1 %: cémo enamorarte del proceso y lograr
tus més grandes suefios”. Dicha regla es: 1 % de progreso + aplicacién diaria
(consistencia) + persistencia (enfoque/intencién) + tiempo (resistencia) = éxito’.
Asi, hemos logrado innovar y dar un servicio de excelencia para que los clientes

estén bien auxiliados cuando lo necesiten.

Los seguros son una actividad esencial de la economia y, con o sin pandemia,
no podemos dejar de operar, siempre con la mirada puesta en el futuro y
en seguir entregando seguridad y tranquilidad a las personas y con ello a la
sociedad. El sector de seguros es un sector que aporta el 2.3 % del PIB, pero es

necesario seguir impulsandolo para dar mas desarrollo y crecimiento a México.

A nombre de Quidlitas, quiero agradecer este espacio a la Asociacién Mexicana
de Agentes de Seguros y Fianzas, A.C. (AMASFAQC), y felicitarlos por cumplir
63 afios fomentando la cultura del seguro en todo el territorio nacional; asi
como reconocer los diversos apoyos que desde el inicio de la pandemia han
puesto en marcha para seguir dando valor a esta noble labor y cuidar a todos
sus agremiados, con quienes compartimos la misma pasién por proteger a las

personas y su patrimonio.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

LA MANERA
PERFECTA DE
MANTENERTE AGIL

Hoy en dia, mantenerte &gil significa mucho mas que saber En Monex te brindamos un servicio de clase mundial, con asesoria
sortear algunos obstaculos: es la capacidad de reinventarte, una personalizada para tomar mejores decisiones y mover hacia los
nueva forma de enfrentarte a los cambios y adversidades del destinos correctos tu negocio, ya que estamos comprometidos

mundo, con circunstancias particulares y soluciones con el éxito financiero de nuestros clientes.

que sean eficaces y répidas.
Nos renovamos dia con dia para tener
El ritmo de vida que hoy llevamos presencia en los principales centros
nos exige cada vez mas, por financieros y convertirnos en una
lo que necesitas un aliado empresa global, que demuestra
que haga trabajar tu dinero que la agilidad es una forma
con innovacién, agilidad, de vida que expresas dia
dinamismo,  experiencia, a dia, desde la manera en
~ % queformulas una idea para
7 ‘¥
Puedes encontrarlo en {1 . ﬁf;j el futuro, hasta que la llevas

tecnologia y seguridad.
Monex, que con mas de 35 a cabo y la conviertes en el
afios nos reinventamos a la destino de tu patrimonio y
par del mundo financiero y el de tus colaboradores.
nos convertimos en un grupo e bt
més robusto y &gil. Asi como La seguridad en tus decisiones,
en una historia de éxito como movimientos y finanzas es realmente
empresa mexicana de alto crecimiento, posible con nuestra agilidad, que te
compromiso social y con el medio ambiente, permite dar paso firme a través de nuestra
por lo que también nos hemos distinguido como asesoria personalizada en cualquier momento
Empresa Socialmente Responsable desde hace mas de 17 afios. del dia. Ademas, con nuestra Banca Digital, puedes realizar
movimientos con un clic y tener toda la informacién en tus manos
Para Monex la Responsabilidad Social Corporativa forma parte en tiempo real.
de nuestra estrategia de negocio.
Esta es la manera perfecta de mantenerte 4gil, la forma ideal
Nos comprometemos con el entorno y nuestros colaboradores, de trabajar los objetivos a los que ha llegado tu empresa para
hemos sido reconocidos como uno de los Mejores Lugares para transformarlos en un mafana ideal.

Trabajar en México por 18 afos.

MONEX
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los profesionales que ya manejaban e Contéactanos en monex.com.mx, llama al 55 5231 4500
plataformas digitales pero requerian "'hhh‘hr o en CDMX o de otras ciudades del pais al 800 746 6639.
s -
un empuje extra para que pudieran - Mantente dglL
— ! Baker, Tommy. “La regla del 1 %: cémo B8 @monexanalisis

aumentar sus ventas. enamorarte del proceso y lograr tus mas

grandes suerios”. Chicago. Edicién espariol,
marzo 2019

B @GrupoFinancieroMonex
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Paraddjicamente, este es un gran
momento para el sector ya que ha
quedado clara la importancia del
seguro ante estos eventos fortuitos y la
contribucién social de esta proteccién
y el respaldo son invaluables. Por
: ejemplo, gracias a que un gran ndmero
: - P 1 - de empresas brindan el seguro de vida
¥ £HX \%L\ como prestacién para sus empleados,

.

3

hemos protegido a miles de familias que

o Ve
‘ql
;

| - enfrentaron no solo el dolor de perder
ifr_ I: rs “ P _J El sector asegurador ayudé de forma importante a a un ser querido, sino la pérdida del
— 4 _"'. 4 € cubrir los gastos médicos de miles de personas que se principal proveedor.

contagiaron con el virus. En este tema, no solo cuidé de
los clientes, sino que ademas permitié financiar a médicos La contribucién econémica del seguro ha
y hospitales privados concentrados en enfrentar esta sido enorme para la sociedad en estos

emergencia sanitaria. momentos, el sector ha cumplido con

G N P S EG U ROS () sus obligaciones y lo hemos hecho sin
o - tener problemas de solvencia financiera.

Se probé que la regulacién en esta

E L PAP E L D E L S E CTO R , _ . i materia es adecuada y permite crear las

reservas necesarias para enfrentar estos

ASEGURADOR EN LA Wil -
PANDEMIA DE COVID-19

Hoy en dia seguimos haciendo frente a una
pandemia inesperada que ha llevado a la
sociedad a vivir grandes retos y también nos
ha impulsado a generar cambios intensos y
acelerados. Por ello, debemos hacer una pausa
para reflexionar sobre el papel que han tenido

las aseguradoras en esta contingencia.

Lic. Eduardo Silva Pylypciow El sector ha realizado grandes pagos

Director General relacionados con la COVID-19, por lo cual esta ‘

GNP Seguros en camino de ser el siniestro més cuantioso que ) - _ | ok 74 Tenemos la obligacion de tomar e impulsar las adecuaciones
las aseguradoras mexicanas han enfrentado, 4 b E £ AE que sean convenientes para enfrentar estas circunstancias.
superando a los terremotos y huracanes. . ik s A Debemos revisar temas como redaccion de coberturas,
Por sus caracteristicas, las aseguradoras Mot i Ny programas de reaseguro y constitucion de reservas
establecidas en nuestro pais han retenido : \ ! ., especificas, entre otros.

una gran proporciéon de los pagos por la poca

i = : , :
participacion del reaseguro extranjero. 4 R & e - : iy i i
7 0 Lk " .
v & r
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Otro tema relevante es la adecuacién a
las nuevas necesidades tecnoldgicas, ya
que esta contingencia nos ha llevado
a lidiar con dificiles momentos de
distanciamiento social y por tal motivo
nos ha desafiado a ser veloces, flexibles e

innovadores en soluciones digitales.

El sector asegurador ha enfocado sus
esfuerzos en ser disruptivo ante este
escenario, al desarrollar herramientas
tecnolégicas que  permiten  seguir
cumpliendo la promesa con los clientes
y brindarles el mismo nivel de atencién,
al acompafiar a los intermediarios
en el proceso de digitalizacion e
implementando las mejores practicas
para que los colaboradores operen

eficientemente a distancia.

Aunado a lo anterior, ha sido realmente
importante contar con una estrategia
que mitigue los riesgos de seguridad de
la informacioén, refuerce las medidas de
prevencion y evite vulnerabilidades en el

trabajo remoto.

En conclusion, esta pandemia llevd a
las aseguradoras a acelerar los avances
tecnolégicos, a  impulsar  nuevos
mecanismos flexibles de proteccién, a
sensibilizar a la gente de la necesidad del
seguro, a reafirmar nuestro compromiso
de estar cerca de nuestros clientes
cuando més nos necesitan y a buscar la
manera de llegar a més sectores de la

poblacién.

e

Nuestro papel, sin duda,
es contribuir a fortalecer
la resiliencia de la sociedad

en general. Para el sector
asegurador, el cliente es
nuestra razén de ser.

22

EL SEGURO:
UN CAMINO
PARA QUE
TODOS
SEAMOS
MEJORES
CIUDADANOS

Mtro. Manuel Escobedo Conover
CEO
Grupo Peria Verde

Aprendizajes e impactos de la pandemia COVID-19
y acciones para incrementar la participacion en el
sector de Seguros y Fianzas en el PIB.

El mundo se encuentra en un momento de choque con al menos tres
macrotendencias fundamentales que habran de redefinir nuestras
vidas de una forma tan trascendente como la Revolucién Industrial lo

hizo hace casi dos siglos.

Estas tres macrotendencias son:

La revolucién
digital

La pandemia
derivada de
COVID-19

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Estas tres tendencias estéan intimamente
ligadas una con otra, de forma en
que la pandemia se convirtié en un
acelerador de la revolucion digital y esta
dltima propone respuestas a la falta de
sustentabilidad, pero también acelera los
problemas que esta conlleva. Pongamos
por ejemplo la distribucién de la riqueza.
La pandemia ha incrementado de manera
exponencial la demanda de servicios
digitales, creando en consecuencia una
serie de respuestas que han permitido
que la gente se quede en su casa, pero
también incrementando el inmenso valor
de un nimero reducido de empresas que
ya eran lideres tecnoldgicos. A su vez, la
pandemia ha llevado a la quiebra a miles
de pequefias y medianas empresas que,
sumado a lo antes dicho, redunda en una
creciente disparidad en la distribucién
de la riqueza y en mayores tensiones

sociales.

Muchas personas ya han dicho que el
cambio que estamos viviendo es muy
probablemente un cambio civilizatorio
porque afecta fundamentalmente las dos
dimensiones basicas que nos definen
como seres humanos y que definen
nuestra forma de ver y vivir el mundo: el

tiempo y el espacio.

Las respuestas que demos a los
retos que se generen a partir de esta
transformacién  definirdn  cosas tan
importantes como la relacién del hombre
con las maquinas. ;El individuo tendra
una vida mas satisfactoria y plena gracias

a las maquinas? ;El hombre serd una

extension parasitaria de la maquina? Sila

maquina es mas inteligente que el animal

racional ;qué proposito tiene el hombre?

¢Larevolucion digital traerd mas bienestar
para todos o tan solo daré a unos cuantos
un mayor poder sobre los demas? ;Qué

significa ser humano?
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Todas estas preguntas, y muchas mas,
encontrardn respuestas a partir de la
nueva manera en cémo vivamos el
tiempo y el espacio, es decir, a partir de
la realizacién de nuestros proyectos y
suefios. Por ejemplo, pensar que “si mi
vida entera se ha convertido en el estar
sentado en un cuarto aislado viviendo a
través de una pantalla ;por qué no mejor
enchufar mi cerebro a un chip y tener
una experiencia total y no solo visual
del mundo en el que vivo?”, es como
posible respuesta muy distinta de otra en
donde “gracias a que trabajo desde mi
casa y a que me disciplino para separar el
espacio y el horario de trabajo de mi vida
personal, puedo tener una mejor y més

presente convivencia con mi familia”.

En mi opinién, esto hace de nuestro
sector mas que nunca una actividad
indispensable en la gestién del cambio
que ahora vivimos. “Somos el sector que
instrumenta soluciones para el manejo
eficiente de los riesgos a los que estan
expuestos las personas y los bienes”!.
O dicho de otra manera, a través de la
administracién de riesgos ayudamos a

que la sociedad logre sus proyectos.

" Misién de la Asociacién Mexicana de Instituciones de
Seguros, A. C.

2|dem

3ldem

4 Visién de la Asociacion Mexicana de Instituciones de
Seguros, A. C.

La transformacién que vivimos debe
encontrar liderazgos importantes en la
sociedad civil y en el sector empresarial,
pero sin lugar a dudas el sector publico
es, desde el orden politico y la rectoria
del Estado, un actor preponderante
para la gestion asertiva del proceso que
atravesamos: “En el marco de las politicas
publicas, el sector asegurador busca
consolidarse como socio estratégico
del sector gobierno para apoyarlo
en la gestién Sptima de sus riesgos,
buscando con ello generar resiliencia en
la poblacién e importantes ahorros en
recursos que puedan ser canalizados a

otras dreas productivas de la economia™.

En este contexto, consideremos los
planteamientos y el objetivo que se
propuso la AMIS en 2016:

“Ser un sector sdlido y confiable que
brinda una oferta competitiva de seguros,
fomenta la prevencién, la mitigacién y la
proteccién efectiva de los riesgos con un
enfoque centrado en la experiencia del
cliente y, empleando las herramientas
de las Tecnologias de Comunicacién e
Informacién, se busca continuamente
el bienestar social y la penetracién del
seguro,  contribuyendo  activamente
al desarrollo de la economia formal,
la inclusién financiera y el estado de

derecho™,

Los seguros permiten al
Estado, las Empresas,

las Familias e Individuos,
reducir sus vulnerabilidades
y optimizar el manejo de

su patrimonio a través de
fomentar la prevencién,

la mitigacién y proteccion
efectiva de los riesgos?

...lo cual, en mi opinién, son preceptos

hoy mas vigentes que nunca.

En linea con lo anterior y de cara al futuro,
a principios de este afio la presidencia de
AMIS sefialé que tenemos la oportunidad
de emprender acciones de largo alcance
que contribuyan a una sociedad mas
resiliente a partir de las cinco prioridades

estratégicas de la Asociacion:

1) Promover una mayor inclusién y

acceso a los seguros.
</

2) Acceso a la salud con calidad.

3) Proteccién a las victimas de

accidentes viales.

4) Aseguramiento de riesgos

catastréficos y

5) Proteccién econémica para el retiro.

i

“Los cambios sociales han puesto en evidencia
que nuestra industria tiene un reto en materia
de inclusién y diversidad; por esta razén,
hemos desarrollado una agenda especifica que
tiene como propdsito promover una cultura
laboral de respeto, inclusién y equidad en la
industria, lo cual permitira a las compafiias ser

mas productivas y estables”.

En conclusién, me parece que el sector
asegurador ha emprendido los pasos para
integrar estas tres grandes macrotendencias.
Por un lado, la pandemia ha cambiado no solo
el perfil de riesgos de las lineas como salud,
vida y rentas vitalicias, también ha afectado,
al menos transitoriamente, la demanda de
corto plazo de lineas tradicionales como son
las coberturas de automévil. Pero también ha
modificado la forma de trabajar e interactuar
con nuestros socios de negocios, cambios que

sin duda perduraran en el tiempo.

En segundo lugar, la transformacion digital
nos permite abordar nuestra labor de nuevas
maneras, ya que, en muchos ramos, sin duda
en aquellos menos estandarizados, debemos
actuar mas como administradores de riesgos y
menos como simples portadores de los riesgos

que adquirimos.

Por Ultimo, existen vastos segmentos de la
poblacién que requieren de nuestro apoyo de
manera urgente para apuntalar el éxito de sus
proyectos y objetivos, y eso exige que nuestros
productos y servicios sean accesibles a todos
ellos. Esto implica gran creatividad no solo
en el disefio de la oferta sino también en su

despliegue.

Siempre he considerado que la accién conjunta
y coordinada de los distintos actores que
conformamos al sector de administracién de
riesgos es indispensable para la ejecucion de
una estrategia de esta magnitud y que, por lo
tanto, debemos mantener una comunicacién
e integracion entre las distintas cédmaras
sectoriales y agrupaciones profesionales que

conforman a nuestro sector, cada vez mejores.

5 Informe Anual 2020-2021; AMIS.
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ADVERTIR
EL IMPACTO
DE LA PANDEMI
POR COVID 19

en el sector de seguros y fianzas
como estimulo para el emprendimiento.

Lic. Antonio Blando Chavez

; i} Presidente
- ASPRO GAMA International México

A maés de un afio y medio que comenzé el
aislamiento voluntario en México a raiz de la
pandemia por el SARS Covid-19, el aprendizaje
e impacto que conllevé este tema en matrices
de diferentes ramos empresariales, ha sido
determinante en la manera de llevar los
negocios, asi como en la administracién de su

‘capital humano.

de Seguros y Fianzas -nuestro ramo
pandemia vino a evolucionar y
0s'en cuanto a temas virtuales y
digitales, y no es que no se vislumbrara a futuro,

sino que el tema de una cuggentena general,

que se extendié mas alld de una co

real y palpable por parte de los gobiernos
del mundo debido a los niveles de gravedad
y propagacién que alcanzé esta enfermedad,
hizo que todos los equipos de diferentes
industrias tuvieran, sf o si, que poner manos a la
obra y hacer uso de todas las herramientas que

tenian a la mano, ademas de emprender otras.

Lo anterior estd comprobado, y no es
que no fuéramos a hacer en un futuro lo
que estamos haciendo ahora, lo que pasa
es que el proceso se adelanté. De igual
manera, la pandemia nos ensefid a ser
mas tolerantes y empaticos con nuestro
préjimo, porque trabajar sabiendo que
estds encerrado o que no puedes salir
porque tu vida corre riesgo, sensibilizd

nuestra parte humana.

Estoy muy orgulloso del sector
asegurador porque abordé el tema de
manera correcta y de una forma oportuna,
supimos qué hacer y por ello felicito a las

aseguradoras.

Hubo compafilas que reaccionaron
muy bien y fue muy positivo el tema
operacional  de
cada aseguradora.
Comenzaron a
trabajar de una
manera diferente
porque  también
los empleados
de las propias
compafiias de
seguros se fueron
asus casas y desde
ahi comenzaron a
emitir los nuevos

negocios.

También es cierto, y es algo que quiero
resaltar, que el drea que se fue a casa con
mucho mas trabajo es siniestros, y es que
comenzé a llegar a las aseguradoras un
gran volumen de estos que se sumaron a
los ya existentes, o que no tenian relacién
con el Covid-19 y seguian operando,
aunado al emprendimiento forzado de
desempefiarse por medio del teletrabajo.
La verdad es que hubo un poco de
retraso en el pago de indemnizaciones,
pero a pesar de ello, y después de una
retrospectiva de afio y medio, mi resumen
es favorable de forma generalizada para

el sector asegurador.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Teletrabajo y confianza ciega

En cuanto al tema de ventas, la pandemia
nos demostré que el sector de seguros
y fianzas es un negocio que podemos
trabajar en cualquier parte del mundo
gracias al acceso remoto que tienen ya
muchos dispositivos y que nos ayudan a

vincularnos.

En este sentido, nuestro reto fue generar
una nueva confianza con el mercado
asegurador a través del teletrabajo,
y creo que también la poblacién
mexicana lo adopté de buena manera
porque no éramos la Unica industria
que estaba encerrada, muchos estaban
trabajando desde casa y también todos
fueron aprendiendo a usar estas nuevas

herramientas.

Los analisis en el sector
asegurador arrojaron
que hubo un crecimiento

del 6.3 % en el primer
semestre y eso habla
bastante bien.

Por tal motivo, y aprovechando este
foro, es que quiero invitar a asesores
y promotores a incrementar nuestra
actividad  beneficiindonos de  la
oportunidad que aln tenemos muchos
colegas de hacer trabajo virtual, toda vez
que nos evitamos el agobio del tréfico
de las ciudades y tenemos mas tiempo
para conectarnos y desconectarnos en

diversas entrevistas.

Creo que serfa interesante que diversos
colegas nos reuniéramos a estudiar el
comportamiento de las pdlizas vendidas

en este periodo pandémico de los

préximos 12 o 18 meses. Y me refiero
mas especificamente a hacer un estudio
desde el tema de calidad, determinando
con ello si fue una compra de pénico por
parte del asegurado o si el asesor estuvo
haciendo las cosas de manera correcta,
es decir, siguiendo un proceso de ventas
sin descuidar la calidad de un sistema de

trabajo.

En mi opinién, y lo he dicho en diferentes
foros a los que me han invitado, el
asesor o promotor puede hacer el mismo
proceso de venta por medios virtuales.
Es decir, el ciclo de venta, prospeccién
o busqueda de nuevos candidatos para
convertirse en asesores de seguros en el

futuro.

En mi promotoria seguimos haciendo
exactamente lo mismo, pero siempre
tengo temor o curiosidad en “cuidar la
calidad en el proceso de selecciéon”. Si
es complicado ver a un ser humano por
primera vez, aunque actualmente hay mas
de cuarenta personas que he reclutado y
no los conozco personalmente. Confio en
mi sexto sentido y en que estoy haciendo

las cosas bien.

Personalmente quiero ser respetuoso
pues dentro del sector asegurador nos
dedicamos a prevenir cualquier situacion,

entonces "en mi opinién" creo que no
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serfa  congruente  estar  haciendo
reuniones presenciales con mi fuerza
de ventas sabiendo que, aunque estén
vacunados, eso no los exime del virus y

su propagacion.

Sector  asegurador  como
proveedor de empleo

Considero que las aseguradoras han sido
un sector noble dentro de esta pandemia
y que han provisto con empleos a
muchos individuos que han quedado
desamparados cuando industrias en las
que laboraban, en medio del impacto
de esta crisis que desaté la pandemia en
diversos ambitos, han tenido que cerrar o
recortar a una gran cantidad de su capital

humano.

Este tema fue parte de los primeros
articulos que se publicaban en el sector
asegurador y también de diferentes
conferencias, porque justo esas personas
eran las que podiamos buscar y ayudar
a encontrar una carrera profesional
dentro del sector asegurador de forma

permanente.

Anteriormente nunca hubiera invitado a
alguien que vive en Mexicali, en Tijuana
(Baja California) o en el sureste de
nuestro pais, me enfocaba mucho en la
ciudad de México y sus alrededores por
la cercania, pero hoy tengo asesores en
diversas partes de la republica, desde
Tijuana y hasta la isla de Cozumel. No soy

el dnico promotor que lo hace y eso me

parece fascinante, pero no sé cémo va a
funcionar en el futuro cuando tengamos
que llevar a cabo una junta: ;como los

relino a todos?

Lo anterior serd otro desafio al que
también nos deberemos ajustar. Algo que
hemos pedido en MetLife es que las salas
de juntas se adeclen al estilo hibrido
(presencial y con conexiones remotas a
diferentes puntos de la Republica) para
que la gente se conecte en reuniones

semanales.

Un futuro con aristas virtuales

Al hablar del tema con gente de diversas
industrias siempre concluimos en que el
mundo virtual llegd para quedarse, tanto
en el sector de seguros y fianzas, como

en todo el mercado laboral en general.

Y es que hay empresas que van a
eliminar espacios por un tema de
costos y también porque se evidencid
que si se puede trabajar asi. En cuanto
al sector asegurador, en lo personal
extrafio mucho el contacto fisico que
existe con mi equipo y ese es un tema
que una maquina no puede suplir; en
la conexién no te puedes dar cuenta de
cdmo se encuentra el estado de animo
de cada una de las personas y ese
entendimiento es complicado a través de

una videollamada.

Debemos entender que hay cosas mas
alld por ver que Unicamente las cifras
de ventas que tiene el asesor. De igual
manera, debemos involucrarnos para
tener una fuerza de ventas que se dedique
a este oficio a largo plazo, eliminando la

rotacién.

Considero que es una industria que,
gracias a la actividad del asesor o del
promotor,  estd  proporcionalmente
relacionada con los resultados. Asi es
la regla del maés: jentre mas, mas! Hay
que meter calidad, pues esta condicién
también se aplica a la inversa: entre

menos actividad, menos resultados.

Yo creo que muchos de nosotros, como
lideres que extranamos tener fisicamente
a nuestra fuerza de ventas, si nos vemos
regresando a la oficina, no sé si diario,
pero por lo menos yo al menos tres veces
por semana para estar viendo personas
y tal vez los otros dos dias trabajaré de

manera virtual.

Pero tal vez son meras especulaciones
pues ;qué va a pasar en el 2022? o
;cémo vamos a estar trabajando?, jno lo
sabemos!, pero yo creo que si habra una
combinacién entre lo presencial y virtual,
es decir, creo que permanecera el modelo
que hoy se denomina como hibrido
(estilo de trabajo tradicional presencial

alternado con el on-line a distancia).

Agradezco a AMASFAC vy saludo a todos
los asociados. Quiero desearles que
tengan un extraordinario cierre de afio y
decirles que es el momento donde mas
nos necesita el mercado mexicano como
profesionales, porque al estar protegido
con un seguro de vida o gastos médicos,

evidentemente las familias mexicanas

tendrén una mayor tranquilidad.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

El titulo de esta
colaboracién es
exactamente igual al
encabezado de la edicién
851 de El Asegurador, con
fecha del 31 de marzo

del 2020.

Como medio de comunicacién uno nunca
quiere ser agorero de las desgracias, pero
es parte del deber buscar los posibles
escenarios ante un hecho tan relevante.

Aquella edicién, que lefa en casa después
de comprar mascarillas, gel, Lysol y todo
lo necesario para protegernos, es una de
las que més orgullo me ha hecho sentir

como director.

Sin duda alguna el mundo cambié. No
somos ni seremos los mismos, pero si
todo sale como se prevé, sobreviviremos
y nos adaptaremos. Volveremos a salir y
a abrazar a nuestra familia y a nuestros

amigos.

Curiosamente, en esa misma portada
reza el subtitulo: “Llama Amasfac a la
calma y a asesorar con empatia para
sobrellevar la pandemia”., y resulta que
los agentes no solo la sobrellevaron,
sino que muchos tuvieron un éxito y un

crecimiento sin precedente.

Para mi esto confirma que el agente
de seguros y fianzas no solo no

desaparecerad, sino que ha hecho patente

el valor de la asesoria profesional y el

contacto humano.

Felicidades a la Asociacién
Mexicana de Agentes de
Seguros y Fianzas por sus
63 anos de existencia.
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COPAPROSE Y SU VISION
ACTUAL SOBRE LOS
DESAFIOS QUE
ENFRENTAN LOS
PRODUCTORES

DE SEGUROS

C. P. Elisabeth Vogt de Weber
Vicepresidente | COPAPROSE
Comité Consultivo AMASFAC

La Confederacién Panamericana de Productores de Seguros
(COPAPROSE) se fundé el 3 de marzo de 1967 en Venezuela y
es un organismo internacional, con sede en Panamé, que agrupa
a 23 asociaciones de seguros (agentes) de 17 paises de toda
América, Espania y Portugal. Su funcién principal es la validacién
y promocién de la importancia del asesor en seguros ante los
consumidores y autoridades publicas y privadas, desarrollando
y manteniendo plataformas de comunicacién, intercambio
y formacién necesarias que motivan permanentemente su

desarrollo profesional.

