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vida y pensiones

Hasta que la muerte nos separe

Para ti Usuario

De novios contratan un
sequro que hoy ella cobra

A Laura Edith Islas Yafiez

Directora General, Revista Siniestro

Agradecemos a Ariadna Fernandez Madrid, promotora
de seguros con una trayectoria de 17 afios en este sector
y socia de Aspro-Gama, por compartirnos esta historia.
Un domingo, Tomas y su novia, ambos de 29 afios, fueron
a un parque de diversiones, donde tuvieron un dia diver-
tido. A la mafiana siguiente, Tomas llegé a la oficina, pero
se sentia cansado. Asi que se dirigié al servicio médico
de la empresa que, por cierto, es una farmacéutica. Alli
le tomaron muestras de sangre y, después de ver los resultados,
decidieron ingresarlo de inmediato al Hospital ABC, que es el mas
cercano, ya que tenia niveles muy bajos de hemoglobina.
Ariadna recuerda que, cuando lo visitd para hablarle de la impor-
tancia de su retiro, llenaron el ADN, un documento donde regis-
tro sus prioridades, de las cuales la mas importante era proteger
a la familia y ahorrar para el retiro. Después, cuando le preguntd
si alguien mas tenia que estar presente para tomar la decision,
él respondid que si, que su novia. Asi que ella los visité y ambos
decidieron comprar la pdliza de retiro. Sin embargo, cuando les
ofrecié la cobertura de céncer, él decidié que no la requeria, asi
que firmd una carta en donde manifest6 que no deseaba contar
con ella.
Un afio y medio mas tarde, la ahora esposa de Tomds llamé a su
agente para informarle la situacion: él estaba en el hospital y le
habian diagnosticado cancer en el estémago en etapa terminal.
Entonces, la pregunta fue: “éPodrias revisar si contratd la cober-
tura de cancer?”. Ariadna cuenta con los expedientes de todos
sus clientes, asi que, tras revisar y ver que la cobertura no habia
sido contratada, dio respuesta a la esposa.
El ahorraba cerca de 2000 pesos mensuales, contaba con una
suma asegurada de 700 mil pesos y estaba protegido contra inva-
lidez total o permanente.
El deceso ocurrié dos semanas después. Ariadna se enterd del la-
mentable fallecimiento, asi que se presentd en el funeral, donde
vio que la viuda de Tomas tenia una cara de dolor y a la vez de
tranquilidad. La agente recuerda que la ceremonia de despedida
fue en Coyoacan y que le llevd algo de comer a la cliente, por lo
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que ambas salieron del lugar para que ella consumiera el alimen-
to. Aprovechd ese momento para entregarle un sobre y decirle:
“Estos son los documentos que vamos a necesitar para reclamar
el seguro de Tomas”. Ella estaba designada como su beneficiaria.
Los documentos que la viuda debia reunir eran las credenciales
del INE de ella y de él, el acta de defuncién, donde debia espe-
cificarse la causa del fallecimiento, el comprobante de domicilio,
el estado de cuenta, el acta de matrimonio o concubinato y la
caratula de la poliza.

Para el lunes de la siguiente semana, la beneficiaria habia reunido
todos los documentos; sin embargo, dado que Tomas habia falle-
cido antes de los dos afios de haber adquirido la pdliza, tuvo que
entregar los estudios médicos que el occiso se habia hecho en el
IMSS, asi como los resultados del check up que le practicaron en
la empresa. Es importante mencionar que estos dos documentos
fueron fundamentales debido a que hay un periodo de dos afios,
denominado indisputabilidad, que atn no se cumplia.

El fallecimiento ocurrié un 23 de noviembre; el 13 de diciembre,
Ariadna se presentd ante la viuda con un cheque y una copia del
ADN, donde Tomas mencionaba lo importante que era su enton-
ces novia.

Hasta la fecha Maggy sigue siendo cliente y amiga de Ariadna.

La agente comenta que siempre les comparte esta historia a sus
asesores, a quienes les sefiala: “Ustedes siempre van a dar tran-
quilidad, asi que siéntanse orgullosos cada vez que protegen a
una familia”.

Definiciones

Suma asegurada. Monto de proteccion contratado que
pagara la compaiiia, de acuerdo con las estipulaciones
consignadas en el contrato, para cada una de las cobertu-
ras contratadas. Cada beneficio contratado se establece
en la caratula de la pdliza.

Indisputabilidad. E| contrato sera indisputable desde el
momento que cumpla dos afios, contados a partir del ini-
cio de la vigencia de la pdliza.

Beneficiarios. E| asegurado tiene derecho a designar o
cambiar libremente a los beneficiarios, siempre que no
se haya hecho una designacion irrevocable y no exista
restriccion legal.
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Para ti Usuario

La asesoria, papel fundamental

gastos médicos mayores

Lo importante de explicar
qué es periodo de espera

Al adquirir un seguro, aceptamos un contrato inmediatamente.
Como usuarios, obtenemos derechos, pero también obligacio-
nes. Por ello es importante que conozcamos todo aquello que
genere compromisos para cualquiera de las partes y que enten-
damos el porqué de éstos.

En Revista Siniestro, ademds de publicar casos de éxito de agen-
tes de seguros y de fianzas, responsables y comprometidos con
su trabajo, hablamos de temas que, si no son tratados de manera
oportuna, pueden generar diversos problemas. Precisamente en
esta ocasion hablaremos de uno de ellos, el periodo de espera.
En las pdlizas de gastos médicos mayores aparece el término
“periodo de espera”. Revisamos la definicidn de éste en las con-
diciones generales de diversas aseguradoras y construimos una
acepcion general.

El periodo de espera es un tiempo determinado e ininterrumpi-
do, establecido por la péliza en sus condiciones generales, que
empieza a transcurrir desde la fecha de contratacion de ésta,
durante el cual el seguro no cubre ciertas enfermedades.

En relacién con esta condicidn, la Dra. Sandoval nos platicé sobre
una paciente que ingresé a Urgencias por un dolor muy fuerte en
el estdmago. Después de diversos estudios, se le detectd colecis-
titis, que no es mas que la inflamacion de la vesicula.

La doctora le pidio a la paciente mayores informes sobre su poliza
de gastos médicos mayores y le preguntd cuanto tiempo tenia
con ésta, cuando la habia pagado y cudndo debia renovarla.

Tanto la asegurada como su mama comenzaron a sentirse ner-
viosas porque no contaban con mucho dinero en ese momento.
Ella tenia apenas dos meses de haber contratado la pdliza, y ésta
sefialaba un periodo de espera de dos afios para cirugias de vesicula.
Por desgracia, debido a una mala asesoria, al parecer de alguien
cuya Unica intencién era vender una péliza de seguro, ella no sa-
bia nada acerca del periodo de espera ni de las enfermedades
por las que estaba o no cubierta desde el principio o después de
cumplir con el tiempo especifico sefialado. El agente sélo le habia
comentado: “Una vez que entres por Urgencias, la aseguradora
comenzard a pagar todo”.

Es comun el rechazo de una pdliza de gastos médicos porque ain
no se ha cumplido el tiempo de espera, pero es importante se-
fialar que esto no es culpa del médico, quien lo unico que hace
es informar sobre ello. En realidad, los rechazos se podrian evitar
si todos los asegurados leyéramos bien las condiciones generales
de nuestro contrato, es decir, si tuviéramos plena conciencia de
lo que estamos contratando, de lo que no podemos utilizar y de
las enfermedades que cubre nuestra pdliza.

El mayor problema, ademas de una
¥ mala asesorfa, es que no solemos ™

leer la pdliza que compramos.
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Sector asegurador y afianzador

Convertidos en elementos
de estabilidad financiera

El mensaje de inauguraciéon del Congreso Inter-
nacional de Garantias AMASFAC, celebrado los
dias 23 y 24 de enero, estuvo a cargo de la pre-

sidenta nacional de la asociacidn, la C. P. Elisa-

beth Vogt, quien dio la bienvenida y la palabra

al presidente de la Comisién Nacional de Segu-

ros y Fianzas (CNSF), Ricardo Ochoa Rodriguez.

Ricardo Ochoa afirmé que los seguros y
las fianzas constituyen un elemento de
suma importancia para el sector financie-
ro y por tanto para el desarrollo econé-
mico del pais.

