Usa su péliza de gasto médico menor y evita un posible cancer
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vida y pensiones

Para ti Usuario

Ventajas de contar con
un seguro educacional

A Adriana Oropeza Flores

Directora Editorial , Revista Siniestro

El seguro educativo o educacional es un producto de ahorro
ofrecido por las compaiiias de seguros, que pertenecen al ramo
de Vida Individual y que garantiza la devolucién del dinero aho-
rrado por el contratante, durante una cantidad especifica de
afios, para la educacién de sus hijos.

Un método financiero regulado, que te asegure que tu dinero no
perdera valor con el paso de los afios, es una excelente manera
de formar y mantener un capital para los estudios de tus hijos.
Hoy estd comprobado que la mejor herramienta para cumplir
ciertos objetivos en nuestra vida es el seguro.

En el caso de los productos educativos, el contratante debe ser
mayor de edad y el beneficiario puede tener, dependiendo de la
aseguradora, desde un dia de nacido hasta 20 afios. El periodo
minimo de contratacidn, es decir, el tiempo de duracién del aho-
rro es de un lustro. Para este tipo de polizas, se puede establecer
como moneda el peso mexicano, el délar estadounidense o la
UDI (Unidad de Inversidn). Los pagos, segun la compaiiia, son
mensuales, trimestrales, semestrales o anuales.

Los asesores aconsejan contratar el seguro educacional cuando
el beneficiario tiene poca edad, ya que asi el ahorro es mayory el
rendimiento obtenido es mas favorable. También recomiendan
elegir la UDI como moneda, porque de esta forma se conserva
el valor del dinero.
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Si no estas seguro que con la Suma Asegurada contratada sea
suficiente para el pago de los estudios de tu hijo, también pue-
des hacer aportaciones voluntarias, las cuales incrementan el
monto de tu ahorro, esta se entrega al finalizar los afios del
periodo de contratacidn. Se puede recibir el dinero en una sola
exhibicién o en las mensualidades convenidas desde la firma
del contrato.

Al adquirir un producto de esta naturaleza, es fundamental ase-
gurarnos de que tengamos la cobertura de exencion de pago de
primas por fallecimiento o invalidez total o permanente. Esto nos
garantiza que, si el titular fallece durante el periodo vigente de la
pdliza, el beneficiario recibira el total de la Suma Asegurada y el
contrato se respetara en tiempo y forma.

En el caso del producto Educacion Asegurada, de General de Se-
guros, si el contratante fallece en el periodo de vigencia, los bene-
ficiarios podran obtener un anticipo del 15% del total de la Suma
Asegurada, como ayuda en gastos del sepelio. Si el caso fuera de
una enfermedad terminal, el anticipo puede ser hasta del 30%.
En caso de que el beneficiario fallezca antes de recibir el ahorro,
se devuelve el dinero acumulado durante la vigencia de la péliza.
Algunas compaiiias, como Insignia Life, regresan la cantidad que
resulte mayor entre el ahorro y el valor de rescate.

Existen 14 compaiiias con productos de ahorro para la educa-
cion registradas en el Recas de la Condusef (cuadro 1). La mejor
recomendacion que te podemos hacer es que te acerques a tu
agente de seguros y platiques con él para analizar cual seria tu
mejor opcion.
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sector aseguradonr

Crece el sector asegurador
mexicano 3.2% en 2018

A\ Iris Porras Martinez

El director general de la Asociacion
Mexicana de Instituciones de Seguros
(AMIS), Recaredo Arias, presentd las
cifras del crecimiento del sector asegu-
rador en sus diversos ramos.

Asi pues, aunque se esperaba un creci-
miento del 6.5% en términos reales, la
desaceleracién econémica en el pais, la
cancelacion de pdlizas a nivel guberna-
mental en octubre de 2018 y la inflacion
dieron como resultado un crecimiento real
del 3.2%, o del 5.4% si se hace el ajuste de
las primas de pdliza de dafios de Pemex.
A pesar de ello, Recaredo Arias dijo que
el sector asegurador es sélido y que no
se espera un efecto negativo. Asimismo,
indicod que, en materia de monto v liqui-
dez, las diversas compafiias cuentan con
los activos necesarios para enfrentar los
compromisos contractuales.

De acuerdo con la conferencia, Seguro de
Vida Individual crecié un 16%, lo cual se
reflej6 en el desarrollo del sector asegu-
rador en general. Gracias a la adquisicion

de seguros de vida individual para el aho-
rro, con aseguradoras ligadas a bancos,
mientras que en 2017 se obtuvieron 124
mil 943 millones de pesos, en 2018 se re-
gistraron 144 mil 911 millones de pesos
provenientes de este ramo.

Seguro de Grupo tuvo un crecimiento razo-
nable del 8.5%; sin embargo, después de las
modificaciones a la ley relacionada con este
producto, se presentd un decrecimiento del
8.3% en la venta de seguro colectivo.
Accidentes y Enfermedades tuvo un in-
cremento considerable. Accidentes Per-
sonales crecid un 7.8%; Gastos Médicos,
un 11.9%, y Salud, un 8.4%, lo cual es muy
bueno, ya que este Ultimo ramo, segun
Recaredo Arias, estaba muy estancado.
Seguros de Autos desacelerd debido a
que la venta de vehiculos nuevos decre-
cié en un 7.1% durante 2018 y a que la
promocidn de compra de seguros fue me-
nor. No obstante, mejord la comercializa-
cion, no ligada al financiamiento automo-
vilistico, de sus productos. Esto se debe
a que el seguro de auto es obligatorio y
a que se ha hecho constante difusion de
las cifras de robo de vehiculos, ilicito que
presenta una tendencia al alza.

Con respecto al pago de indemnizacio-
nes, el presidente de la AMIS declaré
que en 2018 se desembolsé un monto
de 317 mil 422 millones de pesos, lo
que representa un crecimiento del 3%
si lo comparamos con el afio anterior.
Ademas, sefialé que aumento la cober-
tura de reclamaciones por el sismo del
19 de septiembre de 2017, y que se ha
cubierto el 70% de ellas.

En Pensiones se observé un crecimien-
to del 13.4%, lo cual significé una re-
cuperacion para este ramo. Recaredo
explico que esto se debidé a que las
primas provenientes del IMSS, por
pensiones de invalidez, fallecimiento y
retiro, se incrementaron en un 20.9%,
lo que, en buena medida, se relacio-
na con la gran labor realizada por las
aseguradoras para llegar a los traba-
jadores y para que éstos cuenten con
una suma asegurada al final de su vida
laboral.

Por ultimo, en relacién con los créditos
otorgados por bancos, asegurd que se
ha trabajado para que sean convenien-
tes para éstos y adecuados, en materia
de liquidez, para el consumidor final.

DICTAMEN MEDICO

CERTER

HECHO POR PROFESIONALES

Por esta razén somos el mejor aliado
de los Seguros de Gastos Médicos

www.nocralaselarom.com / contacto@nocralaselarom.com / 55 6690 4568
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gasfos médicos mayores

Lorenza Bravo, promotora de SIS Nova,
nos compartié el siguiente siniestro, un
caso en el que, a partir de una asesoria
y una consulta de primer nivel con el gi-
necélogo, se evitd el desarrollo de cancer
en una asegurada.

Una asociacion religiosa compro, gracias
a las donaciones que habia recibido, una
poliza grupal. Al principio el contrato se
celebro con otra compaiiia, pero, cuan-
do llegd el momento de la renovacion, el
costo se elevo demasiado, por lo que ya
no podia mantenerse.

Al enterarse de esta situacion, Lorenza
les hablé de SIS Nova, una opcidn acorde
con sus necesidades, cuyos precios les
permitieron adquirir, ademas del seguro
de gastos médicos mayores, uno de gas-
tos médicos menores.