En el campo mundial, la Confederacién ostenta la presidencia
de la Federacién Mundial de Intermediarios de Seguros
(WFII, por sus siglas en inglés), a través del peruano Giulio
Valz-Gen, espacio donde se debaten los grandes temas de
la intermediacién de seguros. Igualmente participa como
interlocutor con otros organismos internacionales de seguros,
llevando su voz en diferentes foros como la Asociacién de
Supervisores de Seguros de América Latina (ASSAL), la
Federacién Interamericana de Empresas de Seguros (FIDES)
y la Federaciéon Europea de Productores de Seguros (BIPAR),

entre otros.

El 27 de agosto de 2021 tuvo lugar la eleccion del nuevo
Consejo Directivo de COPAPROSE para el bienio 2021-2023,
que da paso a una nueva etapa de potenciamiento de las

labores de la Confederacién, y cuyos integrantes son:

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

PRESIDENTE MARVIN UMANA COSTA RICA
VICEPRESIDENTE | ELISABETH VOGT MEXICO
VICEPRESIDENTE || AGUSTINA DECARRE ARGENTINA
CONSEJERO TITULAR JORGE SUXO BOLIVIA
CONSEJERO TITULAR HUGO SMITH CHILE
CONSEJERO TITULAR JARLIN CRUZ HONDURAS
CONSEJERO TITULAR MARLON TOLEDO NICARAGUA
CONSEJERO TITULAR GIULIO VALZ-GEN PERU
CONSEJERO TITULAR DAVID PEREIRA PORTUGAL
CONSEJERO TITULAR ZAIDE ALBA CAVAGLIANO  REP.DOMINICANA
CONSEJERO TITULAR JUAN PABLO RISSO URUGUAY
CONSEJERO SUPLENTE CLAUDIA GONZALEZ COLOMBIA
CONSEJERO SUPLENTE GABRIEL SERRANO ECUADOR
CONSEJERO SUPLENTE LUIS ALBERTO ALVARADO  PANAMA
CONSEJERO SUPLENTE GUIDO PENA VENEZUELA

f)

g)

La falta de educacién financiera, modelos
de excesiva supervision o poco efectiva,
las ventas atadas, sistemas muy poco
efectivos para la defensa de los derechos
del consumidor, son también elementos
que estan afectando nuestra industria y
que deben ser analizador por todos los

que participamos en el mudo del seguro.

El seguro es un sentimiento, no un
producto tangible. Nunca se comercializa
seguridad, eso lo hacen las empresas
que venden equipos contra incendios o
similares. El uso de la NEUROCIENCIA
como herramienta de anélisis de lo que
siente el consumidor debe ser una

tendencia en nuestras gestiones. La

Este nuevo Consejo Directivo, ademas
de que marca nuevos hitos en su historia
al designarse por primera vez a un
presidente de nacionalidad costarricense
y a dos damas para ocupar el cargo de
vicepresidentes de la Confederacién, ha
establecido un importante programa de
trabajo que tiene la intencién de atender
los principales desafios relacionados
con la situacién actual de la industria
de los seguros y el papel del productor
de seguros. Para Marvin Umana
Blanco, presidente de COPAPROSE, es
indispensable analizar tales desafios a
partir de los siguientes aspectos que se

detallan muy brevemente:

a) Nos encontramos en una época de
transicién y cambio acelerado, que si
bien es cierto estaba en el horizonte
de una manera paulatina, la aparicion
de la pandemia lo impulsé a pasos
agigantados y si no cambiamos nos

extinguiremos.

b) Debemos ser muy conscientes de
que la tecnologia que es una
herramienta maravillosa y se debe
tener muy claro que es un medio,
pero nunca es el fin de nuestra labor
como asesores. Seria tan iluso como
creer que, si tengo conexién a
internet o una aplicacién, ya me

garantizo el éxito.

c) Ahora nos enfrentamos a un nuevo
consumidor que confia méas en las
referencias que en los ofrecimientos.
Rapidez, confiabilidad, efectividad,
transparencia, compromiso social,
defensa de sus derechos, son sélo
algunas de sus demandas mas

relevantes.

d) El producto seguro en su modelo
tradicional esta cada vez mas
obsoleto. Utilizar la misma
nomenclatura confusa y aterradora,
principios de desconfianza,
abundantes exclusiones, letra
pequefia, tardanza en los ajustes
y similares, son la verdadera razén
del estimulo para la aparicién de
las ASEGURADORAS NO NATIVAS
e INSURTECHS, que estan utilizando
la tecnologia para aprovecharse de
las debilidades de los modelos

tradicionales del seguro.

e) Sianalizamos bien estas tendencias,
es facil darse cuenta de que la
estrategia de mercadeo de los nuevos
jugadores se basa en escuchar lo que
el cliente quiere. Como ejemplo
podemos citar los seguros por
uso, ventas directas (para eliminar al
mediador), seguros paramétricos
(para eliminar al ajustador), trajes a la

medida, etc.

tranquilidad y el placer de sentirse
protegido ante la incertidumbre, deben

ser el norte que guie nuestro accionar.

Afiade el presidente de COPAPROSE que es
conveniente preguntarse: ¢Cual debe ser
el papel del productor de seguros ante
este panorama?, a lo que él personalmente
y como excitativa para reflexionar, prefiere
resumir el tema en una sencilla operacion
para definir el VALOR AGREGADO, en
donde indica que 2 + 2 = 5. “Si nuestra
ecuacién de valor da como resultado 4,
somos iguales a los demés y si suma 3,
estamos camino a la desaparicién”, nos dice

Marvin Umafia Blanco.
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Resalta que el deber de un productor de
seguros va mucho mas alld de informar
o asesorar, debe ser capaz de advertir
al cliente de los cuidados que debe tener
para que opere su contrato, aclarar las
exclusiones, deducibles, infraseguros
y, sobre todo, debe evolucionar de
ASESOR EN SEGUROS a ANALISTA DE
RIESGOS, tema vital que nos ocuparia

muchas paginas y nos reta mucho mas.

Todos estos desafios, sefala Marvin
Umana Blanco, deben ser abordados a
través de una colaboraciéon entre todos
los actores del sector asegurador, o
sea, los productores de seguros, los
aseguradores y los supervisores; de esta
manera se mantendrd un crecimiento
sostenible y el tan anhelado aumento
de la penetracion del sector en la regién

latinoamericana.

A nivel interno, el anélisis de todos estos
aspectos y desafios serd coordinado por
el Consejo Directivo, principalmente a
través de su Comité Ejecutivo, el cual
tiene el propdsito de agilizar la operacion

y decisiones en el seno de COPAPROSE.

El Comité Ejecutivo lo comprenden:
el Presidente, Marvin Umana Blanco;

la Vicepresidente |, Elisabeth Vogt; la

Vicepresidente Il, Agustina Decarre; el

Consejero Titular de Bolivia, Jorge Suxo,
el Consejero Titular de Chile, Hugo Smith;
el Tesorero, Mario Augusto Rodriguez
(Panamd) y la Directora Ejecutiva, Erika

Herrera (Panama).

Marvin Umaia Blanco indica que es un
gran orgullo y desafio formar parte del
Comité Ejecutivo y poder representar a los
asesores en seguros a nivel internacional y
tener la oportunidad de impulsar nuestra
profesién como un pilar indispensable en la

cadena de valor de los seguros.

Elisabeth Vogt se siente muy orgullosa
de representar a su querido México y
agradecida por el apoyo de los miembros
de COPAPROSE que han depositado su
confianza en su persona para ocupar dicho
cargo. Afirma que representa un gran reto
entender las necesidades de los mercados
de los 17 paises miembros y que le parece
una oportunidad Unica el construir en el
sector asegurador Iberoamericano en estos

tiempos de grandes retos y cambios.

Agustina Decarre, por su parte, sefiala
que igualmente se siente orgullosa de
representar a Argentina en una institucion
tan prestigiosa, pensando en unir el esfuerzo
de los paises miembros para desarrollar
nuestra profesién y la actividad aseguradora
en América Latina, Espafia y Portugal. "Es
un honor y una responsabilidad que asumo
con mucha conviccién. Compartir con mis
colegas el trabajo del Comité Ejecutivo es
muy motivador ya que aprendo de ellos y
de todos los dirigentes que dan su tiempo
para el crecimiento de nuestra actividad",

destacé Decarre.

Para Jorge Suxo, el estar en el Comité
Ejecutivo de COPAPROSE significa mucho
para las personas que, ademés de tener una
buena voluntad de apoyo al crecimiento de
la actividad del corretaje y asesoramiento
del seguro, tengan la proactividad de
buscar alternativas de integracién de los
paises que componen tan significativa

entidad gremial.

A su vez, Hugo Smith indica que ser
miembro del Comité Ejecutivo es una gran
oportunidad para colaborar en el desarrollo
del mercado asegurador y en la oferta
de valor que generan las actividades del

Corredor de Seguros en la sociedad.

Las Asociaciones de los
Productores de Seguros

En estos tiempos de cambios, todas las
asociaciones miembros de COPAPROSE
igualmente deben desempefiar un
rol importante como instrumentos de
interlocucién absolutamente necesarios
para plantear a los gobiernos y los
supervisores de seguros las necesidades

del mercado de segurosy sus productores.

A continuacién destacamos los valores
que, seglin opinion de los miembros
del Comité @ Ejecutivo, deben  ser
cruciales para las asociaciones en su rol
de liderazgo y representacion. de los

productores de seguros:




PAGINA 48

AMASFAC 63 ANIVERSARIO

LOS SEGUROS
COMO HERRAMIENTA
PARA LA MOVILIDAD
SOCIAL EN MEXICO

La pobreza y la desigualdad en el ingreso son temas
recurrentes en las agendas de los gobiernos de los paises en
via de desarrollo. En las Ultimas décadas, en México se han
implementado programas para combatir la pobreza y disminur
la desigualdad, los cuales se han enfocado en mejorar el
consumo de alimentos, el estado de salud y la educacion’. No
obstante, al revisar las cifras publicadas por el Consejo Nacional
de Evaluacién de la Politica de Desarrollo Social (CONEVAL),
podemos observar que no ha habido .
una disminucién significativa de la
pobreza ya que en 2008 el 44.4 %
de la poblacién se encontraba en
situacion de probreza y en 2018, el
41.9 %, una disminucién promedio del

L\

0.24 % como se puede observar en la

gréfica 1. El caso mas preocupante es
la poblacién vulnerable poringreso, ya
que en 2008 comprendia el 4.7 % de

la poblacién y en 2018 representaba

>

Lic. Mauricio Arredondo

Director General Centro de

Evaluacion para Intermediarios

Por otro lado, si consideramos los resultados presentados
al cierre del 2020, podemos ver el gran impacto que tuvo la
pandemia por COVID-19 en este tema, ya que la poblacién
en situacién de pobreza se incrementé en 3.8 millones de
personas, la poblacion vulnerable por ingresos crecié 1.3
millones de personas y se tienen 5.1 millones de personas
mas por debajo de la linea de pobreza por ingresos. Lo mas

preocupante es la poblacién que se encuentra en carencia de

-

-
el 8.9 %, incluso, si analizamos la o
e
poblacién que se encuentra por e T s, .
. . \I-"-'-._ ."_.-".-'-F 2 4
debajo de la linea de pobreza por N g e N \\_--"“
. 5 . -.__'_,_,.\,__.--"" N \‘-_-.____,\_.‘____,
ingresos?, nos encontramos  casi TR B SR < LS 3

con las mismas cifras en 2008 y en 2018, 49 % y 49.9 % de
la poblacién respectivamente, lo cual indica que las personas
no cuentan con los suficientes ingresos para adquirir la canasta

basica.

" Levy, Santiago. “Pobreza y transicién democrética en México”. Fondo de Cultura Econémica.
2009.

2 Es el valor monetario de una canasta de alimentos, bienes y servicios. De acuerdo con

CONEVAL, a julio de 2021 en zonas urbanas se encuentra en $3,408.74 mensuales y en zonas

rurales en $2,238.58 mensuales.

?De acuerdo con CONEVAL son personas que no estan adscritas o no tienen derecho a recibir
servicios médicos de alguna institucién que los proporcione (IMSS, ISSSTE federal o estatal,

PEMEX; SEDENA, MARINA o servicios médicos privados).

“El Indice de Gini se mide entre 0y 100, en donde cero es la méxima igualdad y 100 es la maxima

desigualdad.

acceso a servicios de salud®, ya que esta pasé de 20.1 a 35.7
millones de personas (28.2% de la poblacién), como se muestra
en la grafica 6. Ademas, también se puede observar un impacto
en la desigualdad por ingresos en donde, de acuerdo con el
indice de Gini*, se puede observar en la grafica 7, que del 2019

al 2020 se pasd de 49 a 54, respectivamente.

NUMERO DE PERSONAS
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GRAFICA 3. POBLACION VULNERABLE POR INGRESOS
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GRAFICA 2. POBLACION EN SITUACION DE POBREZA EXTREMA
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GRAFICA 5. CARENCIA POR ACCESO A LA SEGURIDAD SOCIAL
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GRAFICA 6. CARENCIA POR ACCESO A SERVICIO DE SALUD

45 4238 45%

33.5 35%
21.5%
30%

25%

21.8 20.1
19.1

20%

15%

PORCENTAJE DE LA POBLACION

10%

5%

0%

2008 2010 2012 2014 2016 2018* 2020*

Fuente: Elaboracién propia con informacién de CONEVAL. En 2020 se hizo un cambio de metodologia.
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GRAFICA 7. INDICE DE GINI
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Como podemos observar, a lo largo del
tiempo la pobreza y la desigualdad se
han mantenido en los mismos niveles e
incluso se han incrementado en México,
provocando que haya poca movilidad
social. Este concepto se refiere a los
cambios que tienen los individuos en
su posicion en cuanto a la distribucion
socioeconémica, los cuales pueden ser
respecto al hogar de origen (movilidad
intergeneracional) o a lo largo del ciclo
de vida de las personas (movilidad
intrageneracional). Al igual que la
pobreza, se tiene que analizar de forma

multidimensional:

° Campos, Raymundo, Fonseca, Claudia y Vélez, Roberto. “El concepto de movilidad social:
dimensiones, medidas y estudios en México”. Centro de Estudios Espinosa Yglesias. 2015.
¢ Cifras de la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros (AMIS).

45.4

2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2019 2020

Ingreso. Cambio en el ingreso de los individuos a

través del tiempo.

Educacién. Generacién de capital humano que sirve

O ®

de mecanismo de ascenso socioeconémico.

Ocupacional. Se ubica a las personas por clase o

B

o

categorfa ocupacional (relaciones laborales y recursos

de mercado).

Riqueza. Medio para incrementar el consumo a largo

g

plazo y enfrentar eventos adversos.

Movilidad subjetiva. Es la percepcion que una
@ persona tiene de su situacion respecto a la de su hogar

de origen.

Dadas las definiciones anteriores, podemos decir que una
herramienta que puede impulsar la movilidad social son los
seguros y, por ende, disminuir la pobreza y la desigualdad
econdmica ya que, como se sabe, el sector asegurador tiene
la misién de proteger la vida, la salud y el patrimonio de las
instituciones que conforman la sociedad frente a los diversos
riesgos que enfrenta y afectan su estabilidad econémica, es decir,
buscan el bienestar social a lo largo de la vida de las personas.
Por tal motivo, el sector asegurador en México ha desarrollado
diversas iniciativas para impulsar el desarrollo de los seguros,

dado que actualmente existe un bajo nivel de aseguramiento :

El 7 % de las casas estan aseguradas.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

El 9 % de la poblacién cuenta con un seguro de gastos

médicos mayores. Solo el 1.25 % de los casos presentados

por COVID-19 contaban con un seguro de este tipo.

El 16 % de la poblaciéon econémicamente activa cuenta con

un seguro de vida individual.

El 29 % del parque vehicular esta protegido por un seguro

de automdvil.

GRAFICA 7. DISTRIBUCION DE LA POBLACION EN MEXICO

Y EL MERCADO DE SEGUROS

DISTRIBUCION NSE 2016 VS NSE 2018
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En este sentido, como se comentd
anteriormente, a raiz de la contingencia
sanitaria derivada del COVID-19, algunas
familias han sufrido la pérdida del jefe
de familia y/o la disminucién de la salud
de algin miembro del hogar, asi como
la pérdida del empleo, que ante la falta
de instrumentos de proteccién implica
que se tengan gastos no previstos,
recurriendo a préstamos informales de
familiares, vecinos o amigos, provocando
con ello un desfinanciamiento que puede
llevarles afios revertir y por consecuencia
tener una baja movilidad social que
incremente cada vez mas la pobreza y

la desigualdad. Es por ello que se tiene

como gran reto generar politicas publicas
para lograr una mayor inclusién financiera
en seguros con productos de alta calidad
para todas las personas y de acuerdo a
sus necesidades, con precios accesibles
y con una distribucién eficiente, ya que
es muy importante para el desarrollo
econdmico y el bienestar de la sociedad
para fomentar la justicia econémica, crear
mejores oportunidades y con la finalidad
de que las personas mejoren su nivel de
vida. Es importante sefalar que no solo se
requiere implementar politicas publicas de
inclusién financiera o programas sociales
para lograr el objetivo de disminuir la

pobreza y la desigualdad, sino también

se deben generar los mecanismos para
tener crecimiento econémico y generar
empleos. Dentro de dichos mecanismos
se encuentra el sector asegurador, ya
que su crecimiento y expansion son un
motor importante para la creacién de
empleos y para la disponibilidad de
recursos de ahorro a largo plazo, que se
traduce en inversién en infraestructura
fisica y humana, lo que aumenta la
estabilidad econdémica y social, fomenta
la produccién y el consumo, permite el
desarrollo de actividades con un mejor
manejo del riesgo y contribuye a que
las sociedades sean mas productivas,

competitivas y estables.

Dentro de estas iniciativas, se encuentra
la implementaciéon de productos que
busquen atender a las poblaciones de
bajos ingresos y a la clase media, ya
que se considera que las condiciones
de vulnerabilidad econémica y social de
estas poblaciones pueden agravarse ante
cualquier eventualidad que afecte su
patrimonio y capacidad de generacién de
ingresos si no cuentan con un mecanismo
de proteccién . Lo anterior, debido a
que los productos de seguros se han
enfocado principalmente en los niveles

socioeconémicos altos.

Por tal motivo, se ha desarrollado
el concepto de seguros inclusivos,
los cuales son universales, sencillos,
estandarizados y de comercializacién
masiva, y no buscan tnicamente proteger
a las personas de menores ingresos sino
a toda la poblacién que nunca antes ha
estado cubierta con un seguro (pobres,
poblacién rural, clase media, personas
con discapacidad y minorfas étnicas,
entre otros) , en donde los microseguros
y los seguros masivos son parte de
estos. Por otra parte, de acuerdo con la
International Association of Insurance
Supervisors (IAIS), este tipo de seguros
hace referencia a todos los productos
orientados a ofrecer protecciéon a los
mercados desatendidos o sub-atendidos,
no solamente a los que van dirigidos a las

poblaciones de escasos recursos.

Fuente: La ,gréfica es publicada por la Asociacién Mexicana de Agencias de Inteligencia de Mercado y Opinién, A.C. En
a

el caso de

clasificacién de los mercados de seguros es elaboracién propia.
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AMASFAC EN LA VIDA
DE LOS AGENTES DE
SEGUROS Y DE FIANZAS

El rol de los agentes de seguros y de fianzas en la sociedad.

Act. Rafael Morfin Maciel

Ex Presidente Nacional

AMASFAC

A los seres humanos nos toca gestionar
los bienes de la tierra y ordenarlos para

que cumplan su funcién.

Los agentes de seguros y de fianzas
estamos llamados de manera especial a
colaborar en este sentido ya que, ademas
de la obligacion inmediata de gestionar
con prudencia los bienes que tenemos,
nos corresponde ayudar y organizar a
los miembros de la sociedad de manera
solidaria para que puedan enfrentar el
impacto financiero generado por eventos

adversos inesperados.

Por las caracteristicas que tiene la
actividad de los agentes es comin que
tengan que enfrentar solos muchos de
los retos que se presentan en su trabajo
diario, y la naturaleza nos ensefia que
normalmente los seres que no se unen
para enfrentar las adversidades la pasan

muy mal e incluso fallecen en el intento.

Por eso es tan importante unirnos, para
ayudarnos unos a otros a lograr nuestro
pleno desarrollo y para poder prestar a
la sociedad un servicio de mayor calidad,
acorde a las exigencias del mundo

moderno.

¢Qué es la AMASFAC?

La AMASFAC es la unién de los agentes de seguros y de
fianzas que deciden asociarse para acompaiiarse y ayudarse
a alcanzar su vocacién y misién ante la sociedad. A través de

nuestra asociacién podemos:

Recibir muchos y variados servicios que facilitardn

nuestra labor como agentes.

Tener acceso 4&gil y actualizado a informacién

relevante para nuestro trabajo diario.

Defendernos mejor de los abusos e injusticias en el

ambito profesional.

Tener una representacion reconocida ante las

compaiifas, las autoridades y la sociedad en general.

Formarnos, conocer mejor los productos y servicios
que ofrecemos, teniendo la oportunidad de mejorar
nuestras habilidades y capacidades humanas,

administrativas y gerenciales.

Pertenecer a un grupo de profesionales que

comparte nuestros mismos intereses e inquietudes.

Contar con una red de ayuda de prestadores de
servicios especializados y de colegas expertos que
nos apoyan para atender aquellos casos en los que

necesitamos un consejo.

Intercambiar ideas, compartir conocimientos vy
construir juntos una sabiduria que ninguno seria capaz

de alcanzar por si mismo.

Lograr el reconocimiento de nuestros colegas de

profesién, del sector y de la sociedad.

Trascender promoviendo iniciativas que mejoren la
labor de nuestros colegas y la respuesta que damos
a nuestros clientes, que propicien el desarrollo de
nuestra industria y que contribuyan a la construccion
de la sociedad y del México que todos hemos sofiado

para nosotros y para nuestros hijos.

La unién hace la fuerza.

Uno de los factores primordiales para que pueda suceder lo
anterior es la unidad. Es normal que los seres humanos queramos
destacar y ser tomados en cuenta, que nuestras ideas sean
consideradas y que se nos reconozcan nuestras aportaciones. En
este sentido, existe el llamado para que cada uno contribuya de
acuerdo a sus posibilidades, que aprendamos a aportar nuestro
granito de arena, en el entendido de que sélo algunos seran
llamados, en diferentes momentos, a asumir responsabilidades
y ejercer el liderazgo, entendiendo que el liderazgo auténtico
consiste en servir a la Asociacién y a sus miembros por encima

de las preferencias y los intereses personales.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Otro aspecto de gran importancia es |la
participacion. AMASFAC somos todos los
agentes que la integramos y nuestra Asociacion
alcanzara la fortaleza y el reconocimiento que
necesitamos para el futuro de nuestra profesién
en la medida en que cada uno de nosotros se
interese y se comprometa a trabajar desde las
filas AMASFAC por arreglar o hacer cada una
de esas cosas que nos inquietan con relacién a

nuestra profesién como agentes profesionales.

Necesitamos cambiar nuestra actitud para que,
en lugar de decir “Alguien deberia atender
este problema ...”, comencemos a decir “; Qué
puedo hacer yo con la ayuda de AMASFAC

para resolver esto?”

La oportunidad de formar parte de AMASFAC
ha sido para mi un regalo que Dios puso

en mi camino, ya que he podido disfrutar

y aprovechar todos los beneficios que nos

otorga nuestra Asociacién, teniendo incluso el
honor de colaborar en la construccién de esta
historia que muchos otros comenzaron con
gran esfuerzo y sacrificio, y que ahora cumple

sus primeros 63 afos.

Mi reconocimiento y profundo agradecimiento
a todos los que han contribuido y jmuchas

felicidades!

Esperemos que muy pronto podamos reunirnos

para festejar este magnifico logro.
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:G Antéll'lio A. Pozzi y Pardo
Ex Pres:denirer Nacional
AMASFAC

En la mayoria de los paises desarrollados, la afiliacion de
cualquier actividad que se lleva a cabo dentro del mismo gremio
proporciona a los asociados innumerables ventajas y beneficios

que les permiten ser mas profesionales.

Estar afiliado a una asociacién o cdmara de profesionales ofrece
una gran cantidad de oportunidades para sus participantes. La
mas importante de ellas es que, al representar a un ndmero
significativo de personas que tienen la misma actividad ante
terceros como son autoridades politicas, financieras, medios de
comunicacion, redes sociales, asociaciones de patrones, etc., la

fuerza de sus acciones es poderosa.

La |n1p]ortanua de los gremios es muy antigua. Se habla ique
desde el tiempo de los egipcios, cerca del afio 3200 A
existian los gremios de talladores de piedra, de carpinteros
albafiles y algunos otros mas. Los gremios se especiali_zaron_co
el tiempo y existen hasta ahora, manifestandose en diferentes

profesiones de la actividad humana.
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La explicacion sustancial del gremio es la representatividad
que les otorga la afiliacion de profesionistas con los mismos

intereses y que se dedican a la misma actividad.

En nuestro caso, y hablando de AMASFAC, no cabe la menor
duda del importante papel que ha jugado ante

la sociedad en su conjunto durante sus ya 63

anos de vida.

Su participacién  directa en la
elaboracion y discusién de leyes,
reglamentos, procedimientos y
defensa de los intereses de los
agentes y consumidores es evidente
ante los resultados obtenidos en el

tiempo.
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problemas y experiencias que cada

uno posee y buscando soluciones en
conjunto. Los asociados se instruyen
entre si y transmiten sus experiencias y

cémo resolver cuestiones similares.

La actividad mas importante al estar
asociados en AMASFAC es la fuerza
que le dan sus miembros a los trabajos
y gestiones que se realizan ante terceros,
en beneficio de todos los agentes, estén

afiliados o no.

Como en toda actividad humana, a
lo largo de 63 afos nos han sucedido
situaciones muy valiosas, unas mas y
otras no tanto. Pero, después de todo,
nuestra Asociaciéon tiene un renombre
muy importante tanto en México como

en el extranjero.