Asegurd que las pérdidas por eventos catas-
tréficos impactan en las finanzas publicas y
que, en la medida que el gobierno descarga
las contingencias en las afianzadoras y las
aseguradoras, éstas se convierten en un
elemento de estabilidad financiera.
Menciond que, al comparar las cifras de
2011 con las de diciembre de 2018, es po-
sible observar un crecimiento del sector
asegurador del 21% vy, por el contrario, un
decrecimiento del de fianzas del -6%. En
general, ambos sectores crecieron 27%
en un periodo de siete afios.

También comentd que, con la entrada en
vigor de la Ley de Instituciones de Segu-
ros y Fianzas, se vio un notable fortaleci-
miento y una adecuacion del esquema de
supervision en la CNSF.

De acuerdo con él, hasta septiembre de
2018 se tenian registradas 74 institucio-
nes de seguros, 9 de pensiones, 1 de ga-
rantias, 9 de salud, 2 de vivienda, 14 de
fianzas y 2 de caucion. Por otra parte, el
nimero de personas supervisadas ha
incrementado mas del 112% de 1990 a
septiembre de 2018 (cuadro 1).
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Sefalé que el mercado de fianzas tiene
un 24.26% de prima emitida directa por
canales de distribucion; un 42.13%, por
agentes persona fisica, y un 33.60%, por
agentes persona moral.

Expresd que los agentes de fianzas y de
seguros de caucion tienen y seguirdn
teniendo un conocimiento especializa-
do, por lo que su rol es fundamental al
contratar cualquiera de los productos
de proteccion que ofrecen.

En cuanto a las nuevas garantias, ma-
nifesté que espera que sirvan para dar
respuesta oportuna a la atencién y el
pago de reclamaciones, ya que, con-
forme la fianza o el seguro de caucién

Cuadro 1. Personas supervisadas
hasta septiembre de 2018.

Para ti Agente

demuestren su eficacia, habrd mas
contratantes que opten por uno u otro,
de acuerdo con las exigencias de cada
caso.

Posteriormente se presento el C. P. José
Besil Bardawil, de Besil Bardawil Ase-
sores Fiscales, con la ponencia “Impli-
caciones de las reformas fiscales para
agentes de fianzas”, a través de la cual
explicd la importancia de la firma elec-
tronica, el buzon tributario como noti-
ficacidn directa del SAT, la contabilidad
electroénica y las modificaciones al ISR y
el IVA en la frontera norte.

Entre los exponentes estuvo Gabriela
Dominguez, CEO de Avante Insurance,
quien hablo sobre ética, profesionalis-
mo vy liderazgo. Ella partié de que en
nuestra carrera profesional es comun
preguntarnos sobre qué nos ayudaria
a acentuar nuestro desarrollo profe-
sional, para luego asegurar que entre
lo mas importante estd poner las ne-
cesidades del cliente por encima de las
nuestras, ser honestos e integros, de-
sarrollar la habilidad de escuchar a los
clientes, y ser persistentes.

Contamos con la asistencia de Bruce
Cliff, presidente de Panamerican Surety
Association, quien particip6 con el tema
de garantias en el entorno global, y con

Para ti Agente

la intervencién de la licenciada Lucia Le-
gorreta, presidenta del Consejo del Cen-
tro de Estudios y Formacion Integral de
la Mujer, quien a través de la charla “Haz
de tu vida un proyecto” defendié que lo
mas importante es que el proyecto de
vida de cada quien sea personal.
Después escuchamos a Christopher
Perla, de Wasper Insurance Premium
Brokers, y al licenciado Felipe Buhigas,
CEO de Solunion.

El actuario Gerardo Sanchez Barrio, pre-
sidente de la AMIG, hablé del futuro de
las garantias ante un entorno disruptivo,
asi como de los retos y las oportunida-
des generadas por los diversos cambios
que ha vivido México durante los ulti-
mos afios.

De acuerdo con él, una de las presiones
sobre los sistemas de salud y pensiona-
rios consiste en que la piramide pobla-
cional esta cambiando, pues hay menos
jévenes y la gente vive mds afos.

Por otra parte, la transformacién tecno-
l6gica es brutal. En sus palabras, “todos
los cambios que se han dado en los ul-
timos afios estan marcando un entorno
disruptivo”.

Explicé que la situacidn del pais ha esta-
do marcada por un crecimiento pobre,
debido a una desaceleracién, pero que
la economia se ha mantenido estable.
Sin embargo, advirtié que la inflacidn se
ha colocado por encima de la meta, hay
poca inversion productiva y el gasto im-
productivo ha crecido incluso mas que
la economia. “Mientras que el desem-
pleo presenta una tendencia a la baja,
durante los ultimos dos afios la corrup-
cion aumentd”, dijo. Ademas, confirmo
que los cambios en el TLCAN han gene-
rado incertidumbre.

Menciond que, con la entrada del nue-
vo gobierno comenzo la lucha contra la
corrupcion, se implementd la politica
de austeridad, se inicid la busqueda del
Estado de derecho y se ha defendido la
estabilidad econdémica como base de
todo. Ademas, recorddé que se ha ha-
blado de no aumentar los impuestos en
tres afios, un mantenimiento de com-
bustibles en términos reales, compras
centralizadas, impulso al sector finan-
ciero y proyectos de infraestructura en
trenes, refinerias y reconstrucciones
relacionadas con los sismos.

También dedicé unos minutos a las accio-
nes del nuevo gobierno y a las reacciones

G\
YT

AMASTFAC

A S E S O R E S

provocadas por éste, ya que considera
que ambas explican el intenso ambiente
politico y social que vivimos.

Hablo de la publicacién de un presu-
puesto balanceado que estima un desa-
rrollo de la economia del 1.5 al 2.5%, una
inflacion del 3.4%, un crecimiento del ISR
del 11% y del IVA del 13%, y un endeu-
damiento por 600 mil millones de pesos.
Sefialé que cerramos 2018 con indica-
dores de confianza que van a la baja, lo
que se traduce en incertidumbre para los
empresarios y para la economia mexica-
na. Por ejemplo, la cancelacion del aero-
puerto fue una mala sefial y generd des-
confianza en el nuevo gobierno.

“Mientras que el desempleo
presenta una tendencia a la
baja, durante los ultimos dos

anos la corrupcién aumentod”

A pesar de todo, expresé que las expec-
tativas son muy grandes y que los retos
se basan en crecer con productividad,
la cual quiza se alcance con una mayor
inversion en infraestructura y educacion
de calidad, e incluso con una nueva re-
forma fiscal.

Finalmente, Gerardo asegurd que el sec-
tor de garantias posee mucho potencial
para crecer, por lo que se debe trabajar
en aumentar la relevancia de éste. De-
claré que, aunque es fundamental el
papel que tiene en el desarrollo y cre-
cimiento del pais, las primas en fianzas
representan solo el 2% del sector asegu-
rador y afianzador.
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Para ti Agente

Los 4 puntos cardinales
del agente de sequros

Me siento muy honrado de escribir este
articulo para la prestigiosa Revista Si-
niestro, sobre todo porque celebramos
el cuarto aniversario de esta publicacion.
Solicité a través de mis redes sociales que
los agentes me indicaran sobre qué temas
deberia escribir, hubo cientos de comen-
tarios que respondieron a mi peticidn,
pero abordaré los cuatro mas solicitados
por mis seguidores, nimero que coincide
con los afios de vida de esta revista y que
motivé el titulo del texto que leen ahora.

Cargar con este sentimiento y dejar que
se acumule no es una buena idea, ya que,
cuando quieras plantear nuevas metas,
no podrds avanzar al cien por ciento por-
que tendras un ancla pegada a ti.

El primer consejo que puedo darte es
que, aunque te sientas frustrado, no
renuncies a tus planes. Sé que ese sen-
timiento no se cura en 24 horas y que
tampoco existe un remedio magico que
lo elimine. Todo requiere un trabajo, pero
vale la pena intentarlo.

Lo mds importante es que reconozcas
que estds frustrado y que dejes de culpar
al mundo por esa frustracion. El primer
paso para liberarte de esa sensacion es
reconocerla, es decir, tener la humildad
y la grandeza de reconocer las caidas y
los tropiezos. Aceptar ese mea culpa no
te convertird en una persona débil, sino,
mas digno, noble y grande aun, porque
tendras la valentia de reconocer tus pro-
pios demonios.