Como parte de los servicios que ofrece en
su promotoria, ella asesord a los asegurados
con estas pdlizas. Asi fue como les platicé de
las ventajas de contar con el seguro de gas-
tos médicos menores, entre las que se en-
cuentran las consultas de primer contacto
con varios tipos de médicos, como ginecélo-
gos, generales, internistas y pediatras.

ABRIL 2019 | Revista Siniestro

v

Memorias
de prevencion

Durante la asesoria que dio,

una mujer joven se acerco a

ella para consultarle si su deseo

de querer embarazarse no generaria al-
gun problema con la péliza. La asegurada
jamas imagind que Lorenza, mas alld de
conformarse con dar una respuesta posi-
tiva o negativa, le pediria ir con el ginecé-
logo para que la revisara y le hiciera una
consulta de rutina.

Cuando la muijer hizo caso a la solicitud de
su asesora y se practicd un ultrasonido, el
especialista encontré algo raro e inusual
en un ovario, por lo que le mandé hacerse
unos estudios mas profundos que descarta-
ran un posible cancer.

Por desgracia, el diagndstico final arrojé que
tenia varios tumores pequefios, por lo que
entro a cirugia para que fueran retirados.

El procedimiento fue programado con
médicos de la red, por lo que la atencion,
ademas de oportuna, fue agil. Aunque
los estudios le advertian del riesgo de
perder el ovario por la cantidad de tumo-
res que se observaban, esto no sucedio,
ya que las formaciones eran muy peque-
fias e incluso estaban encapsuladas.

Para ti Usuario

Aprovechar los productos de gas-
tos médicos menores significa
prevenir enfermedades que,
si llegan a desarrollarse,
terminan en algo mas
grave. Si ella no hubie-
ra asistido a consulta
ginecoldgica, quizd se
hubiera dado cuenta del
cancer demasiado tarde.
En este caso, la cirugia pro-
gramada con médicos de la red
bajo el costo del deducible y el coase-
guro, por los que en conjunto pagd
menos de seis mil pesos. Ademas, por
si fuera poca la alegria, el tiempo de
hospitalizacion también fue minimo,
ya que no estuvo mas de cuatro dias
internada.
Hoy esta mujer se encuentra libre de
cancer y no requiere quimioterapias ni
nada mas que las consultas periddicas.
Lorenza recuerda otro siniestro relacio-
nado con una péliza colectiva. En éste,
la secretaria de la empresa se enfermé
de lo que ella consideraba una ligera gri-
pa, razoén por la cual nunca quiso ir con
un especialista y se medico con lo que
siempre tomaba. Debido a esto, la en-
fermedad se agravé tanto que termind
hospitalizada por una neumonia real-
mente peligrosa.
Lorenza afirma que el cuidado preven-
tivo es de suma importancia para la sa-
lud, por lo que se debe crear el habito
desde una temprana edad.

Para ti Agente

vida y pensiones

Hay un proceso para alcanzar el éxito y otro para el fracaso

La constancia te ofrece
una larga permanencia

Por un lado, un hombre de 32 afios, sol-
tero, que tenia a su mama como depen-
diente econdmico, contratd un producto
de retiro a edad alcanzada de 65 afios. La
prima anual era de 58 mil pesos; la suma
asegurada, de 550 mil pesos. A los ocho
meses de contratacion, el cliente fallecié
por SIDA. Meses después de su muerte,
la mama, quien era la Unica beneficiaria,
recibi la cantidad total asegurada.

Por otro lado, un funcionario y duefio
de una empresa, con menos de 40 afios
de edad, que estaba casado y tenia dos
hijos, queria contratar un seguro dotal
por 15 afios, con una suma asegurada
de un millén de délares. Debido a que
se trataba de una cantidad considerable,
debia realizarse unos estudios médicos
que aseguraran que se encontraba en
perfecto estado de salud, pero no quiso
porque, segln él, no tenia tiempo. Ade-
mas, se le ofrecié una pdliza para su ca-
rro, que rechazd en ese momento.

El fin de semana posterior a su negativa,
mientras conducia en carretera, tuvo un
accidente de gravedad, por el cual ingre-
s varias veces al hospital. En total pre-
sentd 32 fracturas. Su estado de salud
fue grave por varios meses. Dado que no
contaba con ningun tipo de seguro —ni
de gastos médicos mayores ni de vida ni
de auto—, su patrimonio se vino abajo
después de tantas cirugias.

Ambos siniestros fueron reales. Los es-
cuchamos del licenciado Adan Garcia
Figueroa, promotor de Grupo Nacional
Provincial y socio de Aspro-Gama, quien
este afio cumple 25 afios de dedicarse a
los seguros.

El estudié Actuaria y, aunque no terminé
la carrera, desarroll6 el gusto por el aspec-
to financiero de los seguros. Después de
entrar a trabajar en GNP, decidié estudiar
Administracion de Empresas por las tar-
des. Mas tarde se especializé en Finanzas.

Los casos relatados al inicio son un ejem-
plo de como la vida puede cambiar en
segundos, o bien, de cdmo se puede de-
sarrollar una enfermedad en el cuerpo,
que es capaz de terminar con nuestra
vida, sin que tengamos conocimiento.

La prevencion es fundamental y Adan
encontrd su pasion al convertirse en pro-
motor. En la actualidad, tiene 60 agentes
a su cargo en la promotoria que dirige,
pero por ella han pasado mas de 300
personas que no terminaron su proceso,
abandonaron la carrera al poco tiempo o
simplemente ya no regresaron.

“La parte mas importante y a la vez mas
dificil de ser promotor es la recluta y el
desarrollo, puesto que se trata del com-
bustible de la carrera. No sirve de nada
que tengas la materia prima, en este
caso, los seguros, si no funcionas para
reclutar gente y para ayudarlos a conso-
lidar su carrera”, considera.

Aunque acepta la importancia de co-
nocer las condiciones generales, lo mas
importante para Adan es saber relacio-
narse con los clientes y prospectos, para
lograr transmitirles las ventajas de un
seguro y sobre todo ofrecerles un ser-
vicio de valor. “Ser constante es lo que

permite al asesor permanecer”, afirma.
El esta consciente de que todo tiene un
proceso, incluso la muerte, por lo que la
carrera de agente también posee uno.

A sus intermediarios les recomienda te-
ner metas bien claras, tanto personales
y familiares como profesionales; que
sepan bien a donde quieren ir y hasta
ddénde quieren llegar.

“Saber priorizar te ensefia qué ofrecer”,
declara. El asegura que esto contribuye
a su éxito y a la conservacion del 96% de
su cartera de clientes.

Saber prospectar.

Tener en mente que hay un proceso
para alcanzar el éxito y otro para el fraca-
so, por lo que nuestra mision es identifi-
carlos y seguir el correcto.

Generar conciencia de que somos
empresarios y no empleados.

Cuidar y desarrollar los habitos, iden-
tificando los malos y potencializando los
buenos.

Aprender a diferenciarnos de los
demds agentes y promotores.
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Parati Agente

Los 4 puntos cardinales
del agente de seguros

Vender con ética

Esta frase, que hasta parece de otra época,
representa quizas la parte mas importante
de nuestro trabajo. Recordemos que la éti-
ca estudia la moral y determina qué es lo
bueno y cdmo se debe actuar.

Cuando hablamos de la ética de un vende-
dor, estamos hablando de la conducta que
éste presenta como representante de la
empresa para la que trabaja, pero también
de la manera en que muestra su propia per-
sona, ya que ambas cosas van de la mano.
Ser ético no sélo se trata de vigilar nues-
tras acciones sino también las de los de-
mas, ya que tenemos la obligacion perso-
nal, moral y profesional de denunciar a
un tercero si nos enteramos de que esta
actuando de manera incorrecta.

