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Editorial

Dia del Corredor
de Seguros

El Dio del Corredor de Seguros es ung ocasidn especial para destacar la
lobor de estos profesionales, quienes desempefion un papel cove en el
desarralle del sector asegurador y en lo proteccion de los cdudadanos. Los
comedores de seguros no solo son intermedicrios; son osesores de
confianza que guian a personas y empresas en la torma de decisiones para
su proteccion y bienestar,

En mi calidad de Superintendente de Seguros y Reaseguros de Panoma,
quiero reconocer el esfuerzo v la dedicocion de los corredores de sequros. Su
labor frasdende lo comercializocan de pdlizas; ustedes brindan tranguilidad,
respaldo y seguridad o la poblacién ponamena, velondo por sus intereses
y profegiéndalos ante los riesgos inevilables de la vida.

Asimismo, deseo recalcar la imperancia del corredor de seguros como un
eslabdn fundamental en lo codena de valor de la industria. Estamos en un
momento de fransformacién, marcado por la digitalizacion, la evolucién
de los riesgos y las nuevas expectativas de los consumidores. Estos
cambios plantean grandes desafios, pero también ofrecen oportunidades
pora mejorar y elevar los estdndares del servicdo gue ofrecemos. Es
fundarmental que, como corredores de sequros, se mantengan en constante
capacitacian y actualizacion, para eslar a la vanguardia de las demandas
del mercado.

Deseo reafirmar nuestro compromiso y les invito a seguir con paso firme
para que juntos fornentemos un enfomo regulatonio modemna v eficiente
gue garanfice la compefitividad y profesionalizacién del sector. ¥ de este

Por: Luis Enrique Bandera mismo modo podamos construir un mercado asegurador mas inclusivo,
Superinfendente de Sequras y accesible y robusto, copaz de enfrentar con éxito los refos del futuro.
Reasequros de Panomd

A lodos los corredores de seguros, les exliendo mi mds sincero
agradecimiento por su invaluable lobor y mis felicitociones en este dia
especial.
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Por que no es viable devolver
el 50% de la prima a los asegurados
en el ramo de auto que no utilicen

su poliza

Por: Ronald Chan

Chang Holding Corp. Abogado
Corredor de Seguros

214-3500 7 6N2-3427

La pdliza de automévil es un contrato
enfre el asegurado vy la compania de
seguros que ofrece proteccidn en caso
de riesgos cubiertos por la péliza. Una
de las preguntas frecuentes entre los
asequrados es; por gqué las asegurado-
ras no devuelven los primas pogodas en
los casos en que no se ufilice la péliza.

A continuacion 5 razones:

1. Naturaleza del Seguro:

El seguro de automévil no es un
producto de ahorro, sing de profeccion.
Cuanda ung persona paga una prima,
estd comprando una tranquilided que
cubre polenciales riesgos. Asi, aungue
no se haya producide un accidente, lo
prima pagada garantiza que, en caso
de que ocurra, el asegurado estard
cubierto, lo que justifica la no devolucian
de las primas.

2. Costos Operativos

de la Aseguradora:

Las compafias de sequros lienen
costos significativos asociados a lo

adminisiracion de las plizas, que incluyen
la evoluacian del riesgeo, lo atencion al
cliente, personal, rmantenimiento  de
oficinas, la gestion de reclomaciones y el
mantenimiento de reservas, para cubrir
siniestros futuros, ademas los impueslos
y tasas inherentes al negocio. Estas
operaciones requieren financiacion
constante, independienternenta de si el
asegurade ha fenido o no un siniestro.

3. Incerfidumbre del Riesgo:

Los seguros funcionan en base a la
mutualizacidn del riesgo. Cuando un
asegurade paga und prima, se estd
sumando a un pool gque cubre o ofros
aseguradas que pueden tener accidentes.
Lo no devolucion de primos permite a
los aseguraderas gestionar este riesgo
colectiva, 5 todos los osegurados
recibigran reembolsos en caso de no
siniestros, el sistema podria volverse
insostenible, En Panamd el ofio 2023 se
elevd la siniestralidad oproximada-
mente a un 65% en el ramo de
Automdvil, esto conllevaria sin duda al
colopso de las oseguradoras,
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4. Beneficios Adicionales:

las polizas de aufomovil no solo cubren siniesfros
dependiendo la coberfura, sino que también ofrecen
beneficios adicionoles, que, gungque no ocurra un
evento cubierto por la poliza los asegurados gozan
de los mismos tales como; autas de alquiler, groas,
asistencia vial, osistencio legal, suministre de
combustible, inspecciones, enre olros, lo que también
garantiza un gaste fijo para las oseguradoras

5. Clausulas Contractuales:

Las companias de seguros por ley y para garantizar las
polizas emitidos y primos suscritas, deben tener
caontratos de reasequras, dichos contratas consisten en
que lo aseguradora cede un porcentaje de sus primas
0 un reaseguradar para comparir el riesgo y eso
minimiza el impacto de siniesiros directos, ya que se
distribuye en el mismo porcentaje tanfo la prima
recibida como los siniestros incurridos, es  decir,
distribuye los riesgos v limita las responsabilidades gue
habrio que asumir en caso de siniestro, cubriendo
parcial o totalmente su costo, lo que garanfiza el
impocto econdmico v un calchdn financiero para cubri
sus pérdidas.
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Conclusién

Si bien puede parecer injuste no recibir un reemboelso
en caso de que no se haya utilizado la cobertura de un
sequro de aulamdvil, es fundamental entender que las
primas son parte de un sisterna mds amplio de
riesgos compartidos. Este sistema permile que las
oseguradoras puedan operar eficienfemenie y
proporcionar proteccidn o fodos sus clientes. En Gltima
instancia, pagar una prima es vna forma de garantizar
tranguilidad y seguridod de una colectividad.



Por: Alexis Mazzo
Vicepresidente de Mercadeo y
Comercial Inferamericana de
Finanzas y Sequras
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Los Principios
del Seguro

En una definicion de principios que nos acerque a fener claros algunos
conceplos que son los bases de esta indusiria, ideales, fundamentos,
regla v /o pofiticas de los cuoles nacen las docirinas, para € seguro, es
muy imporfante tener claridad sobre los conceplos que rigen esfe
segmento econdmico.

Principic de Mutualidod o de Distribucién de los Pérdidas:

Las pérdidos de pocos son cubiertas por la confribucion de muchos.
Seqln esle principio, que parece ser el primero o mas antiguo, las primas
pagodos por uno colectividod de osegurodos sirven paro reponer,
reparar o indemnizar las pérdidas de quienes sufran siniestros.

Principio de Buena Fe;

Es aquel en el cual tanto el asegurado como el asegurador fienen que
obrar soko con lo verdad. El primero describe o expone el fiesgo tal cual es,
sin eludir mi ocultar nada, a fin de gque el asegurader lo cubra con aguidad
v el segundo actida fambién de buena fe en la atencidn del siniestro.