Si realmente conoces tus capacidades,
empiezas a decirte lo glorioso que eres,
tomas s6lo como un aprendizaje las cosas
no tan buenas que vives, sabes explotar
tus talentos y confias en lo que eres capaz
de hacer, se necesitarda mucho mas que
una mala racha para derrotarte o tum-
barte. Busca esas personas que son tus
aliados y pideles que refuercen la com-
prension que tienes de lo capaz que eres;
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empieza a reconocer tus habilidades y
desarrdllalas.

Por supuesto, también tienes que cono-
cer tus limitaciones, ya que es importante
que sepas hasta donde puedes llegar para
de esa manera minimizar la frustracion. Si
conoces tus limitantes y potencialidades,
los tropiezos seran menos duros.

Es muy importante que sepas bien cuales
son las herramientas con las que dispo-
nes para alcanzar tus metas, ya que asi
encontraras la manera de sacarles el ma-
yor provecho.

Deja de tomarte todo de forma personal.
Habra dias en los que te encontraras con
clientes o prospectos que tuvieron un mal
dia y te gritaran, o con jefes que te mira-
ran mal y te haran sentir que eres el peor
del mundo, pero, nada es personal. Nada
sucede expresamente en contra de ti.

En ventas siempre hay mas “no” que “si”.
Por tanto, cuantos mas “no” estés dis-
puesto a recibir y aprendas de ellos, mas
dificil sera que algo o alguien frene tu ca-
mino al éxito. No olvides que estas hecho
para triunfar. Nunca lo dudes.

Creo firmemente en que, para los agentes
de seguros, las variables mas importantes
son el manejo del tiempo vy la calidad de
los prospectos. Si usamos mal el tiempo'y
no tenemos referidos de calidad, no ten-
dremos el éxito asegurado.

Al inicio de mi carrera me costé mucho
manejar este aspecto, pero encontré la
solucion leyendo una revista. Cambié al-
gunas cosas del texto que estaba en mis
manos para adaptarlo a nuestra activi-
dad. Asi naci6 el cuadrante de los refe-
ridos, una herramienta para identificar y
clasificar clientes con cuatro colores:
Azul. Clientes de mucho dinero o perso-
nas de nuestro entorno con buena posi-
cién econdmica, que no tienen dificulta-
des para presentarnos a otros individuos.
Verde. Clientes que pagan muy buenas
primas o personas de nuestro entorno
con buen poder adquisitivo, que o0 no nos
han presentado a nadie o sélo a un esca-
so numero de personas.

Clientes que pagan menos pero
que estan dispuestos a presentarnos per-
sonas sin ningln tipo de objeciones.
Rojo. Personas que son muy dificiles o
que sienten aberracién por presentarnos
a otras personas.

Al clasificar el tipo de personas con las
que tratamos, tendremos mayores opor-
tunidades para conseguir lo mas preciado
en esta industria: referidos de alta calidad
y en formato de presentados.
Nuestra estrategia para conseguir el fo-
llow up de manera inteligente y mas efec-
tiva se basara en esa misma clasificacion.
De esta manera tenemos que:
Grupo azul. Las personas que integran
este grupo deben ser visitadas o contac-
tadas con mayor frecuencia, cada diez o
quince dias. Algunos asesores no lo hacen
porque piensan que, dado que se trata de
personas de alto nivel, no es buena idea.
Sin embargo, puedo asegurar que justo
es todo lo contrario. Ellos son quienes les
daran la mayor cantidad y calidad de refe-
ridos, y en formato de presentados.
Grupo verde. Con las personas de este gru-
po tenemos que usar mas la creatividad.
Asi que sugiero invitarlas a desayunos, al-
muerzos y salidas a una cafeteria, ya que
debemos seducirlas con inteligencia y pa-
ciencia para que poco a poco pierdan las
dudas sobre nosotros y nos permitan llegar
a sus entornos de buen poder adquisitivo.
Con estas personas se
sugiere un contacto cada dos o tres me-
ses, s6lo por redes sociales.
Grupo rojo. Es bueno tener identificados
a los escépticos para no perder demasia-
do tiempo con ellos y concentrarnos ple-
namente en los grupos azul y verde.
Una vez que tenemos clara la importancia
del cuadrante de los referidos para nues-
tra estrategia, el siguiente paso es poner
todo en practica. Asi que hagamos una
lista de todos nuestros contactos con su
clasificacion de acuerdo con los colores
establecidos. Luego, actuemos activa-
mente con los colores azul y verde. Les
garantizo que en un afio sus ingresos se
multiplicaran de manera notoria.
(Continuara)
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fianzas y garantias i

Para ti Agente

Mercado afianzador con

una correcta suscripcion

En entrevista, Mario Carrillo, direc-
tor general de la Asociacion Mexi-
cana de Instituciones de Garantias
(AMIG), nos hablé de la postura de
la entidad que dirige con respecto
al sector afianzador, los cambios,

la tecnologia y la vision del nuevo

gobierno.

Revista Siniestro. ;Cudl es el panorama de las fianzas
ante los cambios que experimentan el sector y el pais?
Mario Carrillo. Yo veo el futuro con optimismo. Tenemos una
trayectoria muy importante. En 2019 la garantia cumple 124 afios
de existencia en México. Opera desde 1895 y siempre ha servido
de soporte o respaldo para muchas cosas, por ejemplo, para in-
fraestructura a nivel tanto federal como local.

Ha llegado a ser considerada como parte de temas crediticios y
de banca, muy a la par de operaciones auxiliares de crédito, y
finalmente ha logrado su autonomia. Ahora, con el evento co-
yuntural protagonizado por la nueva ley, aparece una opcion, la
nueva figura de seguro de caucion, que al final del dia no deja de
ser una garantia.

Hay que entender las exigencias de un mercado que quiere que
sus garantias en general sean mas entendidas y expeditas. Por ello,
nuestra labor es transmitir adecuadamente los alcances vy la fun-
cién de cada uno de estos instrumentos.

Aunque siempre resulta un poco dificil el inicio de cada sexenio,
esperamos que en esta ocasion no se prolongue tanto el arranque.

RS. Aylidanos a definir qué es un acuerdo de voluntades.
MC. Es cuando dos personas otorgan un consentimiento, llegan
a un convenio y se comprometen para generar obligaciones, las
cuales surgen revestidas por un contrato, un convenio o un cum-
plimiento.

El documento en cuestidn plasma las obligacionesy los derechos,
generados de forma voluntaria, del contratista y del acreedor. En-
tonces, se crea una garantia que a su vez da origen a la fianza, ya
que aquello que se debe cumplir es afianzable.

RS. ¢ Qué espera el sector afianzador después de la

cancelacion del nuevo aeropuerto de la Ciudad de México?
MC. Antes que nada necesitamos ver cémo esté la estructura y
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el desenlace de los convenios, para identificar responsabilidades,
si las hay, y deslindarlas. El marco general es que, cuando la ter-
minacién de los contratos o la suspensién provienen del benefi-
ciario, no hay responsabilidad para él.

RS. En relacion con el sector privado, ;como ves las fianzas?
MC. Antes nuestro principal cliente era el sector publico, pero el
aumento de la inversion privada, que se ha dado en los dltimos
afios, ha traido como consecuencia el crecimiento del sector de
las garantias, el cual ha ido ganando terreno. Esperamos y desea-
mos que éste siga avanzando.

RS. ¢Consideras que habria un crecimiento importante si
el usuario final identificara mas un seguro de crédito que
una fianza?

MC. Dentro del mercado nacional, el seguro de crédito no es tan
conocido. Si le preguntas a la sociedad por él, no lo identificara.
Nosotros, como sector, estamos tratando de fortalecer la difusion
de este producto y de la asociacion, pues sabemos que sdlo cua-
tro aseguradoras de crédito operaban en el pais.

Con la nueva LISF, las instituciones afianzadoras se transforman
en aseguradoras de caucion y mantienen la autorizacion para
vender tanto fianzas como caucidn. Ademas, tienen la opcion de
solicitar la autorizacion para vender seguros de crédito. De esta
manera, se van empatando todas las ideas.