Un buen agente logra que los clientes
sigan confiando en las bondades del se-
guro, pero un mal vendedor o funcionario
provoca no solo que la empresa pierda
clientes sino también que la industria en
general pierda confiabilidad y credibilidad.
Hay muchisimos agentes y empresas que
se guian por ejemplares cddigos de ética,
y lamentablemente el mal desempefio
de unos pocos elementos muchas veces
genera una mala reputacion para todos.
Es vital comprender que nuestro verda-
dero propdsito no es cerrar una venta
sino ganar la confianza y la lealtad del
cliente a través de un producto o servicio
que solucione realmente sus necesida-
des, es decir, que le permita hacer frente
a sus miedos y anhelos.

Ser ético en nuestra industria implica,
entre otras cosas, utilizar un enfoque ho-
nesto, no inventar respuestas, poner los
intereses del cliente por encima de los
nuestros, no mentir, no hablar mal de la
competencia para ganar una venta, ofre-
cer un buen servicio siempre, no presio-
nar al prospecto y no vender algo que el
cliente no necesite.

Mantener una conducta ética propor-
ciona beneficios a todos los niveles. Por

ABRIL 2019 | Revista Siniestro

ejemplo, al agente le brinda satisfaccion
moral, profesional, personal y laboral; a
la industria le genera una mayor credi-
bilidad al despejar las dudas que a veces
surgen sobre nuestro actuar, y al cliente
le da la tranquilidad de que no sufrira in-
convenientes econdmicos en el momento
de presentar una reclamacion.

Actitud

Dejé este tema para el final porque consi-
dero que es el mas importante. Al respecto,
debo decir que de nada sirven los consejos,
los comentarios o los cursos que puedas
tomar si no hay actitud. Esta es algo que se
trabaja dia a dia, sin importar la cantidad
de tiempo que tengas en el negocio.
Hablar de la actitud en la vida de un agen-
te de seguros requeriria todo un libro,
pero resumiré en algunas lineas las ideas
que, en mi opinién, ayudan a mejorarla.
Tu no vendes sino que el cliente compra.
Si desarrollas dia a dia este concepto te
aseguro que vas a quitarte una gran pre-
sion. Muchos se estresan al pensar que,
para vender, tienen que conocer a fondo
las condiciones, los productos y las obje-
ciones, cuando en realidad lo fundamental
es conocer a fondo al prospecto que esta
sentado al frente. Es cierto que siempre
hay que perfeccionar las habilidades y las
técnicas, pero la clave es mejorar la comu-
nicacion y la forma en la que sirves a tu
cliente. No trates de convencerlo de hacer
algo que no quiere o no es bueno para él.
La venta es la oportunidad de conocer al
cliente e identificar como puedes ayudar-
lo. Es por eso que debes lograr una con-
versacion exploratoria mucho mas enfo-
cada en tu cliente que en tus servicios.
Ese es el aprendizaje. Si logras conocer
mas sobre la necesidad del cliente y esto
cambia el enfoque con el cual ofreces tus
servicios, habra valido la pena la conver-
sacion aun si no se concreta una compra.
Tu principal mision es detectar la nece-
sidad del cliente y ofrecerle un producto
o servicio congruente. Esto significa que
siempre tiene que existir una relacion de
ganar-ganar y que debes desarrollar el
arte de saber profundizar en él, no en ti.

A él no le importa demasiado que le digas
lo bueno que eres. Vender no es hacer que
tu cliente se vaya con un producto que no
necesita sino detectar cudl es el mejor pro-
ducto para él, de acuerdo con sus anhelos,
suefios o necesidades, y ofrecerle opcio-
nes para que pueda acceder a él. Al final la
decision de compra es suya.

El “no” es parte del trabajo, asi que no te
lo tomes personal. Sé que esto suena duro
y hasta incomprensible, pero el rechazo es
mas frecuente de lo que te imaginas, asi
que debes acostumbrarte a él. En realidad,
el prospecto no te rechaza a ti 0 a tus ser-
vicios, sino que simplemente te comunica
que en ese momento no es lo que necesita
0 que no puede acceder a ello. Detras de
un “no” se esconde una infinidad de razo-
nes que a veces sdlo el cliente sabe.

Por ultimo, debo decirte que esta carrera
es una de las mas electrocardiogramicas
o volubles en el mundo. Nuestra actitud
tiende a subir y bajar en cuestion de mi-
nutos. Asi que quisiera recomendarte
tres cosas para superar los picos bajos:

1) Comienza el dia con quince minutos de
lectura sobre temas que tengan que ver
con nuestra actividad. Hay miles de libros
o videos que te van a ayudar al respecto.
2) Termina siempre tu jornada con algo
bueno. Si lo Ultimo que te sucedio fue que
no vendiste o te cancelaron una reunion,
no vuelvas aun a casa. Mejor pide un refe-
rido a un amigo, entrega una pdliza o haz
algo productivo. Llega siempre a tu casa
con algo bueno.

3) Evita a las personas toxicas y negati-
vas. Trata de rodearte de colegas que es-
tén en un buen momento e inspirate en
ellos. Pideles compartir un café, que se-
guramente nunca te van a negar, y apren-
de de ellos. Trata de observar cémo se
levantan de los fracasos, cdmo aprenden
de las experiencias y como toman lo malo
como una oportunidad.

Me despido de ustedes con una de mis fra-
ses de cabecera, unas palabras de Bob Burg:
“En igualdad de condiciones, las personas
siempre preferiran hacer negocios con las
personas a las que conocen, con aquellas
que les gustan y en las que confian”

Para ti Usuario

Asistenciadoras y aseguradoras

Soluciones para

la poblacion
mas vulnerable

El cliente no debe dejar su pdliza en un
cajon sino aprovechar los servicios de asis-
tencia con los que cuenta.

Sin lugar a dudas, cada cambio de sexenio
trae nuevos retos. Por ello, la licenciada
Gabriela Villagran, directora comercial de
MAS Servicios, sefiala que hay mucho por
hacer en materia de seguros y asistencias
para las poblaciones mas vulnerables de
Meéxico.

La empresa que dirige ha creado produc-
tos que atienden diversas necesidades de
distintos grupos sociales. Entre los bene-
ficios que ofrece se encuentran envio de
médico a domicilio, atencién en acciden-
tes de trabajo, consulta dental, asesoria
legal, servicios funerarios, seguro por
muerte accidental, apoyo en caso de ser
victima de bullying o agresor, y asistencia
para mascotas.

Para MAS Servicios, el punto es estar al
tanto de las necesidades que hoy tienen
los mexicanos. Es una realidad que el grue-
so de la poblacién no tiene la posibilidad
de contar con la asesoria personalizada
de un agente de seguros, pero si tiene la
necesidad de cobertura. Por ello, esta em-
presa esta trabajando en llevar el servicio
de asistencia a un nivel masivo, que ten-

ga tanto una cobertura sencilla o de facil
entendimiento como la caracteristica de
poderse usar y cobrar en el momento del
siniestro.

De acuerdo con la experiencia de Gabriela,
el tema de asistencias tiene un impacto
social muy importante. En la actualidad,
ella'y su equipo impulsan una caravana de
salud, llevando a algunas poblaciones los
servicios de médicos, dentistas, nutridlo-
gos y abogados. Con esta accién marcan
la diferencia.