Principic de Indemnizacion:

El sequra MO ES PARA GAMAR, el seguro ES PARA NO PERDER. Segin &l
contrato de seguro, el osegurador se oblign a cubrir o resarcir ol
beneficiario sus pérdidas bajo los riesgos cublertos. Si la indemnizocidn
cubre en demasia al asegurado o en su defecto, al beneficiario, va contra
este principio, pues el seguro no puede ser objeto de lucro. Lo que debe
esperar el aseguradeor es no perder econdmicamente.

®
SCAN

AnyScanner



Principio de Interés Asegurable:

Segin este principlo, no puede asegurarse ningOn
riesgo que no couse pérdida, si tal evento ocurre. Segin
este principio, los beneficiarios del asegurado deben
incurric en una pérdida econdmica en caso de accidente
o muerte del asegurado. Es decir, que lo Onico que
justifica ko percepcidn de una indemnizacitn, por parte
ded beneficiario al ocurrir el siniesfro, es el hecho de sufrir
una pérdida econdmica producle de ese sinieslro.

Principie de Grandes Mimeros:

Esie principio dice gue “tuondo un evenfo ocurre de
manera frecuente o en un ndmero lo suficientemants
grande de veces, en un tiempo determinado, es posible
medir tal evento y predecir con razonable apraximacion
la tasa promedio de su ocurrencia®. También indica que
a mayer canfidod de asegurados menor serd, en termi-
nos porcentuales, el efecto negativo que generan las
pérdidas debido o los siniestros. Estas esfimaciones se
pueden hacer en casos de vida, incendio, automdviles, y
ofros riesgos medibles, Esfe principio estd, a su vez,
avalado por dos leyes estadisticas;

o. Lo Ley de las Probabilidades: La cual defermina que
los aconlecimienios del posodo, bajo condiciones
similares en el futuro, puedan fener iguales resultados,

b. La Ley de los Promedios: La cual permite cubrir un
nimero de asegurados sin peligro, debido a que esa ley
indica que el hecho de existir una gran cantidad de
asegurados pamite que lo experiencia desfavorable de
ur grupo se compense con el principio sigulante.

Principio de Equidad:

Las compaonios de seguros en general gsumen riesgos
devarioda nafuraleza. Sin embargo, cada fipo de riesgo
conllava el mismo nivel de exposicion v, por ello, bajo
este principio, el asegurader cobro equilafivamente los
primas segin la nofuraleza de cada riesgo, o menos
que se presaenten exceprionas. En el caso de la coberturg
de vida, personas en condiciones similares de edod,
ocupacian, salud, enfre ofras pagardn la misma prima.
El hecho de ser dislintas o mds riesgosas estos
condiciones, permite aplicar ol asegurador una primo
mds consona con el nivel de exposicion o, por el
confrario, declinar la aceptacion del riesgo.
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Principio de Traslacion:

Toda persona cuondo se asegura fraslodo & costo
econdmico de cubrir su propio riesgo d un lercero; en
este coso al asegurador, El osegurador a su vez fraslada
total o parcialmente el riesgo o ofra enfidod (una
reaseguradoral y en muchas ocasiones éstas asuvez, lo
frasladan mas odelante |generalmente, a un refro
cesionanol

Principio de Avtenomia de la Valuntad:

El Cadigo de Comercio estipulo que el modo del segura y
la deterrninacion de las condiciones o restricclones de
éste, quedan al arbifrio de los partes

4Como funcionan estos principios en la practica?

La aceptacion del riesgo esta sujeta a los pordmeiros
y politicas del deportamento de seleccidn de coda
compoiia. Sin embargo, muchos de estos riesgos
pueden ser dceplados simplemente porgue las
siniestros no ocurren fodos a la vez, o alguna pérdida
se compensa [ver Principio de Los Grandes MOrmeros) v,
por consiguiente, se puede efectuar lo operacian del
seqguro bajo las premisas de riesgos v pérdidas
calculodos. dodo que existe un riesgo ¥ una
probaobilidod de pérdido econdmica, el asegurado
infenta proteger a sus seres mas alegodos a su
empresa, de las pérdidos que puedan oourrir cuondo se
concrelen algunos de los riesgos que se cubren, lales
como la vejez, incopocidad o lo muerte (ver Principio de
Interés Asegurablel. Cobrondo una prima igual o fodo
asequrado segdn igual tipo de riesgo [ver Principio de
Equidad), los compariias de seguros aceptan asumir
un gran nomero de riesgos, lo gue los hace estar
razonablernente expuestas o numerosas pérdidas y
reclamos. Los riesgos aceplados coresponden o un
nomero plural de asegurados, ko que permite redudr la
exposicion del asegurade ver el Principio de Mulualidad
v de Grondes MOmeros), A suvez, el riesgo es troskodado
del asegurado al asegurader v de ésle a un
reasegurador ver Principio de Traslacidn del Riesgo), lo
que permite confribuir a reducir
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el nivel de exposicion y a minimizar los corespondiantes
pérdidas que puedan darse. Tanto cvando se llena la
solicited coma cuando se establece un reclamo se hace
bosado en que los declaracionas y reclamaciones son
reales ver Principio de Buena Fel. La indemnizacion
comespondiente al reclamo debe coincidir con el manto
contratadeo el cual debe cubrir las pérdidas econdmicas
resulfantes v esto coberfura no debe reflejor ganancias
fver Principio de Indemnizacion]. El oceptar, larto el
aseqgurado  como el asegurador, las  condiciones
generdles paclodas en el contrato y aquellas especicas
es potestativo de las partes invelucrados [ver Principio de
Autonormia de la Voluniad).




La tecnologia como

herramienta

ara controlar

el blanqueo de Capitales

Rodrigo Ortiz Velasquez
Director de agilecheck -
Herramienta para la
Frevencian del BC
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El Blanqueo de Copitales es un problema
gue se manifiesta cada vez mas en los
sectores  econdmicos del pais, fonto
como en las de bienes y raices, autos,
zonos francos, sectores financieros y
donde el sector de sequros no escapa de
este flagelo,

Consiste en adquirr los productos
senvicios gue brindan estos sectores
econdmicos utilizando dinero procedente
de fransacciones econdmicas de origen
ilicite como drogas, armas, prostilucian,
comupcion, efc, paro asi ingresarlos
legalmente al flujo financiero del pats.

Por consiguiente, Panamd ha creado una
serie de leyes pora prevenir el Blangqueo
de Copitales, Finonciormiento del Terroris-
ma y Financiamiento de la Proliferacion
de Armas de Desfruccién Mosiva (BC/FT/
FRADM); en la cual le brinda responsabi-
lidades o redlizor o los denominados
sujelos obligadoes en las cuales el secior
de seguros es porte de ellos.

Para coda empreso del seclor, estos
responsabilidades son confroles  gue
deben realizorse anfes v duronte lo
relacidn comercial con sus clientes, son
obligatorias y deben realizarse eportuna-
rrerile para delerminar & riesgo de dicha
fransaccion desde el punto de vista del
terna, pero, como en todas los dreas del
negocio y de la vida, no todo lo podemos
hacer monualmente. En nuesira vida diaria,
contarmos con herramientos lecnologicos
para escribir una carfo, hocer un calculo,
hacer fransferencios o offds personas,
efc., va que estas nos afaden efectividad
en los labores realizadas porgue nos
permiten hacerlas de forma corracia
minimizando los errores monuales que
podamos comeler yo sea consciente o
inconsciente, v fodo esto se froduce en
el ahorro de dinero y fiempo en los
procesos.