RS. ¢Donde esta parado el sector

afianzador con respecto a la tecnologia?

MC. Nosotros hemos presumido que las afianzadoras han avan-
zado bastante en este tema. Desde hace varios afios nos unimos
a la plataforma digital con las fianzas electrénicas y con todos los
beneficios que esto trae.

Gracias a ello se han evitado las fianzas apdcrifas que se habian
dado por mucho tiempo en el mercado. De acuerdo con la ulti-
ma informacion que recibimos de la Tesoreria de la Federacion, a
partir de la implementacion de los mecanismos de validacion no
se ha detectado ninguna fianza falsa. Este logro estd relacionado
con la disposicién de la Administracidn Pablica Federal: las garan-
tias que se reciben tienen que ser validadas.

Ahora queremos tener un canal seguro que permita la comunica-
cion directa entre las instituciones y el cliente, de manera que ya
no tengamos que recurrir al correo electrénico.

Finalmente, ; cules son las cifras

que manejan en reclamaciones?

MC. Para entender a nuestro mercado tratamos de dar cifras
netas, que rondan la cantidad de mil millones al afio. Esto sig-
nifica que se reporta con base en lo retenido; te estoy hablando
de un 1%. Hemos tratado de dar una suscripcion adecuada, que
siempre muestre la dimension correcta, para evitar reclamaciones.

Para ti Agente

sector asegurador

Inicia Orihuela Agente
de Seguros programa
de capacitacion gerencial

El 22 de febrero, 30 colaboradores ad-
ministrativos de Orihuela Agente de
Seguros comenzaron un curso para
mejorar sus habilidades gerenciales, el
cual constara de ocho médulos.

De acuerdo con Héctor Orihuela, el di-
rector general de la firma, el enfoque
de este programa es “dar un mejor
servicio a los agentes y por lo tanto
también a los asegurados”. Por ello,
los participantes obtendran herra-
mientas para fortalecer su desempe-
fio personal y profesional a través de
conferencias magistrales y dindamicas
vivenciales.

El primer médulo abordé el tema de
la inteligencia emocional y estuvo a
cargo de la coach Claudia Castillo Alda-
na, quien cuenta con mas de 20 afios
de experiencia en el desarrollo de
potencial y la formacién de talentos.
Guiados por ella, los asistentes iden-
tificaron las estrategias que permiten

el manejo adecuado de las emociones
experimentadas antes, durante y des-
pués de situaciones de conflicto.

Los médulos se basan en el autoconoci-
miento, la apertura y la autodetermina-
cidén de los participantes; los contenidos

son mas formativos que informativos.
Esto se traduce en el desarrollo de com-
petencias, la construccion de valores y
el mejoramiento de actitudes. De esta
manera, todas las herramientas apren-
didas serdn puestas en practica.
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Norma especializada

Para ti Usuario

Al cuidado de la salud

psicologica y fisica de
los trabajadores

STPS ;la conoces?

La Secretaria del Trabajo y Prevision Social (STPS) lanzo, el 23 de
octubre de 2018, la norma Factores de riesgo psicosocial en el
trabajo. Este mandato juridico es el resultado de un estudio rea-
lizado por dicha institucidn, el cual arrojé que dentro de las em-
presas existen factores que pueden deprimir a los empleados, es
decir, que afectan su salud. Entre estos detonantes se encuentran
el sentimiento de opresion, las presiones y cargas excesivas de
trabajo, la mala distribucién de responsabilidades, los horarios
extenuantes, el favoritismo, y el acoso laboral, sexual o psicolé-
gico.

En esta norma se retom¢ la advertencia de la Organizacién Mun-
dial de la Salud (OMS): “En el 2020, la depresion se convertird en
una enfermedad incapacitante” Considerando lo anterior, la STPS
busca, a través de la nueva norma, que los empresarios empie-
cen a generar ambientes favorables de trabajo.

;Qué hace tu empresa ante esta problematica? ;Como
responde a los diversos retos que implica esta nueva
norma?

Nuestra empresa, E7 Contacto Empresarial, busca llevar a las
compaiiias herramientas con las cuales los empresarios puedan
responder a una auditoria de la STPS, agendar actividades o es-
trategias para garantizar la disminucion de los riesgos psicoso-
ciales de la poblacidn, y evitar las multas o sanciones correspon-
dientes.

¢;Como se manifiestan los riesgos psicosociales?

En la norma se menciona que algunos de estos riesgos se ob-
servan en jornadas de trabajo y rotacion de turnos fuera de los
limites permitidos, ya que los trabajadores que continuamente
cubren turnos nocturnos pueden desarrollar problemas con su
conyuge e hijos y, por ende, la constante preocupacion disminu-
ye su productividad.
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La norma también contempla la violencia laboral.

¢ Qué debemos entender por ella?

La violencia laboral engloba el acoso laboral, sexual y psicoldgico;
esto se considera violencia laboral. La Junta Local de Conciliacion
y Arbitraje en conjuncidn con el gobierno de la CDMX publicd re-
cientemente una escala llamada Violentdmetro. Esta clarifica los
tipos de violencia existentes y los jerarquiza de acuerdo con su
gravedad. De esta manera tenemos desde las bromas hirientes,
la mentira, la humillacién y la amenaza hasta la violencia fisica
materializada en empujones, patadas, aislamiento, abuso sexual
y asesinato.

Un ejemplo de violencia laboral es el mobbing, el equivalente al
bullying escolar, a través del cual se promueven comportamien-
tos hostiles en contra de los compaiieros de trabajo, lo que se
refleja en la disminucion de la productividad de las empresasy en
la baja autoestima de la victima que, en casos extremos, puede
cometer suicidio.

Qué espera la STPS de esta norma?

Busca que todas las personas que pertenezcan a un ambiente la-
boral sepan cdmo identificar de manera activa los riesgos, para
que ellos mismos sean agentes de cambio que ayuden a sus em-
presas a construir un ambiente favorable de trabajo y, por tanto,
a disminuir los peligros.

Por ejemplo, la norma y la STPS nos piden que cada empleado
detecte a aquellas personas que no se encuentran en condicién
de trabajar. Pensemos en un empleado con un evidente renqueo,
que trabaje de pie frente a maquinaria pesada, o en una persona
con un dolor de cabeza muy fuerte, que tenga que estar frente
al monitor de una computadora. De acuerdo con la norma y la
STPS, al detectar eventos como éstos, los empleados al involu-
crarnos podemos evitar un accidente.

¢Donde podemos ampliar la informacion acerca

de los riesgos psicosociales?

En la misma norma, la NOM-035-STPS-2018 Factores de riesgo
psicosocial en el trabajo.

Para ti Usuario

¢ Cudles son las obligaciones del patron

con respecto a esta nueva norma?

Se sugiere a los patrones contar con una politica de prevencion
de riesgos y difundirla entre los empleados, con la intencién de
crear un ambiente organizacional favorable. Esto incluye tener
un equipo médico y psicolégico que apoye la contencién de
eventos postraumaticos, como robo a mano armada, choque o
incendio. Asi pues, la autoridad pide al empresarioy a su linea de
reporte directo que estén al tanto de los trabajadores poniendo a
su alcance recursos que les permitan salvaguardarse.

Sabemos que no toda la carga debe estar en el patron,
asi que ;cudles son las obligaciones de los trabajadores?
La tarea del empleado, ante esta norma, consiste en apegarse a
los lineamientos e indicar al patrén cualquier factor que ponga
en riesgo el entorno laboral. Por ejemplo, el dolor de estdmago
de uno de los empleados puede ser sefial de una bacteria dentro
de los alimentos del comedor industrial, lo que pondria en riesgo
a gran parte de la poblacién de la empresa.

Retomando el papel de tu compafiia en la mejora de los
ambientes laborales, ;qué mas ofrece a los empresarios?
En E7 Contacto Empresarial contamos con un portafolio de pro-
ductos muy diversos:

El primer combo que ofrecemos esta enfocado en los documen-
tos basicos que la empresa debe tener: la documentacion y los
lineamientos solicitados por la STPS para dar cumplimiento a la
NOM-035.