El sector asegurador y las asistenciado-
ras tienen un reto importantisimo, que el
cliente haga tangible el seguro, pero no a
través de un siniestro grave sino mediante
el uso de los servicios de asistencia. Esto
impedird que el cliente guarde la pdliza.
Por ejemplo, el seguro de autos puede
tener varias coberturas, dependiendo de
qué ofrezca la aseguradora a su cliente
como valor agregado. Por tanto, el con-
tratante tiene la posibilidad de contar con
asistencia de grua, auxilio vial, gestion
vehicular, normatividad vehicular, chofer
o taxi ejecutivo, servicio legal, proteccién
contra el robo de identidad —que ha cre-
cido un 300%—, y blindaje contra delitos
cibernéticos.

vida y pensiones

Las asistencias que se brindan deben estar
de acuerdo con lo establecido por la Comi-
sion Nacional de Seguros y Fianzas, y con
la naturaleza del producto principal. Asi
pues, en Vida, tienen que ver mas con te-
mas de salud, por ejemplo, consultas a do-
micilio o descuentos; en Gastos Médicos,
estan la cobertura dental y la asistencia
en viajes desde el punto de vista médico;
en Casa Habitacidn, son usuales los servi-
cios tanto de plomeria como de cerrajeria,
pero menos comunes los de pintura y dise-
fio de interiores.

Es importante lograr que el cliente use las
asistencias incluidas en su seguro, porque
asi éste siente que tiene algo mas que una
poliza que decidié contratar y se queda
con una experiencia grata que le demues-
tra que tomé una buena decision al adqui-
rirla. Esto sélo se consigue con el trabajo
conjunto de agentes, aseguradoras y asis-
tenciadoras.

Como servicios de grua,
cerrajeria automotriz, referencia de agen-
cias o talleres, suministro de gasolina,
cambio de llanta, paso de corriente, taxi o
chofer ejecutivo y gestoria automotriz.

Como asesorias en ca-
sos familiares, civiles, mercantiles y pena-
les, derivados de hechos de transito, y en
problemas de robo de identidad, delitos
cibernéticos, bullying, sucesion y seguri-
dad social.

Como servicios de
ambulancia, médico general a domicilio,
referencia de especialistas y hospitales, la-
boratorios, asesoria médica y nutricional
telefdnica, check up y caravanas de salud.

Como plomeria,
electricidad, cerrajeria, vidrieria, armado
de muebles, pintura y disefio de interio-
res.
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Israel Rosillo, Director Comercial.

SIS Nova crece a pasos agigantados.
Esto fue reflejado en los resultados de
la compaiiia al cierre del 2018, por su
parte, Carlos Garcia Director General
dio la bienvenida a los asistentes y co-
mento algunos de los avances para el
2019 vy las nuevas alianzas comercia-
les con asistenciadoras.

José Ramirez, Director de operaciones
presentd el nuevo portal de agentes y
la emisién en linea de GMM individual
cuyo enfoque tiene como objetivo pri-
mordial darle simplicidad y autonomia
a la fuerza de ventas para poder ad-
ministrar mejor su cartera, pero sobre
todo, que los tiempos de respuesta
reduzcan de manera significativa para
poder tener mas captacion de clientes.
El Dr. Paulino Decanini, VP ejecutivo,
agradeci6 el compromiso y la fidelidad
a la compaiiia por parte de los agentes
dejando claro que el fin de SIS Nova es
seguir transformando la industria de
salud en México, dando mds acceso a
servicios integrales de salud en todo
el pais.
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SIS Nova transforma la

Para ti Agente

ﬂ sectar asegurador

industria de la salud en México

Carlos Garcia Garza, Director General.

José Juan Ramirez, Director de Operaciones.

Paulino Decanini, Director Ejecutivo.

Finalmente, Israel Rosillo, Director Co-
mercial en la Ciudad de México, dio
gracias a los asistentes, a quienes les
reiterd que estos resultados no se hu-
bieran podido obtener sin la fuerza de
ventas.

Teniendo como fondo los aros olim-
picos y el pebetero encendido dio
por inaugurado el coctel de kick off
2019.
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Premia Alamo Seguros a -
sus agentes campeones ualitas celebra en

~N
En dias recientes, Alamo Seguros llevd
a cabo la Comida de Campeones, en el

Salén Multicentro Holiday Inn de More-

lia. A lo largo de este evento, se recono-

cio y premid a los mejores agentes del

2018, quienes alcanzaron o superaron

los objetivos que se habian planteado.

Alejandra Altuzar, directora general de

la compafiia, agradecio el esfuerzo de

los intermediarios y la consecucidn de

las metas. Ademas, reafirmé el com-

promiso de brindarles herramientas

para su desarrollo tanto profesional

como personal. También los exhortd
reforzaron los lazos entre los miembros
de la familia Alamo Seguros.
Finalmente, llegd el momento de la
premiacién. Como esta compafiia sabe
muy bien que los grandes logros deben
reconocerse de forma coherente, los
incentivos otorgados a los agentes fue-
ron tan excelentes como su esfuerzo,
pues se entregaron automoviles y bo-
letos para las convenciones. El trabajo
del personal administrativo, una pieza
clave en la atencion de los asegurados,
también fue reconocido.

a continuar por ese camino de exce-
lencia, a seguir brindando seguridad y
confianza a las familias. De esta mane-
ra, retumbd en el lugar el eslogan de
Alamos Seguros: “Trabajando por tu
tranquilidad”.

Después del discurso de la Direccion
General, los agentes disfrutaron de una
convivencia agradable, enmarcada por
una comida, donde tuvieron la oportu-
nidad de compartir momentos de cali-
dad con compafieros y amigos. Asi se
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El 21 de marzo, Quélitas Compaiiia de
Seguros celebré 25 afios de exitosa tra-
yectoria, con un majestuoso evento en
el Palacio de Bellas Artes, al cual asis-
tieron los primeros agentes de la ase-
guradora, los corredores de seguros, los
directores de las diferentes oficinas en
todo el pais, los amigos y autoridades.
El licenciado Joaquin Brockman Lozano,
presidente ejecutivo de Qualitas, resal-
t6 que, desde hace 12 afios, Qudlitas se
ha mantenido como la compaiiia lider
en productos de automodviles en Méxi-
co, con un 30% de participacion en el
mercado, lo que significa que tres de
cada diez autos tienen una podliza de
esta aseguradora.

Quadlitas emitié su primera pdliza el 22
de marzo de 1994. En ese tiempo con-
taba con una oficina en la calle Capulin
y un equipo de trabajo de 12 personas.
Durante ese afio logré emitir 1000 poli-
zasy contar con 115 agentes de seguros.

ABRIL 2019 | Revista Siniestro
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Lic. Joaquin Brockman Lozano, Presidente Ejecutivo.

Para ti Agente

Para ti Agente

Ahora dispone de 5 mil empleados, 14
mil agentes de seguros y 400 oficinas,
con los que atiende mas de un millén y
medio de siniestros al afio y asegura 10
mil autos cada dia.

A lo largo de estos primeros 25 afios,
Quadlitas ha iniciado operaciones en El
Salvador y Costa Rica, y proximamente

sector asegurador

A

también estara en Per(. Ademas, tiene
presencia en Estados Unidos, pais don-
de busca dar servicio a los mexicanos
que cruzan la frontera. De esta forma
pone un pie en el mercado internacio-
nal.

Desde 2005, Qualitas cotiza en la Bolsa
Mexicana de Valores. Gracias a su soli-
dez, aunque tiene algunos accionistas
extranjeros, ésta sigue siendo una em-
presa mexicana.

“Nos estamos preparando para los
préximos afios. Analizamos las oportu-
nidades para continuar como una em-
presa muy exitosa. Hay muchas razones
para estar agradecido, como el apoyo
de nuestros agentes que han confia-
do sus carteras en nosotros. Gracias a
Dios que no se equivocaron. Todo ha
sido una bolita de nieve que ha crecido.

Valoramos a nuestros proveedores de
productos y servicios, que siempre se
adaptaron a nosotros para ofrecer ven-
tajas”. Afirmé Joaquin Brockman.