Al ser miembros de la Confederacion
Panamericana de  Productores de
Seguros y de la Federacién Internacional
de Intermediarios de Seguros, nuestras
experiencias son compartidas con otros
agentes fuera de México y, al mismo
g a8 . o7

tiempo,  recibimos retroalimentacion

otro Ique nos ayudan a resolver los
!n 75 que se nos presentan en el
dia a dia y a la vez adquirimos nuevos
conocimientos y estrategias comerciales

que facilitan nuestra labor.

A través de los diversos comités que
opera la Asociacién, los asociados
pueden participar ya sea aportando sus
ideas o elaborando consultas sobre algin
tema especifico relacionado con los

seguros y las fianzas. Lo anterior es parte

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

o ‘.
on mucha frecuencia participamos en la

consultas que realiza la Comisié
de Mejora Regulatoria (COFEMER),

aportando la experiencia y conocimien

que tenemos en la intermec

Los Agentes de seguros y de fianzas
asumimos una funcién de proteccién del
consumidor y del desarrollo de la industria
y del pais, por lo tanto aportamos nuestra
parte y contribuimos con el crecimiento
de nuestra patria, nuestras familias, las
personas y las empresas.

No ser miembro de AMASFAC es una —
gedeonada, especialmente en una época -

en la que lo que importa es la unién que

nos hace mas fuertes.
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IMPORTANCIA DE
LA CAPACITACION
EN LA CARRERA
PROFESIONAL DEL
INTERMEDIARIO

de los sectores asegurador y afianzador.

Lic. Roberto S. Luna,
Director General

IMESFAC

Desde su fundacion en 1972 el

(IMESFAC) mantiene el legado de grandes
pilares de los sectores asegurador y afianzador. Los fundadores tuvieron
la vision de constituir una institucion dedicada a la profesionalizacion
de todos los actores que se desempefian en ambos sectores mediante
la capacitacion. A lo largo del tiempo, el IMESFAC ha diversificado su
oferta de programas como cursos, talleres, diplomados, certificaciones,
entre otros, cuya finalidad es brindar informacion selecta que contribuye
a la construccién de conocimiento especializado al servicio de la

sociedad mexicana.

La capacitacion constante permite el desarrollo de habilidades para
una nueva economia. Las habilidades mas importantes que requiere el
mercado laboral se pueden clasificar en tres categorias. En ,
las habilidades de tecnologia avanzada relacionadas con las tecnologias
de la informacién y de la comunicaciéon (TIC) y la programacion; en

, las habilidades sociales y emocionales avanzadas como
la mentoria, habilidades de comunicacion, aceptacién de la diversidad
cultural, empatfa, colaboracion entre colegas, etc., y en ,
las habilidades cognitivas avanzadas que corresponden al pensamiento
critico, solucién de problemas y la capacidad de crear conexiones entre
ideas complejas (Bughitetal, 2018). Estas habilidades bien desarrolladas
y aplicadas en los sectores asegurador y afianzador constituyen las

ventajas competitivas del intermediario o asesor financiero.

Para el IMESFAC, formar profesionales
especializados en la administraciéon de
riesgos, a través de productos financieros
como el seguro y la fianza, representa
una gran responsabilidad. No se trata de
transmitir datos para acreditar exdmenes y
obtener reconocimientos, se trata de ofrecer
capacitaciéon bajo una estructura institucional,
capaz de generar conocimiento relevante en
agentes y colaboradores. Al centrar el disefio
de nuestros programas educativos en la
persona, principalmente en técnicas de venta y
el desarrollo de habilidades blandas, se busca
consolidar la cultura de la previsién de riesgos

y la administracién del ahorro.

La capacitacién ya no es la misma. Con la
llegada de la emergencia sanitaria causada
por la COVID-19 se aceleraron procesos en
todos los dmbitos econémicos y sociales. Si
bien es cierto la capacitacién en su modalidad
presencial volvera a los salones y auditorios,
el gran salto hacia la modalidad virtual es hoy
nuestra nueva normalidad. Pero esto no es
una tarea sencilla ya que no basta con tener
equipo, materiales digitales o conexién a la
red, representa un cambio socio-cultural en la
forma de adaptarse a este evento disruptivo y
lo que depare el futuro. Algunas implicaciones
van desde la administracién del tiempo hasta
el manejo de la frustracion, pero el éxito
dependera de la aceptacion e interiorizacion
de las TIC en el programa de capacitacién de
cada asesor y como herramientas de apoyo

para el logro de las metas profesionales.

Entre los beneficios de la capacitacién en
su modalidad virtual podemos encontrar
la flexibilidad, ya que se puede estudiar
a cualquier hora, en cualquier lugar, de la
forma y el ritmo que mejor convenga. Otro
beneficio es la facilidad de acceso, ya que
se pueden consultar los materiales desde
una computadora, tablet o teléfono celular.
Asimismo, se tiene mayor control del tiempo
de estudio ya que las clases no estan
estructuradas en carga horaria rigida, por lo
que se pueden visualizar los contenidos 24 x 7.
El entorno de aprendizaje confortable es uno
de los beneficios que se refiere a no tener que

trasladarse a un lugar especifico donde tomar

— .
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la capacitacién o las clases. Finalmente,
la modalidad virtual es una oportunidad
de interaccién que se enriquece gracias
al intercambio de ideas, donde los
alumnos disponen de mayor tiempo para
procesar la informacién que reciben,
reflexionar sobre lo que se aprende y
realizar aportaciones para la construccién

del conocimiento.

Una de las alianzas destacadas que
mantiene el IMESFAC es con The
American College of Financial Services,
con sede en Filadelfia, Estados Unidos
de América. Por més de 27 afos se ha
consolidado esta relacién enfocada en
capacitar a los asesores de seguros de vida
con los programas de excelencia como
el Life Underwriter Training Consultor
LUTC, Certificate in Life Insurance (CLI) y
Financial Services Certified Professional

(FSCP). Los programas son de gran valor

para el asesor que busca potenciar sus
habilidades para vender seguros de vida,
confian en gran medida en la metodologia
que a lo largo de los afios ha permitido
la profesionalizacién de la carrera y el
incremento en ventas hasta en un 30 %.
Estas certificaciones estan dirigidas a
los asesores exitosos que buscan ser
extraordinarios, comprometidos  con
su carrera, con sus clientes y con el

desarrollo del pafs.

La colaboracién, apertura, intercambio,
integridad e interdependencia son
principios que moldean y fortalecen a
todos los actores representados en los
sectores afianzadory asegurador. Porello,
para el IMESFAC son muy importantes las
relaciones que conserva con organismos
e instituciones sectoriales. Celebramos
el 63 aniversario de AMASFAC y nos
sumamos a los festejos en cada seccion

del pais y a nivel nacional.

iMuchas felicidades a toda la
comunidad AMASFAC y gracias

por su compromiso para la
construcciéon de una sociedad
resiliente!

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

SEGUROS ATLA

80 anos de cuidar lo que mas importa

Seguros Atlas

Estamos  enormemente  satisfechos
de llegar a nuestros primeros ochenta
afios de existencia con una empresa
bien capitalizada, solvente, pujante e

innovadora.

Hemos acompafado la historia vy
desenvolvimiento de nuestro  gran
pais a través de periodos de crisis y
de bonanza, siempre con la mira de

preservar y engrandecer nuestro capital,

29

Seguros Atla

Presidente del Consejo

y Director General de

C. P. Rolando Vega Saenz

el rendimiento adecuado de nuestros
accionistas, la educacién constante y
remuneraciéon de nuestros empleados,
la red de nuestros agentes y, sobre todo,
la aceptacion y satisfaccion de nuestros

asegurados.

Durante muchos afios, y en un mercado
cada vez mas competido por parte de un
nimero muy importante de aseguradoras,
hemos podido mantenernos dentro de
los primeros quince lugares en primas
emitidas, con lugares aiin mas destacados
en diversos ramos especificos como

dafios, accidentes y enfermedades.

41 Ochenta
anos. gy

<.
S.

La empresa a mi medida

e

Orgullosamente somos una
empresa multiramo  cien
por ciento mexicana que ha
mantenido su nombre a lo
largo de toda su historia y sus
accionistas actuales son en
su mayoria descendientes de
aquellos que la fundaron en
1941.

Como siempre, el futuro nos presenta
grandes retos que sabremos enfrentar con
entusiasmo: Deberemos saber aprovechar
al méximo las enormes ventajas que nos
ofrecen las nuevas tecnologias digitales
para mejorar nuestros sistemas de
informacién y la comunicacién sencilla,
clara y expedita con nuestros agentes y
clientes; deberemos seguir innovando
constantemente para ofrecer al mercado
multiples opciones de cobertura de
riesgos en condiciones optimas y a
precios accesibles; deberemos asegurar
la preparacién y satisfaccion de nuestro
personal y, por supuesto; deberemos
mantener una estructura financiera
y solvencia sanas que aseguren el
cumplimiento de nuestras obligaciones y

la fortaleza de nuestra institucién.

Creemos profundamente en México y

en su potencial. A él nos debemos y

sabremos hacer nuestra parte para seguir
siendo un elemento digno en nuestra

comunidad.
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¢Para quiénes se hacen estos congresos?

Lic. Roberto Castellanos Omaiia
Comité Organizador

Congreso COPAPROSE 2021

;Qué diferencia hace a un Agente de Seguros y Fianzas exitoso, entre otras cosas, a otro
que todavia no lo es, 0 no quiere ser?: su curiosidad, sus ganas permanentes de aprender,
el ver mas alla, su deseo de interesarse por lo que pasa en su entorno, lo que hacen los
demas agentes, cdmo lo hacen, cémo trabajan otros empresarios —porque un agente
de seguros es un empresario—, como pueden aprender de ellos, haciéndoles preguntas,
buscando la oportunidad de hablar con un director general de una aseguradora, de una
afianzadora, de una autoridad del gobierno, escuchar de primera mano a los expertos,

poder hacerles preguntas y convivir con ellos.

Estos agentes se toman muy en serio

su papel: son profesionales. Ante la

pregunta de si es o no es, ellos saben
que si lo son y quieren seguirlo siendo.
Por eso los participantes de los congresos
de AMASFAC, en un porcentaje muy alto,
son de estos agentes que no faltan a uno.
Son los exitosos, los que han llevado sus

agencias a crecer en todos los tiempos,

adaptarse a las nuevas circunstancias,
a entrar en nuevos mercados y
especializarse. Vemos desde los que
tienen un despacho local en su ciudad
o hasta en alguna zona de las grandes
ciudades del pais, los que cuentan
con varias oficinas en varios estados,
los que también tienen oficinas en el
extranjero, y a los ejecutivos y directivos
de las firmas de corretaje internacional
con operaciones en México. Nunca
faltan. Todos ellos estan interesados en
saber qué estd pasando, cudles son las
vertientes en los ramos de seguros y
fianzas y qué nuevas herramientas hay

disponibles.

En los Congresos de AMASFAC se trabaja
a profundidad para dar respuesta a este

tipo de agentes, a estos profesionales

que trabajan y demandan calidad total
en lo que hacen. Por eso detras de cada
congreso, es decir, tras bambalinas,
donde pasa todo y no se ve, hay un
equipo de agentes y corredores de
seguros  profesionales, una agencia
especializada en este tipo de eventos,
el grupo de ejecutivos permanentes
de AMASFAC que se comprometen en
varias tareas para hacer del evento un
éxito total, como lo han sido siempre
nuestros congresos de AMASFAC. Se
eligen cuidadosamente a los miembros
de los comités de Contenidos, quienes
deciden los temas a tocar y los expertos
que daran las conferencias plenarias y
simultdneas; de Comunicaciéon e Imagen,

quienes trabajan en dar siempre el

sentido de actualidad y personalidad

en cada congreso; de Produccién y

Logistica, quienes coordinaran las
actividades para quinientas personas
durante dos o tres dias; de Hospitalidad,
para dar una atencién personalizada a
los participantes, autoridades e invitados
especiales, haciendo que su experiencia
sea la mas grata; el de Patrocinios,
quienes hablan con las compafiias
lideres en el mercado viendo siempre un
balance en su participacion (a todas les
interesa estar presentes, pero el nimero
de patrocinadores es limitado); el de
Tesoreria, que cuida que siempre exista
el mejor rendimiento de la inversion y
el de Asistencias y Registros, que cuida
que todos los participantes cuenten con
su material del congreso y responden a

sus preguntas y necesidades especiales.

Para estos agentes se trabaja con muchos
meses de anticipacion, porque sabemos
que ellos “son”, decidieron “ser”,
demandan y se merecen lo mejor. Ellos

vienen a los congresos de AMASFAC

porque saben que hay que subirse a la
cima de los arboles para ver el bosque.
Durante el congreso ellos ven mas allé del
caminar diario entre los arboles. Suben
a la cima del bosque donde, con otros
agentes igual de interesados que ellos,
comentan hacia donde van, hasta donde
llega el bosque, cémo pueden ellos

ampliarlo o darle nuevas direcciones.

Después de los congresos de AMASFAC
regresan a sus oficinas siendo otros, con
una nueva visién. Por eso no faltan cada
vez que se les convoca. Ya no serén los
mismos después del congreso, porque
ahora ya saben y toman las riendas para
implementar lo aprendido. Cuando
tengan que tomar decisiones tendran
mas herramientas que otros agentes, ya
les llevan ventaja. Son empresarios, son
Agentes de Seguros profesionales con
visién, con participacion. Sus clientes lo

notan: jtambién su competencial

e

Estos agentes son los que
marcan el ritmo del quehacer.
Son los innovadores, y
encuentran en los congresos de
AMASFAC la informacién, los
contactos y las herramientas
para seguir creando y
empujando hacia adelante. Son
los que empujan, no los que
esperan a que los empujen.
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COMITE
POLIZA

RC AGENTE

Estimados asociados de AMASFAC:

Derivado de las giras que ha realizado nuestro
Presidente Nacional, Alejandro Sobera, se
ha platicado de las dudas, incertidumbres y
desconocimiento de detalles que todo seguro
de cualquier agente tiene... muchos agentes
compran su seguro por precio, sin leer y
entender qué incluye.... Todos sabemos que
esa actitud generalmente no tiene un buen
final al momento de la verdad, cuando se tiene

un siniestro.

Generamos un resumen de lo platicado,
detalles que debes de conocer antes de leer tu

péliza de RC agentes. Hazlo lo antes posible.

Diferencias entre Claims Made y
Ocurrence

En una péliza Ocurrence, el siniestro “ocurre”
y genera el dafio al afectado en un cierto
momento, tiempo, que debe de estar dentro
de la vigencia de la péliza. (por ejemplo una

colisién de un auto).

En una péliza Claims Made, el error puede
haber sucedido hace afios y el efecto que
genera la pérdida econémica al afectado
se presenta en la actualidad; la atencion e
indemnizacién, le corresponde a la péliza
vigente, mientras que el origen del error esté
dentro de la “antigiiedad” reconocida de la
péliza vigente, (por ejemplo, no diste de alta
a un recién nacido, cuando si te mandaron
la documentacién en los 30 dias de nacido y
tiene un padecimiento congénito que después

de afios de padecerlo necesita una operacion).

Ing. Gerardo de la Garza R.
Comité Péliza RC Agentes
AMASFAC

Cémo saber qué tipo de péliza tengo.

La Claims Made, (nos busques estas palabras... no vienen en las

condiciones), busca este texto:

Base de indemnizacién.

El presente seguro cubre la indemnizacién que el Asegurado
deba a un tercero, conforme a las condiciones pactadas en
el presente contrato, por hechos ocurridos desde la fecha
convencional, siempre que la reclamacién se formule por
primera vez y por escrito al Asegurado o la aseguradora, en el

curso de la vigencia de esta pdliza.

Fecha convencional:

De acuerdo con lo previsto en el Art. 145 bis de la Ley sobre
el Contrato de Seguro, se otorga fecha convencional desde
el inicio de vigencia de la primera péliza contratada con la
aseguradora, siempre que las renovaciones hayan sido una
cadena ininterrumpida de la aseguradora, ello sobre hechos
no conocidos ni reclamados previamente al Asegurado o a
la aseguradora y siempre que la reclamacion se formule por
primera vez y por escrito al Asegurado o a la aseguradora,

durante la vigencia actual de la péliza.

Qué necesitas para hacer un reclamo a tu seguro

1. Que tu error u omisién genere o vaya a generar
al afectado una pérdida econdémica. (Por ejemplo si
no aseguraste un auto, se quedd sin seguro durante
meses, pero nunca hubo un accidente o robo, no hay

dafio que indemnizar).

2. Que lo puedas demostrar, que haya escritos,
e-mails, whatsapp, presentaciones, cartas o cualquier
evidencia que claramente pruebe que TU dijiste,
hiciste, omitiste, comprometiste algo erréneo,
negligencia, omisién, etc.. y por esto se generd una

pérdida econémica.

3. Carta, oficio, e-mail, de tu cliente, reclamando

formalmente y haciéndote responsable de su pérdida.

4. Todos los documentos, e-mails, avisos, actas
administrativas, bitacoras, reportes de tus sistemas de
control de cartera, comienza a preparar una Comité
Pdliza carta tuya, describiendo todo lo sucedido,
detallando fechas y las pruebas que demuestran lo

sucedido.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

5. Recomendamos utilizar el abogado que te asigne tu
seguro.Utiliza la pédliza cuando entres en conflicto con

un cliente y te reclame tu responsabilidad:

No es necesario estar seguro que eres responsable de

alguna pérdida...

si lo eres, le indemnizara... si no lo eres, ti no serds quien se
tenga que excusar de pagar algo y podras entonces llegar a
algin arreglo amistoso, ayudarle a perder menos, pero sin

ningln compromiso para ti.
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Qué NO cubre un seguro de RC Agentes
AMASFAC y cualquier otro:

Reconocimientos, arreglos o responsabilidades
tomadas por el agente al afectado, sin haber tenido el
visto bueno de tu seguro de RC. Aunque sepas que es

algo procedente, NO te comprometas.

Echarme la culpa como agente, cuando el afectado
tuvo una pérdida no cubierta... la responsabilidad civil
deriva de un peritaje en el que se analiza que al accién
negligente u omisa esté contemplada en el cédigo
civil... no es una cuestién de que tl pienses que es tu
culpa. (Ejemplo cuando chocas a alguien).

Responsabilidades o reclamaciones notificadas al
agente, ANTES de la fecha de inicio de tu primera
poliza y ANTES del inicio de cobertura de tu pdliza,
fecha de reconocimiento, muy similar a lo que es la
antigiiedad en Gastos Médicos.

Dafio Moral solito... cuando en un juicio acompafiado
de dafio fisico 0 econdémico, si el juez determina dafio

moral, algunos seguros si cubren.

Responsabilidades -PENALES provenientes de actos
dolosos, la comisiéon de cualquier delito o conducta
ilicita asi como la tentativa de cualquiera de.ellos,
pero recomendamos levantar el reclamo pues muchas

ocasiones hay dafo civil que si estarfa cubierto.

Responsabilidades derivadas por disposicion de
Primas, esto es dafio penal.

Responsabilidades del Agente resultantes del ejercicio
de actividades de intermediacion que estén fuera
de lo que marca la CUSF. (Por ejemplo, asesorias o
asistencias no relacionadas con seguros o fianzas).

Responsabilidades del agente cuando no tenga
autorizacién de la CNSF, (por ejemplo asesorfas de
fianzas, cuando solo tienes cédula de seguros, ojo con
los agentes que “prestan” cédula a otros).

Responsabilidades por la no contratacion o no

renovaciéon de una péliza de seguros, sus coberturas i
Queremos de todos

y/o sus condiciones no solicitadas fehacientemente
los miemibr ASFAC que

por el tercero. Tiene que haber instrucciones por algun
medio escrito, comprobable que se mandé antes del I seguro de RC

momento del siniestro o renovacién. arnos entre todos,

sta.asociacion.

Cualquier responsabilidad de los empleados o
trabajadores a cargo del Agente (si tienes un familiar
que te ayuda o alguien no contratado formalmente y
causa un error, no esta laboralmente o contractualmente

relacionado contigo).
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Ing. Jacobo Viskin Jinich
Comité Organizador
Expresidente Nacional AMASFAC

Asi iniciaba mi articulo de hace un afio en esta revista. Quien
guste consultarlo, les dejo la liga, estd en pagina 70: http://

amasfac.info/boletines/anexos/AMASFAC62Aniversario.pdf

Los torneos de dominé ahora pueden ser tan, o mas
emocionantes que torneos de golf. Como dirfa un exjefe que
me invitd a una convencioén, sin conyuges: te divertiran el doble

y nos costaran la mitad...

¢ Qué se necesita para organizar torneos de dominé? Suficientes
sillas, algunas mesas cuadradas, suficientes sets de fichas, un
sistema administrador de torneos y premios atractivos. En esto
dltimo ahora puedes complementar los premios, ofreciendo la
posibilidad de ganar jun auuutooo...!, tal y como lo ofrecen en

torneos de golf.

Puedes acercarte a la Aseguradora de tu confianza (y si no te
respaldan, te diré dénde si lo consigues) y solicitas un seguro

para Hole-In-One-Dominé.

DE TODOS

OS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

¢En qué consiste este seguro?

Es sencillo. El reto para el participante es
hilar quince (o mas) juegos consecutivos

ganandolos, siendo él el jugador salidor.

Como muchos de ustedes saben, las
fichas de dominé cuentan con 168
"hoyos” o puntos, como los dados. Son

mas de nueve veces el nimero de hoyos

de un campo de golf. Sin embargo, no

se nos ocurri6 qué pirueta hacer para
lograr hoyo-en-uno con las fichas. Asi que
recurrimos a un reto diferente pero similar

en grado de dificultad.

Salida rotada

Han de saber que en torneos de dominé
serios, la regla sobre a quién corresponde
salir no es al que tenga la “mula del seis”,
sino “salida rotada”. Es como en el tenis:
quien inicia sacando, gane o pierda, el
siguiente “game” tocard en turno salir
al otro jugador. En juego de “dobles”,
rotara el turno a saque entre los cuatro
jugadores; al jugador que saca primero,
le tocara sacar nuevamente en el quinto

game... (;me van siguiendo?).

Lo mismo en dominé. Gane quien gane
la primera jugada, tocara salir al jugador
sentado a su derecha. Igual que en tenis,
quien sale primero en dominé le volvera
tocar salir hasta el quinto juego (si es que
hay quinto juego, porque puede suceder
que con dos o tres buenos juegos se
logren 100 puntos y se gane la partida

por “zapato”).
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dentalia

Se llevaré contabilidad individual de cada participante durante queremos verte feliz
el total de partidas de que conste el torneo. El primer jugador
que hile el nimero preestablecido de triunfos consecutivos

como salidor, se llevara el auto. Parece facil, pero créanme, el

ng.  dentalia

reto tiene dificultad (probabilidad) similar a la de hacer hoyo- o
en-uno en golf. Es muy dificil, pero posible. Por eso, como
intermediarios, ofrecemos a organizadores del torneo contratar
un seguro que cubra la eventualidad de que un participante

suertudo logre la racha de juegos ganados competitivos

M?t wpull

|

1

$50,000 ,.;vipua. v

de 250,000 pesos, mejor tomen un seguro por 25,000 y no se GARANT’ZADOS pAREJA F.,JA

definido en la convocatoria. Que no se expongan a una pérdida

coman las ufias ni expongan a pérdidas a la organizacién de su

competencia. [, ; W

Intermediarios en Dominé

Es especialidad de un buen actuario calcular la prima de riesgo
para esta eventualidad. Existe poca, pero suficiente data para
estimar la probabilidad del suceso. Factores a considerar son:
destreza de participantes, nimero de partidas del torneo
(debieran ser ocho o mas), nimero de participantes, racha a

premiar (nimero de triunfos consecutivos).
(05552114505

Aligual que en el golf, la Aseguradora podra designar testigos,
"Bases CClf | Flat | Mt hiaack 2019

presentes durante el evento que ratifiquen que lo reportado

efectivamente sucedié. Esto es indispensable, aun sabiendo

la buena fe de los participantes. Por precaucién, los torneos En el recuadro aparece anunciado el premio de un auto Fiat
deberan jugarse en modalidad individual, esto es sin pareja fija, Uno, dltimo modelo, cubierto por un seguro de “Racha 15" (un
para reducir suspicacias. hole-in-one de domind), ;qué les parece? jviskin@copaseguros.

com.mx Conozcan esta oportunidad tan original, gran tema de
Ademas del actuario y del testigo, el papel del agente conversacién, y a seguir vendiendo.

intermediario es indispensable.

Los seguros no se
venden solos, alguien
necesita darlos a conocer,
explicarlos, cerciorarse de

que el contratante conoce GRU Po DENTALIA, {" 4 ‘

su alcance y posibles

exclusiones, y cerrar, LIDER EN EL SECTOR DENTAL EN MEXICO

esto es: vender, entregar,

AMASTFAC

cobrar, apoyéjl' en caso de Autor en coparticipacion: Juan Anduaga, Director de Innovacion y C v
una eventualidad. Lo que Alianzas Estratégicas en dentalia; Sergio Alcald, Director General womeds aﬁ,@m

ULEALE LI LT el L e Adjunto en AARCO Agente de Seguros y de Fianzas. e
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En palabras del Lic. Sergio Alcala...

A'lo largo de 15 afios de experiencia, en Gru-
po dentalia nos hemos logrado consolidar
como la compafiia nimero uno en el mercado
de beneficios dentales en el pais, otorgando
a cerca de 2 millones de personas el bene-
ficio de un plan dental con cobertura en 691
poblaciones, gracias al modelo de fomentar
el uso del plan dental y a las alianzas con el
sector asegurador en México vy, a traves de
mds de 6 mil empresas que han visto un claro
beneficio en el uso del mismo.

En Grupo dentalia tenemos un modelo de ne-
gocio Unico, que fomenta el uso vy las visitas
frecuentes al dentista, un poderoso diferen-
ciador considerando que, el mexicano pro-
medio, visita al dentista una vez cada 6 anos,
mientras que en otros paises como Estados
Unidos la visita promedio al odontélogo es
una vez cada ano y medio.

Recientemente, realizamos el anuncio de
nuestro plan de inversion y expansion para
este afo, en el cual se contempla la apertu-
ra de tres nuevas unidades y la remodelacion
de otras cinco para transformarlas a la nue-
va generacion de clinicas dentalia, sumando
una inversion total de $50 millones de pesos
(mdp) en lo que resta del afo y la generacion
de 100 nuevos empleos directos, y un aumen-
to en nuestra capacidad de atencion de 09 a
1.3 millones citas por afo.