El segundo combo también ofrece el servicio de un grupo de mé-
dicos especializados en materia laboral. Ellos tienen la capacidad
de hacer revisiones a las empresas y verificar el cumplimiento
de las diferentes normas incluyendo extintores, salidas de emer-
gencia , examenes médicos y de laboratorio para la poblacion
expuesta, trabajo de la mujer y de menores de edad entre otros
temas.

[ sector asegurador

En este aspecto contamos con el servicio de Laboratorios Prolaif,
quienes llevan sus servicios a la empresa instalando uno o varios
mddulos de atencion.

Contamos también con la mentoria de Maria Morales, coach de
vida y empresarial, un equipo de psicélogos que brindan asisten-
cia de contencion a los empleados.

El tercer combo afiade asistencia psicoldgica y médica de manera
personal, evaluacién del clima laboral en conjunto a la propuesta
de una serie de cursos de capacitacion cuya mision serd fortale-
cer a la poblacion trabajadora. Lo anterior permitira al empresa-
rio mitigar riesgos y al mismo tiempo hacer planes de interven-
cion que apuesten a la mejora continua.

;COmo ves a los empresarios mexicanos

rente al nuevo reto?

Sin duda, se trata de un campo que no ha sido explorado y que
poco a poco debe insertarse en las empresas. El reto es enorme,
sobre todo porque se trata de aspectos intangibles y poco visi-
bles del entorno laboral.

¢ Cémo podemos obtener los beneficios de sus servicios?
Se pueden poner en contacto con la Lic. Claudia Acevedo me-
diante un mensaje al correo electrénico atencionacliente@
e2seleccion.net o a través del nimero telefénico 55 8619 1256.
Prolaif 6365 9736 y 55 73067610

Establecer medidas a tiempo en
esta materia generard un ambiente

de mayor productividad y al mismo

tiempo evitard multas por parte de la

autoridad.

NO ES MAS RICO EL QUE GANA MAS,
SI NO EL QUE SABE GASTAR

Escucha a Gianco Abundiz Cabrero

SABER
GASTAR

todos los martes y jueves de 9 a 10 am

En linea: www.radiochapultepec.mx

Seguros, pensiones, créditos,
fondos de inversion y mas...

www.giancoabundiz.com G/GiancoAbundiz

Q /GiancoAbundiz

o GiancoAbundiz
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Capacitacion y reconocimiento a nuestra fuerza de ventas

Arranca Asesolper con
seminario y premios
para sus agentes

Los integrantes de Asesores en Soluciones
Personales, Agente de Seguros, quieren
que 2019 los lleve a alcanzar sus metas y
suefios. Por ello iniciaron el afio con todo,
a través de un seminario de capacitacion,
motivacion y practicas exitosas de trabajo.
La Lic. Rosario Orozco, directora general
de Asesolper, sefial6 que en la actualidad
cuentan con 60 asesores de seguros y
que varios de ellos alcanzaron sus metas,
por lo que fueron premiados.

En el marco del seminario se presentaron
varios oradores, pero Andrea Alcala, em-
bajadora de la Million Dollar Round Table
(MDTR) en México, fue quien desperté un
mayor interés entre los asistentes, ya que
les explico de qué forma pueden lograr
participar en los eventos de la asociacion
que representa, en los cuales aprenderian
las mejores practicas de los mejores en el
mundo.

Cabe destacar que varios agentes de
Asesolper han logrado asistir a las reu-
niones de la MDTR, asociacién que tiene
presencia en 72 paises. Este logro ha sido
posible gracias a tres pilares: el programa
de capacitacion que la promotoria ha im-
plementado para propiciar el desarrollo
de sus elementos; la integracion de he-
rramientas que ayudan a los agentes a ser
exitosos; la infraestructura que permite el
adecuado flujo de trabajo y que ellos, los
intermediarios de seguros, se dediquen
sobre todo a estar frente al cliente.

El eslogan de Asesolper es: “Estamos or-
ganizados para garantizar tu éxito”. Por
ello, ademds de capacitar, desarrollar y
acompafiar a sus agentes, les ofrecen un
atractivo plan de bonos e incentivos.

Si tu quieres crecer profesionalmente y
pertenecer a este grupo de campeones,
dirigido por Rosario Orozco, quien cuenta
con amplia trayectoria en seguros, comu-
nicate al correo electronico mrorozco@
asesolper.mx o a los teléfonos 3547 2634
y 3547 2635.
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Para ti Usuario

La relacion entre 2 ilicitos

Robo de autos asegurados

y el numero de homicidios

El director general de la Asociacion Mexi-
cana de Instituciones de Seguros (AMIS),
Recaredo Arias, presentd recientemente
las cifras de robo de vehiculos asegurados
correspondientes a 2018 y asegurd que,
en América Latina, México ocupa el se-
gundo lugar por el alto indice de robo del
parque vehicular.

En conferencia, Recaredo explico que la
estacionalidad en la delincuencia es evi-
dente, ya que las variaciones mes con mes
son notorias. Por ejemplo, en los perio-
dos vacacionales incrementan los robos
a casa-habitacion o incluso a comercios.
El licenciado Arias alerté que no hay una
tendencia a la baja, como esperariamos,
sino mas bien una disminucion por razo-
nes naturales.

Para 2017, diciembre trajo 7 mil 429 ro-
bos; para 2016, 6 mil 426, y para 2018, 7
mil 311,

2018 cerrd con un total de robo de vehicu-
los asegurados a nivel nacional de 93 mil
241. El robo en Guadalajara, Jalisco, es tan
sobresaliente que incluso podria superar
pronto al de Ecatepec, Estado de México
(cuadro 1).

2018 presentd un aumento del 6% en
recuperacion, sin embargo, en entidades
como el Estado de México o la CDMX, la
recuperacion se redujo (cuadro 2).

En 2018, el estado con mayor numero de ro-
bos con violencia fue Guerrero, donde este
modus operandi se presentd en cuatro de
cada cinco vehiculos robados. A nivel nacio-
nal, el 62.2% de los vehiculos asegurados ro-
bados estuvieron marcados por la violencia.
El 80% de los robos de este tipo se han
registrado en tan sélo nueve estados de
la republica.

Figura 1.

En cuanto a las submarcas de automovi-
les con mayor nimero de robo durante
2018, cinco de las diez primeras pertene-
cen a Nissan. La lista esta encabezada por

el Tsuru, al que le siguen NP300 Pick-up,
Versa, Italika 111-250, Aveo, Kenworth,
Vento, Jetta, Sentra y Chasis corto y largo.
Como novedad, ademas de las cifras re-
lacionadas con los diferentes temas que
ya conocemos, la AMIS presentd la corre-
lacion existente entre el robo de vehicu-
los asegurados de equipo pesado y el de
transporte de cargas (figura 1).

Robo anual de transporte de mercancias
y de vehiculos de equipo pesado

Revista Siniestro | MARZO 2019
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Figura 2.
Indice delictivo de homicidios de fuero comun

Por otra parte, los datos presentados en
las figuras 2 y 3 demuestran la relacién
entre la tendencia de robo de vehiculos
asegurados y la de homicidios reporta-
dos como delito del fuero comun.
Finalmente, el actuario Carlos Jiménez,
titular del Area de Autos y Dafios de la
AMIS, presentd las tablas comparativas
del robo de automoviles asegurados con
el robo al total del parque vehicular.
Carlos dimensiond el problema al infor-
mar que, de acuerdo con el Secretaria-
do Ejecutivo del Sistema Nacional de
Seguridad Publica, en 2018 se presen-
Figura 3. taron cerca de 201 mil robos (figura 4).
Robo de vehiculos asegurados Esta cantidad representa mas del doble
de vehiculos asegurados robados.
Ademads, asegurd que, al hablar de robo
a transporte de mercancias, se habla
también de un multiplicador de otros
ilicitos, puesto que afecta a las indus-
trias que necesitan los traslados, lo que
impacta a los sectores publico y priva-
do, y a la sociedad que costea la vida de
los terceros involucrados.

Los datos presenta-

dos en las figuras 2 y

Figura 4.

Robo total de vehiculos 3 demuestran la rela-

cién entre la tenden-
cia de robo de vehi-
culos asegurados y
la de homicidios re-
portados como deli-
to del fuero comun.

Tu te encargas de proteger a
tus asegurados.