“Agradecemos a nuestros asegurados
porque no se guiaron por el dicho “mas
vale malo por conocido que bueno por
conocer”. A ellos les damos un servicio
personalizado y ajustado a sus necesi-
dades. También estamos agradecidos
con nuestros accionistas, porque nos
apoyaron en los momentos en que
la compafiia requirid capital. Quiero
agradecer de forma especial a Wilfrido
Castillo, quien sin saber mucho de se-
guros puso su capital. Agradezco a mis
compaiieros por el esfuerzo y el trabajo,
asi como a las parejas de éstos por su
comprensién. Quiero decirles a todos
que este esfuerzo ha valido la pena, y

José Antonio Correa, Director General.

Revista Siniestro | ABRIL 2019
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deseo celebrar con ustedes este dia
tan especial”. Manifesté el licenciado
Brockman.

Por su parte, el director general de la
aseguradora, José Antonio Correa, ha-
blé de que el trabajo y disciplina; son
dos pilares en los que descansa la fi-
losofia de Quadlitas, asi como dar un
servicio de excelencia y mantener bajos
costos.

Ricardo Ochoa Rodriguez, presidente
de la Comisién Nacional de Seguros y

v

Para ti Agente

Fianzas, expresé: “Es un privilegio estar Ricardo Ochoa, Presidente Comisién Nacional de Seguros y Fianzas.

celebrando esto con ustedes, cuyo sig-
nificado alude al liderazgo, la calidad, el
crecimiento y el dinamismo, rasgos dis-
tintivos de Quadlitas, la aseguradora que
se ha transformado y que ha logrado con-
vertirse en un actor relevante del sector”.
Ademas, extendié una felicitacion a Joa-
quin Brockman, a José Antonio Correa,
a los colaboradores y a todos los agen-
tes ahi reunidos.
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Finalmente, la licenciada Blanca Veldz-
quez, directora de oficinas foraneas,
presento el concierto de Angele Dubeau,
una de las mas destacadas violinistas de
su generacion, quien, a lo largo de una
excepcional carrera de casi 40 afios, ha
tenido presencia en las grandes salas de
concierto de todo el mundo y ha cose-
chado numerosos premios. Ella se distin-

gue por ser una de las pocas violinistas
clasicas en el mundo, que ha sido galar-
donada con discos de oro, por ventas
que superan las 600 mil unidades duran-
te toda su carrera. Ademads, su obra dis-
cografica se ha reproducido mas de 35
millones de veces en mas de 100 paises.
Al finalizar el concierto, Qualitas ofre-
Ci6 un coctel a los invitados.

Para ti Agente

A

Pasion en buscar
alternativas para
asegurar a mas
mexicanos

Mariana y Marco Antonio Galvan
Enriquez, intermediarios de Ori-
huela Agente de Seguros S.A de

CV, nos hablan de su trayectoria

en esta maravillosa carrera que, en

sus propias palabras, “te permite
conocer a mucha gente, a la que
puedes ayudar en los momentos

mas dificiles, y también te da la po-
sibilidad de tener una vida plena,

ya que si trabajas de forma organi-
zada desarrollas libertad financiera

y personal”.

Ambos cuentan con una oficina en
calzada de Tlapan 2513, Col. Xote-
pingo, Del. Coyoacén, donde reci-

ben todos los dias a los asegurados,
pero iniciaron su carrera como agentes
de seguros en etapas diferentes.

Marco Antonio, quien comenzé hace 28
afios en Orihuela Agente de Seguros, re-
cuerda las palabras de aliento que recibié
de don Tiburcio Orihuela —fundador de la
empresa-, (g.e.p.d.): “Yo confio en ti”. En
ese momento no sabia nada de seguros,
esta frase fue suficiente para detonar el
principio de una maravillosa aventura.
Por su parte, Mariana tard6 en decidirse
a iniciar. Aunque confiaba en que se tra-
taba de una profesién que podia desa-
rrollar, sélo pensaba en un obstaculo, la
falta de conocimiento. Sin embargo, una
vez que dio el paso, gracias a la capaci-
tacion que le han brindado en Orihuela
Agente de Seguros, su carrera también
ha ido en ascenso.

Ambos sienten pasion por lo que ha-
cen. Mariana descubrié que las ventas,
el contacto con la gente, la labor cara a
cara y la busqueda de alternativas, para
que el cliente cuente con la proteccién
de un seguro de vida, eran lo suyo y le
satisfacia brindar un servicio de protec-
cion éptimo a cada asegurado.

Marco afirma que el trato personal es
fundamental porque, aun cuando la tec-
nologia actual es impresionante, ésta no
sustituye la explicacion de los beneficios
y los planes accesibles. “Precisamente
esto nos ha llevado a asegurar a muchas
familias mexicanas”.

Ellos consideran que el cliente es la pie-
za mas importante y que por eso es Vi-
tal escucharlo, saber qué le preocupa y
apoyarlo para que esté tranquilo.
Marco Antonio recuerda que hace al-
gunos afios llegd a una escuela, donde
tenia varios maestros asegurados, y que
el director de ésta le negd el acceso por-
que estaba molesto con él, ya que lo cul-
paba de algo. Resulta que, de acuerdo
con el director, una de las maestras ha-
bia fallecido y su hijo no habia recibido
la suma asegurada. La indignacion del
seflor era tanta que incluso lo amenaz6
con la cancelacién de todas las pdlizas
de los maestros.

Al enterarse de esto, Marco Antonio se
retird y decidié investigar a fondo la si-
tuacion. Asi fue como descubridé que si
se habia pagado el seguro, alrededor de

secfor asegurador

un millén de pesos. En cuanto pudo, re-
greso a la escuela para mostrar al direc-
tor una copia del cheque que habia sido
entregado al beneficiario, en este caso,
al hijo de la maestra. De esta forma, él
no sélo limpié su nombre sino también
el de la aseguradora, con lo que consi-
guid que sus clientes volvieran a confiar
en ély en el sector asegurador.
Los dos agentes sefialan que en esta
carrera te debes actualizar siempre y
reconocen que Orihuela Agente de Se-
guros no solo los apoya con capacita-
cion técnica sino también con aspectos
mas profundos del ser humano, como
el manejo de emociones y el liderazgo,
a través de una gran cantidad de
Cursos.
Para ellos, el siniestro es la opor-
tunidad de cumplir la promesa
que hicieron al vender una pdliza.
“Aunque un evento asi denota algo
fatal, quien cuenta con un seguro
puede estar tranquilo, porque su
familia tendrd recursos para hacer
frente a ese momento tan dificil”.
Mariana resalta que ser agente
de seguros le da la posibilidad de
ayudar a muchos mexicanos, que
depositan toda su confianza en ella
desde el momento en que les ofre-
ce un seguro. “Una pdliza de vida
no existe para permanecer guarda-
da en un cajon. Yo siempre recomiendo
a mis clientes que avisen a sus benefi-
ciarios de la existencia de la misma, ya
que muchas pdlizas no son cobradas
porque no se sabia de ellas. También
les digo que es importante tener los
datos del agente, porque éste debe es-
tar al pendiente de ellos y dar un buen
servicio, ya que no se trata de vender y
ya sino de estar ahi en el momento que
ellos lo requieran”.
Por ultimo, nos cuentan sobre su con-
fianza de trabajar de la mano con Ori-
huela Agente de Seguros y en MetlLife, y
que por ello estan seguros de que lo que
ofrecen al cliente se cumplird. Ambos se
sienten contentos de formar parte de
esta gran familia que cada dia crece mas
y que ademas cumple los compromisos
tanto con ellos como con los clientes. De
acuerdo con Mariana y Marco, formar
una carrera como Agente de Seguros les
brinda la oportunidad de desarrollarse
en todos los aspectos de la vida forman-
do asi un camino exitoso y con todo el
compromiso de brindar siempre protec-
cidn a nuestras familias mexicanas.
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Con 35 afios de ser el primer lugar

Grupo KC ratifica su
liderazgo en MetLife

El 21 de marzo, MetLife llevd a cabo la
ceremonia anual de premiacion de sus
mejores promotorias. Grupo KC se ha
mantenido al frente por 35 afios con-
secutivos como lider, obteniendo el pri-
mer lugar en ventas. Por ello, el licencia-
do Daniel Guzman Rios, quien dirige la
promotoria, recibié un reconocimiento
de manos de la directora general de la
aseguradora, la actuaria Sofia Belmar.