En muchas empresos sujetos obligados,
no exdiste personal experto en temas de
manejo de Procedimientos de Prevencian
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del blangqueo copitales, incluse, a veces es solo el
cormedor de seguros natural que debe realizar estos
procedimientos cuando estd realizando la venla de una
piliza, v lo pregurfo que nos llego es jestoremos
haciendo los procedimientos correctamente?

Imaginemas un caso muy comn, la deteccidn correcta y
oportuna de una persona poliicamente expuesta (PEP),
+Camo sabemos que ko persona lo cual se estd@ vobiendo
mi cliente no es un diputado, un representante, un
suplente, un director de una entidad poblica, o algon
cargo o relacién que lo cologue bajo esta figura para
poder aplicaros los procedimientos establecidos en las
responsabilidades como sujeto obligado de forma
comecia?

Las herramientas fecnoldgicas en el seclor de la
Prevencidn del Blangueo de Copitales nos apoyan
primero que tode, a poder realizar los procedimientos de
prevenciin de formao comecta, debido o gue manfiznen
los procedimientos lal come debemos realizarlos,
también les permiten generar constoncios y los
documentos de susfententos necesarios para dermostrar

gue se redlizaran ante ung supervision; a aulomalizar
esfos  mismmos  procedimientos  pora que  puedan
realizarlos de manera mas efecliva y oporuna sin tener
gue invertir mas del tiempo necesario

También debemos confemplor que e mundo de la
Prevencion del BC/FT/FRADM, se actualiza y se mueve
cada vez mas rapido, cada dia aparecen nuevas formas
en que quieren ufilizar nuestros senvicios los personas
gue se mantienen en el mundo de los negodios ilicitos que
necesitan un sequro de vida, de autos, efc., y necesitaran
ustedes conocer de mejor manera o sus clientes, por lo
cual, requerirdn fener herramientas que nos opoyen a
identificar lo que a simple vista no nos estamos dando
cuenta,

La Prevencion del Blanqueo de Capitales es un tema de
todos, sin importar el famafio de nuestro negocio, que
seamos nolurales o juridicos, o que lengamos pocos
clientes, nuestro lobor es sendillo: “realicemos fodos
jurtos los procedimientas de prevencion de manera
efectiva para asegurarnos que conocemos a nuestros
clierites”,
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El asesor
de seguros:

un puente hacia
la proteccion en
ameérica latina

América Lating, una regién marcada par suU diversidad cullural v econdmica,

enfrenta un desafio comin: la brecha de proteccion en materio de sequros. A
pesar de los avances en los Olimos afios, una gran parte de la poblacién adn no
cuenta con los seguros necesarios para enfrentar los imprevisios de la vida, El
seguro puede reducir el impacto financiero de las pérdidas patrimoniales, pero
para ello es necesaric contar con lo proteccién adecuada. En este contexto, lo
figura del productor asesor de seguros emerge como un actor clave para reducir
esia brecha y garantizar un fuluro mas seguro para millones de personas,

El seclor asegurador es un mobor econdmico de primer nivel, contribuyendo con
un promedio ded 6,8% al PIB mundiol. Su popel como inversor insfifucional es
igualmente relevante, gestionando alrededor del 12% de los activos financieros a
escala global. Los seguros de 'no vida' representan el 59% del mercado mundial,
mientras gue los seguros de vida' cubren el 41% restante.

£Cual es la brecha de proteccién?
? "9"%“‘“ mg’;' _— La brecha de proteccion se refiere a la diferencia enfre el nivel de profeccion que
icepresidente de COPAPROSE. las personas necestan v e gue realmente fienen o trovés de sequros. En
América Lating, esta brecho se manifiesta en diversos ambitos, como la salud, la
vida, los bienes vy los occidentes, Los causas son miifiples y van desde lo falko de
infermacion y educacién financiera hasta la percepcion de que los seguros son
productos demasiade costosos o complejos.

Lna forma de medirle es en relocién o la proporcion de las primas scbre el PIB,
Mienfros que en EEUU. el seguro representa el 11% del PIB, en América Lofing
ese valor ronda el 3%. Este doto nos revela que el seguro en América Lating tiene
una importoncia menor gue en el mundo v en EELULL, para citar un pais de
nuestra vasto continente.

14 | Detubre 2024
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iPor qué la penefracién del seguro es menor en
muchas otras naciones de la region?

Estd cloro gue el foctor fundomeniol es lo copocidod
econdmica de coda una de ellas. Igualmente clare y
razonable resulia pensar que los pobladiones menos
favorecidas econdmicamente fienen ofras preocupa-
ciones antes que confratar seguros, aungque -paraddjica-
rmente- sean los sectores que mds necesitan cobertura,

Muchas personas ni siquiero saben que existen defermi-
nadas seguros para algunos riesgos. O incluso, ante e
riesgo de catgstrofes noturgles, muchos piensan que o
ellos no les va a pasar. Los goblernos gue no hacen un
lamodo o lo profeccion tombign fienen parte de lao
responsabilidod en el bajo nivel de penefracion del
seguro,

Un ferremata en Chile ocasiona moyores pérdidas parg el
seguro y el regseguro que un evenfo similar en Haifi.
Porque en el primero, la penetracion del seguro es mayor.
Pero hay gue reflexionar sobre ogquellos personas
vulnerables que soporan los dafios sin la proteccidn del
seguro,

El rol fundamental del asesor de sequros

Los produciores asesores de seguros son profesionales
que octdan como infermediarios enfre las comparias
oseguradoras y los clientes. Su principal funcién es brindar
asesoramianta personalizado v ayudar a las personas o
identificar sus necesidodes de proteccion v a elegir el
seguro mas adecuado.

En un mercado asegurador cada vez mds sofisticado,
los intermediorios desemperfon un paopel crucial,
Gracias a su profundo conocimiento del sector v de las
necesidades de los clientes, son capaces de descifrar
las complejidades de las palizas vy ofrecer soluciones
o medida. Ademdas, actdan como puente enlre los
agsegurados y las aseguradoras, facilitando la
negociacién de coberturas y la gestidn de siniesiros.

Una alarmante realidad sacude al munda: el 80%
de los adultos en paises en desarrollo carecen de
cualquier fipo de seguro, seqOn datos del Banco
Mundial, Pobreza, aislamiento geografico y desconfionza
en las aseguradoras son las principoles barreras
gque impiden a millones de personas acceder a
esta proteccién esencial. Ese es el marco en el que
se desarralla &l desafio.

Para ello, los Productores tienen gue frabajor en dreos de

crucial imporancia, coma:

- Educacion finonciera: Uno de los mayores desafios en
fmérica Laling es la folla de educacion financlera. Los
asesores de seguros fienen un popel cruciol en esfe
senfido, ya que pueden explicar de manera clara y
sencillo los concepfos basicos de los seguros y los
beneficios que ofrecen.