Nosotros a tu cartera de clientes

33 3615 3146

atencion@ormuz.com.mx

Constitucion de
Agente Persona Moral
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Fin a tramites eternos

Para ti Usuario

Valuacion exprés con
opcion a pago inmediato

La aplicaciéon de Ana Go tiene la opcidn de solicitar un ajustador,
asi que podemos dejar de preocuparnos por desconocer la ubi-
cacion donde nos sucedio el siniestro, puesto que por geolocali-
zacion se envia una alerta a la cabina de atencion de siniestros,
estos a su vez nos regresan una llamada para cerciorarse que nos
encontremos bien y confirmar nuestro nombre, en ese momento
se comienza a levantar un reporte y el ajustador recibe nuestra
alerta para encontrarnos en el sitio.

Valuacidn Exprés es un servicio que ofrece Ana a sus asegurados
al momento de un siniestro, cuando el ajustador arriba y hace
parte del deslinde de responsabilidades, le puede ofrecer en ese
momento a los involucrados la opcidn de la valuacion exprés.

¢Cudles son las ventajas de una valuacion de este tipo?

e Al ser una valuacion que se realiza por medio del celular se
puede acceder facilmente a cotizar las piezas automotrices, o los
talleres que los tienen disponibles.

¢ Sin necesidad de ir al taller a que te realicen la valuacion, evi-
tas varios dias de este proceso, administrativamente cuentas con
dias a tu favor.

* En el momento puedes conocer el costo del dafio.

¢ Inmediatez de conclusion del siniestro.

e Pero sin duda, el mejor punto es que en ese mismo momento
puedes hacer el cobro por tu golpe.

El ajustador cuenta con tarjetas virtuales Mastercard expedidas por
Ana, donde tu puedes hacer uso de estas en cualquier cajero con el
cobro de comision determinado por cada uno de estos, bien puedes
retirar el dinero o puedes pagar directamente en el taller de tu pre-
ferencia como si fuera una tarjeta de débito como las conocemos.
El valuador en linea envia después de algunos minutos el cos-
to real del golpe, por lo que el ajustador haciéndoselo saber a
las dos partes puede proceder a fondear la tarjeta y explicarle
al afectado como puede cobrarlo. Ademas, puedes descargar la
aplicacién que esta disponible para I0S y Android donde podras
consultar que tu saldo sea el de tu recibo, que esté activa la tarje-
tay personalizarla con tus datos.

Si tu opcidn es retirar el dinero en algun cajero, pero la comision res-
tatu cuenta, Ana ademads te da $50 pesos extra, para que no importe
el cajero donde prefieras hacer el retiro y tu dinero siga intacto.

Ana Go y la Valuacién Exprés vienen a complementar las ventajas
de contar con una pdliza de Ana Compaiiia de Seguros. Osiris fi-
nalizé |a entrevista asegurando que, Ana ademas de preocuparse
por sus asegurados también lo hace por los terceros afectados,
aqui es un ganar, ganar.

Intermediario de Reaseguro, S.A. DE C.V.

Apoyando la difusion de la cultura del seguro

www.praam.com.mx
Miguel A. de Quevedo No. 995 PB
Col. El Rosedal, CDMX, C.P. 04330
Tel.: 5689 3363

5689 6410
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Movilidad en dos ruedas

Segun las estadisticas del INEGI, de los 5.9 millones de hoga-
res registrados en la CDMX y en la Zona Metropolitana, el 36%
cuenta con un automavil y al menos una bicicleta. Sin embargo,
s6lo el 2.2% la ocupa como medio de transporte. Esto esta es-
trechamente relacionado con la falta de infraestructura para los
ciclistas.

Los traslados que se realizan, ya sea en transporte publico o
privado, tienen una distancia promedio de 20 kilémetros, y los
automaviles recorren 13 km/h en las horas pico. Estas cifras con-
vierten a la CDMX en la ciudad con el transito mas lento del pais.
A pesar de ello, el uso del automavil continia aumentando.

El INEGI sefiala que, en los Ultimos diez afios, la cantidad de au-
tos registrados se incrementé en un 81.6% v la ciudad enfocé la
infraestructura hacia el uso de este medio de transporte. Aunque
se construyeron distribuidores viales y segundos pisos para agili-
zar el transito vehicular, sélo se ha provocado més contaminacion
tanto visual como ambiental.

La CDMX ha olvidado el espacio para los ciclistas. Mientras que
los viajes en bicicleta se han incrementado de 1 a 5%, en trayec-
tos relativamente cortos, la infraestructura dedicada a este me-
dio de transporte sélo cubre 170 kilémetros distribuidos entre
el sur, el poniente y el centro de la urbe. Aunque abarca el area
de la capital con mayor actividad, no comprende las vias de ac-
ceso de la mayor cantidad de personas que se transportan, es
decir, seguin datos de la Secretaria de Gobernacion de la CDMX,
el oriente y el norte, especificamente las alcaldias Iztapalapa y
Gustavo A. Madero.

Este panorama explica la fuerte resistencia a ver la bicicleta como
un transporte seguro y habitual. A pesar de la existencia de con-
diciones seguras dentro de la infraestructura mencionada, en
Iztapalapa y Gustavo A. Madero se registraron, durante 2018, 20
accidentes viales en los que estuvieron involucrados ciclistas. Las
asociaciones civiles detectaron la muerte de 18 de ellos.

Asi pues, el problema real de la movilidad en México reside en
la infraestructura que solamente esta enfocada al uso de auto-
moviles, dejando de lado otras alternativas, y que no ofrece una
verdadera solucion para mejorar el transporte publico.

Aunque parezca absurdo, mientras mas se incrementan las difi-

cultades para transportarse en automaviles privados, reflejadas
en trayectos cortos que ocupan mas tiempo, mas aumenta el
parque vehicular. Esto se debe al enfoque de mejorar vialidades
para automdviles, como los pasos a desnivel, los puentes y los
distribuidores viales, que lejos de ser una solucion ha reducido la
cantidad de dias con éptima calidad de aire en la ciudad.

En la actualidad, la bicicleta es el sistema de transporte mas eco-
nomico. Si haces uso del transporte intermodal para ir a tu tra-
bajo, incluyendo la bici, puedes ahorrarte aproximadamente $8
diarios, $160 al mes y casi $2000 al afio.

Hoy existen seguros para los ciclistas, que ofrecen cuatro co-
berturas: 1) gastos médicos; 2) asistencia legal, tanto presencial
como telefdnica, en caso de asalto; 3) servicio de taxi seguro, en
caso de requerirlo, y 4) servicio basico anual para la bicicleta.

La proteccion, en caso de sufrir un accidente o asalto, se da bajo
las siguientes sumas aseguradas:

$20,000 por muerte durante las 24 horas posteriores al siniestro.
$20,000 por pérdidas organicas durante el mismo periodo de
tiempo.

$10,000 por gastos médicos.

La prima anual de este tipo de pdliza es de $400. Como todo se-
guro, se trata de un producto disefiado para cubrir siniestros, por
lo que no ampara:

Lesiones derivadas de participar directa e intencionalmente en ac-
tos delictivos, motines, manifestaciones o rifias.

Accidentes que se produzcan como consecuencia directa de enfer-
medades preexistentes, es decir, de aquellas que han sido diagnos-
ticadas por un médico antes del inicio de la vigencia de la pdliza.
Lesiones por infeccidn, envenenamiento o inhalacién de gas de
cualquier clase, excepto cuando se demuestre que fueron a con-
secuencia de un accidente cubierto por el seguro.

Accidentes que ocurran bajo los efectos de alcohol, drogas, ex-
cepto si fueron prescritas por un médico, o enervantes que cau-
sen perturbaciéon mental o pérdida del conocimiento.

Muchos accidentes se pueden evitar. Por ello muévete de ma-
nera inteligente en la ciudad y toma en cuenta los siguientes
consejos:

Sé visible todo el tiempo. Si es de noche, usa ropa clara y ocupa
reflejantes; si es de dia, maneja en la parte derecha del carril o en
el centro cuando vayas por calles angostas.

Usa casco siempre. Este puede salvarte la vida en caso de un ac-
cidente. Nunca viajes sin él.

Rebasa con cuidado. Al viajar por el carril derecho, compartes
espacio con el transporte publico y los taxis, los cuales hacen pa-
radas todo el tiempo. Si los rebasas, hazlo con cuidado y por la
izquierda. iNo te arriesgues!