Los premios fueron entregados en la
nueva casa de Metlife, en la Torre Ma-
nacar. En el edificio de 22 pisos, Daniel
fue aplaudido por ser una persona que,
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Un sitio en el

Hall de la Fama
desde 2012

motivada por el amor a su familia, ha
seguido los pasos de su padre y ha com-
partido tanto conocimientos profesio-
nales como vivencias en la promotoria,
acciones clave que han contribuido a
desarrollar y expandir el negocio.

Grupo KC, que hoy tiene presencia en
Oaxaca, Guerrero, Nuevo Ledn, Estado

Para ti Agente

de México y la Ciudad de México, ha
pertenecido al Hall de la Fama desde
2012. No so6lo forma parte del consejo
consultivo de la aseguradora sino que
mantiene su liderazgo en prima aplica-
da total y prima emitida total. Ademas,
este afio logrd ventas superiores a 420
millones de pesos.

Daniel es un lider que hoy suma una fuer-
za de ventas de mas de mil agentes, los
cuales siempre se estan capacitando y
enfocando en atender a sus asegurados.

Felicidades a Grupo KC.

Para ti Agente

ﬁ sector asegurador

Por su firmeza, determinacion, disciplina y trabajo en equipo

Premian a los agentes
Campeones de Grupo K(

El 21 de marzo Grupo

KC entregd automovi-

les ultimo modelo a sus

ocho mejores agentes

de seguros y uno de

sus promotores. Para

ello tuvieron como

sede las instalaciones

de Metlife en Plaza

Carso. Alli los ganado-

res, acompafados por

sus amigos y familiares,

disfrutaron de un emo-

tivo evento con el que

vieron coronado el esfuerzo realizado
durante todo un afio.

El licenciado Daniel Guzman Rios reco-
nocié el esfuerzo, la energia y la bue-
na vibra de los campeones, a quienes
agradecié por multiplicar el numero
de asegurados y ayudarlos a que estén
bien atendidos. Ademas, afirmé que
atributos como la firmeza, la aguerrida
determinacion, el trabajo en equipo y
la disciplina los llevaron a recibir este
premio.

Por su parte, el licenciado Gerardo Cas-

tro, director comercial
de la compaiiia, expre-
sé su reconocimiento
a los campeones vy
entrevistd a cada uno
de ellos. A lo largo de
la conversacién, los
premiados sefalaron
como motor a sus hi-
jos, por los que traba-
jan todos los dias, y a
sus esposas, quienes
los apoyan de forma
incansable. Ademas,
los agentes agradecieron a los promo-
tores y resaltaron la importancia de no
permanecer inmoviles frente a las me-
tas, de buscar cémo alcanzarlas.
Es evidente que en Grupo KC la gente va
hacia adelante, tiene suefios que cum-
plir, y busca inspirar al resto del equipo.
Esto quedd comprobado cuando los
agentes ganadores sefialaron que 2018
fue un afio complicado, pero siempre
buscaron la manera de cristalizar sus
suefios, como el de tener un auto y dis-
frutarlo con su familia.

Por ultimo, los ocho campeones dieron
gracias por el trabajo, al cual consideran
una bendicién. De esta misma manera
ven a la gran familia de Grupo KC, ya
que, en sus propias palabras, “siempre
esta presente en sus vidas, tanto en los
momentos buenos como cuando las
cosas no marchan al 100 por ciento, y
todo el tiempo estd ahi, a lado de ellos,
para impulsar su desarrollo y consecu-
cién de metas”.

Asi fue como, en medio de sonrisas y
aplausos, se entregaron las llaves de
los autos a los miembros distinguidos
de KC.

iFelicidades a los triunfadores!
e William Vinalay Bautista
e Gustavo Solar Tirado
e Carlos Verona lzaguirre
e Elizabeth Pefialoza Valdovinos
e Juan Carlos Corona Gonzalez
¢ Maria Magdalena Armenta Cabrera
¢ Armando Palacios Gonzalez
e Juan Carlos Rincon Lépez
e Victor Espinoza Montes de Oca
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Cirugia programada

Para tener la seguridad de que un procedimiento sera cubier-
to por las condiciones de una pdliza, se recurre al servicio de
cirugia programada, a través del cual la compaiiia aseguradora
confirma, antes de la intervencién quirdrgica, el pago directo al
hospital de la red.

El asegurado debe poner particular atencion
en que el documento esté correcta y completamente llenado
por el médico tratante. Este Ultimo tiene que manifestar en el
informe sus datos personales y especificar si pertenece al grupo
hospitalario de la aseguradora (red médica) o, en caso de que
no, si aceptara el pago de honorarios emitido por la compaiiia.
De faltar esta informacidn, la remuneracién se tramitara por la
via del reembolso.

Este
documento debe ser llenado por el asegurado. Entre los datos
solicitados se encuentran los referentes a la péliza (nimero, con-
tratante, certificado, etc.) y los relativos al caso, como la fecha de
inicio de los sintomas del padecimiento que se reclamay la fecha
de la primera visita al doctor por esta causa.

Por ejemplo, analisis
de laboratorio, ultrasonidos, tomografias y resonancias magnéticas.

Una vez que se rednen los documentos, es necesario entregar-
los a la aseguradora a través del agente de seguros, el broker, el
modulo hospitalario o la via electronica. El tiempo promedio de
respuesta a la reclamacion es de tres a cinco dias, pero esto varia
con cada compaiifa.
Al final, la aseguradora ofrece una de tres posibles respuestas:
Nos envian una carta de autorizacién en la cual se
indica el diagndstico, el tratamiento programado de acuerdo con
el informe médico, el monto autorizado para la cirugia, el tabula-
dor de honorarios correspondiente, el deducible y el coaseguro.
Recibimos una carta en la que se explica la razén
por la que no se puede programar la cirugia. Es importante tener
en cuenta que en muchas ocasiones el rechazo se debe a que la
institucion no forma parte de la red de la aseguradora; el médico
omitid colocar el diagnéstico o el procedimiento a realizar; los
estudios entregados no corroboran la informacién referida, o la
poliza no cubre el padecimiento.
Falta informacién o se requiere informacién adicional. Nos en-
vian una carta en la cual se solicita algun estudio complementa-
rio, la historia clinica completa u otro documento necesario para
emitir un dictamen.
El tramite es muy sencillo y nos evita sorpresas desafortunadas
al confirmarnos si nuestro evento esta o no cubierto por la ase-
guradora. Puesto que un gran porcentaje de cirugias se puede
programar sin necesidad de ingresar por el area de urgencias de
una institucion hospitalaria, este servicio se ha convertido en un
sindénimo de tranquilidad.

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.giancoabundizcom ) /GiancoAbundiz

Q /GiancoAbundiz
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ﬁ fianzas y garantias

El titulo ejecutivo en

la figura

Hace poco me preguntaron por qué
los pagos que realizan las institu-
ciones de fianzas son considerados

como titulos ejecutivos y en qué

consisten éstos. Antes de respon-

der a estas dudas es necesario com-
prender qué es un juicio ejecutivo
mercantil y qué relacién tiene con la

fianza.

De acuerdo con la doctrina, un juicio ejecutivo mercantil es
aquel que tiene el propdsito de obtener el pago inmediato y lla-
no del crédito reclamado, o bien, de conseguir que el tribunal se
pronuncie a favor de una sentencia condenatoria de remate de
los bienes que sirvan de garantia suficiente al pago del crédito
en cuestion.