- Personalizacién: Codo persona fiene necesidades v
drcunstancios Onicas. Los asesores de seguros pueden
disefiar un plan de profeccion o medida, teniendo en
cuenta los ingresos, la edad, la famnilia v otros factores
relevantes,

- Simplificacian: Elmundo de los seguros pueds parecer
complejo v abrumador. Los asesores de seguros son und
suerfe de fraductores, simplificando la informacion y
ayudando alos dientes a formar decisiones informadas.

- Asesoramiente continue: L relacion entre el asesor de
seguros y el cliente no termina con la contratacion de
una polizo. El gsesor debe brindar seguimiento v
asesoramiento confinuo, informande sobre cambios
en los coberturas y ayudando a resolver cualquier duda
o problema.

AESG0R Segures | 15
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Estrategios de los Produchores para

reducir la brecha de proteccién

En &l competitivo seclor de los seguros, los produciares
enfrentan el desofio constonte de no solo wender
pélizas, sino también de construlr una relacién sblida
con sus clientes, Para lograr un incremento en la venta
de seguros, es crucial que los asesores se concentren
en varias areos clave.

- Mayor penefrocion del seguro: Para mejorar ko
penetracion en el mercado de segures, los asesores
deben proporcionar informacion clara y persenalizada.
Este enfoque no solo despeja dudos, sino que tombién
aumenta lo confionza de los consumidores en los
productos ofrecidos. Al presentar detalles precisos y
adaptados a las necesidades individuales, se formenta
una mayor disposicidn o contratar palizas, hacendo
que el seguro se perciba comeo una solucién valiosa y
accesible,

- Mejor eleccion de productos: El asesoramiento expeto
juega un papel fundamental en lo seleccién
adecuada de productas. Los clientes, al contar con
recomendaciones basados en un andlisis exhaustivo
de sus necesidades, pueden avitar la contratacidn de
polizos innecesarios o insuficientes, Este nivel de
personalizacidn asegura que las coberturas elegidas
se ajusten perfectamente a las  circunstancias
individuales, optimizando lo profeccidn sin incurrr en
gaslos superfluas,

- Moyor conciencia sobre los nesgos: Und de las
responsabilidodes crucioles de los osesores de
sequros es aumnentar la conciencia de los clientes sobre
los riesgos que enfrentan. Mediante uno evaluacion
minuciosa, los asesores pueden ayudar a identificar los
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peligros especlicos v guiar a los clienfes en la
implementacion de medidos preventivos. Este enfogue
preactive no solo prolege a los clienfes, sino gue
tormbign resalta ko importancio de contar con una
cobertura adecuada.

= PRelodén alargo plazo: Construir una relacidn duradera
con los clierfes es esencial para el &xito en el sector da
seguros. Al establecer una relacion de confionza, los
asesores no sola oseguran la lealtod de los cientes,
sing que también pueden adaopfarse o sus
necesidades cambiantes a lo large del tiempe.
Este acompafiamiento confinue permite ajustar las
coberturas conforme evolucionan las crcunstancias de
los clientes, garantizando gue siermpre cuenten con
la profeccion adecuada.

El futuro del asesoramiento en seguros

La tecnologia estd tronsformonda lo forma en gue
interoctuarmos con los sequros. Las herramientas digitoles
permiten o los asesores de seguros ofrecer una
experiencia mas personalizada vy eficiente. Sin embargo,
la relacion humana sigue siendo fundomental. Los
asesores de seguros deben combinar su conocimiento
tecnico con habilidodes de comunicacion y empatia pard
brindar un servicio de excelencio,

En un mundo cada vez mas incierto, la proteccion a fravés
de seguros es mds importante que nunca. Bl preductor
asesor de seguras juega un papel esencial en este
proceso, achuondo como un puente entre las personos y
las companiaos aseguradoras. Al brindar asesoramiento
personalizodo, educocion  financiera ¥ seguimiento
confinuo, los asesores de seguros coniribuyen a reducir la
brecha de profeccion y a consiruir un futuro mas seguro
para América Lafing.
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El Relevo

Generacional

Con el pasor de los afios en el enforno
asegurador los Cios de Seguros se
encuentra con la gran disyuntva de la
faka de relevo generacional en los
corredores de seguros.

Las nuevas lendencias han impactado
enormemente en las nuevos generg-
ciones las cuales por diferentes motivos o
circunstancias no consideran el mundo
de los seguros como una opcidn viable
para iniciar una carrera,

Mos hemos encontrada con un ndmero
plural de corredores que por motives de
salud o simplemente por haber llegado
a cierfo edad se ven en la penosa
necesidad de dejor mantenerse distante
del enforno asegurador dando como
resultade que sus clienfes se vean
abligados por falta de servicio a incurrir
a ofros corredores, en muchos casos
sin fenerle la suficiente confionza o
conocimiento,

Motamos diariomente el numero masivo
de cambios de comedores, en muchos
casos, mofivade por lo antes menciona-
do. Una prictica que se ho hecho
costumbre perdiéndose la &tica v el
profesionalismo en algunos comredores
por la bisgueda de un negocio facil.

Lo anfes mencionado se enmarca en la

falta de releve generacional. De darte
un relevo los clientes wverfan en los
nuevas generaciones un seguimienta en

el pafrén de frabajo v servicio y la relacion
no se rompera pues existiia un lozo
enfre padres @ hijos que se dio con
antelacién para el trato hacia los clienfes
de su cartera,

En muchos casos los [dvenes visualizan la
profesion de seguros como una cormerg
que nNo generd un ingreso inmediato lo
cual les impide una solvencio econdmica
esfable desde un inicio.  Esia disyunfiva
hace decaer a muchos jovenes que se
inician en lo carrera v por falta de interés
¥ persistencia deciden abandonar la
carrera o bien no confermplarla como una
opcign al momento de iniclarse en el
rmundo labaoral,

En lo bisqueda de condidates nuevos
nos encontramos por lo general o
personas ya con experiencia lobeoral,
gue por lo general superan los 30 o 40
afios. El ndmero de candidatos entre las
20y 30 afios coda vez es mads reducido,

Al momento de buscar perfiles para la
carrera siempre he optado por darle
priorided a los cormedores para que
considersn o sus hijos o nigtos a la
carrera y en su gran mayoria la respuasia
siempre es lg misma..."no les inferesa”.

£ mi parecer se debe empezor una
docencia por parfe de los Cias de
Seguros hodia los jgvenes, posiblements
empezando con charlas en los colegios y
dandole a la carrera de seguro un rol
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mds relevante e importante, a la altura de
ofros  profesiones, Lo falio de dorle de
conocimiento de gue es ser un cofredor de
sequro o en que consiste dicha carrera dejo
marginada a la profesién como una opcién al
no enconfrarse un frabajo digno y de buen
salario.

Muchos jovenes consideran la industia de
seguros dlgo complejo, desconocen como
funcionan y no fiemen clara los oporfunidades
que alll se pueden dar. Muchas veces ven la
carrera como aburrida por la gran confidod
de papeleo y, seglin muchos, con frdmites
burocrdticos para el logro de una venta.