Se estima que en promedio en el ultimo afo han aumentado un 81 por ciento la cantidad de
empresas que ofrecen a sus empleados la posibilidad de contar con un plan dental.

Ofrecer este tipo de beneficios es de gran importancia para nuestra industria, pues en Méxi-

co, hay una enorme necesidad de salud dental, ya que el 95% de la poblacion tiene proble-
mas dentales, pero sobre todo que hoy tenemos la oportunidad de mejorar las condiciones

de salud de nuestro entorno.

Ademds, comprendimos que para poder lograr un cambio real en los hdbitos de salud dentall
de la comunidad AARCO, seria indispensable la participacion de nuestros agentes asocia-
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dos, como principales agentes de cambio de los hdabitos de salud de nuestro entorno. Esta
importante labor se fundamentaba en dos elementos: Capacitacion continua sobre los be-

&

dentalia

L el =

Adicionalmente, para dentalia es de gran impor-
tancia contar con alianzas y socios estratégicos de
negocio como las aseguradoras y los brokers; gra-
cias a ellos es que dentalia se ha logrado posicionar
como el lider de beneficios dentales de México, au-
nado a su infraestructura y un modelo de atencion
basado en el fomento del uso del beneficio dental,
lo cual ha sido fundamental para hacer tangible
la inversion de sus socios comerciales, reportando
usos muy por encima del promedio del mercado de
las aseguradoras dentales.

Nuestros clientes, han podido constatar que el éxi-
to de un modelo beneficio dental radica en la uti-
lizacion, agregando un valor adicional a las pdlizas
de gastos médicos mayores. Esto, sin duda alguna,

puede ser constatado por los mds de 80 promoto-
res o sus mas de 4,000 agentes con los que hemos
tenido el gusto de trabajar, quienes han encontra-
do en nuestra oferta de valor, atributos adicionales
que contribuyen en el desarrollo de sus negocios, en
cuanto a venta nueva y renovacion de sus carteras,
pero no solo eso, se han dado cuenta que en sus
manos estd la posibilidad de mejorar la salud dental
de millones de personas.

Para entender el trabajo que hacen dia a dia las
promotorias para crear conciencia sobre la impor-
tancia de una cultura de prevencion en salud, quisi-
mos invitar a participar en este articulo al Lic. Sergio
Alcald, director general adjunto de AARCO Agentes
de Seguros y Fianzas.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

neficios dentales contenidos en nuestros productos de gastos médicos y camparias de difusion, enfoca-
das en crear conciencia sobre las necesidades de salud de nuestro pais y en fomentar el uso del beneficio
dental. Hemos logrado de la mano de dentalia, transmitir este conocimiento de alto valor a mds de 1,000
agentes asociados AARCO y en términos del uso del beneficio dental, hemos logrado contribuir a mejorar
la salud dental de mds de 1900 asegurados AARCO tan sélo en el 2020 a pesar de la pandemia por CO-
VID-19. En 2021, seguiremos trabajando para mejorar la salud dental de mas de 35,000 asegurados AARCO.

En la actualidad, las aseguradoras estan apostando en incluir los planes de beneficios dentales en sus
polizas de seguros, ya que dan competitividad y tangibilidad a sus productos de gastos médicos mayores,
siempre y cuando se fomente el uso del mismo entre los asegurados. Sobre esta base es que AARCO, ca-
pacita a sus asociados en las coberturas y los beneficios, pues son los indicados en asesorar al cliente final.

Es importante tener una gran penetracion con los clientes para que las polizas tomen mucha mayor fuerza,
a traves del uso de los beneficios con los que cuentan para la cobertura en enfermedades, pero principal-
mente para |la prevencion.

Podemos concluir que, el éxito de los planes dentalia radica en ser un
servicio basado en concientizar, atraer y atender a los pacientes, de la
mano del trabajo en equipo que realizamos en conjunto. Lo anterior no
seria posible sin el impulso de nuestros mds de 2,700 agentes asocia-
dos a nivel nacional que hacen posible la colocacion de estos servicios
dentales por medio de nuestros socios comerciales. En AARCO creemos
en todos los proyectos en donde su enfoque sea el bienestar de las
personas, por ello seguiremos apostando en el cuidado de nuestros
clientes.

AARCO y Dentalia como aliados estratégicos tenemos una meta:
Construir un futuro seguro.
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LA DIFERENCIA ENTRE
SER “"UN AGENTE ASESOR
EN SEGUROS” Y SER UN
“AGENTE ASESOR EN
SEGUROS AMASFAC”

Director General

¢Cual es la diferencia entre uno
y otro?

Desde luego que ambos desarrollan
una misma profesién y que por ese solo
hecho merecen nuestro reconocimiento
y felicitacion, pero en este mundo que
vivimos se presentan cambios a una gran
velocidad, cambios en las necesidades de
proteccién cada vez mas apremiantes en
lo personal y familiar asi como también en
los patrimonios econémicos, variabilidad
en la economia a nivel nacional, mundial
y evidentemente en la economia de cada
uno de nosotros; cambios en aspectos
fiscales y legales, en la manera de ofertar
y contratar un seguro, primordialmente
en seguros personales, modificacién en
las disposiciones de las autoridades de
esta industria, cambios en la condiciones
de los contratos de seguros de una

compafiia a otra, etc.

En un mercado como el que estamos
viviendo es indispensable, si quieres
poder realizar un trabajo realmente
profesional y salir adelante como Agente

Asesor en Seguros Amasfac:

Don Cristébal Ponce Patrén

Grupo Ponce y Asociados SCP

Estar en constante actualizaciéon en cada uno de

los temas mencionados; no hacerlo significa un

grave riesgo para el Agente y principalmente para

el cliente que confié en él y puso en sus manos la

seguridad y tranqui

dad de su familia o bien el

patrimonio que representa su empresa.

Ante este panorama, scual es la
diferencia entre ser un Agente que
trabaja solo, independiente y solamente
recibe capacitacion, que casi siempre
es muy buena, de la o las Compariias
para quienes intermedia?. Estos cursos
normalmente son impartidos por los
mismos funcionarios de las Aseguradoras,
que tienen un gran dominio del tema a
tratar pero, por razones obvias, estas
platicas son para dar a conocer muy bien
las caracteristicas de los programas de

seguros que maneja esa Empresa.

Un Agente Asesor en Seguros Amasfac,
independientemente de la o las
Compaififas de Seguros para las que
intermedie, recibe a través de su seccion
una capacitacién constante respecto
a todos los aspectos mencionados
anteriormente. Para ello, las secciones
realizan reuniones cuando menos una vez
al mes, donde invitan a especialistas para
cada tema que los asociados consideren

de mucha importancia para ellos.

AMASFAC, oficina matriz de la Ciudad
de México, mantiene un constante envio
de informacién por cualquier cambio que
surja en la Industria y que sea relevante,
se organizan conferencias virtuales con
bastante frecuencia donde se imparten
temas por reconocidos especialistas del
sector, ademas, entre los servicios que
ofrece, estd la asesoria legal, fiscal y
técnica, asi como orientacién actualizada
y los trédmites de renovacién de cédulas,
y algo mas que es muy importante es
la camaraderia que reina entre todos
los que pertenecemos a AMASFAC.
Competimos entre nosotros mismos por
algin negocio, algo que no siempre
podemos evitar, pero siempre serd una
competencia sana entre comparieros
y amigos, platicado entre ambos, en
un plan de respeto mutuo en donde el
trabajo de cada quien y su relacién con
el cliente determinaran en todo caso a
quien le corresponderé el negocio. No es
un requisito, pero hay muchos casos en
donde los Agentes AMASFAC deciden,
por su propia voluntad, asociarse en ese
negocio y comparten los beneficios. Esto
solamente puede pasar entre Agentes
Asesores en Seguros AMASFAC.

Y quiero mencionar otro punto
importante: si ya eres socio o te decides
a ser parte de esta gran
Asociacion, en algin momento
serds invitado a integrarte a
la directiva de la seccidn a la
que pertenezcas, acéptala,
no la dejes pasar, obtendras

un nivel de preparacién muy

distinto a cualquier otro; quienes alguna
vez dudaron en aceptar y después lo
hicieron, han vivido una de las mejores
experiencias de su vida y siempre buscan
cdmo formar parte de las directivas
colaborando en lo que se requiera. Aqui
si te digo: jno tienes idea de lo que
AMASFAC hara por ti!

Si ya estds en AMASFAC, ifelicidades!,
y si aun no formas parte de nuestra
querida Asociacién jqué esperas?, no
estas solo, Unete a esta gran Asociacion,
acude a la directiva de la seccién a donde
perteneces y conviértete en un verdadero

Agente Asesor en Seguros Amasfac.

Si deseas mayor informacioén, llama a los

teléfonos:

55 5514 2090,
55 5511 5937,
55 5511 3118,
55 5525 2975,
55 5525 7571 o
al 800 890 9563

www.amasfac.org

SENTES DE SEGUROS Y FIANZAS
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LOS JOVENES
AGENTES

DE HOY

Y SU PAPEL
ANTE LOS
NUEVOS RETOS

Lic. Andrés Jiménez Meza
Presidente del Comité de Jévenes
AMASFAC

Durante la Segunda Guerra Mundial el mundo decia: “viviamos
en tiempos convulsos, las oportunidades se habian acabado,
la inestabilidad mundial inundaba las primeras planas...”,
¢y por qué digo esto? Las oportunidades siempre nacen “en
momentos dificiles”, en el momento de cambiar el paradigma
y volver al punto de inicio o punto cero, donde hemos de
reflexionar ;qué haremos en el futuro cercano? Somos jévenes y
somos mexicanos, 20.7 millones activos y 10 millones préximos

a integrarse al mercado durante los préximos afios.

Los seguros nacieron en épocas inestables, de incertidumbre
y de miedo. Individuos heroicos como William J. Donovan,
lograron transformar la industria y el mundo con su visién.
Seguramente muchos no saben quien fue él ni conocen su
gran historia, pero en 1919 él llegé a Shangai con tan solo 300
yenes y con ese pequefia cantidad de dinero en su bolsillo
logré crear American Asiatic Underwriters, representando a
varias compafiias de seguros americanas en tierras asiaticas
e innovando en la expansién de un nuevo mercado “cuando
parecia que nadie lo necesitaba”. Otra gran inspiracion es
Cornelius Starr, quien después de la Segunda Guerra Mundial

logré expandir la proteccién a nuevas tierras: Latinoamérica.

Hoy, en 2021, la oportunidad esta
presente mas que nunca con la
tecnologia en la palma de nuestras manos
y el futuro para nosotros. Tenemos retos
internacionales: crisis monetaria, crisis
de salud y crisis ambiental, pero a la vez
tenemos la coyuntura de nuestro tiempo

para generar y ser el cambio.

humanos asi que 4f

mover y q‘uebral

pasa... ;Deseamos

generaciéon?, ;desean
i

como la generacion

somos llamados?

Por esta razén, AMASFAC, desde su
concepcion busco f
impulsar la bisque
indagar y resolve roblematicas

sociales actuales pais. Nunca

explorarnu

negociante. Y recuerden: “cuantos mas

proyectos, mas problemas”, como afirma

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

| deseo e

€rteza para

nversar para
omprender

ojo investigador 'y angulo de

odman. No huyamos de los
oremos y fomentemos la
continuar e interpretar,
Auestra voz e influir en
nuestra nacion. Poco a
de adquirir experiencia
os la generaciéon que
es tomaran el lugar que
pamos, siendo voces
itar historias a través de
Ncia ante nuestra propia
idea de los seguros no
la idea de los seguros es

N que necesita lectura y

Es por eso que hoy los invito a que, ante la
desesperanza, creemos esperanza; ante la
incertidumbre, creemos riqueza y ante la
sociedad, empecemos a generar soluciones,
mas alla de solamente quejas. Esta en nuestras
manos, en nuestra visién e inteligencia el poder
generar el cambio desde nuestra trinchera que
lucha por un porvenir lleno de oportunidades e
igualdad. Busquemos protegernos, busquemos
proteger y busquemos cambiar al mundo.
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No somos tan buenos horneando.

Porque nos dedicamos
unicamente a seguros y fianzas.

Aseguramos familias, negocios y empresas.

chubb.com/mx

DISRNOIIORMNORNY AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

LEYES
AMBIENTALES

Y EL SEGURO DE
RESPONSABILIDAD
AMBIENTAL:

Evolucién fiscalizacidn y necesidad
de cobertura.

Lic. Andrés Martinez

Berkley Seguros México

En los dltimos veinte afios, México
ha evolucionado de manera muy
significativa a nivel comercial e industrial,
y de igual forma lo han hecho sus leyes
en materia ambiental, lo cual ha sido
influenciado por siniestros ambientales
que se han presentado a través del
tiempo y que son del conocimiento
publico en diferentes regiones del pais
y de la regién.

Los cambios en cuanto a la
incorporaciéon de medidas que regulan
la proteccién ambiental comenzaron
a nivel reglamentario con el Articulo
4to. Constitucional de Orden Publico
e Interés Social, que tuvo por objeto
la preservacién y restauracién del
ambiente y el equilibrio ecolégico para
garantizar los derechos humanos a un
medio ambiente sano.

La evolucién de esta reglamentacién
la podemos observar hoy en dia
a través de la Ley Federal de
Responsabilidad ~ Ambiental  (LFRA)
del 2013 con la incorporacién de
conceptos y definiciones claves como
compensacién, reparacién, dafio al
ambiente y estado base obligando
al causante de la contaminacion a
devolver el sitio contaminado a las
mismas condiciones previas a ocurrido
el dafio. Sin duda alguna, esto abre una
nueva puerta hacia el entendimiento de
las acciones inmediatas a llevar a cabo
ante alguna afectacién ambiental por
cualquier entidad, ya que toda persona
fisica o moral que en su accién u omisién
ocasione directa o indirectamente un
dafno al medio ambiente, se convierte
en responsable directo de la reparacion
y de tomar las acciones necesarias
para evitar la propagaciéon de dicha
afectacion.
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Actualmente se sabe que existe una nueva

tendencia en aplicar con mayor rigor el
cumplimiento de la norma por parte
de las instituciones gubernamentales.
Los cambios y especificaciones en
la regulacién han generado un gran

desafio en su interpretacion y abren una
discusién sobre como dar cumplimiento
real a las leyes y tener una verdadera
solucién de transferencia del riesgo a
todo tipo de empresas a través de un
seguro especializado como el Seguro de
Responsabilidad Ambiental.

Este tipo de seguros y su terminologia
no son del todo desconocidos ya que
han sido incluidos dentro de algunas
de las principales leyes de proteccién
ambiental, tales como la Ley General
del Equilibrio Ecolégico y de Proteccién
al Medio Ambiente (LGEEPA), la Ley
General para la Prevencién y Gestién
Integral de Residuos (LGPGIR) y la Ley
Federal de Responsabilidad Ambiental
(LFRA), actuando como un mecanismo de
solucién financiera ante un posible dafio.
Sin embargo, existe un largo camino
por recorrer ya que aln nos cuesta
trabajo desarraigar nuestro concepto
predeterminado de que solo las grandes
empresas o aquellas que manejan
hidrocarburos tienen exposiciones por
contaminacién ambiental al ser mas
evidente su riesgo, y que serian las
Unicas en necesitar este tipo de seguros,
sin considerar que muchas de las
actividades de nuestra vida diaria utilizan
sustancias potencialmente contaminantes
que podrian desencadenar en una
reclamacion.

000000,

r

La misma naturaleza del concepto de contaminacién ambiental requiere
coberturas robustas que amparen a diferentes tipos de industrias por
reclamaciones de condiciones contaminantes. Ante la necesidad de
cubrir requisitos de caracter legal, se han ofrecido soluciones a través
de coberturas complementarias dentro de la péliza de Responsabilidad
Civil General por medio de endosos accesorios con limitaciones,
completamente diferente al alcance real de la Responsabilidad
Ambiental. Este tipo de endoso exhibe un gran vacio en términos de
cobertura que actualmente es cuestionado y en muchos casos no es
aceptado por la autoridad ambiental tras la evolucién de los nuevos

conceptos en esta materia.

Entre las principales ventajas y diferencias de las pdlizas de
Responsabilidad Ambiental se encuentran su amplitud en términos de
amparos, su caracter mono lineal con limites dedicados, su modalidad
de reclamacion (Claims made), su cobertura automatica de dafios a los
recursos naturales y la no distincion entre eventos subitos, accidentales,
imprevistos y graduales. Este tipo de seguro fue disefiado para cubrir
al asegurado ante los costos por gastos de limpieza (incluyendo los
propios), lesiones corporales y dafios a la propiedad de terceros (fisicos
o juridicos), asi como los costos de defensa tras descubrir una condicién
contaminante. Adicionalmente, tiene la capacidad de cubrir el transporte
(flota propia o contratada) contingente, responsabilidad durante la
prestacion de servicios (contrataciones) y la responsabilidad ambiental

solidaria, incluyendo los gastos en que incurra el asegurado al responder

Esta dltima entidad es la que establece los lineamientos
del Seguro Ambiental para actividades especificas como
transporte,  almacenamiento,  distribucién,  compresion,
descompresion, licuefaccién, regasificacion y expendio  al

publico de hidrocarburos o petroliferos.

No es nada extrafio en ciertos escenarios escuchar por parte de

diferentes administradores de riesgos o potenciales asegurados:

Este tipo de afirmaciones es producto del mismo desconocimiento

de las nuevas regulaciones en materia ambiental y sus alcances de
cobertura ofrecidos en el mercado. Los seguros especializados,
como son los de protecciéon al medio ambiente, no son nuevos
en el portafolios de las aseguradoras mexicanas; estos han sido

distribuidos por diferentes empresas y actualmente se comercializan a

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Hoy por hoy, cuarenta afios después del inicio de la distribucién
de este tipo de coberturas, las pélizas ambientales representan un
mercado de billones de ddlares a nivel global, y si bien es cierto
poseen caracteristicas Unicas dentro de la industria de los seguros,
en las Ultimas dos décadas han crecido de manera sostenida. Los
factores méas determinantes de esta tendencia han sido el incremento
de la concientizacién y sensibilidad publica ante los problemas
ambientales, la evolucién legislativa acorde a la realidad industrial
del pais y su jurisprudencia. El futuro estard dictado no solo por la
fiscalizacién y la necesidad de cumplir con regulaciones cada vez més
exigentes y complejas, sino también por una mayor concientizacién y
el incremento de la demanda, de los clientes, de productos amplios,
accesibles y bien fundamentados en el conocimiento y la experiencia de

quienes los suscriben.

En conclusién, los riesgos ambientales siempre estan a nuestro alrededor
y se encuentran en todo paso operativo de cada pequefia, mediana
y gran empresa, en cada accién u omisién y en cada decisiéon que se
toma respecto a la administracién de riesgos. Cada vez la industria
minimiza menos el potencial riesgo ambiental y lo considera ya como
parte de su negocio. Su mera ambigliedad financiera ante un impacto,
sus consecuencias a la imagen y la reputacion, su regulacién y severidad
ante la falta de identificacién y evaluacién, son caracteristicas innatas
que justifican ampliamente su transferencia a través de un seguro. La
aceptacion y evolucién que estamos evidenciando en este tipo de
cobertura nos muestra un camino hacia un crecimiento significativo de
este seguro especializado en el mercado local, que aunque es incipiente
en funcién de su penetracién, tiene todo el potencial para desarrollarse
completamente y convertir a Mexico como pafs referente en la emisién

de este tipo de pélizas en Latinoamérica.

a una emergencia asociados a su operacién, dando cumplimiento asi , . - .
través de compaififas enfocadas en especialidades con experiencia en
0 a todas las actualizaciones de las leyes LGEEPA, LGPIR, LFRA y a las L . . P
la suscripcion de riesgos ambientales, como lo es Berkley Seguros (T ! ;
» B | e————

disposiciones de la Agencia de Seguridad, Energia y Ambiente (ASEA),

) L ) Mexico, una compariia del Grupo W.R Berkley Corporation.
mencionadas en el Diario Oficial de la Federacién (DOF) del 2017.
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En los dltimos meses, comentar

cualquier tema, ya sea personal,
I M PACTOS familiar, de negocios, economia o
politica, nos lleva inevitablemente a
hablar de la pandemia de Covid-19,

los aspectos de nuestra vida diaria.

DE I A Empezé6 como algo muy lejano

para nosotros... alld en China.

¢Qué tanto nos podria afectar?,

pensabamos muchos; sin embargo,

se nos olvidaba que vivimos en un

mundo globalizado y en un abrir
| . ,

y cerrar de ojos veiamos como se

nos acercaba cada vez mas hasta

en el sector de seguros y fianzas. que nos topamos de frente con la
realidad.

El desconocimiento total sobre
este nuevo virus, su origen,
comportamiento, propagacion,
L.C. Fernando J. Martinez Aguilar la ausencia de una vacuna que

Presidente Comité de Tecnologia lo atacara o detuviera y la falta

AMASFAC de protocolos médicos para su

tratamiento, provocaron un miedo

generalizado y un sinnimero de

declaraciones sobre el nivel de

la gravedad del tema, asi como
diversas estrategias para combatirlo,

85 aﬁos CO nstruyendo algunas de ellas equivocadas o

fallidas.

C O N | | j \ N Z} \ - Sin embargo, la mayor coincidencia

como estrategia para evitar su
propagacién era muy basica y
sencilla: evitar el contacto personal,
recluirse en casa, extremar la higiene
y usar cubrebocas.
d Irf \I ? [ & - 1 N J e A= Estas medidas, tan sencillas como
] [l' E" ; polémicas para muchos, tuvieron
un alto impacto en la economia

mundial; empresas de todos

ik ' Fianzasy Cauciones Atlas | . [ DY . i e o cmini

sus operaciones, afectando la
La empresa a mi medida P
producciéon de bienes y servicios,

generando trastornos en las cadenas
productivas, pérdidas financieras y
de empleos, con todo lo que esto

implica.
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Por mencionar solo unos ejemplos,
la  industria automotriz 'y la de
tecnologia y telecomunicaciones se
han visto afectadas por la escasez de
microprocesadores y semiconductores,
los cuales en su mayoria se fabrican en
China. Algunas empresas automotrices
han tenido que retrasar el lanzamiento de
nuevos modelos o dar algin paso atras

en cuanto a prestaciones y equipamiento.

En general, la actividad econémica se
redujo al minimo indispensable, las
escuelas dejaron de recibir a sus alumnos
y las familias se concentraron en sus
hogares, la mayoria de los cuales no
estaban preparados para llevar a cabo
sus actividades cotidianas que antes

realizaban en otros lugares.

El sector de Seguros y Fianzas, por obvias
razones, no estuvo exento de la afectacién
de la pandemia Covid-19, tanto en las

operaciones propias de las aseguradoras,
afianzadoras y agentes, asi como al ser entes
econémicos, empleadores y proveedores de

servicios.

El primer reto que se tuvo que enfrentar

fue la procedencia o no del siniestro

en las pdlizas de gastos médicos
mayores ya que, al ser declarada como
pandemia, se encontraba excluida por
condiciones generales; afortunadamente,
la reaccion fue positiva y las aseguradoras
involucradas en el ramo, ante las
consultas y gestiones de AMASFAC,
fueron generando, algunas més pronto

que otras, el endoso de procedencia,

como primera parte.

El segundo reto fue establecer el
protocolo y coberturas para el tratamiento
de los diferentes casos que, conforme
se fueron presentando, no habia una

claridad sobre el procedimiento.

A partir de ahi, empresas y agentes
tuvimos que entrar también en una
nueva modalidad de trabajo a la que
algunos no estdbamos acostumbrados ni
preparados; con restricciones para ir a la
oficina, para visitar clientes y llevar a cabo

reuniones presenciales, entre otras.

Es aqui cuando surge otro reto, quizas el
mas importante de todos; ;cémo voy a
seguir brindandole servicio a mis clientes,
generando negocios y manteniendo al

equipo de trabajo?

Después de algunos dias de estar a la
expectativa y de hacernos a la idea de
trabajar en casa con el famoso “home
office”, empezamos a voltear a ver las
herramientas tecnolégicas que teniamos
a nuestro alcance. Las aseguradoras y
afianzadoras, en su afdn de no perder
contacto y la productividad de sus
agentes, incrementaron sus programas
virtuales de capacitacién, actualizaron la
operatividad de sus portales, accedieron
a recibir documentacién escaneada
y adoptaron las opciones de firma

autdgrafa digital.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Los agentes utilizamos diferentes tipos
de software para videoconferencias,
almacenaje en la nube, programas
virtuales de trabajo en equipo,
marketing digital y redes sociales para

ofrecer nuestra asesoria y servicios.

El Consejo Directivo Nacional de la
AMASFAC y sus Secciones, generan
sus programas de capacitacion, cursos
y eventos virtuales que ahora son
compartidos a nivel nacional a todos
los asociados, al sector asegurador
y afianzador y al publico en general.
De esta manera da fuerza a su actual

directriz: Creamos Valor.

Tal ha sido el impacto del uso de la
tecnologia y herramientas digitales
que, una vez adaptados, nos ha
permitido  continuar con nuestra
actividad y generar con creatividad mas
y mejores negocios. A partir de esto, la
tendencia seréd que un porcentaje muy
alto de empresas de toda indole, sobre
todo en las medianas y grandes urbes,
se mantengan trabajando asi de forma
permanente, reduciendo sus lugares

fisicos de trabajo y sus costos.

Sin duda ha sido un proceso
complicado; quienes hayan tenido
a la mano la tecnologia se habran
adaptado rapidamente, y quienes no,
seguramente les habrd costado mas

trabajo y habran destinado recursos

que no destinaban a eso.

En mi opinién, esta pandemia ha
acelerado porlomenos 10afios elusode
la tecnologia y las telecomunicaciones
con todas las bondades que estas
nos ofrecen, sin embargo, debemos
considerar no sustituir en ningdn
momento la calidez del trato personal

hacia nuestros clientes.
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...Y CON LA PANDEMIA

:QUE?