El derecho a instar el cobro o reembolso de una cierta cantidad
pagada por una afianzadora, con cargo a la pdliza de fianza, se
encuentra contemplado en el segundo parrafo del articulo 290
de la Ley de Instituciones de Seguros y de Fianzas (LISF), articulo
que a la letra plasma lo siguiente:

Articulo 290. En el caso de los seguros de caucion, la certifica-
cion del pago prevista en la fraccion Il del articulo 158 de la Ley
sobre el Contrato de Seguro debera ser realizada por las perso-
nas facultadas por el consejo de administracién de la institucion
de seguros de que se trate.

Tratdndose de fianzas, el documento que consigne la obligacion
del solicitante, fiado, contrafiador u obligado solidario, con la
institucion, acompafiado de una copia simple de la pdliza y de

la fianza

la certificacidn, de las personas facultadas por el consejo de ad-
ministracion de la institucion de que se trate, de que ésta pagd
al beneficiario, lleva aparejada ejecucién para el cobro de la can-
tidad correspondiente y sus accesorios. El documento que con-
signe la obligacion del solicitante, fiado, contrafiador u obligado
solidario, con la institucién, acompariado de una copia simple de
la péliza y de la certificacidn, de las personas facultadas por el
consejo de administracion de la institucion de que se trate, de
que existe el adeudo a cargo de éstos, lleva aparejada ejecucion
para el cobro de primas vencidas no pagadas y accesorios de las
mismas.

Las certificaciones a que se refiere este articulo haran fe en los
juicios respectivos, salvo prueba en contrario.

De este articulo se desprende que las instituciones de fianzas,
cuando acrediten haber pagado al beneficiario de la pdliza la
obligacion garantizada con ella y cumplan con los requisitos que
marca el mencionado parrafo segundo, gozan de la prerrogativa
de solicitar por via judicial, a través del juicio ejecutivo mercantil,
el pago o reembolso de los importes desembolsados por ellas.
Derivado de este proceso, el juez dicta un acuerdo que ordena
el pago de lo adeudado y, en caso de negativa o de no concretar
el pago, autoriza el embargo de aquellos bienes del deudor que
sean suficientes para garantizar las prestaciones reclamadas. De
esta manera la accién es mucho mas expedita.

Conviene destacar los requisitos que deben cumplirse para que
la via ejecutiva mercantil esté a favor de una afianzadora, los
cuales se contemplan en el segundo parrafo del articulo citado
y son los siguientes:

Documento que consigne la obligacion, es decir, el contrato prin-
cipal.

Copia simple de la pdliza de fianza.

Certificacidn, de persona facultada por el Consejo de Adminis-
tracion, de que la garante pagd al beneficiario.

Una vez cumplidos estos tres requisitos, se dice, en la terminolo-
gia juridica propia, que la accién que intente la afianzadora para
solicitar el pago o reembolso del importe que ella cubri6 “lleva
aparejada ejecucion”.

Ademas de este método, las instituciones de fianzas gozan de
otros beneficios para garantizar las obligaciones que asumen
con la expedicion de las pdlizas, los cuales, por ser de otra natu-
raleza, requieren de un estudio por separado.
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Mi ex empleado se robo
mi cartera de clientes

.Como proteges la informacion de
tus asegurados? ; Estas tomando las

medidas necesarias? ;Prefieres pre-

venir o lamentar?

La historia que te contaremos es mas comun y frecuente de lo
que pensamos. Asi que asegurate de aprender la moraleja si
todavia no lo has hecho.

Lupita, la asistente de Pedro, un agente de seguros que es ami-
go nuestro, tenia mas de cinco afios trabajando con él y se en-
cargaba, entre otras cosas, de hablar a los clientes para renovar
0 cobrar su seguro.

Cierto dia, Lupita decide conseguir un mejor trabajo y encuen-
tra uno con mejores prestaciones y mejor sueldo, asi que re-
nuncia y se va con otro agente de seguros. Todo parecia muy
normal hasta que Pedro descubrid una terrible sorpresa: la ex
asistente no sdlo se fue sino que se llevd los datos de los ase-
gurados.

A ella se le hizo facil hablar con “sus antiguos clientes” y de-
cirles: “Hola, soy Lupita, ya no trabajo con Pedro, pero ahora
puedo conseguirte un mejor precio en tus seguros y la opcién
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de pago a meses sin intereses”. La mujer tenia una intencion
clara, pero icomprendia los efectos de su decision?

Debes saber que una situacion de este tipo trae serias con-
secuencias legales y econdmicas. Es importante que tanto tu
como tu personal sean conscientes de que el robo de infor-
macion es un delito y de que existe una autoridad especial, el
INAI, que regula la proteccion de los datos personales. Por ello
te recomendamos contar con:

Contratos de confidencialidad. Estos documentos te serviran
como medida de prevencidn, ya que haran que tu personal lo
piense dos veces antes de hacer un mal uso de la informacion
a la que tiene acceso, y constituiran elementos de defensa en
caso de que se presente un incumplimiento.

Medidas de seguridad. Implementa mecanismos para proteger
los datos de tus asegurados. Esto te ayudara a evitar pérdidas
econdmicas, molestias con tus clientes y problemas legales.
Existen medidas de seguridad fisicas, técnicas y administrati-
vas.

Muchos agentes de seguros y de fianzas consideran que, para
cumplir con la proteccion de datos personales, es suficiente
contar con el aviso de privacidad. Sin embargo, la ley va mas
alla de eso, debido a que todos los dias nos enfrentamos a si-
tuaciones de robo o suplantacion de identidad.

Asi pues, invitamos a todos los agentes a que sean mads cons-
cientes sobre el uso de la informacion que obtienen de sus
asegurados, ya que en muchas ocasiones se trata de datos
sensibles, como certificados de salud, informacién patrimo-
nial, estados de cuenta y nimeros de tarjetas de crédito, que
requieren de la mayor seguridad posible.
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Tabla proporcinada por OCRA

Aumenta el robo de automoviles estacionados

Roban 13,998 vehiculos
asegurados en dos meses

En 2018, el porcentaje de vehiculos robados a

en 2019, fue del 60%.

La Oficina Coordinadora de Riesgos
Asegurados (OCRA) nos comparte una
comparacion entre las cifras de robo de
vehiculos asegurados a nivel nacional
durante el primer bimestre de 2019 y
las correspondientes al mismo perio-
do pero del afio anterior. Entérate con
nosotros de las marcas de automdviles
mas robadas de acuerdo con las esta-
disticas (tabla 1).

En 2018, el porcentaje de vehiculos roba-
dos a nivel nacional, con uso de violencia,
era del 63%; en 2019, fue del 60%.

El Estado de México tuvo un comporta-
miento similar en ambos afios. La marca
Volkswagen sigue siendo la mas robada,
aunque ahora los criminales buscan mas
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nivel nacional, con uso de violencia, era del 63%; H

modelos: Crafter Van, Derby, Eurovan
Panel, Golf del 92 al 99, Lupo, Touraeg
y Transporter Pasajeros. El total de vehi-
culos asegurados robados en la entidad
durante enero y febrero de este afio es
de 3853, lo que representa un 14% me-
nos con respecto a 2018; sin embargo,
aunque el nimero de vehiculos robados
con violencia bajé un 21%, el de estacio-
nados incrementé un 8%.

En cuanto a la Ciudad de México, el to-
tal de vehiculos robados asegurados en
el primer bimestre de 2019 es de 1638,
lo cual significa un incremento del 4%.
El 47% del total se relaciona con el uso
de violencia y el 53% restante con autos
estacionados.