Para lo juventud una era muy tecnoldgica ven
a la industrio de seguro como ung puerta
aun dl pasado en donde no va acorde a las
nuevos tendencios que monejon o la
perfeccion la juventud. En muchos casos los
jovenes buscan trabajo en donde pongan en
pricticn su creafividad, &l impacto sodal v la
sostenibilidad, entre otros ideales,

La docendia igual debe venir por parte de los
podres o fomiliores idenfificados en el enfomo
asequradar  en crearle  inferés  desde
ternpronag edod o los jvenes credndole
conciencia de la imporiancio que es ofrecer
un seguro lo cual mas que una venta es una
forma de cubrir una necesidad primaria para
un cliente o bien para su fomilio. Muchos
jovenes al momenio de llegor o lo edod
laboral lo primero gque buscon es una
solvencia  econdmica en  ung  empresa
recanocida. Son los valores que en muchas
casos os propios podres inculcamos “obiener
un litulo universitario v lograr un puesto
remunerafive”. Pero lo que no formamos en
cuenta muchas veces es el perfil de nuestros
hijps, su  personalidad, su  inteligencia
ernocional v su vincule Con S0 entomo, Son
posiblermente las mejores cualidades para
concienfizar al jowen o seguir una carrerg
como bo es la del correlaje del seguro.

En muchos copocitociones he sido
parficipe de ko negafiva de muchos
comredores en no considerar a sus hijos
para lo carrera opfando por respuesios
tales como: de que no es para allos, gue
no les gustan los venfas, o bien que son
introvertides., o que en fuluro prosime lo
consideranan

Por ende, siempre he dicho que la
docencia empieza en casd, poniendo al
topete ejemplos y festimonios de clienfes
que demuestren lo sensibilidod de esia
carrera y que vean en esta profesion una
camera en donde uno mismo se propone
su propio crecimiento profesional con
dedicacidn v esfuerzo. Uno camera que
le permile una mayor calidad de vida y
en donde fu estobleces cuanto v cuandeo
quieres frabajar para cubrir us objetives.

EL relevo generacion seguird siendo lo
punta del iceberg que sin ellos la carrera
con los afios podrio desaparecer. Sobre
lodo, para aguellos corredores que con
muches afies de servicios han dodo el
lodo por el lado para hacer de la carrera
una loable profesion.

Finalizo exhortando a los corredores que
promuevan ka carrera entre sus hijos, les
den docencia sobre la importancio de
esto carrero, de chmo se pueds crecer
con dedicacion y esfuerzo, de cémo
dicho esfuerzo puede ser reconocido v
como esos reconocimientos hordn de fu
nombre un nombre en el entormno,
lgualmente, ko clove para atraer mas
jovenes a la carrera por parfe de las Cios
de Seguros o las firmas de correlgje, es
mosirar mayores oporfunidades  de
crecimiente v desarrollo personal v
destacar el impacto positivo gue los
sequros tienen en la sociedad.

®
(41"l AnyScanner



Seguros de Salud - Seguros de Auto,
la Mutualidad y los Resultados
Técnicos en Panama

Por: CARLOS HIMESTROZA
Gerenfe de Ventas
Tearn los Pueblos Life

El principic de moutuolidod es la bose
fundamental del funcionaomiento de los
compafios de seguros. Este principio se
basa en ko ideo de gue un grupo de
personas que comparfen uno nesgo
cotective confribuyen econdrmicaments o
un fondo comin. A combio de estos
confribuciones, los asegurados reciben
proteccion financiera ante eventos que
podrian cousar pérdidas. Esfo se
tfraduce en que, al ocurrir un siniesira,
los indemnizaciones se pagan con los
fondos acumulados de las primas de
todos los asegurados.

En este senfido, ef prindpio de mutuali-
dod promueve lo solidaridad entre
los asegurados, ya que cada uno
oporfa al riesgo colectivo, y los que
no sufren siniestros confribuyen a
cubrir los pérdidas de aquellos gue
si. Eslo es especialmente relevante
en paises como Poanamd, donde o
cohesion social y el apoyoe mutuo son
valores importantes en la culturg,

Calculo de Resultados

Tecnicos en Seguros

Las resullados 18cnicos an los sequros
son und medido de ko rentabilidad v
soslenibilidad de los eperaciones de una
aseguradora. Se calculo medionte lo
diferencia enfre las primas devengadas y
los siniesiros v gastos incurridos durante
un periodo determinade. Agul te explico
cimo se calculon especificomente para
los seguros de solud y de auto en
Panama.

Seguros de Salud

En el coso de los seguros de salud, &l
cilcule de resuliodos técnicos incluye
varios componentes:

Primas: Se establecen con base en el
riesgo caleulade, la edad v la salud de los
osegurados, enfre ofros foctores, Los
primas son un ingreso esencial para las
aseguradoras

Reclamos: Comprende los gastos médi-
cos incurridos por los asegurados, que
pueden variar significafivamente. Es
crucial llevar un control y andlisis para
prever los costos y mantener la rentabi-
licdad.

Calcule de Reservas: Se deben reservar
fondos para reclamaciones  fuluras,
asegurando que la aseguradora pueda
cubrir los gasfos cuondo sean requeri-
daos,

Gastos Administrafivos: Son los cosios
refocionados con la gestidn del segura,
incluyendo marketing, personal y ofros
gastos operatives.

La rentabiidad se caleula restando los
reclomos y gosios administrativos de las
primas cobradas. Una oseguradora que
gestiona bien estos elementos puede
ofrecer productos compefifivas mientras
manfiene su solidez financiera.

Primas Devengadas: Son las canfidades
totales recaudadas por los asegquradoras
en un periodo determinado por polizas
de sequros de salud,

Sinlestralidad: Este &5 el cosio tofal de los
reclomos realizados por los asegurados.
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Lo siniestralidad en solud puede ser bosiante variable,
dependiendo de faclores como lo frecuencia de
enfermedodes, trofamientos médicos y hospitalizaciones.
Gostos Administrativos: Incluyen los costos operativas de
la aseguradora, como salarios, comisiones y otros gostos
relacionadas con la geslin del seguro.

Resultodo Técnico: Se calcula restando la surma de
siniestralidod v gastos administrativos de las primaos
devengadas. S & resultado es positivo, indica que lo
aseguradora estd en una posicion fécnica favorable,

{Resultado Técnico} =(Primas Devengadas} -
{Siniestros} +{Gaostos Administrativos)

Seguros de Auto

Para los seguros de aulo, el enfoque es similar pero con
algunos diferencias importantes:

Primas: Se bosan en factores como la edad del conductor,
el fipo de vehiculo y el historial de manejo. Un andlisis
actuariol  detollodo  ayuda o deferminor el precio
adecuada para las primas.

Reclamos: Incluyen tfodos los costos derivados de
accidentes, robo, dofos, etc. Es esencial monitorear los
patrones de reclomaciones para ajustar los primmas y
minimizar riesgos.

Calculo de Reservas: Al igual que en seguros de solud, se
deben establecer reservas pora adecuar los posibles
reclamos futuros.

Gastos Administrafive: Incluyen costos operativos, asi
como las inversiones en tecnologio y sistemas para
manaar reckamaciones.