Director General
GPA Consultores

Es innegable que los efectos de la
pandemia provocada por el SARS
COV2 o COVID 19 en el mercado de
seguros estdn aln por manifestarse en
toda su intensidad. De momento se ha
convertido en el segundo siniestro mas
catastrofico en la historia del seguro en
México, solamente detrds del huracén
Wilma en el afio 2005. Claro que habra
quien diga que el huracan fue un solo
evento que en 60 horas provocd dafios
por mas de 2,400 millones de ddlares, y
que los dafios de COVID19 son miles de
casos individuales. Cierto, pero también
lo es que el origen es uno: el SARS COV2,
y que en un afio y medio ha causado
dafios tangibles al mercado por casi

2,380 millones de dolares.

Lic. Oscar Gonzélez Plans

Ahora bien, ademés de estos resultados
desastrosos en el sector ;qué mas nos
ha dejado? Lo primero que me viene
a la mente es un nuevo estilo de vida.
Es innegable que nuestro dia a dia ha
cambiado dréasticamente. Desde el
uso del cubrebocas, hasta el trabajo en
casa o home office como se le conoce
popularmente, pasando por el temor al
contagio con el que vivimos todos, y qué
decir de las juntas virtuales. Se ha vuelto
casi impensable acudir a una reunién
con algin cliente por importante que
este sea. Todo se hace en forma virtual.
Vamos, hasta las clases de los nifios,
con los dafios colaterales que esto les

producira.

Pero ;cudl serd el dafio colateral en el
Seguro? Y me refiero concretamente
a la suscripcion en Seguros de Vida y
en los de Gastos Médicos. ;Aplicaran
las companias extraprimas a aquellas
personas que hayan padecido COVID19?,
;se excluiran padecimientos vinculados
con él?, la verdad es que hasta este
momento no lo sabemos, pero es seguro
que algo va a sucedery que ese algova a
tener serias repercusiones en el mercado

de estos Seguros.

-~
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;Cémo nos va a afectar a nosotros los
agentes?, en lo personal vislumbro serias
complicaciones debido a la alta incidencia
de personas afectadas por el COVID 19,
lo primero serd un incremento de primas
en ambos ramos, mayores requisitos de
elegibilidad, un gran nimero de rechazos
o, como ya lo mencioné, de pdlizas

"extraprimadas”.
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Serd labor de nosotros llegar a este
nuevo grupo de compradores 'y
nuestro compromiso debe ser el lograr
negociar condiciones adecuadas con las
compaiiias, de tal forma que podamos
ampliar la base de Asegurados y con ello

contener los precios..

Pero no todo es malo, también nos debe

dejar cosas positivas como es una mayor

conciencia en los ciudadanos acerca de
las bondades de contar con un Seguro de
Vida y desde luego de Gastos Médicos.

¢Se vislumbra un final cercano a toda esta
locura que estamos viviendo?, de momento
no, o al menos no en el corto plazo;
deberemos acostumbrarnos ain maés a
vivir con la cara tapada, como los forajidos
del vejo oeste americano. Seguiremos
con practicas extremas de seguridad y
cuidados. Pero es seguro que esto tendra
un final y volvera la vida a la normalidad.
Asi ha sido la historia, siempre que ha
habido una gran epidemia o pandemia
la normalidad ha vuelto. Es cuestion de
tiempo y de que los gobiernos abran al
libre comercio la venta de las vacunas y los
que tengan posibilidad de adquirirlas lo
hagan y los que no, que se las suministre
el gobierno. Tal es el caso hoy en dia con

la Influenza.

Pero volvamos a nuestro negocio, los
seguros. Hace muchos afios que venimos
diciendo que se tiene que modificar el
modelo de negocio de las pdlizas de
Gastos Médicos, que la suscripcién no esta
siendo correcta, que el control de gastos
de las compafiias hacia los hospitales y
médicos no es correcto, en fin, que es
un desastre. Pues imaginemos lo que se
avecina si no contenemos estos factores
en forma correcta desde ya. Imaginemos
los incrementos en las renovaciones si no
contenemos la siniestralidad, y contener la
siniestralidad no es limitar las coberturas ni
tampoco incrementar las primas en forma
desmesurada. Contener la siniestralidad
tiene que ver con adecuados modelos de
suscripcién que nos permitan incrementar
la base de Asegurados y, por ende, la
captacion de primas. Contener los fraudes,
los cobros desorbitados de algunos

profesionales de la medicina, etc.

En fin, amigos, se avecinan tiempos
complejos que reclamardn mas que nunca
todo nuestro conocimiento y capacidad
negociadora pero, sobre todo, nuestra
unién que nos permita salir adelante
fortalecidos de la situaciéon que por

desgracia estamos viviendo.

jHasta la proximal
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Y ‘ AU‘ IONE Destaca nuestra fuerza profesional
de agentes, responsable de Ila

colocacién de nuestras pélizas, cuya
capacidad y determinacién han sido
85 afios construyendo Confianza

fundamentales para nuestro éxito.
Ademas, desde la fundacién de
AMASFAC (Asociacion Mexicana de
Agentes de Seguros y Fianzas, A.C),
hemos colaborado permanentemente
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Act. Gerardo Sanchez Barrio

Director General

Fianzas y Cauciones Atlas

La nuestra es una historia jde confianza!
Nuestros inicios se dieron en la calle
de San Juan de Letran, en el centro de
la Ciudad de México. El 22 de junio de
1936 se firmd el acta constitutiva de la
compafifa, encabezada por Don Aardén
Séenz Garza y el Sr. Eduardo Bustamante
Vasconcelos, junto con algunos de sus
amigos. Hoy por hoy, no sélo somos
la Unica empresa del sector que ha
conservado su denominacién social
original, sino que nuestros principales
accionistas son descendientes de los
socios fundadores, en su segunda,
tercera y cuarta generaciones. Desde
nuestros  origenes, hemos estado
vinculados al ramo agroindustrial de
la cafia; y entre muchos otros datos
histéricos interesantes, nuestra primera
fianza de obra publica fue para el puerto
de Veracruz, y la primera obra de vias
de comunicacién terrestre en la que
participamos fue la carretera México-

Acapulco, en el afio 1937.

Desde su comienzo, Fianzas Atlas (ahora
Fianzas y Cauciones Atlas), ha sido parte
del Grupo Financiero de empresas Atlas,
mejor conocido por CONFIA hasta
mediados de los afos ochenta, cuando

se dio la nacionalizacién de la banca.

A lo largo de su existencia, la empresa
ha tenido un sélido Consejo de
Administraciéon formado por consejeros
externos y accionistas, un gobierno
corporativo que ha contribuido en cada
época a la generacion de confianza. Han
sido cinco los Presidentes de Consejo y
tres los Directores Generales. El personal
actual y jubilado, al igual que quienes
nos han precedido, han sido siempre el

principal activo de la compafiia.

con el
afianzador.

Hoy celebramos y nos enorgullecemos
de las excelentes relaciones que, desde
hace muchos afios, hemos mantenido
con nuestros fiados y beneficiarios, tanto
en el gobierno como en el sector privado,

a quienes agradecemos su preferencia.

Hacemos negocios con las mejores
instituciones reafianzadoras nacionales
e internacionales. La incorporacién a las
asociaciones gremiales, tanto mexicanas
como extranjeras, nos ha permitido
también estrechar buenas y productivas
experiencias con afianzadoras

internacionales.

crecimiento del

sector

Por parte de las Autoridades reguladoras,
hemos recibido invariablemente un trato
cordial y comprensivo, y hemos contado
con su atencidn, apoyo y orientacién en el

desarrollo de la compafiia.

De acuerdo con las modificaciones
de la Ley, en 2018 cambiamos y nos
transformamos en  Aseguradora de

Caucion.

Después de 85 afios, nuestro objetivo en
Fianzas y Cauciones Atlas sigue siendo
el mismo: ser una empresa referente
en el sector afianzador. Continuaremos
invirtiendo en el avance de la compafiia
y trabajando en su renovacién vy
fortalecimiento con la mira puesta en los

siguientes 85 afios.

A nuestros Clientes, Empleados, Agentes
y Accionistas de ayer y hoy, gracias,
muchas gracias por cumplir con nosotros.
Porque 85 afios sélo se pueden lograr

con confianza.

iFELIZ ANIVERSARIO!

)} Ochentay
CINCco Anos. h

i wie
Fianzasy Cauciones Atlas

La empresa a mi medida
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HDI SEGUROS,
UN EJEMPLO
DE EXITO EN LA
TRANSFORMACION

DIGITAL

Lic. Marcelo Ramirez
Director Ejecutivo de Operaciones
de HDI SEGUROS

La revolucion digital modifica segundo
a segundo la forma en que vivimos.
Son pocas las industrias que no han
sido afectadas por ella. Algunas, por no
haberla entendido, murieron; otras se
reinventaron y algunas, incluso, surgieron
de ella. ;Cuando le toca al sector de los
seguros participar en esta revolucién?
Ahora. Esa es larespuesta que el liderazgo
y vision de una empresa acostumbrada a

la innovacién expresa con contundencia.

Marcelo Ramirez, director de operaciones
de HDI SEGURQS, nos explica por qué
resulta de trascendental importancia
la utilizacion de tecnologias digitales.
Porque nos permite orquestar de
una manera eficiente el servicio que
ofrecemos y porque incrementa nuestra
capacidad para dar valor —comenta

orgulloso.

La transformacion digital es un aliado
estratégico para nosotros, —continlla—
es una suerte de socio que simplifica
nuestros procesos y nos hace mas

productivos.

SEGUROS

TU COMPANIA

Hemos desarrollado —comenta el
directivo— herramientas digitales
orientadas a la absoluta satisfaccion de
nuestros asegurados. Y para muestra un
botén: cuando han tenido un accidente
—apunta satisfecho— nuestros clientes
nos comparten desde su celular su
ubicacién. Esto nos permite asignar en
tiempo real un ajustador y posibilitarlos
para el seguimiento de su ruta. jTodo

esto desde la palma de su mano!

Asimismo, la tecnologia digital ha
permitido a HDI SEGUROS desarrollar
areas que no existian. Data Driven es
un perfecto ejemplo: se trata de un
gobierno de datos cuya funcién principal
es garantizar la certeza, seguridad vy
confiabilidad de la informacién. Gracias
a la inteligencia artificial podemos
adelantarnos a las situaciones de riesgo

y evitar accidentes.

La transformacién digital posibilita
a las organizaciones para hacerse
mejores, HDI SEGUROS es
perfecto ejemplo.

un

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS
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XXV Aniversario sembrando la culturade la previsién

en los nifios de nuestro pais.

Presidenta

Es increible darnos cuenta cémo es que
el tiempo pasa y con orgullo podemos
observar las acciones realizadas por los
comparieros agentes de seguros y fianzas
que han pertenecido a esta asociacion
en sus diversos cargos, en cada una de
las ciudades donde AMASFAC tiene
representacién, asi como los colegas
que han pertenecido al consejo directivo

nacional en estos 63 afos.

Gracias al compromiso y sentido de
pertenencia, cada uno ha dejado una
huella importante y esto hace que nuestra
asociacion sea lo que es hoy en dia:
una asociaciéon fuerte, conformada por
lideres que trabajan para contribuir en el

crecimiento integral de los asociados.

Uno de los legados que AMASFAC nos
ha brindado es el proyecto nacional méas
noble que provoca un impacto positivo
importantisimo en nuestra sociedad, esta
es la Semana Nacional de la Prevision.
Y te preguntarads ;como es que surgié?,
¢de quién fue la idea?, ;cémo lo llevaban
a cabo en sus inicios? A continuacién te
daré las respuestas a estas preguntas y
conoceras un poco mas sobre la historia y

los inicios de esta hermosa encomienda.

Lic. Scarlet Rodriguez Alday

Comité Semana de la Previsién

Primeramente, la Semana Nacional de

la Prevision nacié como una iniciativa de
la primera presidenta en la asociacion,
originaria de Tampico, Tamaulipas, la
sefora Anna Emma Blum Gonzéilezt,
en el bienio 1996-1998; dicha iniciativa
conté con el apoyo del ex presidente
de AMASFAC, oriundo de la Ciudad
de México, el sefior Guillermo Gémez
Monroy¥, ambos fueron colegas muy

queridos en el sector.

La idea de iniciar con el proyecto en
México derivé de la experiencia adquirida
en diversos congresos fuera del pafs,
eventos como COPAPROSE, donde se
dieron cuenta de que para esa época
en otros paises ya existian programas
encaminados a sembrar en la sociedad,
principalmente en la nifiez, la cultura de la
prevision; al percatarse de la importancia
de dichos programas, se dieron cuenta
de que nuestro pais también merecia una

iniciativa similar.

Desde el inicio de la primera edicién

de la Semana de la Previsién, se tomé
la decisién de enfocarse en nifios de
4to, Sto y 6to de primaria; y conforme
a dicho rango de edades se considerd
transmitir a los estudiantes diversos
mensajes, relacionados con los diversos
riesgos existentes en el mundo en
que se desenvuelven y las posibles
consecuencias que pueden ocurrir en

caso de no ser seres previsores.

Se llegd a la decisién de enfocarse en
compartir el mensaje con nifios del
nivel superior de primaria, debido a que
en estas etapas los infantes asimilan y
comprenden este tipo de temas de una
forma més digerible, ademas por las
edades, es posible alentarlos a participar
en un concurso de dibujo y a su vez que
puedan plasmar y expresar a través del
arte el conocimiento adquirido, asi como

demostrar sus aptitudes artisticas.

Por ello se invit a los intermediarios de
seguros y fianzas miembros de AMASFAC
a sumarse al proyecto. Un punto de
enfoque era ver de qué forma los colegas
iban a llevar a cabo la dindmica, asi que
tomando en cuenta que la iniciativa
estaba enfocada en nifios, habia que
pensar de qué forma se podia llegar a
ellos, y evitar en la medida de lo posible
que esta actividad no resultara aburrida
que despertara atencion e interés de los
temas, y fue asi como surgié el primer
personaje animado llamado la Ardilla

Previsora.

Aqui la dindamica que aplicaron los
primeros agentes al presentarse frente
a un salén de clases fue muy sencilla.
A los compafieros se les compartia
un guion, en él habia puntos con
informacién referente a la prevision, asi
mismo llevaban folletos donde aparecia
el personaje animado antes mencionado,
el folleto se les entregaba a los alumnos.
Con estas herramientas se apoyaban
para transmitir a los nifios el mensaje;
habia colegas que memorizaban el guion,
otros solo mencionaban lo que resultara
mas comodo explicar, en fin cada socio
transmitia una idea y estilo distinto

estando frente al grupo de infantes.

Esto en un inicio resulto bueno y creativo,
pero al momento de recibir por parte de
los estudiantes los dibujos que enviaban
de las diversas ciudades, se podia apreciar
que cada colega abordaba ejemplos
distintos, por ejemplo se podian recibir
dibujos en donde se plasmaban choques
de vehiculos, o edificios con los nombres
de compariias aseguradoras, asi mismo

dependiendo el contexto de las regiones,

DE TODOS LOS

los dibujos plasmaban riesgos de acuerdo
a las experiencias particulares, como
inundaciones, huracanes, entre otros y
debido a esto era muy complicado poder

elegir a los dibujos ganadores.

Gracias a esta dindmica aplicada se
obtuvo un importante aprendizaje, habia
que resolver de qué forma era posible
unificar el mensaje, es decir, hacer
modificaciones en la forma en la que
los asesores presentaban el proyecto a
los nifios, esto con el fin de lograr que
a nivel nacional los estudiantes captaran
la misma esencia y el mensaje llegara de

forma maés clara para todos.

Con el paso de los afios y gracias a
los presidentes que en cada periodo
fueron afinando y poniendo su toque
a la Semana de la Previsién, poco a
poco este proyecto presenté una gran
evolucién, creando asi presencia en el
sector y reconocimiento por parte de las

compaiiias de seguros y fianzas del pais.

&

DIPCOMA!

AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

o s paridpacon en o
DECIMOQUINTAISEMANA
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Fue de tal agrado para las instituciones,
que poco a poco buscaban sumarse y
ver de qué forma podian apoyar a que
la esencia de esta encomienda siguiera
su curso y cumpliera con el propésito
de sembrar en la infancia la cultura de la

prevision.

En cuanto a “personajes”, como bien se
mencioné en parrafos anteriores, el primer
apoyo fue la Ardilla Previsora, después
llegaron SeguMan, PepeAsegura, hasta
llegar a la representacion y transmision
de la informacion a través de nifos.
También cambié la manera de llegar al
publico infantil, se tomé la decision de
hacerlo a través de un video, llevando
el mensaje sobre la importancia de ser
previsor con uno mismo, con la familia,
la sociedad y el medio ambiente. Afo
con afio el objetivo siempre es el mismo,
pero los temas van cambiando, algunos
fueron “Obesidad Infantil”, “Seguridad
en internet”, “Accidentes en el hogar”,
“Adicciones”, y el afio pasado “Mision
2020" donde se abordé la contingencia
sanitaria debido al Coronavirus y este afio
"“Fantésticos Previsores de la Nueva Era”
tocamos algunos temas como el cuidado
de la salud, ahorro, medio ambiente y el

aprendizaje obtenido en la pandemia.

La participacion de los agentes
AMASFAC es la pieza clave en la Semana
de la Previsién, su voluntariado ha
permitido llegar a miles de nifios en el
pais, agradecemos a esos colegas que
han visitado escuelas en zonas rurales,
llevando consigo sus herramientas
tecnolégicas para poder proyectar el
video a los infantes, a esos colegas que
hicieron la labor de tocar puertas, insistir
con las escuelas y lograr convenios para
conseguir que afno con afo el proyecto
fuera bien recibido, gracias por el tiempo

invertido, entusiasmo y carifio brindado.

El 2020 marcé una pauta para la Semana
de la Previsién, ciertamente, la pandemia
y contingencia sanitaria acontecida
implicaron realizar las adecuaciones
pertinentes para continuar con el
proyecto, asi que volvimos a evolucionar
ahora incorporando plataformas digitales
y redes sociales, convirtiéndose en
la oportunidad de llegar a tener un
mayor alcance de nifios y familias. La
edicion 2021 viene con un bagaje muy
importante de aprendizaje, se realizaron
adecuaciones para mejorar la dindmica
digital, incluyendo formularios y haciendo
todo mas amigable para que los nifios
puedan hacernos llegar sus dibujos de

una forma menos compleja.

Me gustaria mencionar que la Semana de
la Previsién ha tenido un impacto positivo
en muchas familias mexicanas, cada afio
conocemos historias que conmueven y a
la vez motivan a AMASFAC para continuar
por muchos afios mas con la idea e ilusién
que la sefiora Ana Emma Blum sembro

hace 25 afos.

Hay historias de nifios y padres de familia
muy bellas, estudiantes que radican en
comunidades rurales de nuestro pais han
resultado ganadoresdel concursonacional
de dibujo, estos chicos expresaron su
maés sincero agradecimiento a AMASFAC,
pequefios que para ellos el recibir una
bicicleta significaba un deseo hecho
realidad, debido a que no contaban con
los recursos para poder acceder a una y
el hecho de contar con ella marcaria la
diferencia entre caminar kilémetros desde
su casa para poder llegar a su escuela,
a ahorrar mucho mas tiempo, energia y

llegar con animos a su centro de estudios.

Papéds igualmente agradecidos con
este movimiento al ver la felicidad
de sus hijos al ser premiados tanto a
nivel regional como a nivel nacional,
emocionados de ver el esfuerzo de los
nifos recompensado con herramientas
tecnolégicas, que igual dificilmente ellos
les podrian proporcionar, realmente la
computadora o laptop la consideraban
un estimulo importante para que

siguieran preparandose en la escuela.

Como podemos observar, la Semana de
la Previsién ha cumplido mucho més alla
del suefio que tenia Ana Emma Blum
cuando decidié sembrar esa primera
semilla, y asi como ella, a cada uno
de los asesores que de alguna u otra
forma han sido participes en el proyecto

extiendo el més sincero agradecimiento.

Es para mi un gusto compartirte que
la Semana Nacional de la Prevision
es la Unica campafia formal con una
trayectoria de 25 afios que lleva a cabo
el sector asegurador, esté avalada por la
CNSF, CONDUSEF y AMIS con el tnico

propdsito de realmente generar cultura

de la prevision.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Me gustaria reconocer la labor del
Ing. Cristébal Ponce Miranda, quien
fue responsable de la Semana
Nacional de la Previsién durante 8

afos, un acto de vocacién, amor y
don de servicio fue lo que Cristébal
comparti6 con AMASFAC y en
especial la Semana Nacional de la
Prevision en todos estos anos.

Su entusiasta participacion y liderazgo
fueron paso a paso estructurando lo que
hoy se desarrolla, siempre buscé que el
proyecto cumpliera verdaderamente con
el objetivo planteado por la sefiora Ana
Emma Blum y el sefior Guillermo Monroy
Estuvo siempre atento a los temas
que se elegian y una vez habiéndolos
desarrollado, antes de liberarlo a las
secciones, primero lo presentaba en su
despacho a los hijos de los compafieros
agentes de su oficina, observaba las
reacciones de los pequefios y ahi se
daba cuenta qué funcionaba, y también

observaba las areas de oportunidad que

surgian.

En su ultimo afo al frente del programa,

él junto con el apoyo de sus hijos,
realizaron el guion del video edicién
2019 titulado "Héroes de la Prevision”,
resultando un video creativo y con mucho

valor en cuanto a contenido.

Me despido, no sin antes mencionar
que cumplir 25 afios se dice facil, pero
como te pudiste dar cuenta el trayecto
ha sido largo, con altas y bajas, siempre
en continuo proceso de aprendizaje y
evolucion bastante significativos. Dicho
lo anterior no me queda mas que hacerte
la invitacién e incentivarte a formar
parte de este proyecto en su vigésima
quinta edicién titulado “Los Fantésticos
Previsores de la Nueva Era”. jaun hay

mucho en lo que puedes contribuirl

Somos agentes de cambio, somos
AMASFAC y ta puedes ser parte de

este movimiento.
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Dentro de las opciones que no se pueden pasar por alto,
estd el contratar un software para administracion de
cartera. iLlegod la hora de decirle adids a las hojas de Excel!

Alejarse de las ideas preconcebidas acerca del manejo de los

slifCAs(f)nline
administradores de cartera:

HERRAMIENTAS =
TECNOLOGICAS R

» A . A AG E N T E S Es evidente que todo lo q.ue val.ella pena cuesta y debemos
D E S EG U ROS : contemplarlo como una inversion.

Lic. Griselda Gonzalez Moreno
Directora comercial

Te invito a reflexionar sobre lo siguiente: ;Qué estoy haciendo para que me elijan a
miy no a mi competencia? La respuesta es el diferencial en su servicio.

En un mercado tan competitivo, donde existen mas de 60,000 agentes de seguros, el
crear una estrategia respecto a como y cuando hacemos las cosas, la forma de brindar
atencion a nuestros clientes y prospectos, es de suma importancia.

cQué podemos hacer para generar ese diferencial?

Hoy en dia el mundo La tecnologia
estd inmerso en la mueve al mundo.

tecnologia.

Hoy mas que nunca es importante invertir en tecnologia

ara tu negocio, con la intenciéon de reforzar el servicio y
- Steve Jobs P ’
atencion a cada uno de tus asegurados.

Las grandes empresas estan evolucionando y mejorando

sus procesos, su forma de vender y el sector asegurador no El optimizar procesos administrativos también es clave,

esto se logra con el apoyo de un sistema de administracion
de cartera con procesos establecidos y automatizados para

es la excepcion.

Los asegurados estan cambiando su comportamiento, se
vuelven cada vez mas exigentes y el mercado es cada vez gestionar la cartera.
mas competitivo.
Al hacer uso la tecnologia tendras otro tipo de oportunidades

de negocios y esa imagen comercial que tanto buscas.

Ante esta situacion, ;Qué puede hacer el agente de seguros?
Subirse al tren y adaptarse al cambio, sacar provecho de la
era digital y las herramientas tecnoldégicas que tenemos a
nuestra disposicion. Esto podria hacer la diferencia entre
mantenerse vigentes o no.

Mejorar el

servicio y Optimizar Consolidar tu

eso imagen
nistrativos comercial

Ahora, ¢Como formar parte de esta evolucion? Primero,
quitandose el miedo, el cambio siempre es buenoy segun-
do, aprovechando las herramientas innovadoras que nos
ayudaran a crecer.

atencion
al cliente
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Por lo tanto, me interesa contarte de SICAS® Online.

SICAS® es un sistema integral, que al ser desarrollado por una empresa de Tl
y gracias a sus mas de 20 anos de experiencia cuenta con maddulos funcionales
gue dan paso a la automatizacion de procesos, esto es la manera ideal para
ahorrar tiempo en cuestiones administrativas y ocuparlo en lo que saben hacer
mejor: iVENDER SEGUROS!.

Esto a su vez los convierte en agentes mucho mds productivos y exitosos.

Ahora bien, hablemos de Marketing digital, SICAS® te
permite realizar tus propias campanas de publicidad para
dar a conocer tus promociones 0 nuevos seguros, y lo mejor
de todo es que no es necesario ser disefador, el sistema
cuenta con plantillas predeterminadas que se pueden
personalizar facilmente, ademas de brindar la posibilidad
de realizar venta cruzada y obtener mas ventas con tus
clientes potenciales.

Otro beneficio del sistema son las herramientas CRM, que
Nnos ayudan a mejorar el servicio para sus asegurados y una
mMejor imagen corporativa con avisos automaticos, bitacoras
envios de correos individuales y masivos, asi como SMS'y
WhatsApp.

SICAS® cuenta con grdficos e indicadores predeterminados
gue te ayudaran a entender mejor la evolucion que esta te-
niendo tu despacho de seguros y detectar las areas de
oportunidad.

Segun Forbes, el 91.7% de los asegurados prefieren que la
comunicacion con su agente de seguros sea a través de
algun dispositivo mévil. ; Dimensionas esto? SICAS® te
ofrece aplicaciones moviles para tiy sus asegurados.

Actualmente somos el Unico sistema en México en contar
con una certificacion ISO 27001, el objetivo de esta certifi-
cacion es proteger la confidencialidad e integridad de la
informacion.

Unete a la era digital con SICAS® Online y no limites tu
éxito, evoluciona y atrévete hacer cosas diferentes para
obtener resultados diferentes.

Sistema integral
para agentes de
seguros y flanzas

Descuento
por némina

Venta
cruzada

Reportes
automaticos

icagiones
topfaticas

Visita nuestra pagina web para conocer mas
acerca de nosotros y nuestros productos.