Para ti Usuario

Los vehiculos, cuyo indice de robo au-
mento y que ahora se encuentran entre
los mads ultrajados, son el CR-V de Honda;
el 251-650 de BMW; el Beat de General
Motors, con un incremento del 467%; el
Chevy de General Motors; el Freightliner;
la Urvan Pasajeros de Nissan; el Sportage
de Kia; el Attitude de Chrysler, y el HR-V
de Honda. Ademas de tres modelos que
merecen mencion especial porque su
tasa de robo tuvo un crecimiento expo-
nencial: el Camidn de caja seca de 4 x 2
de Mercedes Benz, el Freighliner y el Co-
rolla de Toyota.

Los diez tipos de vehiculos que contindian
con una tendencia a la alza en robo y si-
guen en la delantera son Nissan Tsuru,
General Motors Aveo, Nissan Versa, Nis-
san NP300, Volkswagen Vento, Yamaha
111-250, Volkswagen Jetta y Clasico,
Nissan Sentra, General Motors Sonic y
Nissan Tiida. Estos modelos constituyen
el 40% del total de vehiculos asegurados
robados.

Lo/Jack

LOCALIZA / RECUPERA /ENTREGA
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Asistencia legal

Recuperacién en éreas
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Cuerpo de recuperacién
especializado.

0,328
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recuperados.

29
CONVENCION DE
ASEGURADORES

14y 15
de Mayo

\/

Expertos en recuperacion

© 01800 849 9053

Y @LOJACKINFORMA f /LOJACKMEXICO WWW WWW.LOJACK.COM.MX

ky/Jack:y Sky/Track

Los GPS's de Lo/Jack
Vehiculos con Telemetria



24

responsabilidad civil y hogar

Cuando los riesgos no caben en un paquete

La poliza feliz de

casa habitacion

Cuando parece que todas las bondades
de los seguros de casa habitacion se han
mencionado, sélo queda analizar los ca-
s0s que, aunque no son tan inusuales,
son complicados de suscribir. En esta
ocasién, como ejercicio ludico, propo-
nemos un ejemplo de éstos, un asunto
donde el ocupante no es el propietario
del inmueble.

Antes de exponer el caso en cuestion,
tenemos que hacer un paréntesis largo
pero necesario para reconocer la increi-
ble variedad de servicios que se ofrecen
bajo el nombre de productos de seguro
de casa habitacion, en paquetes perfec-
tamente estructurados que gozan de una
excelente comercializacion. En ellos, bas-
ta indicar el valor probable del inmueble
o la suma asegurada deseada, cuando
son de primer riesgo absoluto, para que
el asegurador organice los valores ampa-
rables de los restantes activos y riesgos,
como los contenidos de naturaleza elec-
trénica o los bienes de valor, asignando
cantidades a cada uno de ellos.

De esta manera, podemos adquirir, cual si
fuese una cajita feliz de los expendios de
comida rapida, una pdliza feliz. Esta abarca
un atractivo abanico de servicios que, por
supuesto, varian de acuerdo con cada ase-
gurador. Entre los beneficios se encuen-
tran desde tutores en linea, para orientar
al ama de casa, hasta amplios servicios te-
lefénicos, similares al concierge, para brin-
dar ayuda en condiciones de emergencia
que poco o nada tienen que ver con un
dafio material en los bienes asegurados,
como traslados de grua, asistencia de me-
canicos, cambio de cerraduras y plomeria.
Por ejemplo, en mi caso personal me en-
contré con la agradable sorpresa de tener
acceso a precios preferenciales en servi-
cios dentales preventivos. Ademas, dentro
de la poliza feliz se suelen establecer pre-
mios por fidelidad al producto.
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Asi pues, nos encontramos con un mun-
do feliz, como el titulo de la novela de
Aldous Huxley. Sin embargo, he aqui que
la vida me ha deparado el interpretar el
riesgo de otra manera.

En mi experiencia personal, al tener que
trasladar necesidades expresas a una
compaiiia y al poder acceder al mercado
por medio de potentes intermediarios,
entre un universo de tal vez 25 asegura-
dores, elegi a uno para que me ayudara
a satisfacer una necesidad especifica:
amparar simultdneamente, con un solo
contrato, a mi esposa, arrendadora de
una pequefia propiedad amueblada, y a
su arrendatario. Mi objetivo subyacente
era muy claro: evitar la subrogacion cru-
zada o el embate de los vecinos contra
mi esposa en caso de siniestro catastréfi-
co atribuible al inquilino.

Gracias a mi experiencia como evaluador
de riesgos, determiné que la explosion
era el mayor de ellos, ya que dafia los
bienes propios, los del inquilino y los de
los terceros colindantes. Por tanto, para
cubrir el riesgo de responsabilidad civil,
se requeria al menos un 500% del valor
conjunto de los bienes propios o de los
del inquilino. Esto es asi si consideramos
que los vecinos tienen activos similares y
si suponemos la exposicion a lesiones o
muerte ordinaria.

Debia tener en cuenta que, en relacién
con valuar la vida, el estado de Sonora
es excepcional, pero ésa es otra historia.
Ademas, si atendia las condiciones del
cddigo aplicable, el valor a suscribir para
la responsabilidad civil tenia que ser, por
fijar un pardmetro, diez veces mayor a la
inversioén propia, ya que debe conside-
rar una indemnizaciéon por muerte mas
proxima a la exposicion al riesgo. Sin em-
bargo, no queria complicar ain mas la
suscripcion con valores aparentemente
tan asimétricos. Asi empez0 la odisea.
No necesito una pdliza feliz sino un pro-
ducto que me permita trasladar el riesgo
con una buena suma asegurada para la
responsabilidad civil cruzada entre la
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arrendadora y el arrendatario, en caso
de que no fueran suficientes las sumas
para dafio directo a edificio y a conteni-
dos, y que, sobre todo, impida la subro-
gacién entre las partes objeto del con-
trato de arrendamiento.

En otras palabras, la pdliza debe, en
caso necesario, pagar a cada parte su
propia pérdida y defender indistinta-
mente al propietario y al inquilino, in-
cluso bajo una sola suma asegurada.
Asi tiene que ser porque se presupone
que los vecinos no discriminan ni se de-
tienen a investigar quién tiene la culpa
originaria sino que demandan a ambas
partes por igual, en pocas palabras, a
quien resulte responsable. Ademads, se
debe considerar que, en caso de de-
manda por parte de la arrendadora o
del arrendatario, las directrices de la
responsabilidad objetiva, en relacién
con poseer o usar activos, favorecen a
la parte afectada.

Entre las sorpresas del mundo del segu-
ro, me he encontrado con que, aunque
conozco lo que se requiere, no podemos
adquirirlo. La Unica opcién que nos han
ofrecido es contratar dos seguros, uno
por cada parte interesada, el del inqui-
lino obviamente por responsabilidad ci-
vil de arrendatario. Después de un mes
de negociaciones, los brdkeres no han
encontrado una institucion que acepte
vincular los contratos para evitar la su-
brogacion.

No quiero adelantarme a los hechos,
pero parece obvio que el mercado ma-
sivo no tiene espacio para atender una
solicitud aislada, lo que trae un detri-
mento a los intermediarios que cada dia
se esfuerzan en trasladar los riesgos de
sus clientes. Claro que algunos somos
muy necios y no nos conformamos con
una simple negativa.

¢Podemos afirmar que trasladamos
convenientemente un riesgo cuando
el cliente tiene un crédito para adquirir
una casa habitacién y, como ocupante,
todavia no tiene derechos plenos pero si
obligaciones? ¢ O cuando el asegurado es
el hijo que ocupa la casa construida por
sus progenitores, quienes viven en otro
domicilio pero podrian ser llamados a
juicio? ¢0 cuando la casa esta ocupada
temporalmente por la tia, el sobrino, la
amistad o cualquier persona, indepen-
dientemente de si paga o no una ren-
ta? ¢0O cuando las casas se arriendan,
completas o no, a través de plataformas
como Airbnb?

¢Quién no conoce casos asi?

GENERANDO UN
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Un tratamiento contra el cancer tan
personalizado como su ADN.
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