Los resultodos tecnicos en los seguros de auto se analizan
con frecuencio, yo que los wvaraciones en el
comporomiento de los conductores y en el coslo de
reparacion de vehiculos pueden afectar répidamente la
rentabilidad del negocic,

Primas Devengadas: Al igual que en los seguros de
salud, se refiere a los ingresos oblenidos por la venta de
pdlizas de sequre de autorndwil,

Reclames: Cormnprende lodos los gastos reladionados con
accidentes de trafico, dafios o vehiculos y lesiones
ocasionadas. Las compafios deben analizar la
frecuencia y gravedod de los reclamos; en este senfido,
los datos histdricos son fundomentales.
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Gastos Variobles y Fijo: Los asegurodoras deben
considerar los costos asodiodos a lo gestion de polizas de
auto y ofros gastos operafivos.

Resultado Técnico: Similar al cdlculo en seguros de salud,
se obfiens resfondo los costos totales de reclomaciones y
gaslos de las primas recolecladas.

{Resultado Técnico} = {Primas Devengadas} -
{Reclamos) + {Gastos}

Conclusion

Bl principio de mufealided es  esencial en el
funcionamienta de los seguros, yo que asegura que os
nesqos sean compartidos equitotivamente, A fraves del
cuidado en el cdlculo de los resulbodos técnicos, los
asegurodoras pueden gorantizor su sostenibilidod v lo
proteccién adecuada de sus asequrados. En Panama,
este enfoque se troduce en una mayor confionza en el
sisterna de seguros y un respaldo financiero robusto para
fodos los involucrados,

El principio de mutualidad no sola es una base &lica para
los sequros, sino que es un marco funcional que permite
a las aseguradoras operar de manera eficiente y sdlida. El
calculo de los resultados 1onicos en los diferentes ramos
de seguros, como la solud y el auto, es esencial parg
mantener la  estabilidod finonciera y  ofrecer uno
prateccidn odecvada o los asegurados. Ufilizando
herramientas  acluariales y ondlisis de daolos, los
empresas de seguros en Ponamd pueden seguir
adaptandose a las necesidades del mercado y los
requerimientos del cliente.
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Por: Lizeloth M.G. de Aparicio.
Psicaloga Industrial,

La Rueda
de la Vida

En eslo oporunidad, deseo compartirles esimados colegas, esle ajercicio
practico, donde les invito como psicdlogo, a realizarse una rodiografia, de cémo
eslan esos espacios de su vida, que le llevaran al equilibrio bio-psice-social, tar
imporfante en nuesiros dias. P Meyer (1960,

Son B dreas a explorar;

1. DESARROLLO PERSOMAL: El desarrollo personal es el proceso confinuo de
mejorar uno mismo en diferentes aspectos de la vida. Este conceplo abarca
una omplia goma de areas, incluyendo habilidodes v compefencias,
auleconacimianto, relaciones inferpersonales, y bienestar emacional y fisica.
La idea principal es crecer v evolucionar como individuo pora alcanzar el
mdximo potencial y vivie una vida mds plena y safisfactoria, incduso
superando crisis, fener ko idea de que valernos como personas y que se
puede caer y levantarse muchas veces.

La pregunta cuando realizamos el ejercicio es:

iMe siento content@ con lo que quiero hacer o estoy haciendo?

2. SALUD: Lo solud es un estodo integral de bienestar fisico, mental, social y no
salamente la ausencia de enfermedad o afeccion. Este conceplo se basa en
un enfoque holistico lequilibrio entre mente v cuerpol, reconociendo que el
bienestar de una persona no se limita solo o su estado fisico, sino que
también incluye su bienestar emocional y social

La pregunta cuando realizamos el ejercicio es:

;Estoy satisfech® con mi fortaleza fisica y mental?

3. FAMILA Y AMIGOS: La familia y las amistades significa contar con una red de
relaciones importantes y significofivas que representan apoyo emaocional,
compania y un sentido de perlenencia en esta vida. Cada uno de estos
vinculos representa un popel imporonte en la vida de una persono v
confribuye de diferentes maneras al bienestar y ba calidad de vida.
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La pregunta cuande realizameos el ejercicio es:

iEstoy satisfech@ con mi circulo social?

iEstoy bien con mi familia?

4. AMORY PAREJA: Tener armor y una pareja implica esfar
en una relacidn romdntica en la que hay un vinculo
profundo y significafive con ofra persona, amar estg
también comprender que hay diferentes lenguajes
para conectar con ofrg persona y gue como humanos,
se merece fener un lugar importante en la vida de ofra
persona.

Lo pregunta cuande realizamos el ejercicio es:

¢Hoy armonia en mi vida senfimental?

5. PROSPERIDAD: La prosperidad es un eslado de éxilo y
bienestar en diversos aspectos de lo vida. No se limitg
solomente a la riqueza econdmica, sino que abarca
una goma mads amplia de dimensiones gue
confribuyen a una vida plena y safisfactoria,

La pregunta cuande realizamos el ejercicio es:

iEstoy satisfech@ con mis logros materiales, tengo

suficiente dinero, estoy gastando de més, me he

organizade para desarrollar aguellas areas que
puedan acercarse a mis competencias y talentos?

f. DESARROLLD PROFESIOMAL: Es un procesa confinuo de
adguirir vy mejorar hobilidoedaes, conocimientos v
competencias rebacionodas con fu carrera o campo de
trabajo. Este proceso fiene como objefivo mejorar el
desempefo loboral, alcanzar metas profesionales v
avanzar en la rayeciaria de carrera, en ung empresa
es importante que mires v evaldes e adn de ko
empresa donde estas, como estan tus relaciones
loborales (confrofo  de  frabajol los  relaciones
interpersonales enfre profesionales, compafieroes, gue
tal la ergonomia del puesto de trabajo.

Lo pregunta cuande realizamos el ejercicio es:

£Qué grado de satisfoccion profesional experimenta?

7. OCIO: Es el fiempo libre que una persona tiene fuera
de sus responsabilidodes loborales, educotivas o
familiares. Es el fiempo dedicado a actividades gue no
estan directamente relocionodos con el trabajo o las
obligaciones y que se realizan por placer, relajacién o
interés personal. El ocio es imporfante para el
bienestar general y el equilibrio en la vido, dedicarle
un tiempo al ocio es, sefioras y sefores, solud mental.
|actividades recreativas, hoobies, socializar)

77 | Detubre 2024

La pregunta cuande realizameos el ejercicio es:
iCudnte disfruto del tiempo libre que tengo, tengo el
tiempo libre que quiero?

B. ENTOEMOD VITAL: Conjunto de condiciones, elementos
y circunstancias que rodean a una persona y que es
crucial parg sy existencio, como  cubrr  las
necesidodes basicas, lener occeso o los servicios
médicos, tener una red de opoyo, relaciones
verdodes,

La pregunta cuande realizamos el ejercicio es:
iExperimento bienestar con la comunidad en la que
vivo?

La tarea es hacer este circulo, como muesira en la figura,
cokocor coda uno de estas areos, rellenos con colores que
mds fe agraden, lo pueden hacer del centro hacia la
periferia, puedes simular, que tanfo porcentgje de 1 a
100% le das a cada una de ellas.