55 3093 8135/ 55 3603 1313 ventas@sicas.com.mx

www.sicasonline.net
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INSURANCE

Sompo Seguros México

PARTE DE SOMPO GLOBAL
RISK SOLUTIONS (GRS)

para dar soluciones acordes a sus necesidades
de Ingenieria de Riesgos brindando consultoria
de control de pérdida y personal de Siniestros

Con un enfoque Unico en el sector y vasta experiencia, Sompo Seguros México
proporciona servicios integrales para nuestros clientes. Como parte de Sompo GRS,
nos complace ofrecer productos y servicios a la medida con equipos especializados.

Acerca de Sompo
Seguros México
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Servicios de Valor Agregado

En octubre de 2019, iniciamos la expansion de
nuestras operaciones en el mercado mexicano
con una nueva linea de negocios basada en

experimentado que responde rapidamente, este
enfoque nos permite anticipar y gestionar el riesgo de
nuestros clientes, brindando soluciones a la medida

Instituciones industrias verticales. Creemos que, para brindar para abordar sus exposiciones especificas.
* Suscriptores altamente capacitados Financieras un Se;vicio de taltla calidad, dekﬁemos corpprendert Acerca de Sompo Holdings
"y , . A verdaderamente los riesgos a los que esta expuesto . .
* Ingenieria de Riesgos especializada y SerVI,CIOS cada uno de nuestros clientes. Por ello, nos éﬁ;scigir;r%asn?es gcexﬁ ogwgglg;;ergaltrl]%nalcjogs
en programas disefiados acorde a las Profesionales enfocamos en segmentos de industrias verticales P 98, Inc., cuy

exposiciones especificas de nuestros
clientes

e Personal de Siniestros experimentado

CONTACTOS

Laboratorios y
Equipo Médico

y negocios asiaticos en los que contamos con una
vasta experiencia, no solo en nuestro enfoque de
suscripcion, sino también en siniestros, control de
riesgos y capacidades actuariales.

Estamos convencidos de que no es suficiente el sélo
asegurar a nuestros clientes, sino es fundamental
ofrecer una solucion integral, que comprenda una
amplia gama de productos, ademas de trabajar

a largo plazo en estrecha colaboracion con ellos

amplias capacidades, diversos productos, redes de
distribucion y tecnologia en el mercado, hacen de
Sompo un socio preferido para clientes de todo el
mundo. El negocio principal de Sompo abarca uno
de los mas grandes grupos de seguros en Danos

y Responsabilidad Civil en el mercado doméstico
japonés y tiene una amplia presencia global con casi
80,000 empleados en 228 ciudades en mas de 30
paises en 6 continentes.

Acerca de Sompo International

para identificar formas de mejorar y diferenciar sus
Jl;'an Pab!o Qaso Segm?nt(,) operaciones comerciales. Nuestros profesionales de  Las compafias de Sompo International son
Director Técnico Inmobiliario, Sompo Seguros México estan comprometidos con subsidiarias de Sompo Holdings, Inc. (Sompo),

« +52 (55) 4169-4096
jcaso@sompo-intl.com

Ruben Garcia

Subdirector Técnico Latam
« +52 (55) 4169-4086
rugarcia@sompo-intl.com

Miguel Macias

Subdirector de Industrias Verticales
L +52 (55) 4169-8875
nmacias@sompo-intl.com

Hoteleria y Cultura

Tecnologia

Soluciones para
Riesgos Asiaticos

Para conocer mas, visitanos en: www.sompo.mx
52 (55) 5559-3717 - 52 (55) 5559-3723

garantizar que todos nuestros clientes reciban un
servicio altamente especializado y con vocacion a la
calidad.

Con un enfoque holistico y vasta experiencia en €l
sector, proporcionamos servicios integrales para
nuestros clientes, ofreciendo productos y servicios a
la medida con equipos especializados en:

e |nstituciones Financieras Servicios Profesionales
e | aboratorios y Equipo Médico

e Segmento Inmobiliario, Hoteleria y Cultura

e Tecnologia

e Soluciones para Riesgos Asiaticos

Estamos comprometidos en proporcionar a nuestros
clientes equipos de suscripcion especializados

Cuyo negocio principal comprende a uno de los
grupos aseguradores mas importantes para Dafos
y Responsabilidad Civil en el mercado doméstico
japonés. Sompo International es una compania
global especializada en seguro directo y reaseguro.

Nuestra fortaleza financiera

Las subsidiarias de Sompo International mantienen
estados financieros con activos de alta calidad y
excelente liquidez. Mantenemos calificaciones de
A + (Superior) de A.M. Best (XV size category) y A
+ (fuerte) de Standard & Poor’s. Ademas, estamos
respaldados por la fortaleza financiera de Sompo
Holdings, Inc., que posee mas de $110 mil millones
de ddlares en activos totales.

Para conocer mas, visitanos en: www.sompo.mx
52 (55) 5559-3717 - 52 (55) 5559-3723

N

e/ SOMPO INTERNATIONAL

INSURANCE
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Siniestro

Somos la primer Revista del sector
asegurador en formato impreso y digital
que narra casos de siniestros cobrados

con éxito. Nos distribuimos mensualmente
y de forma gratuita entre el cliente.

Slnlest 6‘

STUTIREECEON En los principales
corredores Fnanc:ems de la CDMX como
lo son: Reforma, Insurgentes, Santa Fe,
Polanco, Lomas de Chapultepec. Asi
como en diversas promotorias, hospitales,
consultorios, auto lavados, refaccionarias,
agencias automotrices. También estamos
circulando en diversos eventos del sector,
en la recepcion de las aseguradoras
y entre los directivos de las mismas.

Hoy en dia contamos con suscriptores
del interior y resto del pais, asi como
entre los socios de Amasfac y Aspro
Gama de todo el pais.

_ Twitter: @RevSiniestro
4| Facebook: www.facebook/revistasiniestro
' Instagram: @revistasiniestro
n '..:-'.':-'.'.. VESIID. DO, mi
Tel.: 5589 033659
E-mail: lauraislas@revistasiniestro.com.mx

las ventajas de tener un sequrn de GHM

Siniestro
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Agente e Seguros...
SU gran valor y confianza

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Fernando Alvarez del Rio
Director General

General de Seguros y

General de Salud

urante los dltimos afios, el cambio ha sido una

constante en las empresas para renovar su modelo

operativo y enfatizar el uso de herramientas
tecnoloégicas que beneficien al negocio.

Hoy en dia, transformarse debe tener un propdsito
congruente y General de Seguros cree firmemente que
la mejor forma de hacerlo es bajo la perspectiva del
Accountability, a fin de ejercer mejores practicas de
responsabilidad que conecten el trabajo diario con los
resultados que queremos lograr, atendiendo las
necesidades de los clientes y siendo mas eficientes,
innovadoresy efectivos.

Por esa razon, tenemos el honor de ser una empresa
mexicana con un amplio conocimiento del sector
asegurador, adquirido por un trabajo incansable de 49
afos, con la misién de respaldar a nuestros clientes
para que se concentren en consolidar sus proyectos y
vivan plenamente sus vidas.

General de Seguros cambio para dar un mejor servicio
conopciones de proteccion que se adaptan alas nuevas
situaciones del mercado y a las personas de hoy que
también se mueven dentro de este mundo de
transformacion con habitosy necesidades distintas.
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AMASFAC 63 ANIVERSARIO

“Los cambios nos
motivan a tener la

mejor version de
nosotros mismos”

“Hacer negocios con
nosotros serd
sumamente f4cil
mediante esta evolucion
y eficiencia comercial”

Por ello, recientemente abrimos en
Ciudad Obreg6n nuestro primer Centro de
Solucién “Seguro que si”, con el objetivo
de darle un nuevo giro a la atencién que
brindamos a nuestros Clientes y Agentes,
mejorar notablemente su experiencia y enfocandonos en agilizar las
gestiones con un equipo modernizado orientado 100% a brindar
soluciones e inmerso en altos niveles de eficiencia y calidad; sin duda
este primer Centro de Solucion “Seguro que si” dara pie a la apertura de
mas centros en todo el pais.

Hemos superado las adversidades de nuestros tiempos, trabajando en
equipo de manera colaborativa con nuestros principales socios de
negocio que constituyen nuestro canal de distribucion mas importante
y valioso: los Agentes de Seguros, haciendo una mancuerna para que
nuestros Asegurados sean una prioridad y, en esta voragine de
adaptarse a nuevas formas de trabajar, hemos acompafado a nuestra
Fuerza de Ventas para que se Auto-Transformen, usando la tecnologia
a su favor pero manteniendo los valores de credibilidad y prestigio que
los hacen irremplazables al momento de relacionarse con sus Clientes,
eso es sindudainsustituible.

Asimismo, pusimos a disposicién de Agentes y Promotores de
General de Seguros herramientas tecnologicas que maximicen
su gestion, que optimicen su tiempo para concentrarse en
atraer nuevos Clientes y atiendan a sus Asegurados a través de
una comunicacion on-line. Nos ocupamos en apoyarlos para
que sean los Agentes de Seguros del futuro que la gente de hoy
requiere.

Es asi como el concepto Agente Digital GS es ya una realidad que ofrece
experiencias integrales cuando de vender seguros se trata, sustentando
siempre su atencion personalizada con el uso de nuevas tecnologias.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Facilitamos su integracién a este nuevo modelo de negocio para que
sepan responder a la dinamica actual y por supuesto, también se
vean beneficiados con mejores ingresos al promover su marca y
destacadaexperienciacomo asesores financieros.

Los retos de los Agentes de Seguros como Agentes Digitales
en el mercado son ambiciosos, pues se relacionan
directamente con la tecnologia y los estilos de vida que ha
generado. Por ello, sera necesaria una preparacion constante,
con experiencias de aprendizaje fluidas que impulsen sus
competencias y afronten esta evolucién con inteligencia.

Ser Agente de Seguros es lograr una realizacion a través de una
excelente carrera de amor y dedicacién a la sociedad, misma que los
transformaeinvitaacreceryadesarrollarse satisfactoriamente.

También es bien sabido que una de nuestras prioridades es ofrecerun
respaldo econémico a la labor comercial de nuestros Agentes de
Seguros. Una manera de hacerlo es a través de programas
estratégicos que reconocen su trabajo, esfuerzo y dedicacion como
nuestro atractivo Plan Anual de Incentivos, Viajes, Premios y
Reconocimientos que motivan a continuar la promocion y venta en
cadaunade nuestras soluciones de negocio.

Por supuesto, también reciben el acompafiamiento constante de
nuestro equipo de Sponsors Comerciales que otorgan el Servicio y
Atencion personalizada con |a apertura y disponibilidad necesarias
pararespaldarsulabordeventas.

Nuestros Productores saben que estamos juntos en este camino y
por ello queremos reafirmar nuestro compromiso de estar siempre a
la vanguardia en el negocio para seguir contando con la confianzay
preferencia con la que nos distinguen y, donde la premisa
fundamental esy sera porsiempre, sugranvalory confianza.

Finalmente, externo una calida felicitacion a AMASFAC por sus 63
afios de existencia, por contar con los mejores intermediarios de
segurosy de fianzas y permanentemente estaren pro de su desarrollo
y crecimiento... jenhorabuena a tan relevante y fundamental labor!

G GENERAL
‘ ‘ DE SALUD

ENERAL
DE SEGUROS

N O)!
Y@

AMASTFAC

As E S O R E S

“Un trato tnico y diferenciador
Merece un reconocimiento para

(que contintien con su
desarrollo profesional”
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EL AGENTE
DE SEGUROS:

Actor esencial en los riesgos de
las instituciones publicas y las
necesidades de sus trabajadores.

El envej nto de la poblacién, el

cambio ico, las disposiciones del
ejecutivo s cambios en los riesgos y
disposiciones en materia de pensiones,

requieren de una atencién especial.

La extincion de seguros de gastos
médicos y el incremento en mortandad
y morbilidad por la apariciéon del virus
SARS-CoV-2 han puesto en evidencia la

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

En cuanto a los riesgos institucionales,
los recortes presupuestales y la demanda
de contar con personal certificado hacen
evidente la necesidad del gobierno
de contar con asesoria especializada
para mitigar responsabilidades por los
riesgos que enfrenta la administracion
publica, y la recuperacién de siniestros
por las diversas afectaciones pondra en

evidencia este contexto.

importancia de contar con servicio a nivel
local y municipal para facilitar alternativas
de contrataciéon de nuevos productos
a una poblacién que actualmente las
requiere por convivir de frente a las

contingencias que vive el pais.
Lic. Erick Ocampo Ortiz

Presidente Comité de Gobierno

y Sector Pdblico

Es ahi donde el agente de seguros juega
un papel sumamente importante en la
orientacion de los usuarios del seguro;
con mas de seis millones de trabajadores

Durante las dltimas cuatro décadas, la mayor dindmica de
crecimiento en el sector asegurador se ha enfocado en los

mercados de banca de seguros, sin embargo, desde la venta

; del sector publico es y sera insuficiente
de Aseguradora Mexicana ASEMEX (1996) y de Aseguradora ’ I tacion d lqui . . i est
Hidalgo AHISA (2003), los riesgos correspondientes a las R ace cua qUI.er s.erVICIO g

: . . no descansa en la experiencia de nuestros
operaciones del gobierno y sus empleados han tenido una
dindmica interesante. agentes.

Es por ello que hoy AMASFAC iniciara un nuevo
ciclo para generar vinculos con las autoridades,
estableciendo relaciones en el ambito federal y local con
el fin de resaltar la gran labor que realizan los agentes

de seguros.

i’ |
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LOS AGENTES
DE SEGUROS Y
FIANZAS

Historias de Vida Extraordinarias

AMASFAC

Lic. Claudio Castaieda M.

Director Ejecutivo

Al que madruga,
Dios le ayuda

(Refran popular).

Desde muy joven he vivido en contacto
con los Agentes de Seguros y Fianzas, la
mayoria de mis amigos personales son

intermediarios.

Para mi ha sido muy enriquecedora y
formativa esta interrelaciéon, muchas de
las anécdotas que a lo largo de mas de 40
afios me han compartido o me ha tocado
vivir, son verdaderamente increibles y nos
hablan de la creatividad e ingenio que les

caracteriza.

Siempre he creido que para alcanzar el
éxito no hay atajos y que un elemento
clave para lograrlo es mantenernos
activos y salir a buscar oportunidades,
aunque a veces son las oportunidades
las que nos encuentran a nosotros, baste

como ejemplo dos anécdotas:

Un agente de seguros estaba
"cambaceando”, tocando timbres en
fabricas ofreciendo sus servicios como
intermediario; en uno de estos lugares le
dijeron: ;Usted es el de los seguros? A lo
que contestd que si y le dijeron pase, ya

lo estan esperando.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Lo llevaron a una sala de Consejo en
donde estaban los duefios de la empresa
y le empezaron a reclamar por el retraso
en el pago de una reclamaciéon muy
importante, héabilmente el agente les
mencioné que en realidad él no era el
agente de seguros de la empresa, pero
que si les podia ayudar a resolver el caso,
hecho que afortunadamente logré y hoy
lleva mas de 25 afios llevando los seguros
de esa empresa y es amigo personal de
los duefios, incluso realizando viajes de

placer juntos.

En otra ocasién, otro agente de
seguros estaba en un céctel de una
marca refresquera muy importante
que contaba incluso con sus propios
ingenios azucareros. Logré conversar
brevemente con el duefio y en alguna
parte de la conversacion le ofrecié sus
servicios como asesor, a lo que el duefio

le respondié que esos asuntos no los vefa

¢l y sefalé a su Director de Finanzas que

se encontraba presente en la reunién; a

lo lejos, el Director de Finanzas asintié
con un movimiento de cabeza. Cuando
el Agente se acercé y le comentd que
era Agente de Seguros y que el duefio
de la empresa lo enviaba con él, el
Director de Finanzas entendié que era
una instruccién y le dio el programa de
seguros de toda la empresa durante al

menos 6 afios.

Las oportunidades estdn presentes
siempre para quien sale a buscarlas y
capitalizarlas en su favor, los Agentes
de Seguros y Fianzas lo saben muy
bien y por eso estdn en permanente
capacitacion e interacciéon con clientes
y prospectos, construyendo todos los

dias con su esfuerzo, historias de éxito.

Muchas felicidades para la AMASFAC
en su 63 aniversario y mi sincero
reconocimiento  para todos los
Agentes de Seguros y Fianzas por su
noble labor de proteger los bienes y

personas de nuestro pafs.

PAGINA 105



PAGINA 106

AMASFAC 63 ANIVERSARIO

.PREMIAR A LA
ASEGURADORA QUE AL
ATENDER SINIESTROS
DEJE UN BUEN SABOR DE
BOCA AL CLIENTE?

Debido a mi participacién en diversos
webinars y a mi propia actividad, he
escuchado a muchos agentes que
sefialan que los procesos de Gastos
Médicos, Vida y Autos ya estaban
muy aterrizados, mientras que los de
Dafios no. En este ultimo ramo, los
pasos desde la atencién de siniestros
hasta la entrega de documentacién y el
pago de la indemnizacién fueron mas
lentos y tortuosos para todas las partes
involucradas, de manera que hay casos
que aun no se han podido cerrar y pagar

a méas de un afo de que estos ocurrieron.

En Gastos Médicos, los siniestros de
Covid 19 presentan un volumen muy
alto de pagos que la AMIS reporta
quincenalmente, pero  jqué  estd
ocurriendo con los casos que no
corresponden a esta enfermedad? Hay
clientes que son dados de alta a las 10
horas y a las 17 horas o mas todavia
siguen esperando la autorizaciéon para

cerrar su cuenta y salir del hospital.

Los avances y desafios que menciono
constituyen algunas de las éareas de
oportunidad que tenemos como sector.
En Revista Siniestro rechazamos la idea
de sefalar a una compafiia en especial,
pues apostamos por la retroalimentacién
positiva y el crecimiento conjunto de
quienes dia a dia ponemos nuestro
granito de arena para llevar la proteccién
del seguro a todas partes. Por eso,
cuando  recibimos  comentarios o
solicitudes de apoyo para gestionar
algunos siniestros, canalizamos los casos
a las areas correspondientes pues lo mas

importante es tener usuarios satisfechos.

Hace unos afios asisti a un congreso
organizado por la COPAPROSE en Costa
Rica. En este pais, las pdlizas solo podian
ser vendidas por el Instituto Nacional
de Seguros, pero el 1 de agosto del
2018 se celebraron los primeros 10
afios de la desmonopolizacién de estos
productos. Ahora hay 13 entidades que

comercializan seguros en Costa Rica:

DE TODOS LOS AGENTES DE

¢Qué sucederia si tuviéramos un

top 10 de las mejores aseguradoras
de cada ramo y otorgaramos un
premio a las que mejor atienden y

no a las que mas venden?

el INS, que perdié participacion en el
mercado, y 12 compafifas que tienen el
reto de aumentar su propia penetracién

en el mismo.

En aquel evento se hablé de reconocer
el mejor servicio en siniestros. Esta
idea me parecié6 muy novedosa porque
implica no solo el reto de vender y
penetrar en el mercado, sino también
de impulsar el perfeccionamiento del
servicio al cliente. El premio que se lanzé
durante el congreso estaba destinado
a las aseguradoras que, por la calidad
de su servicio, habian obtenido las
mejores evaluaciones de los clientes. Por
supuesto que el INS obtuvo galardones,
pero otras cuatro aseguradoras también
fueron reconocidas por la atencién que
proporcionan al presentarse un siniestro.
¢Qué pasaria si en México también
existiera un premio para las aseguradoras
que, por la calidad de su atencién
durante el siniestro, obtengan las mejores

evaluaciones de los clientes?

La CONDUSEF ya publica las evaluaciones
de atenciéon a clientes tomando en
cuenta el indice de reclamaciones para
determinar cual aseguradora obtiene el
mejor puntaje y cual presenta algunas
fallas. ;Por qué no aprovechar los
nlmeros negativos para sumar? ;Acaso
no seria muy util acercarnos a los
clientes descontentos e insatisfechos
con el servicio para preguntarles como
podriamos mejorar o para explicarles por

qué su expectativa no se cumplié?

A veces el cliente espera un pago
muy superior al que se autoriza como
indemnizacién, pero nadie se detiene
a mostrarle las verdaderas razones de
dicha disparidad. Hace poco me llamé
un amigo que estaba muy molesto con
su aseguradora porque consideraba que
esta no le habia pagado lo que él creia
justo por su camioneta robada sino lo
que habia querido. Sin embargo, cuando
le pregunté si se le habia pagado de

acuerdo con el Libro Azul, cosa que él

SEGUROS Y FIANZAS
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ignoraba, y le envié una captura de pantalla
con el valor actual de su unidad que ahi se
indicaba, explicandole que a esa cantidad
se debia restar el deducible, observé que el
monto de la indemnizacién era correcto aunque
no fuera el que esperaba y su enojo se diluyd.
Nadie se habia detenido a explicarle esto. En
realidad, el descontento y la insatisfaccion se
produjeron porque no se le habia transmitido
la informacién adecuada y suficiente en el

momento oportuno.

Existen muchos casos como este. Aqui hay
otra area de oportunidad para el sector porque
en el siniestro se hace efectiva o no la pdliza,
ese documento que se entrega al cliente junto
con una promesa. Con la pandemia hemos
recordado que somos vulnerables, que contar
tanto con un seguro como con un agente es
fundamental, que se sufre menos con una
pdliza y que una cobertura no solo salva vidas,
sino también evita que las familias se queden
sin sustento. Sin embargo, requerimos que las
personas queden satisfechas con los productos
y servicios que adquirieron, para lo cual es
necesario que entiendan cémo se hacen las
indemnizaciones y cémo se aplica la poéliza de

acuerdo con las condiciones que contratan.

¢No seria adecuado que, tanto
quienes tengan queja como quienes
no, evalien a las aseguradoras,
y que a partir de esta evaluacién
conjunta se otorgue un premio que
reconozca la calidad en la atencién
a siniestros?

Dejo sobre la mesa la propuesta del Premio
en Atencién de Siniestros. Si alguien gusta
sumarse, aqui dejo mi direccién de correo

electrénico: lauraislas@revistasiniestro.com.mx.

MOonNexX.cCom.mx

Protege tu patrimonio con

Prevision Optima Monex

En Monex buscamos brindarte siempre la mejor asesoria personalizada vy
productos que te ayuden a cumplir tus objetivos financieros, por ello nos
aliamos con Mapfre para brindarte |la proteccion preventiva que necesitas

NEX

Mantente aqil

Contactanos en monex.com.mx o CDMX 55 5231 4500, otras ciudades del pais 800 746 6639

i aGrupoFinancieroMonex £ @monexanalisis



PAGINA 110

AMASFAC 63 ANIVERSARIO

B

www.berrysafe.com

La digitalizacion en el mundo de agentes de seguros...

cCalabaza o

Carruare?’

“El 90% de los agentes no manejan ningun tipo de herramienta CRM”

Alejandro Marmorek

Chief Executive Officer

© alejandro.marmorek@berrysafe.com

Asumir los retos de digitalizacién, pero sobre todo
asumirlos a la velocidad demandante de nuestra era,
se ha convertido en una gran preocupacion, mas
cuando hablamos de una industria mayormente
analoga como es la industria de los seguros.

Miles de agentes con amplisimas capacidades
comerciales, en una actividad que maneja unos
niveles altisimos de contacto, conocimiento y
confianza con los clientes, afrontan a diario los retos
de utilizar la tecnologia como una herramienta que
les ayude a organizar sus ventas y a estructurar un
plan de crecimiento para su negocio, convirtiéndose
esto en si mismo en un factor distractor ya que se
requiere tiempo y esfuerzo para buscar, aprender e
implementar un sistema que realmente colabore en
la labor de optimizacién del negocio.

En una encuesta de Berrysafe en conjunto con
AMASFAC, de Agosto 2020, descubrimos que el 90%
de los agentes no manejan ningun tipo de
herramienta CRM, cuando ahondamos en las razones
encontramos que la mayoria de estas herramientas
tecnologicas requieren tiempo y esfuerzo para
entender y alimentar sus sistemas y en algunos
casos dependiendo del volumen de negocios se
puede llegar a requerir incluso de la asistencia de una
persona para consignar en la plataforma toda la
informacidén generada en el dia a dia.

Viendo esta industria como un negocio complejo,
lleno de informacién y documentos que se

multiplican exponencialmente de acuerdo al
crecimiento en ventas, surge la necesidad de generar
una sinergia de automatizacion integrada que
involucre a todos los actores presentes en el negocio
de seguros, entendiendo también que los procesos
tecnologicos han sido de igual manera no menos
retadores para las aseguradoras.

Se nos ocurrio pensar que una calabaza solo le sirve
a cenicienta si en algin momento se convierte en
carruaje, asi como una oportunidad es solo util para
un agente si se materializa en una venta. Por eso
nuestra lucha desde proyectos como Berrysafe es
lograr una alternativa de digitalizacion sencilla de
maniobrar para el agente, que se presente como ese
“carruaje” que analiza, procesa y reune
eficientemente en un solo lugar todo su negocio,
liberandolo asi para dedicarse a la labor comercial de
contacto y confianza que se requiere para generar
nuevas ventas.

Es nuestro deseo servir al agente con tecnologia que
se integre con las aseguradoras y se alimente
automaticamente de su informacion para convertirla
en data inteligente, util y facilmente accesible.

El andlisis de data puede detectar decenas de
negocios potenciales, pero utilizar procesos
analégicos como llamadas telefonicas y correos
electrénicos individuales es demasiado lento para
convertir todas esas oportunidades en ganancias.

Las herramientas de analisis de datos pueden
descubrir rapidamente mas oportunidades de venta
cruzada para agentes y corredores de seguros.

Un sistema eficiente de recordatorios en
renovaciones le demuestra al cliente que el agente
esta al tanto de sus necesidades. Se pueden predecir
incluso cambios significativos en el mercado que
dan espacio para generar nuevas y mejoradas
opciones que, si se lanzan en el momento oportuno,
contribuyen eficientemente a la fidelizacion de
nuevos usuarios.

Nuestra aspiracion es llegar al punto de que la
plataforma logre generar automaticamente una
cotizacion al descubrir una oportunidad hacia un
cliente. Por ejemplo, su solucion de andlisis de datos
identific6 a 40 clientes que residian en zonas de
inundacion, pero carecian de este seguro.