Respeta todos los espacios. Existen ciclistas que manejan sobre
las banquetas, con lo que afectan a los peatones que van en ellas,
0 en sentido contrario. Esto es indebido y muy peligroso, ya que
pueden causar un accidente. iTu no lo hagas!

En conclusidn, la crisis de combustible denotd la dependencia
de la movilidad capitalina a los vehiculos y al mismo tiempo
evidencid que no existen alternativas reales e inmediatas para
experimentar un panorama diferente en materia de movilidad,
por lo cual estd en cada uno de nosotros crear conciencia de la
situacién y promover la vida en dos ruedas.
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responsabilidad civil y hogar A

Para ti Agente

La RC del intermediario y la
administracion del nesgo

También nos encontramos con la necesidad de que el agente
de seguros esté igual o mas capacitado para ello.

El esquema tradicional de gestidn de riesgos ha superado la
férmula de control del dafio econdmico y de la continuidad
del negocio mediante el traslado de los peligros a una ase-
guradora o una afianzadora. Desde la perspectiva del inter-
mediario, se presupone que éste deberia tener plenamente
identificados los riesgos y contar con un sistema correcta-
mente administrado para el control de éstos, puesto que se
traslada como riesgo justo aquello que no se puede controlar.
Estos supuestos riesgos a veces se derivan de usar o poseer
bienes. Como cualquier empresa, el broker, sea persona fisica
o moral, opera desde un espacio tangible, cuyas incidencias
—un incendio, por ejemplo— pueden afectar a bienes y per-
sonas colindantes, arrendatario, visitantes y terceros total-
mente ajenos al lugar.

También es factible prever una potencial exposicion a recla-
mos de cualquier cliente por las omisiones y los errores en la
intermediacion de los seguros y las fianzas. Es decir, las res-
ponsabilidades que hoy se reclaman no se refieren sélo a la
afectacién material dafiosa de los bienes o las personas sino
también a la accion profesional incorrecta de quien tiene la
calidad de asesor.

Los errores profesionales se presentan a través de diversas
acciones, como no entregar un condicionado general y dejar
con ello expuesto al cliente, o dar un condicionado sin rela-
cién alguna con el formalizado en la caratula. A veces el error
se convierte en el detonante de una reaccién en cadena. Por
ejemplo, al no hacer un andlisis y contraste de las diferen-
cias técnicas y econdmicas que fueron presentadas al cliente
al momento de la oferta de los productos, se puede inducir
al interesado al error y con ello a una pérdida materializada
derivada de la actualizacién del evento dafioso mal asegura-
do, puesto que éste queda cubierto de forma inadecuada o
incluso excluido.

Es innegable que existe por parte de los asegurados una ten-
dencia a presentar una queja econdmica al intermediario de
seguros por la omisién real o presunta, por hacer o dejar de
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hacer. Dado que los supuestos son muchos para exponerlos
completos en este corto analisis, de momento sélo es pruden-
te esbozarlos para tratarlos en otras oportunidades y ofrecer
un panorama de la exposicion al riesgo que hoy tiene el agen-
te de seguros, especialmente aquel que no ha identificado y
menos aun sistematizado los procedimientos para reducir su
vulnerabilidad. Debemos evitar ser los protagonistas del re-
fran: “En casa de herrero, azadén de palo”.

En la actualidad, el asegurado deja a un lado cualquier re-
lacion personal con el intermediario de seguros para verlo
como lo que es y de acuerdo con cdmo se vende, es decir,
como un profesional que se ofrece como un valor agregado
en un mundo donde se pueden suscribir contratos de seguro
por teléfono o a través del sistema Bancaseguros. Por tanto,
si la accion o falta de ella provoca algun perjuicio, aunque sea
supuesto, en el asegurado, éste ya no duda en exigir al agen-
te, incluso judicialmente, que se haga cargo de las pérdidas
no indemnizables por el contrato intermediado.

El seguro seguira siendo el mecanismo idéneo de atenuacion
de pérdidas. Este se basa en la confianza de las partes en el
contrato de seguro y en el profesionalismo del corredor. Sin
embargo, si por alguna razén se rompe la utilidad del contra-
to, el afectado no se tentara el corazdn para ver quién la paga.
Asi pues, queda demostrado que el agente de seguros debe
ser también un efectivo administrador de riesgos, pero no
sélo de los ajenos sino también de los propios, por lo que
debe trasladarlos de manera adecuada a un asegurador.

Para ello, el agente debe considerar que, en el seguro de res-
ponsabilidad civil profesional, los valores minimos impuestos
legalmente estén lejos de ser utiles, ya que no lo protegerian
del perjuicio que pudiera operar en su contra. Apostar a lo
minimo seria equivalente a lo que sucede con la obligacién
de suscribir el seguro de responsabilidad para automovilistas,
cuyos valores son infimos comparados con las indemnizacio-
nes que contempla la legislacion civil.

Ademas, ya no debemos considerar factible que el propio in-
termediario ofrezca al asegurado su pdliza para resarcir he-
chos u omisiones que ni siquiera califican como tales, ya que
se comete el error de aceptar expresamente responsabilida-
des que el contrato impide reconocer.

La responsabilidad profesional es inherente al agente y verse
inmerso en un reclamo es cada vez mas comun. Ante esto,
sélo queda procurarse una excelente proteccién.

;Un mal necesario?

responsabilidad civil y hogar

Seguro de RC para agentes

La profesion de los agentes de segu-

ros y de fianzas es quizé una de las
actividades méas complejas debido a
toda la regulacién legal y administra-

tiva que la enmarca.

Los agentes de seguros y de fianzas deben cumplir con un sinfin de
requisitos para operar, entre ellos, presentar exdmenes, obtener
una cédula y contar con un seguro de responsabilidad civil.

Para muchos de los agentes, si no es que para la mayoria, el se-
guro de responsabilidad civil es una obligacion mas que deben
cumplir, ya que sin éste no pueden vender.

Pero, como sucede con todos los seguros, se suele desconocer el
valor o la importancia de la proteccién hasta que nos vemos en
la necesidad de reclamarla o hacerla efectiva. Sélo entonces nos
damos cuenta de lo imprescindible que es.

Como abogados expertos en agentes de seguros y de fianzas,
conocemos la trascendencia de contar con la péliza de respon-
sabilidad civil. Por ello invitamos a todos los intermediarios a que
analicen, revisen y verifiquen su contrato de seguro, para que
comprueben que éste realmente los puede ayudar y sacar de un
gran apuro.

Ademas, queremos recalcar la necesidad de verificar exactamen-
te las coberturas, las condiciones y las exclusiones del seguro
contratado, dado que no todos los productos que existen en el
mercado son iguales. Muestra de ello es la anécdota veridica que
les compartimos en esta ocasion.

Una de las principales obligaciones que tienen los agentes de se-
guros es apoyar a los asegurados con la renovacion de sus polizas.
Asi lo establecen los articulos 91 y 92 de la Ley de Instituciones
de Seguros y de Fianzas (LISF), los articulos 2 y 25 del Reglamento
de Agentes de Seguros y de Fianzas, y diversas disposiciones del
titulo 32 de la Circular Unica de Seguros y de Fianzas. De manera

que la renovacion de los seguros es una funcion irrefutable de
los intermediarios.

En una ocasion, un agente olvidd renovar la péliza de seguro, que
un cliente habia solicitado, por lo que ocurrié una omision de su
parte. Al poco tiempo, el asegurado tuvo un siniestro y, al intentar
reclamar el seguro, se percatd de que éste no habia sido renova-
do por el intermediario, a pesar de que él le habia manifestado
su deseo.

Entonces, el cliente reclamd esto al agente, quien le comentd que
no se preocupara porque contaba con un seguro de responsabili-
dad civil. Sin embargo, cuando el intermediario realizé la reclama-
cion de la poliza, la aseguradora rechazd la procedencia de ésta. El
motivo argumentado se encontraba en las exclusiones del seguro.
Este producto en particular establece entre sus condiciones una
exclusion: “Responsabilidades derivadas por la no contratacion o
no renovacion de una poliza de seguros, sus coberturas o sus con-
diciones”.