LR

:’: La Rueda
de la Vida
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Este ejercicio, tiene como objefvo gque hagos este
experimento en fu infimidad, que vivas lo experiencia de
commc e sienfes en cada dred, gue lo expreses, que vivas
lo emocion vy gue foigos o fu condiencia, o
responsabilidad, de cdmo puedes manefar cada una de
ellas, sobre tode en oguellas donde consideras que
marcas mas bajo. Este ejercicio te levara a la exploracion
¥ autoconocimiento, lo cual es importante tomarse un
tiernpo para la reflesitn y frabajar en esas areos. Siempre
les recuerdo que pueden acudir con un profesional, en
COS0 QUe Bese0s una mejor guia.

Antes de despedirme deseo recordar que el dio 10 de
sepliembre , se celebrd el dia internocional para la
prevencion del svicidio, por ello te invito a meditar sobre
este inferesante hecho, yo que cualquier persona puede
experimentar lo pulsién a la muerte, asi como tener ko
pulsian a la vida, existen personos mas sensibles, que
pueden senfirse blogueadas, anle una mala experiencia y
senfir que no encuentran una salida, que importante es
tener en consideracion que coexistimos enlre varios y gue
un gesto, o palabro de aliento, puede ser vital,

Lo autoro es cormedora de seguros y psicologa.

Lo vida no fiene senfido sin lo interdependencia. Mos
necesitaomos unos a ofros, y cuanto anfas nos enteremos,
mejor pora fodos nosotros”. Erik Erikson — Psicdlogo.
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Transformacion digital en
la industria aseguradora:

Reflexiones
Importantes

Por: Elisabeth Vogt de Weber
Presidenta de COPAPROSE

M | Dctubre 2024

En una industria en constante evolucion,
la transformacian digital se ha converfido
en una pieza clove para & desarrollo y
la modernizacidn de los aseguradoras,
Elisabeth Viogt de Weber, Presidenta de la
Confederacion Panamericana de Produc-
tores de Seguros (COPAPROSE|, comparte
sus reflexiones sobre como las asegura-
doras esian respondiendo o los desafios
y oporiunidades que presentad la digita-
lizacion.

1. Mejorando la Atencién ol

Clente a Través de la Tecnologia

Los aseguradoras estan implementando
estrategios innovadoras para mejorar lo
interaccion con los dientes, aprovachands
los avances fecnoldgicos. "El uso de
inteligencia arificial, chalbols v apps
mwiles ho permifido a los asegurodoras
brindar alencidn 24/7, agilizondo procesos
como la gesfion de reclomaciones,
cofizaciones y emisiones”, sefiak Vogt de
Weber, Esie enfogque ha sido especiaimente

efectha en el ramo de automoviles, donde
los fiempos de respuesto se han reducido
significativamente gracios a las aplica-
ciones mavikes

2, Adaptacion a un Consumidor

Cada Vez Mas Digital

El comportamiento de los consumidores
ha cambiado, y los aseguradoras estan
respondienda con hermamientas lecnoldgicas
gue mejoran ko efidendo v eficocio de sus
procesos. "Se han desarolado plataforrnas
digittles que permiten ko gesitn de pdlizos
en linea y la automafizacién de tareas,
odemias de educar al cliente sobre produc-
fos y servicios a fravés de redes sociales
¥ webinars®, comenta la presidenta de
COPAPROSE.

3. El Rol de los Agentes en lo Era Digital
Aungue ba lecnologia estd  agilizando
rchos procesos, Vogt de Weber destoco
gue no susiituye la infervencion directa de
los agentes. “La fecnologia complementa el

®
AnyScanner



frobajo de los ogentes, pesmifiéndoles erfocarse en la
asesona v en ko administracion de riesgos de sus clientes,
ofreciendo una olencidn mds personalizada v estrotégica”.

}. Coloboracion enire Ase g radoros ¥ Buyer

La infegracion de la 1er:nr:ulug|a hict requeru;ir:u Ty pmr:em de
adaptacion fanfo paro aseguradoras como para agentes
"Es esencial conbar con espacios de capaciiocidn confinua y
mantenar un canal de comunicacion abiero para compartic
datos y andlisis que personalicen y creen volor pora los
cliertes”, subraya Viogt de Webser,

Lo Necesidad de Cambiar el Modelo de Megocio
Fﬂr-::l Vogt de '.'ueber no es c-pl:lnnul forrmar puﬂe de la
revolucion  tecnoldgica. “El modelo de negoco de bas
oseguradoras, agenfes y comedores de seguros  debe
adaptarse a estos combios, adoptando canales digitales,
implementando mulficanales v uilizonde  herramientas
lecnoddgicos parg aulomatizar procesos intemos y rmejonar
la recopilacian y andlisis de datos”,
6. Atroer a los Muevas Generaciones
Elisabeth Yogt de Weber tambign reflemc:lnu sobre como
afraer a las nuevas genaraciones de compradores. "ES
fundomental desarrollor una presencia sdlida en
plataformas digitales y redes socioles, ademés de ofrecer
preducios personalizodos que se ajusten a sus necesidades
Lo experiencio del vsugrio debe ser intuitivo v occesible
desde disposifives mivilas, v el contenido educativo en
formatos digitoles ayudard a los jdvenes o entender mejor
las praductos de segures”, concluye.

Er resurnen, la transtorrmacian digital estd remodelando la
indusiria asegurodora, pero el enfoque humano sigue
siendo fundamental. Las aseguradoras que logren com-
binar tecnologio con atencién personalizodo tendrdn
Bxito en esfe nuevo enfomao.

COPAPROSE es un organismao infernacional, sin fines de
lucro, fundado en 1967, con el objelive de agrupar a las
asociaciones de productores asesores de seguros de
toda beroamérica. Actualmente cuenta con 26 asocia-
ciones de 18 poises, representondo a mas de 65,000
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De Proveedor a Dueno:

Revoluciona tu Negocio
de Seguros

Por: Myrja Ceballos

Consullora de PYMES y
Emprendimiznto Sostenible
Especialista en Metodologias
Agiles para PYMES y
Emprendedores.

email:
myrioceballosmolinar@grmail.com
whalsopp 6545-0993
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En el dindmico mundo de los seguros, la
diferencia enfre ser un simple proveedor y
un verdaodero dueho de negocio puede
rmicrcar @l &xito o @l fracasoa. Como corredor
de seguros, jalguna vez te hos preguntado
para quién realmente trabojas? JPora B o
para las asequradoras? Es hora de cambiar
tu mentalidad v dar el salfo hacia el éxito
emprasarial

Lo Mentalidad del Duefio vs.
el Proveedor
Un duefio de negocio no se conforma con

ser un infermediario mas. Se distingue por:

1. Visidin Estrotégica: Planifico a largo phazo vy
establece metas ambicosas.

2. Innovacion  Constonte: Busca nuevas
formas de agregar valor a sus clienfes.

3. liderazgo Proactive: Guia a su equipo
hacia 1o excelendio y el crecimiento.

4. Autonormia Financiera: Genera ingresas
sostenibles y reinvierte en su negocio,

5. Marea Personal S8lida: S paskiona como
un experto confioble en su industria.

Haz una pequefa pousa y
pregintate

1 iTengo una carlera de clientes que
genere  ganancias  sustoncioles v
crecientes?