Una plataforma debidamente enlazada con un
sistema de marketing automatizado le permite al
agente crear y disparar una campafia de correo
electronico que alerta al cliente sobre la falta de
cobertura y le brinda informacion basica sobre la
poéliza. Eficientemente se pueden alcanzar alrededor
de 40 clientes potenciales por el precio de uno,
permitiendo ademas personalizar correos
electronicos con la informacion del cliente, por lo que
no aparenta ser una comunicacion masiva.

TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Surgen varias preguntas: ;Cuantos negocios esta
dejando un agente sobre la mesa por falta de
eficiencia y organizacién en sus procesos? Con un
mejor uso de la tecnologia y los datos, los agentes
pueden aumentar su embudo de ventas en un tercio
o mas. Cuanto tiempo comercialmente valioso
invierte un agente en el procesamiento y
consigancion de datos y papeles? Que tan eficiente
puede llegar a ser un agente analogo en el
seguimiento de sus vencimientos y renovaciones? Y
si todo ese tiempo se invirtiera en conocer mejor al
cliente y ver la manera de fidelizarlo?

La tecnologia desarrollada de manera inteligente y
pensada a partir de sus necesidades, es ese
“carruaje” que queremos llevar a los agentes y
nuestro proposito es que sea eficiente y que no se
convierta en “calabaza” después de las 12, pues con
ella le hacemos al agente el mejor regalo posible...el
regalo del tiempo.

Creemos firmemente en que sin agentes la industria
no se mueve y sabemos que la tecnologia es ese
vehiculo que logrard impulsar a los agentes del
futuro. Para nosotros la integracion es la respuesta y
servir a los agentes como integradores en tecnologia
nuestro proposito, porque creemos que no hay futuro
en la industria de los seguros que no incluya agentes
y que hacia adelante no puede haber agente sin
acompafamiento tecnolégico en su negocio.

PAGINA 111



PAGINA 112

AMASFAC 63 ANIVERSARIO

En Chubb nos dedicamos a
los Seguros y las Fianzas

Somos la companiia de seguros de propiedad y responsabilidad civil mas grande
del mundo que cotiza en bolsa, con excelente balance de productos y clientes.
Contamos con extensa presencia local a nivel global, con profesionales de los
seguros y subsidiarias operativas en 54 paises y territorios.

« Lideres globales en seguros: Industriales y comerciales, Mercado medio tradicional, Especialidad de Propiedad
y Responsabilidad Civil (P&C), Accidentes Personales y Salud Complementaria (A&H).

« A nivel mundial: Importante suscriptor de lineas personales. Aseguradora internacional de Vida Reaseguradora global de P&C.
« En los Estados Unidos: La aseguradora mas grande en lineas comerciales. Lider en lineas personales

de alto patrimonio (PRS-Personal Risk Services).

« Con una capitalizacion de mercado de $71.0 billones (Al 31 de diciembre de 2020).

Fortalezas Financieras

Chubb esta altamente calificada gracias a su solidez financiera. Un
componente primario de la calificaciéon de Standard & Poor’s (S&P)
es la evaluacion del proceso de gestion del riesgo (ERM)

de Chubb.

La compariia administra el riesgo en ambos lados de su Balance
sheet manteniendo su disciplina en la suscripcién y controlando
la exposicion de cimulos, ademas de invertir los activos de
forma conservadora.

La sélida calificacion de Chubb en su proceso de ERM dada por S&P
la coloca en el Top 20 de las aseguradoras de Norteamérica y
Bermuda. Cerca del 40% del negocio de la compafiia esta fuera de los
Estados Unidos.

Gama de Productos

Chubb ofrece una de las mas extensas carteras de productos en la
industria mundial de seguros y fianzas:

» Mas de 200 productos y servicios de seguros, reaseguros
comerciales y fianzas.

« Coberturas especializadas para todo tipo de clientes, desde
corporaciones multinacionales, companias de mercado medio y
pequenos negocios, hasta consumidores individuales.

Nuestras Lineas de Negocio y Productos

Propiedad y Responsabilidad Civil Comercial

Lider global en proveer seguros de Propiedad y Responsabilidad Civil
(P&C). Brindamos soluciones efectivas e integrales para cubrir las
necesidades de nuestros clientes en vastos sectores de produccion

y servicio:

« Coberturas en: Bienes Fisicos, Pérdida de beneficios, Reparacion de
distintos dafnos causados a terceros.

« Proteccion a empresas: Pequeias en crecimiento, Medianas
conrequerimientos graduales, Grandes con necesidades tinicas.

« Servicio y Capacidad a nivel: Local y Global.

Lineas Personales

Por medio de socios de distribucién y canales directos, brindamos
una atencion superior a nuestros clientes y ofrecemos una amplia
gama de seguros tradicionales y de especialidad para la proteccion de
personas, sus articulos y bienes, asi como para individuos y familias
de alta renta.

« Seguro de Auto

Te acompaiiamos para que tu camino no se detenga con ABA Auto
Seguro de Chubb, algunas de las coberturas que ofrece este producto
son: robo total, danos materiales, responsabilidad civil por danos a
terceros en México, EE.UU. y Canada, gastos médicos de ocupantes,
asistencia en viaje, Auto Relevo Plus, Auto Relevo Pérdida Total

y Cerocible.

Tenemos mas de 400 ajustadores disponibles ubicados
estratéticamente a lo largo del territorio nacional. En el 99% de los
casos llegamos al lugar del accidente en menos de 60 minutos.

« Seguro de Hogar

Protegemos tu hogar y a tu familia con ABA Hogar Seguro de Chubb.
Ya sea inquilino, propietario o arrendador, ofrecemos paquetes que
se adaptan a las necesidades de cada cliente.

Este seguro protege tu inmueble, tus pertenencias y a tu familia, con
coberturas que contemplan los principales riesgos como: incendio del
edicifio, incendio de contenidos, rotura de cristales, robo de
contenidos, responsabilidad civil familiar, etc. También brinda
asistencias de emergencia, técnico especialista, asistencia para
mascotas, entre otras.

e Seguro de PyME

Protegemos tu negocio y brindamos el respaldo que requieres para
superar un imprevisto y garantizar la continuidad de tu empresa.

El Seguro de PyME oftrece coberturas como: incendio, rotura de
cristales, anuncios luminosos, equipo electrénico fijo y mavil.
Ademas, cuenta con asistencias como: cerrajeria, plomertia, cristales,
personal de limpieza, instalaciones eléctricas, personal de seguridad,
asistencia legal y consultas tecnologicas telefonicas.

Accidentes y Salud

Por medio de socios de distribucion a nivel mundial ofrecemos
productos de seguros de accidentes personales y salud
complementaria a personas y empresas como:

» Empleadores.

« Instituciones Financieras.

« Colegios, Universidades y otras Instituciones Educativas.

« Retailers.

» Grupos de Afinidad (asociaciones, sindicatos, etc.).

« Lineas de Cruceros, Agencias de Viaje y Operadores Turisticos.
« Industrias (minoristas, empresas de telecom, etc.).

« Proveedores de Servicios Publicos.

Vida

Productos altamente calificados para individuos y grupos.
Atendemos las necesidades de los consumidores a través de una
variedad de canales de distribucion, incluyendo agentes, bancos,
minoristas, corredores, y agentes de telemarketing. Ofrecemos
seguros de vida corporativos, asi como polizas grupales de
accidentes personales:

« Proteccion: Vida Término, Vida Entera, Vida Crédito/ Hipoteca.

« Ahorro: Vida Universal, Variable/Unit-linked, Seguro Dotal,
Anualidades.

« Seguros de Salud Complementarios: Accidentes Personales,
Discapacidad, Indemnizacién por Hospitalizacion o Intervencién
Quirtrgica, Enfermedad Critica/ Cancer, Cobertura de Saldo de Premio.

Fianzas

Sumamos mas de 90 afos de experiencia ofreciendo fianzas para los
sectores de comunicaciones, construccion, energéticos, salud y
educacion con presencia nacional y una amplia red de mas de 750
agentes y corredores a nivel nacional. Actualmente contamos con
calificacion Baal.mx en escala global otorgada por Moody’s.

« Judiciales (no penales) * Permisos y concesiones

« Fiscales « Fidelidad

« De crédito « Obra y proveeduria

 Suministro eléctrico * Programa de contratistas
y arrendamiento

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

En Chubb nos dedicamos tinicamente a los seguros

y a las fianzas, porque sabemos que convertirse en un
especialista en algo toma mucho tiempo, dedicacion y
foco. Es este tinico foco y, también, nuestra pasion por
los seguros y fianzas, lo que da a nuestros clientes la
mejor experiencia. Es por eso que buscamos mas
maneras de hacer mas, para obtener la tranquilidad
que nuestros clientes quieren y necesitan.
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CUBRIRSE POR RIESGO
AMBIENTAL: SEGURIDAD
PARA TU PATRIMONIO
EMPRESARIAL

Las normas de protecciéon ambiental son cada
vez mas estrictas y estas coberturas te ayudan a
responder frente a accidentes e imprevistos que
causen dafos y perjuicios a los recursos naturales.

Lic. Claudia Granados Cervantes

Gerente de Suscripcién de RC

en GMX Seguros

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

..que ampare a los negocios en
cuestiones como la liberacién real o
supuesta de contaminantes, la violacién
de las leyes disefiadas para proteger el
entorno o la aplicacién de las leyes de
proteccion ambiental que exigen el pago
de gastos de remediacién, en caso de

cualquier accidente ambiental.

De acuerdo con GMX Seguros, empresa
mexicana de seguros especializada en
Responsabilidad Civil y Dafios, un seguro
de Responsabilidad Ambiental permite la
reparacién del entorno dafado, o en su
defecto, una indemnizacién que financie
actividades alternativas de reparacion

ambiental ante una posible eventualidad.

Como dafio ambiental, explica GMX
Seguros, se considera la pérdida o
disminucién de la calidad de vida
o la salud de las personas, y el
detrimento, menoscabo o extincién
de los ecosistemas o su equilibrio.
Los dafios ambientales  pueden
presentarse de forma conjunta, separada,
indistinta, irreversible,  acumulativa,

difusa, y colectiva, afectando derechos

Cada vez un mayor ndmero de
gobiernos, ciudades, organismos,
industrias y empresas coinciden en la
necesidad de construir una economia
mas sostenible que preserve la salud
y cuidado ambiental. El mundo se
encamina hacia héabitos de produccién
y consumo bajo modelos més limpios:
planes sostenibles de inversiones en
energia renovable, edificios saludables e
inteligentes, transporte verde y reduccién

de combustibles fosiles.

Incluso, més sectores se unen a este
movimiento que ha tomado fuerza.
Es el caso del financiero, en el que en
los Ultimos afios ha crecido el nimero
de Fondos de Inversién que eligen los
activos basados en aspectos de cuidados
medioambientales que  siguen las
empresas que componen las carteras, y no
solo en funcion del retorno que ofrecen.
Con la pandemia y la crisis, el interés
de las grandes compafiias por mostrar
su buena gestién ambiental ha sido un
elemento clave de diferenciacién.

El mercado internacional de seguros
también estd haciendo lo propio y
avanza hacia limitar las coberturas a las
industrias limpias, lo que dejaria fuera
aquellas de energia fésil y empresas que
no estan trabajando en reducir la presién

al medioambiente y su huella de carbono.

Con esta evolucién hacia energias limpias
y cuidado ambiental, préacticamente
todos los sectores se enfrentan a normas

y limites mas agresivos en sus regiones

Por tanto,

para reducir la contaminacién en
operaciones nuevasy existentes, asegurar
que plantas, edificios e instalaciones
sean mas eficientes y sustentables,
reducir las emisiones de gases de efecto
invernadero en todas las actividades,
desarrollar nuevos estandares rigurosos
de ahorro en los recursos naturales y
comprometer inversién para reducir el
impacto del cambio climatico asi como

proteger la biodiversidad.

las industrias y sectores

empresariales deben ahora disenar sus
procesos y operaciones para evitar

al maximo el
medioambiente y complementar esos
esfuerzos a través de un

impacto negativo al

particulares o colectivos; pero siempre
deberédn materializarse en una lesién al

medioambiente.

La Responsabilidad Ambiental también
determina la obligacién legal de
reparacién o, en su caso, de prevencién
que debe asumir el responsable.
Consiste en tener la certeza econémica
para resarcir el dafio y llegar al "estado
base”, pagando el total de los costos a
los que asciendan las correspondientes

acciones preventivas o reparadoras.

De esta forma, las pdlizas de seguros

incluyen elementos como atencién

a emergencias, contencion de
contaminantes, mitigacion de impactos
y dafios ambientales, restauracién o
compensacién ambiental, caracterizacion

y remediacién de sitios contaminados.
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La proteccion de Responsabilidad
Ambiental que ofrece GMX Seguros
estd enfocada en brindar coberturas
especializadas a las empresas, cubriendo
las responsabilidades a consecuencia de
los dafios derivados de la contaminacién
que ocasione el asegurado con motivo

de sus actividades industriales.
¢Quiénes lo requieren?

La preservacion del medioambiente
cobra cada dia mas importancia en lo
legislativo y en las esferas de discusién
publica, lo que ha incrementado al mismo
ritmo la necesidad de que las empresas
se cubran en este sentido y lo consideren

como parte de su riesgo operativo.

A primera vista, sefiala GMX Seguros,
las empresas que deben contar con un
seguro de Responsabilidad Ambiental son
las constructoras, el sector hospitalario, la
industria farmacéutica y las compariias
industriales con plantas de produccién
—como la mineria, el sector petrolero y
los fabricantes de diversos objetos y/o
quimicos—. Se debe considerar que,
en muchos casos, las licitaciones en las
que participan ya exigen esta cobertura
para permitirles participar en concursos
por grandes cuentas y clientes, tanto del

sector publico como privado.

Pero no son las Unicas que lo requieren.
Una tintoreria, lavanderia, restaurante,
cervecerfas artesanales y pequefas
tequileras o mezcaleras, hasta negocios
de impresién, un taller mecéanico vy
vulcanizadoras también se enfrentan
al escrutinio oficial por los dafios que
podrian generar en el medio ambiente.
Para ellos también puede funcionar
una cobertura bésica de GMX Seguros,
adaptadas a la escala del negocio, sus

riesgos y necesidades.

No solo grandes fabricas e industrias
son un riesgo, también es un hecho que
hay PyMes que contaminan, incluso de
manera invisible, y tal vez no tienen
estos procedimientos de contrapeso.

Hacer negocios en 2021 requiere una
cobertura ambiental, los compromisos
que se exigen a las empresas son de
caracter internacional, una demanda
de los gobiernos, pero también de los
consumidores. Adapta tu negocio a
las exigencias actuales y contacta a los

expertos.
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Quialitas: siempre al dia
para servirte mejor

Proteger a mas de 4 millones de vehiculos es nuestra principal misién, para lograrla, nos
adelantamos al mercado a través de diversas acciones estratégicas:

Somos la primera aseguradora en obtener la certificacion I1SO 9001-2015 en sistemas de
valuacion, y nuestro grupo de abogados ha sido capacitado para participar en juicios orales.

Asimismo, apoyados en tecnologia de punta, brindamos opciones de servicio inmediato a

nuestros asegurados, como QMovil y Apps desechables, que les permiten ser atendidos

oportunamente y en el lugar donde ocurri su siniestro. Ejemplo de ellas son: Sigue tu Gria,
Asistencia al Asegurado y Geolocalizacion, entre otras.

En Qualitas si cumplimos nuestra promesa:
Aseguramos autos, Cuidamos personas

[O]Quilitas

Qualitas.com.mx

CERTRO DE CONTACTO QUALITAS

800 800 2021

Corporativo Ciudad de México
Ay, San Jerdnimo 478, Col, Jardines del Padnegal,
Del. Alvaro Obregan, C.P. 1900,Cudad da México.

TECNOLOGIA COM

DE TODOS LOS AGENTES_DE‘.SEGUROS Y FIANZAS

L ]

PALANCA DEL CAMBIO:
LA CORREDURIA
INTELIGENTE

Isidre Mensa

La irrupcién en el mercado de un abanico
de nuevas tecnologias estd abriendo
nuevas ventanas de oportunidad que
hasta la fecha eran inalcanzables o
simplemente inasumibles para las Pymes.
Hoy por hoy, no hay nadie que discuta
que las empresas, independientemente
de su tamafo y sector, se estan
viendo afectadas por la convergencia
tecnolégica hacia un mundo digital y la
globalizacién, y el sector asegurador, y
en concreto las corredurias no son una

excepcion.

Apoyandose en la tecnologia y nuevos
modelos de negocio han nacido
muchas empresas bautizadas como
“Insurtech”, pero también las corredurias
tradicionales tienen oportunidades ante
si que sélo podran ser aprovechadas con

la digitalizacion.

La digitalizacién supone una oportunidad
en todas las areas de negocio, desde la
atencién al cliente, las areas técnicas
de productos y servicios hasta las areas
comerciales y de marketing. De ahi
que se hable de transformacién digital
porqué supone repensar el negocio del

corredor, el modelo de relacién con los

CEO de MPM Software

clientes, companias y colaboradores y
la necesidad de adaptar los productos
aseguradores clasicos a las nuevas
preferencias de consumo poniendo en
valor las oportunidades que nos brindan

las nuevas tecnologias.

Son muchas las corredurias que han
iniciado este camino con mas o menos
éxito y estdn comenzando a explorar
nuevos modelos de relaciéon con los
clientes, estrategias de fidelizacién en
base a nuevos servicios, innovacién con
nuevos productos aseguradores y un

largo etcétera.

La mediacion se enfrenta al reto
de escoger e integrar las nuevas
tecnologias y soluciones como medio
de profesionalizar la gestién, innovar y
competir mejor en el mundo digital. No
hace falta decir, que esta eleccién es muy
importante ya que se trata de una apuesta
a largo plazo que ha de garantizar no sélo
la respuesta tecnoldgica en el presente
sino la incorporacién de las nuevas
tecnologias a medida que se consolidan
y se pueden aplicar en el dia a dia de la

gestion de la correduria.

CORREDURIA
INTELIGENTE

e

ADAFTABLE

g

mpm

COMPROMETIOA

AMALITICA
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No estamos hablando

e esta basado en 4 pilares:
gestion tipo ERP sino o |
tecnolégicas escalables, que Sonociendo mejor a sus clientes
el negocio, que permiten conectividac ticipando sus necesidades. En un
con su ecosistema e incorporan las modelo de alMaximizando la rentabilidad de la
soluciones de gestiéon de la correduria correduria e innovando para crecer.
a la hora que también permiten la
integraciéon con otras tecnologias y Correduria colaborativa: Con vision comercial. Compartiendo
soluciones de terceros. Todo ello en un informacion y trabajando en equipo.
Unico entorno.

Correduria productiva: Con flujos de trabajo y procesos
MPM, en su compromiso de acompafiar automatizados. Con inteligencia de negocio para un mejor, gestién
a la mediacion en su digitalizacion, de la correduria y toma de decisiones.
estd impulsando un nuevo modelo de
“Correduria Inteligente” apoyandose Correduria digital: Que adopta tecnologia innovadora para su
en una nueva plataforma tecnoldgica gestion y su relacion con clientes y colaboradores. Correduria
en la nube, segElevia, para ayudar a los escalable a medida que crece el negocio y adaptable al entorno
- corredores'y las corredurias de seguros cambiante del mercado. Capaz de diferenciarse de la competencia.
‘avanzar en el camino de la excelencia en

th.a gestion y la adaptacion digital

MPM pretende dar respuesta
a la mediacién impulsando ese
modelo con segElevia, plataforma
tecnolégica en la nube que recoge
los frutos de afos de innovacion y
desarrollo.
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Cuando hablamos de una plataforma, nos
estamos refiriendo a aspectos como la
escalabilidad, modularidad y capacidad
de integracién 'y  personalizacion,
caracteristicas esenciales para disefiar
soluciones estandar o “llaves en
mano” dependiendo del tamafio y la

complejidad de la correduria.

En segElevia se han redefinido los
modelos operacionales y soluciones
de gestién de una correduria sobre la
base de una plataforma que crece con
el negocio y que permite conectividad
con el ecosistema e integracién con

tecnologias y soluciones de terceros.

El disefio de segElevia ha colocado
al cliente en el centro de todo, con
inteligencia de negocio que permite a la
correduria disponer de una visién 360° de
sus clientes y de la informacién correcta
en el momento adecuado y en tiempo
real para conseguir una correduria ain
mas inteligente, productiva y proactiva

en su relaciéon con los clientes.

Asi pues, una “Correduria Inteligente”
es capaz de responder a preguntas tan
concretas como: ;qué tipo de cliente es?,
jcon quién estd relacionado?, jcuéntas

primas o comisiones ha aportado?, ;tiene

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

mucha siniestralidad?, pero por otro lado interrogar con preguntas mas
complejas del tipo: jvamos a tener caidas de cartera?, ;qué productos

va a necesitar este cliente?, etc.

Pero la “Correduria Inteligente” también actia de forma auténoma.
segElevia automatiza tareas sencillas como las cargas de datos de las
compaiifas (en formato EIAC) o envio de comunicaciones a clientes
(cartas, emails, etc.), pero también sofisticadas como seguimiento de

siniestros y gestién de devolucién de recibos (recobros).
La plataforma segElevia:

Trabaja por nosotros y nos ayuda a ganar tiempo para dedicarlo

ala ventay la atencidn a clientes.

@\ Nos ayuda a conocer la situacién de nuestro negocio y tomar
decisiones.

Facilita los procesos de comunicacién y colaboracién con
clientes, colaboradores y aseguradoras a través de distintos
canales.

Es mas eficiente y productiva al realizar tareas automatizadas.

Permite acceder a la informacién en tiempo real, desde

[ [=]s]
. H

cualquier lugar y dispositivo.

1 Hace nuestro trabajo diario més sencillo y la experiencia del

sl
‘ usuario es excelente

Avanzando en el concepto de “Correduria Inteligente”, va a ser posible
en el corto plazo y antes de lo que pensamos, incorporar capacidades en
la plataforma segElevia de modelos predictivos basados en inteligencia
artificial (Al) para fidelizar a los clientes y anticipar sus necesidades,
asi como asesorarle de forma personalizada con recomendaciones
sobre nuevos productos y servicios. Asimismo, otros dmbitos donde
aplicaremos la inteligencia artificial es en su utilizacién como nueva
interfaz para interacciones y conversaciones inteligentes e instantaneas

con los clientes para un asesoramiento mas personalizado.

En definitiva, nuestras corredurias van a ser cada vez mas inteligentes
por el uso de la tecnologia y en ese camino, la elecciéon de los socios
tecnoldgicos es una decisién mas importante de la que lo ha sido en
el pasado. En MPM ya estamos preparados y segElevia es nuestra

solucién y plataforma tecnoldgica para la mediacion.

PAGINA 121



(55) 3088 3663 [ 800 00 55555

www.insignialife.com

f » 2 0

(Insignia Life

El seguro de tu vida®

PREVISION OPTIMA

MONEX:

UN NUEVO
SEGURO DE VIDA
E INVERSION

G

Ing. Mauricio Martin Avendaiio Ibarra
Subdirector de Asesoria Privada

Grupo Financiero Monex

El nuevo producto “Previsién Optima Monex” aprovechard los beneficios

fiscales y premiara el ahorro.

Buscando ofrecer mejores estrategias que beneficien el futuro de
nuestros clientes, lanzamos el producto Prevision Optima Monex,
que es vehiculo de ahorro e inversion de largo plazo que protege al
inversionista con un seguro de vida, para lo cual creamos una alianza
comercial con MAPFRE, una compafiia aseguradora con méas de 80 afios
en el mercado de seguros y con presencia a nivel global, de tal manera

que ellos proporcionan el seguro de vida y Monex gestiona la inversién.

Previsién Optima Monex aprovecha importantes beneficios fiscales,
con base en lo establecido en el Articulo 93, Fraccién XXI de la LISR,
premiando al ahorrador de largo plazo ya que proporciona rendimientos
exentos del ISR, tanto en inversiones de deuda como de renta variable,
logrando el inversionista un retiro més préspero. Es importante
mencionar que para lograr este beneficio el asegurado debe tener 60
afios de edad o mas, y la inversidon debe tener un minimo de 5 afios

desde la fecha de contratacién.

Este producto esta dirigido a Personas Fisicas a partir de los 18 afios
de edad y sin contar con un limite de edad para adquirirlo, solo
deben mantener la inversiéon por 5 afios como minimo para obtener
rendimientos libres de impuestos y una proteccién junto con su inversién

a través de un Seguro de Vida.

MONEX

DAIRNOINIONY | OS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

La aportaciéon inicial es a partir de
200,000 pesos, pero se pueden hacer
aportaciones extraordinarias desde 50
mil pesos a lo largo del tiempo y con
monto ilimitado, mismas que también
gozan del beneficio de la exencién de
impuestos. (“El accesorio sigue la suerte

del Capital”).

Previsién Optima Monex est4 orientado
a la construccién de un patrimonio a
través de estrategias de asesoria privada
que permitiran, con base en el perfil de
inversion del cliente, que este cumpla sus

metas y objetivos al momento del retiro.

Actualmente la inversion puede realizarse
en una de las cuatro estrategias de
asesoria privada gestionadas por Monex,
las que se diversifican en diferentes
clases de activos con base en el perfil
del inversionista. Las cuatro estrategias
son Deuda, Conservadora Pesos,

Conservadora Délares y Moderada.

En un pais con mas de 126 millones de
habitantes, donde solo alrededor del 20
% de la poblacién cuenta con un seguro
de vida y donde apenas un 2.7 % tiene

algin seguro ligado a algin plan de

ahorro, Previsién Optima Monex cobra

gran relevancia poniendo a disposicién
de sus clientes un producto con las
caracteristicas que lo ayuden a garantizar

un retiro que cumpla con sus expectativas.

¥ @monexanalisis

£} @GrupoFinancieroMonex
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EL AHORRO
EN MEXICO,
REALIDAD O MITO

Durante afios ha existido la concepcién
de que en México el ahorro no es una
prioridad o simplemente no se lleva a
cabo, hay que dejar muy claro que esta
concepcién es completamente errénea.
Como referencia, tan sélo a finales de
2020 existié un incremento histérico del
9.7% en los depositos netos en los bancos
por parte de las familias y empresas a
comparaciéon de 2019, teniendo como
resultado un monto de mas de seis
billones de pesos, segin la Comision

Nacional Bancaria y de Valores (CNBV).