Con este texto se deja en un estado de indefension a los agentes
de seguros. Ademas, esta exclusion es contraria a las obligaciones
de los intermediarios y contradictoria para el espiritu mismo del
seguro, dado que uno de los principales deberes del agente es la
renovacion, por lo que este seguro deberia ayudarlo en caso de
error u omision en esta tarea.

Si comparamos los productos ofrecidos, para el mismo tipo de co-
bertura, por las diversas aseguradoras, encontraremos una exclu-
sion similar, pero mas clara, algo como esto: “Responsabilidades
derivadas por la no contratacion o renovacion de una péliza de se-
guro, sus coberturas o sus condiciones, cuando la compafiia de se-
guros o de fianzas haya manifestado por escrito la no aceptacion”.
Esta exclusion no deja en desventaja al agente. Consideramos
que la interpretacion es que el agente no es responsable por la
no renovacion cuando la compariia no desea aceptar el riesgo. De
hecho, en estricto sentido, el agente no tiene responsabilidad ci-
vil ni legal por esta situacion, por lo que la exclusidn es correcta y
apegada a derecho.

Esperamos que con esta reflexion y con el caso expuesto quede
demostrada la suma importancia del seguro de responsabilidad
civil para los agentes de seguros, asi como el motivo por el cual se
deben revisar las exclusiones y las caracteristicas exactas de la p6-
liza contratada, para que, cuando el intermediario necesite hacer
uso de ella, realmente lo cubra y proteja frente a sus obligaciones.
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responsabilidad civil y hogar

Quien no recuerda su historia

Para ti Usuario

esta condenado a repetirla

Hace unos meses se cumplieron diez afios
de una de las experiencias mas impactan-
tes, duras y graves que como promotoria
hemos vivido. Son lecciones muy impor-
tantes que deben ser recordadas y por
eso gracias a este espacio, lo volveremos
a contar.

Algunos afios atras un cliente, que ade-
mas era nuestro proveedor, se comprd
una moto. Dado que su seguro médico,
no cubria accidentes en motos grandes,
acordamos una cita para iniciar el trdmite
de cambio de aseguradora. Asi que nos
encontramos dias después y llenamos la
solicitud de la nueva compaiiia que se en-
cargaria de su proteccion una vez que ter-
minaramos con el papeleo.

Puesto que el pago del seguro a cancelar
era semestral y el semestre se vencia pron-
to, encargué a la persona responsable de
emitir la nueva pdliza que evitara el cargo
de la renovacion en la tarjeta de crédito del
cliente, ya que la primera compaiiia cobra
de inmediato en el primer dia de vigencia.
El cliente y yo habiamos planeado una emi-
sién impecable: la pdliza primera quedaba
vigente durante 30 dias de gracia, mientras
se emitia la nueva, por lo que practicamen-
te pagaria dos meses mas. Jamas imaginé
el escabroso camino que nos esperaba.

El jueves siguiente, la persona responsable
del Area de Emisidn, asustada, me mues-
tra un endoso de cancelacién de la pdliza
primera. Resulta que, con la intencion de
cancelar el cargo automatico, habia en-
viado una carta en la que no sdlo utilizé el
texto de un documento de cancelacién de
cobertura sino que ademas imit6 la firma
del cliente. Asi que le pido que intente rec-
tificar la situacidn y rehabilitar la péliza de
inmediato. Ese mismo dia, la otra asegura-
dora solicita ampliar la informacion de una
hernia y de otra enfermedad que uno de
los hijos tuvo al nacer, con lo que se sus-
pende el proceso de emision.

Al otro dia por la mafiana el cliente me lla-
ma para decirme que uno de sus hijos tenia
una bolita en el cuello y que lo llevaban al
pediatra, y para preguntarme cdmo iba
lo del seguro. Entonces le explico que se
habia detenido la emisién y que lo mejor
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era pagar la otra poliza. Asi que me hace
caso, pero el pago no es aceptado. Ahora
nos piden una nueva solicitud para hacer la
valoracién médica de la reemisién. A las 13
horas, el cliente me informa que se dirige
hacia la Ciudad de México para que un on-
cologo vea a su hijo y le haga una biopsia.
Ante esta situacion, me comprometo a bus-
car una solucion para el asunto del seguro.
Debido a que el lunes siguiente no se tra-
bajé por ser dia feriado, el martes por la
tarde el cliente recoge los resultados y con-
firma una terrible sospecha: su hijo padece
cancer.

El miércoles voy a la CDMX para enfrentar al
aseguradoy decirle la verdad de la situacion
como siempre nos hemos conducido a pe-
sar de las consecuencias. Después de con-
tarle toda la historia, le pido que no actue
penalmente contra nuestro colaborador y
le prometo ayudarlo a que su seguro le res-
ponda. Es importante sefialar que, aunque
el cliente si tenia la intencion de cancelar el
seguro, él no habia firmado la carta.
Entonces, solicito una cita con alguien de
la aseguradora que me pudiera ayudar,
me atiende el director de gastos médicos,
quien me confirma que no hay cobertura.
Asi que decido alertar a nuestra asegura-
dora de responsabilidad civil.

Alo largo del tormentoso proceso, muchos
abogados me recomendaron inventar his-
torias, negar todo y otras malas practicas,
pero decidimos seguir con la verdad.

Para no hacer mas largo el relato, expre-
saré de manera breve lo que sucedié des-
pués. Realizamos maniobras legales para
no empeorar la situacion; me entrevisté
con el director general y su abogado, una
de las personas mds perversas que he co-
nocido; acudimos a la Condusef, pero ésta
se declaré incompetente para resolver;
busqué ayuda con la AMASFAGC; el cliente
actuo de forma legal contra nosotros y con-
tra la aseguradora; nuestra aseguradora de
responsabilidad civil nos dio la espalda; lo-
gramos salvarnos de la demanda, y gracias
a Dios, como si fuera un milagro, mi papa
conocid a un abogado que fue nuestro an-
gel de la guarda.

Durante muchos meses nos presentamos a
declarar en los juzgados, una de las peores
experiencias que he vivido. Mientras tanto,

el cliente busco tratamientos por todos
lados, ya que el cancer de su hijo empeo-
raba, y la familia tuvo que vender activos
y pedir prestado para enfrentar los gastos.
Una primera sentencia manifestd que el
asunto no era de materia civil sino mer-
cantil. El caso no resultaba nada sencillo,
porque ademas se trataba de un seguro in-
ternacional y sin limite. Millones de pesos
ya habian sido gastados.

Después de una lucha muy fuerte y de que
la familia intentd de todo, el joven fallecid.
Esta situacion tan triste, como cuestion ju-
ridica, definié el monto gastado por la fa-
milia, y que a su vez hubiera sido cubierto
por el seguro, superaba los 3 millones de
pesos.

Nuestro colaborador declard, de forma
muy valiente, ante siete abogadosy el juez,
que él habia firmado el documento. La gra-
vedad de esto es que la falsificacion se per-
sigue penalmente de oficio, es decir, nadie
tiene que demandar.

Después de algunos meses de negociacion,
llegamos a un acuerdo con la aseguradora:
nosotros pagariamos el 50% de los gastos
médicos que hubieran procedido, y la ase-
guradora el resto. Asi se termind el pleito
legal.

Todavia somos agentes de dicha compaiiia,
con quienes mantenemos una muy buena
relacion. Ellos actuaron de forma institu-
cional y se dieron cuenta de que en todo
momento dijimos la verdad y afrontamos
las consecuencias.

Con nuestro excliente hoy tenemos una re-
lacion de respeto. A pesar de lo sucedido,
no lo abandonamos nunca. Lamentamos
muchisimo la pérdida de su hijo, pues sa-
bemos que es un dolor indescriptible.
Llegamos también a un arreglo con nuestra
aseguradora de responsabilidad civil, con
lo que recuperamos aproximadamente la
mitad de lo que pagamos.

Hay muchas lecciones en esta historia. Una
de ellas, la mas importante, explica por qué
es importante la reprobacion total de todo
tipo de falsificaciones (firmas, documentos,
etc.), aunque sean para “ayudar al cliente”.
Y que como agentes, promotores y emplea-
dos, debemos siempre actuar conforme lo
marca la ley, y siempre de buena fe, dicien-
do sin importar siempre, la verdad.
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