2. i%Soy verdoderomente duefio de mi
tiernpo o estoy o merced de los
aseguradoras?

3. ¢Poseo y culfivo habilidodes de liderozgo
gue inspiren a olros?

4, ;Estoy construyendo un kegado o simple-
merite sobreviviendo dia a dia?

5. iMi negocio puede funcionar sin mi
presencia conslante?

Después gue hayas abierto los ojos,
entonces es fiempo para hacerlo
exitosa, pon en practica estos simples
Claves para el Exito Empresarial en
Sequros,

1. Diferenciocidn: Desorrolla una propuesta
de valor Onica que te distinga de la
compatancio
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2. Automatizacion: Implementa sistermas gue oplimicen
tus procesos y liberen fu fiempo.

3. BEducacidn  Continua:  Manlente  acualizade  en
tendencias del mercado y hobilidodes empresariales.

4. Metworking Estratégico: Cultiva relaciones gue impulsen
tu crecimiento v el de fu negocio.

5. Mentalidad de Abundancia: Enfocate en crear valor, no
solo en vender polizas

Transformarse en un duefic de negocie exitoso
requiere mas que un cambio de fitulo; demanda un
combio de mentalidad. Comienza por:

1. Definir tu Vision: ;Dénde quieres estar en 5 afos?
Visualizo tu éxito,

2. Establecer Metas SMART Especfficos, Medibles,
Alcanzables, Relevantes y Temporales.

3. Invertir en Ti: Tu crecimiento personal &s e crecimiento
de tu negodio.

4. Consfruir un Equipo: Rodéate de personas que comple-
rmenten fus habilidades.

5. Medir y Ajustar: Analiza tus resuliodos constonternente
¥ pivata cuando sea necesario.

Quiera comparlifle una peguefa vision Para 2030, la
indusiria de seguros habrd experimentado una fransfor-
mackin redical impulsada por la tecnologia y los cambios
en las expectaiivas de los consumidores, Lo infeligencio
artificial v el aprendizaje automdtico serdn omnipres-
enfes, permifiendo una personalizacion sin precedentes
de las pélizas y una evaluacion de riesgos mas precisa en
tiermipa real,

Los seguros bosados en el uso, respoldados por dolo
Iconaciendo a fu clientel, se convertirdn en la norma en
milliples sectores, desde aulomdwiles hasia salud v
propiedad. Los clientes esperaran productos flexibles que
se adapten instantGneamente a sus cambiantes estfilos
de vido y necesidades

La blockehain revolucionard la gestion de reclamaciones,
hociendo que el proceso sea mas ripido, fransparente y
o prueba de fravdes. Los contratos inteligentes efecutaran
automdficarnente pogos en situaciones claras, reduciendo
dristicarmenie los liempos de procesamienio.

La ciberseguridad y los seguros confra riesgos digitales
serdn segmentos de rapido crecimiento, reflejondo lo
creciente dependencia de la sociedad en la fecnologia,

Los corredores de sequros que sobrevivan serdn aquelos
gue se hayan fransiormado en enfocarse en o
experiencia del clienfe vy sobre fodo pora los proximos
generaciones, los papeles desaoparecerdn con el iempo y
todo serd digital.

Recuerda, el éxito es un vioje de autodescubrimiento y
crecimiento constante. Coda dia es una oporunidod para
acercarle mas a fu vision de ser un dvefo de negocio
prispero y realizodo.

Si hos leido hasto aqui escriibeme v te doy una sesidn de
asesorid sin costo al comprar mi libro *Guia Esencial para
lograr lo renfabilidod, ogilidod y sostenibilidad de los
Regocios”

Cuéntame ;estas listo para revolucionar tu negocio?
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Tu situacion financiera

es un diagnostico de lo
que llevas dentro

Por: Agnes Frangueza

Finanzos con Frangqueza

28 | Dctubre 2024

Hacemos nuestras finonzas con lo que
Creemos, Densamaos, senfimos y acdona-
mas consecuentementa.

¥ esto es asi, porque elagimos a cada
momento decirle al dinero a dinde
gueremos que vaya, inconsclente o
conscientemente. ¥ ojola sea en forma
consciente, para alcanzar nuesiros
abjefivos,

Desde que nacemos, enframos en el
enforno gue nos ayuda 0 sobrevivir
dependiendo de la cullura, adoplomaos las
creencios, aprendemos las nufinas y habi-
fos de nuesiros cuidadores. Y en esa
misma atmasfera vomos inferpretando
situaciones, desde nuesiro pequefio
entendimienta, que pueden resultar no
tan ciertas.

Esins interpretaciones son los que quedan
grabadas en nueslro subconsciente y
dirigen el manejo de nuestra vido
financiera.

Por ejemplo, pudimos senfimos rechaza-
dos en algin momento, v si ese dolor
quedd grabado en nuestro sub-
consciente, nos manejomas de manera
huidiza en nuestras responsabilidodes
con el dinera y podemos pensar gue la
vida financiera es muy material para
nosolros ¥ no la entendemaos.

También pudimos  habermos  sentido
abandonados, en alguna circunstancia,
y ese senfimiento de abandono haya
quedado grabado en nuestro interior; de

esta forma, nos comportamos con falta
de aufonomia en nuesiras finonzas,
buscando dependencia de ofras personas
para que manejen nuestro dinero.

2, si en algdn momente de nuestra
infancia nos senfimos humillados, y esa
situacion dejd huellas en nosofros, podre-
mos provocar situaciones financieras
verganzosas, fales como comprometer-
nos en pagos que no podemos hacer
frente, aspirar a casas que no podemos
costear, parg  ocasionar  nuestra
humillacién.

Siguiendo el orden de esfos senfimientas,
tombién pudimos  hobernos  sentido
iraicionados en ruestra infancia  por
nuestros progenitores o cuidadores, v
presenfarnos en extremo confrolodores
de nuesiras situaciones financieras, para
gue no nos sofprendan v ser prevenidos
en exceso, perdiendo la fluidez de la vida.
For dlfimo, si ademds vivimos alguna
circunstancia que consideramos injuslta,
v el hecho nos cousd impacto en nuestra
infancia, manejaremas el dinero y nuestra
vida en forma rigida, tacafia, midiendo
cada coso supuestamente con justicia,
pero propia.

Eslas maneras de manejar nueslras
finonzas nocen de nuesiro ser, pero
pueden revisarse, aurmentar la consciencia
de su existencia, razonar las sifuacionss
ral interprefodas, debido o nuestras
pocas herramientos de razonamienta en
la infancia v crear una nueva perspeciva
para la mejora de nuesiras finanzas.

®
AnyScanner



Donaciones que hicimos con
la colaboracidn de todos los
Agremiados a la Fundacion
Ofrece un hogar - Maria
Guadalupe, el dia 25 de
Julio 2024
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Aprosepa, junto a Conalprose y Capecose, en la Asamblea Nacional
de Diputados, en conversacion del Anteproyecto de Ley 115. Con la
comision de comunicaciones y Transporte.

APROSEPA

LA MUEVA GENERACION

La Union hace la Fuerza.
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