Este hecho es sumamente relevante
considerando que el aumento tuvo
lugar en un momento de incertidumbre
financiera como lo es la pandemia de
COVID-19, la cual ha llevado al cierre
de mdltiples negocios, a la reduccién
de sueldos e incluso a la pérdida de
empleos y al hecho de que actualmente

continuamos viviendo sin tener la

seguridad de cuando volveremos a la
normalidad; el enfrentarnos a estos
hechos inesperados nos ha llevado
a contemplar la importancia de estar
preparado para cualquier imprevisto, y
qué mejor manera de asegurar esto que

a través de herramientas de ahorro.

La Comision Nacional Bancaria y de

Valores (CNBV) describe el ahorro como:

...el dinero que se reserva para
uso futuro, en lugar de gastarlo de
inmediato, no importando el destino
posterior del dinero ni el instrumento
utilizado para tal fin

Esta definicién es un punto clave para
identificar que el ahorro siempre ha sido
una accién importante para las familias
mexicanas a pesar de que ellos mismos
no lo consideren asi debido a que usan
métodos poco convencionales para

llevarlo a cabo.

1 CUAN

-'Hmn?.

Un reto importante que enfrentan las
aseguradoras que ofrecen herramientas
financieras que ayudan a sus clientes a
construir un capital de ahorro, es el hecho
de que la modalidad méas usada para
ahorrar de manera activa es la informal,
de acuerdo con los resultados de la
Encuesta Nacional de Inclusién Financiera
2018. Es decir, que los mexicanos hacen
uso de tandas, poner el dinero debajo
del colchdn o incluso en alcancias para
poder guardarlo y llevar a cabo sus metas
futuras, estos métodos o herramientas
resultan sumamente riesgosos y poco
funcionales, debido a que no implican un
ahorro seguro ni el incremento del mismo
a mediano o largo plazo y requieren un
esfuerzo mayor por parte de la persona

que ahorra.

O

Un punto importante a resaltar es que,
a pesar de que el ahorro se lleve a cabo
entre la poblacién, los montos que
llegan a ahorrar dependen ampliamente
de su nivel de ingresos, debido a que
actualmente los ingresos son mas bajos y
el costo de vida continla elevandose, la
CNBYV indica que aquellas personas que
perciben més de 4 salarios minimos les
es posible ahorrar hasta un 15% mas que
aquellos con un ingreso menor, pero ; Qué
sucede con este sector de la poblacion?
¢No es importante brindarles acceso a

herramientas formales de ahorro?.

El dia de hoy es méas importante que
nunca el desarrollar productos financieros
y de proteccién que se adapten a las
necesidades de cada uno de nuestros
clientes y que verdaderamente les
permitan cumplir sus metas a costos
accesibles, abriendo el panorama del
ahorro y demostrando que una modalidad

formal es realmente la mejor opcién.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

En Insignia Life nos importan las metas
y suefios de las familias mexicanas
y sabemos que sin importar que tan
grandes o pequefios sean, es posible
cumplirlos con la asesoria y productos
correctos. Es por esto que en 2021
desarrollamos un producto universal a la
medida, que le permite al asegurado fijar
una meta a corto, mediano o largo plazo
y que podra hacer realidad con base
en sus necesidades y capacidades de
ahorro, ademas, podrd modificarlo con la
ayuda de su Agente de acuerdo con el
momento que esté viviendo y con el gran
plus de contar con proteccién para sus
seres queridos en caso de su ausencia.

Continuamos afianzando nuestro
compromiso de cuidar a las familias
mexicanas y ayudarlos a lograr sus

suefios, comprobando que...

El futuro es como te lo
imaginas®.

(Insignia Life

El seguro de tu vida®

PAGINA 125




AMASFAC 63 ANIVERSARIO

" Tl

PAGINA 126

revencion:
rresiliencia

para un mundo susten
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rupo Zurich con sede central en Suiza,

fundado en 1872, tiene la firme convic-

cion de compartir su vision referente
a la gestion del riesgo y la prevencion como
un elemento fundamental en la cultura finan-
ciera. Desde entonces hemos incorporado
como parte de nuestra identidad la resiliencia
entendida como anticiparse a que los hechos
sucedan, ofreciendo productos competitivos,
adecuados y con vision de futuro, que apoyan
a nuestros clientes a tener una red de segu-
ridad que integre la prevencion a sus vidas,
gestionando de manera mas adecuada su
exposicion al riesgo.

La cultura de la prevencion es el mejor
camino para gestionar nuestros riesgos
Nuestro negocio esta centrado en las
personas, y por lo mismo, el aceptar que
tenemos que pensar y planificar una situacion
no necesariamente agradable, es complicado.
La prevencion y la gestion exitosa del riesgo
puede ser algo que veamos hasta cierto
punto ajeno a nuestro dia a dia, a veces,

incluso, pareceria un lujo, lo cual no podria
estar mas alejado de la realidad. La cultura

de la prevencion es el mejor camino para
gestionar nuestros riesgos, para personas o
empresas, contar con un seguro puede ser la
diferencia entre continuar con nuestros planes
o desviarnos inesperadamente de ellos.

Los seguros son parte de la economia
de un pais, ya que tienen una funcion
preventiva y de proteccion dentro del
sistema financiero, porque permiten cubrir
los costos de incidentes que se presente
en algun momento de la vida. De igual
manera, l0s seguros corporativos son
fundamentales para las empresas, ya que
contribuyen a brindar seguridad a los
inversionistas que las respaldan.

La importancia de asegurarse radica en que
las personas puedan aprender a identificar
y gestionar los diferentes riesgos a los que
estan expuestas, de la mano de expertos, para
que puedan actuar frente a un determinado

table

suceso y sus implicaciones, con base en un
plan especifico para reducir el impacto.

Entendiendo este contexto, en Zurich
hemos desarrollado soluciones diferentes para
cada tipo de riesgo, entre los que destacan:
el seguro de autos y de hogar, la multipdliza
empresarial, los seguros financieros, el seguro
de gastos médicos mayores, entre otros.

¢Como nos preparamos para el futuro?

Para Zurich enfocarnos en el aspecto humano
hacia los clientes, intermediarios y socios de
negocio es una prioridad.

Por ejemplo, nuestros asegurados de
Gastos Médicos Mayores, tienen la certeza de
que recibiran una atencion de primera, ya que
Zurich cuenta en este ramo con la certificacion
ISO-9001 en gestion de calidad, con la cual
garantizamos un servicio, planeacion
y operacion de nivel internacional.

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

Otra de las fortalezas de Zurich es Ia
experiencia en ingenieria de riesgos, al contar
con mas de 900 ingenieros de riesgos a nivel
global que brindan un analisis profundo sobre los
riesgos que pueden aquejar a nuestros clientes,
desde el mas amplio hasta el menor nivel.

En cuanto a innovacion se refiere, en Zurich
entendimos el impacto del proceso de la
digitalizacion que se acelero en los diferentes
sectores de la economia a raiz de la pandemia
por Covid-19. La compania respondio y sigue
trabajando en servicios alineados a las nuevas
necesidades de los usuarios, por ejemplo, el
servicio de ajuste virtual para incidentes de auto y
danos que funciona a través de una videollamada
por celular, brindando agilidad y comodidad.
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La sustentabilidad

como pilar de la estrategia

Para Zurich la sustentabilidad es parte
fundamental de su modelo de negocios,
por lo que se centra en las areas
relacionadas con sus competencias clave
para poder aplicar toda su experiencia en
la gestion de riesgos y, de esta manera,
mejorar su contribucion a la sociedad.

Nuestros planes y pilares estan
enfocados al compromiso de la compania
con la sustentabilidad ambiental, por ello,
continuamente, analizamos las posibles
amenazas que se pueden encontrar en el
medio ambiente, siendo participes desde
hace 16 anos en el desarrollo del Reporte
de Riesgos Globales en conjunto con el
Foro Econdmico Mundial que se convierte
en un mapa de consulta mundial que
senala la ruta a la resiliencia en cuanto a
los riesgos mas apremiantes e impactantes.
Cabe mencionar que, en el reporte de
este ano, se destaca que cinco de los diez
principales riesgos mundiales tienen que
ver con el medio ambiente.

' <
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Para lo que resta de 2021 vienen cosas
interesantes y muy relevantes en temas de
proposito corporativo y reforzamiento de
nuestros compromisos con la sustentabilidad.

Hoy, con 150 anos de experiencia a nivel
global, Zurich ha logrado posicionarse como
una de las 5 aseguradoras mas grandes del
mundo, gracias a un esfuerzo conjunto de mas
de 55,000 personas que colaboramos en 215
territorios para evolucionar constantemente,
lo cual nos permite adaptarnos a las nuevas
exigencias del mercado y aun mas, ser
referentes globales en multiples areas
que, con orgullo y seguridad, nos permiten
calificarnos como expertos en identificacion
y gestion de riesgos.

o @ZurichenMexico

in Zurich Insurance Company LTD

@zurichenmexico

www.zurich.com.mx

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

| levamos tranquiladad
V proteccion a las
personas y comunidades

ZURICH
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GALERIA

DE LIDERES
DEL SECTOR
DE SEGUROS
Y FIANZAS

LIDERES
AMASFAC

ALEJANDRO SOBERA
PRESIDENTE

MIRIAM CASSIS
VICEPRESIDENTA
PERSONAS MORALES

ULISES FLORES
VICEPRESIDENTE PERSONAS FISICAS

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

FERNANDO ORTEGA CRISTOBAL MONTIEL
TESORERO SECRETARIO

EUGENIO BEZANILLA
VICEPRESIDENTE SUPLENTE
PERSONAS MORALES

CRISTOBAL PONCE
VICEPRESIDENTE SUPLENTE
PERSONAS FISICAS

CLAUDIO CASTANEDA
DIRECTOR EJECUTIVO
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MONIA BELL TARIN PADILLA MARIA EUGENIA GUERRA GALLEGOS
DIRECTORA PACIFICO NORTE DIRECTORA OCCIDENTE

GRACIELA RODRIGUEZ GUTIERREZ LAURA EDITH ISLAS YANEZ
DIRECTORA PACIFICO DIRECTORA METROPOLITANO

OSCAR ANTONIO DAVILA MARCO ANTONIO ESTRADA GARCIA
DIRECTOR NORESTE DIRECTOR BAJIO

RICARDO ROSADO MANON
DIRECTOR SURESTE

MONICA ESTRADA NEISSER
DIRECTORA GOLFO SUR

LUIS CARLOS ORONA LUJAN
DIRECTOR NOROESTE
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Presidentes de Comités

ALFREDO CHUNG
COMITE AUTOMOVILES

(5

HOMERO MONREAL
COMITE DANOS

C. P. ELISABETH VOGT DE WEBER
VICEPRESIDENTE | COPAPROSE
COMITE CONSULTIVO AMASFAC
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Presidentes de Comités

(3
)

ERICK ROBERTO OCAMPO ADRIAN GADSDEN ALBERTO CARRENO GERARDO DE LA GARZA FERNANDO CARROLL DE LA

COMITE DE RELACIONES COMITE FIANZAS CANCILLER ORDEN AL MERITO COMITE POLIZA RC AGENTES TORRE ARANDA

INSTITUCIONALES Y GOBIERNO COMITE DE CONVENIOS Y
ALIANZAS

ANDRES JIMENEZ ANTONIO MURGUIA RAFAEL CRUZ JULIO VERDUZCO XAVIER HERNANDEZ
COMITE JOVENES COMITE LEGAL COMITE RESPONDABILIDAD COMITE SALUD Y VIDA COMITE GOLF
SOCIAL

MARCO ANTONIO ESTRADA
GARCIA

COMITE DE FORMACION Y
DESARROLLO

MONICA ESTRADA
PRESIDENTA COMITE
COMUNICACION Y DIFUSION

OLIVIA ZAMORA MONICA GUTIERREZ SCARLET RODRIGUEZ FERNANDO MARTINEZ
COMITE MEMBRESIAS COMITE DE MUJERES COMITE SEMANA DE LA PREVISION  COMITE TECNOLOGIA
Y NUEVOS SOCIOS
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Presidentes de Seccion
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REFUGIO NANEZ RODRIGUEZ
SECCION AGUASCALIENTES

MANUEL RIVAS TAMAYO
SECCION LEON

OSCAR JIMENEZ ALEJO
SECCION MORELIA

MANUEL ISMAEL ALVA MARTINEZ

SECCION SAN LUIS POTOSI

REMIGIO FERNANDEZ
MONDRAGON
SECCION OAXACA

EMILIO MUSSALI SACAL
SECCION CIUDAD DE MEXICO

CARLOS JAVIER SALINAS CELIS
SECCION MORELOS

JUAN ARTURO CABRERA BARRON

SECCION MONCLOVA

- I'l"

SERGIO TELLO CONTRERAS
SECCION SALTILLO
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XIOMARA ESCALANTE ROBLES
SECCION CULIACAN

VICTORIA EUGENIA HAMDAN
HUERECA
SECCION LAGUNA

ANGEL GABRIEL REY RODRIGUEZ

SECCION CHIHUAHUA

SERGIO CHARLES DE
ZAMACONA
SECCION MONTERREY

ROCIO OLVERA MORALES
SECCION NUEVO LAREDO

JOSE ISMAEL OSORNIO DURAN
SECCION GUADALAJARA

ALBERTO RODRIGUEZ
CABRIALES
SECCION TAMPICO

JUAN CARLOS ARANA MARIN
SECCION CD. JUAREZ

ROSA FABIOLA CONTRERAS
SECCION PUERTO VALLARTA
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Presidentes de Seccion

-

R

PEDRO PEREZ ONTIVEROS LUIS FERNANDO DIARTE ROMERO PAMELA PAULIN SALAZAR JOSE LUIS ROBLES GONZALEZ ALBERTO AILLAUD RANGEL SANTIAGO BARREDA RUIZ
SECCION LOS MOCHIS SECCION HERMOSILLO SECCION TUXTLA GUTIERREZ SECCION PUEBLA SECCION VERACRUZ SECCION XALAPA

-4
MIRIAM ANAID IBARRA MARIO LUIS CORRAL VAZQUEZ MANUEL JESUS MORENO ZAVALA SALOMON BUJDUD ESPINOSA NORA L. HERNANDEZ JUAN ANTONIO AYALA
TREWARTHA SECCION MEXICALI SECCION CAMPECHE SECCION DURANGO MARTINEZ CANDELAS
SECCION MAZATLAN SECCION MATAMOROS SECCION CIUDAD OBREGON

GERARDO DE LA GARZA
RAMIREZ
SECCION QUERETARO

CLAUDIA RODRIGUEZ GONZALEZ DAVID PONCE MIRANDA DOLORES DEL CARMEN CARLOS ALBERTO RUBIO ARMENTA JORGE ERNESTO HERNANDEZ
SECCION CANCUN SECCION MERIDA HERNANDEZ VALENCIA SECCION ENSENADA AMAYA
SECCION TABASCO SECCION TIJUANA
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COLABORADORES

OFICINA
NACIONAL

CLAUDIO CASTANEDA
DIRECTOR EJECUTIVO

MARIA ELENA GUTIERREZ
GERENTE DE SERVICIOS

BERENICE CAMPOS
CONTABILIDAD

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

OMAR ROSAS ROCIO ROMERO
SISTEMAS Y COMUNICACION TRAMITES CNSF

CITLALI LOPEZ JORGE GUZMAN
EVENTOS Y ATENCION A LA MEMBRESIA, PATROCINIOS Y
MEMBRESIA EVENTOS

KATIA GONZALEZ IBANEZ EMMANUEL REYES
FACTURACION Y POLIZA RC AUXILIAR ADMINISTRATIVO
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GIULIO VALZ-GEN RIVERA
PRESIDENTE CHAIRMAN OF

THE WORLD FEDERATION OF
INSURANCE INTERMEDIARIES (WFII)
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1

JOSE ALFREDO TIJERINA GUAJARDO
TITULAR DE LA UNIDAD DE SEGUROS,
PENSIONES Y SEGURIDAD SOCIAL, SHCP

MARVIN UMANA
PRESIDENTE COPAPROSE

SOFIA BELMAR BERUMEN
PRESIDENTA AMIS

w &

RICARDO ERNESTO OCHOA RODRIGUEZ
PRESIDENTE CNSF

JUAN PABLO DE VELASCO
PRESIDENTE AMIG

ALEJANDRO TURNE
PRESIDENTE CONAC

SANDRA GALLEGOS GALLARDO
PRESIDENTA ASOCIACION
MEXICANA DE ACTUARIOS, A.C.
ANA

*.51-.

OSCAR ROSADO JIMENEZ MAURICIO ARREDONDO ROBERTO SHOJI LUNA NAKACHI ACT. CARLOS LOZANO NATHAL
PRESIDENTE CONDUSEF FERNANDEZ CANO DIRECTOR GENERAL IMESFAC PRESIDENTE ANAC

DIRECTOR GENERAL CENTRO DE
EVALUACION PARA INTERMEDIARIOS
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LIC. GERARDO LOZANO DE LEON MIGUEL ANGEL DE LA FUENTE ROXANA HERNANDEZ PLIEGO
PRESIDENTE ASOCIACION DE PRESIDENTE ASOCIACION DIRECTOR GENERAL REVISTA
FUNCIONARIOS EN SEGUROS, A.C. MEXICANA DE DERECHO DE YO AGENTE

FUSA SEGUROS Y FIANZAS, A.C.

EDUARDO VARGAS SANDERS CESAR ROJAS ROJAS PAUL SANCHEZ
PRESIDENTE ASOCIACION DIRECTOR GENERAL DIRECTOR GENERAL PRENSA
MEXICANA DE AJUSTADORES DE REVISTA EL ASEGURADOR EN SEGUROS

SEGURCS, AC

LAURA EDITH ISLAS YANEZ
DIRECTORA GENERAL,
REVISTA SINIESTRO

MOISES CASTRO PIZANA GENUARIO ROJAS MENDOZA
PRESIDENTE ASOCIACION NACIONAL FUNDADOR Y EDITOR RESPONSABLE
DE ABOGADOS DE EMPRESA REVISTA EL ASEGURADOR
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MURAL
EXPRESIDENTES
AMASFAC

DON JUAN B. RIVEROLL WESTON +

1958 - 1960

SR. FRANCISCO SAENZ Q +
1960 - 1961

HECTOR DOMINGUEZ PINGARRON +
1961-1962

SR

. JAVIER SOL LA LANDE +
1962-1963

LIC. CELEDONIO SANCHEZ
RODRIGUEZ +
1963-1965

SR. JULIO RICAUD ROTHIOT +
1965 - 1967
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ING. LUCIANO GROBET TERROBA +
1967-1969 y 1974-1983

LIC. JORGE GARZA LEYCEGUI
1988-1990

SR. GUILLERMO GOMEZ MONROY+
2000-2002

SR. CONRADO ELKISH N.
1970-1971

LIC. JOAQUIN BROCKMANN
LOZANO+
1990-1992

ING. JACOBO VISKIN JINICH
2002-2004

SR. CARLOS S. ESTRADA FERNANDEZ

1971-1973

SR. EUSEBIO BLASCO RUIZ

1992-1994

ING. DANIEL PENA GARCIA
2004-2006

1973-1974

LIC. VICTOR MANUEL ALONSO SRA. ANA EMMA BLUM GONZALEZ +

GUZMAN*
1994-1996

LIC. ANTONIO POZZI Y PARDO*
2006-2008
*Ex Presidentes de COPAPROSE

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

ING. JESUS CANAVATI MARZUCA + SR. ALFREDO MACIAS HORCASITAS

1983-1986

1996-1998

ACT. RAFAEL MORFIN MACIEL
2008-2010

SR. ERICH VOGT SARTORIUS +
1986-1988

LIC. FERNANDO RODRIGUEZ
CHAPA
1998-2000

ING. FRANCISCO X. CASANUEVA
PEREZ
2010-2012
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LIC. RAMIRO RODRIGUEZ
MAGANA
2012-2014

LIC. CARLOS LATORRE LOPEZ

2016-2018

DR. CARLOS OLASCOAGA
VILLANUEVA
2014-2016

C.P. ELISABETH VOGT LOPEZ

2018-2020

AMASFAC nace para unir la fuerza de todos

los agentes de seguros y fianzas, que de

manera individual no podrian tener

DE TODOS LOS AGENTES DE SEGUROS Y FIANZAS

DIRECTORIO

Lic. Alejandro Sobera Biétegui
Presidente Nacional

Lic. Ulises Flores Urquiza Villanueva
Vicepresidente Sector Persona Fisica
Lic. Miriam Cassis Arminioo
Vicepresidente Sector Personas Morales
Ing. Cristébal Ponce Miranda
Vicepresidente Sector Persona Fisica
Adjunto

Lic. Eugenio Bezanilla Guerrero
Vicepresidente Sector Personas Morales
Adjunto

Lic. Fernando Ortega Amieva
Tesorero

Ing. Cristébal Montiel Campos
Secretario

Lic. Monia Bell Tarin Padilla

Distrito Pacifico Norte

Lic. Graciela Rodriguez Gutiérrez
Distrito Pacifico

Lic. Maria Eugenia Guerra Gallegos
Distrito Occidente

Ing. Oscar Davila Cepeda

Distrito Noreste

C.P. Marco Antonio Estrada Garcia
Distrito Bajio

Lic. Laura Edith Islas Yafez
Directora de Distrito Metropolitano
Ing. Ricardo Rosado Mafién

Distrito Sureste

Act. Ménica Estrada Neiszer
Distrito Golfo Sur

Lic. Luis Carlos Orona Lujan

Distrito Noroeste

Lic. J. Refugio Nafiez Rodriguez
Presidente Seccién Aguascalientes
Lic. Manuel Jestis Moreno Zavala
Presidente Seccién Campeche

Lic. Claudia Rodriguez Gonzalez
Presidente Seccién Cancun

Lic. Juan Carlos Arana Marin
Presidente Seccion Cd. Juérez

Lic. Juan Antonio Ayala Candelas
Presidente Seccién Cd. Obregén

Lic. Emilio Mussali Sacal

Presidente Seccién Ciudad de México

Ing. Angel Gabriel Rey Rodriguez
Presidente Seccién Chihuahua

Lic. Xiomara Escalante Robles
Presidente Seccién Culiacan

Ing. Salomén Bujdud

Presidente Seccién Durango

Lic. Carlos Alberto Rubio Armenta
Presidente Seccién Ensenada

Lic. José Ismael Osornio Duran
Presidente Seccién Guadalajara
Lic. Luis Fernando Diarte Romero
Presidente Secciéon Hermosillo

Lic. Victoria Eugenia Hamdan Huereca
Presidente Seccién Laguna

Lic. Manuel Rivas Tamayo
Presidente Seccién Ledn

Lic. Pedro Pérez Ontiveros
Presidente Seccién Los Mochis

Lic. Nora L. Hernandez Martinez
Presidente Seccién Matamoros

Lic. Miriam Anaid Ibarra Trewartha
Presidente Secciéon Mazatlan

C.P. David Ponce Miranda
Presidente Secciéon Mérida

Lic. Mario Luis Corral Vazquez
Presidente Seccion Mexicali

Ing. Juan Arturo Cabrera Barrén
Presidente Seccién Monclova

Ing. Sergio Charles de Zamacona
Presidente Seccién Monterrey

C.P. Oscar Jiménez Alejo
Presidente Seccion Morelia

Lic. Rocio Olvera Morales
Presidente Seccién Nuevo Laredo
C.P. Remigio Fernandez Mondragén
Presidente Seccion Oaxaca

Lic. Rosa Fabiola Contreras Rico
Presidente Seccidon Puerto Vallarta
C.P. Jose Luis Robles Gonzalez
Presidente Seccion Puebla

Ing. Gerardo de la Garza Ramirez
Presidente Seccion Querétaro

Sr. Manuel Ismael Alva Martinez
Presidente Seccién San Luis Potosi
Ing. Sergio Tello Contreras
Presidente Seccién Saltillo

C.P. Jorge Membrefio Juarez
Presidente Seccion Tabasco

C.P. Alberto Rodriguez Cabriales
Presidente Seccién Tampico

Lic. Jorge Ernesto Hernandez Amaya
Presidente Seccién Tijuana

Lic. Pamela Paulin Salazar
Presidente Seccion Tuxtla Gutiérrez
C.P. Alberto Aillaud Rangel
Presidente Seccion Veracruz

Lic. Santiago Barreda Ruiz
Presidente Seccién Xalapa

Sr. Alberto Carrefio Bracamontes
Orden al Mérito

Lic. Antonio Murguia Pozzi
Comité Legal

Act. Ménica Estrada Neiszer
Comunicacion y Difusién

Lic. Andrés Jiménez Meza
Comité de Jovenes AMASFAC

Lic. Ménica Gutiérrez

Comité de Mujeres AMASFAC

Lic. Fernando Rodriguez Chapa
Comité del Centro Certificador

Lic. Scarlet Rodriguez Alday
Comité de la Semana de la Prevision
Marco Antonio Estrada Garcia
Comité de Formacién y Desarrollo
Lic. Olivia Zamora Ibarra

Comité de Membresia

Lic. Adrian Gadsden Juarez
Comité de Fianzas, Seguro de Caucién
y de Crédito

Lic. Homero Monreal Gonzalez
Comité de Dafios

Lic. Erick Ocampo Ortiz

Comité de Relaciones Institucionales
y Gobierno

Ing. Gerardo de la Garza Ramirez
Comité Péliza RC

Lic. Alfredo Chung Salmén
Comité de Autos

Lic. Lic. Fernando Martinez
Comité de Tecnologia

Act. Julio Verduzco Rodriguez
Comite de Salud y Vida

Lic. Rafael Cruz Lozano

Comité de Responsabilidad Social
Lic. Claudio Castafieda

Director Ejecutivo

Sr. Don Juan B. Riveroll Weston +
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En Berkley México llevamos el futuro
en nuestra forma de trabajo.

DANOS
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| SALUD | VIDA | AGROPECUARIO

Nuestra vision:

Mirar hacia adelante, innovar
y solucionar necesidades

Nuestra ventaja competitiva reside

en una estrategia descentralizada para
brindar respuestas rapidas y eficientes

a las condiciones cambiantes del
mercado. Contamos con conocimiento
especializado y recursos para responder
a las oportunidades y desafios del futuro,
adelantandonos a las
necesidades de
nuestros clientes.
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