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Principios para controlar tu riesgo II
» CartaDePresentaci()nI Por Miguel TijerinaSchon’

Negocios

servicio.clientes@burodecredito.com.mx

| n nuestra colaboracion anterior
hablamos del riesgo en el campo
del crédito, y mencionamos que
los retrasos de pago y un alto ni-
’vel de endeudamiento, pueden
aumentar tu nivel de riesgo.

Para

Experiencia

Otros factores que es importante consi-
derarson:

Experiencia.Sinuncahasmanejadoun
crédito, tunivel deriesgo esmayor quesiya
llevas tiempo utilizando alguna forma de
financiamiento. Por eso es importante que
al solicitar un crédito personal ounatarjeta
de crédito, tengas el respaldo de un desem-
pefio positivo en el pago de adeudos como
un plan de telefonia celular u otro servicio
que se pague cada mes, luego de haberlo
utilizado.

Deesemodo conformarasantecedentes
positivosde pagoqueteayudaranaintegrar
un historial sano y un mejor nivel de riesgo.
De hecho, en ocasiones los otorgantes con-
sideran menos riesgoso prestar a personas
con algunos retrasos de pago, que hacerlo
con solicitantes que no tienen ninguna ex-
perienciaenelmanejodecréditos.

Esto se comprende mejor si conside-
ramos que es importante que los candida-
tos a ocupar una vacante, tengan alguna
experiencia en el ramo al que se enfoca la
empresa, pues de ese modo se puede tener
mas confianza en que su desemperio sera
adecuado.

controlar
tu riesgo:

Tipos
de crédito

Capacidad
de pago

Dentro de la experiencia puede incluir-
se también el manejo de diferentes tipos de
crédito. Para los otorgantes es importante
revisar si has manejado tanto créditos con
pagos fijos mensuales como financiamien-
tos, cuyo saldo varia cada mes (tarjetas de
crédito) otuexperienciaselimitasolamente
aun tipo de crédito. Por ello, tener experien-
ciaenelusodediferentestipos de créditote
ayudaamejorartunivelderiesgo.

SOLICITUD RECIENTE de
nuevos financiamientos. Si re-
cientemente has obtenido varios
financiamientos y estas buscando
uno mas, tu nivel de riesgo se eleva, espe-
cialmente si no tienes una amplia trayecto-
ria crediticia. Manejar adecuadamente un
crédito, requiere ajustes importantes en tus
finanzas personales para cumplir con los

pagos, por lo que las probabilidades de tener
dificultades para hacerlo, aumentan cuando
se obtienen muchos financiamientos en un
corto periodo.

En la experiencia diaria es dificil que le
prestemosaalguien que esta pidiendo dine-
roatodoslos que conoce, puesesinevitable
pensar que puede quedar mal con alguno, y
por supuesto, no queremos que sea con no-
sotros. Por eso es importante analizar cuida-
dosamente cadaopciéndecréditoycalcular
nuestra capacidad de pago, antes de hacer
unanuevasolicitud.

Para una medicion mas precisa de tu
desempeiio en el campo del crédito, pue-
des entrar a www.burodecredito.com.
mx y consultar Mi Score. Es un puntaje
que te permite visualizar de forma clara tu
nivelderiesgoytedarecomendacionespara
mejorarlo.

e Coordinador de
Comunicacion
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Mitos desincentivan

compra de seguros

Por Claudia Castro >
claudia.castro@razon.com.mx

en México es mas un problema de

percepcién y cultura, que aquellos
mitos relacionados con que las asegu-
radoras no pagan, aseguré Andrés Ha-
mmar, director general de Previsién de
HSBC.

Resalté ademas que a las compafiias
de seguros con operaciones en México,
las autoridades les requieren la creacion
de un gran nivel de reservas por cada
seguro vendido, que mas que incenti-
var la colocacion de primas, “orillan a no
vender”.

Enrueda de prensa, el directivo men-
cion6 que en nuestro pais la penetracién
de los seguros en México, con respecto
del PIB, alcanza apenas 1.8 por ciento,
comparado con paises como Brasil y Ar-
gentina en donde llega a 3 por ciento o
Chile que se acerca a 4 por ciento.

Dijo que para aumentar la penetra-
cién de los seguros entre los mexicanos
es indispensable que las aseguradoras

I a baja penetracién de los seguros

EN MEXICO la penetracién de
las pélizas con respecto al PIB es
baja, debido ala percepcion de
que las aseguradoras no pagan

faciliten el acceso a través de productos
mas sencillos tanto para su comprension,
como para la contratacion.

“Es un tema de percepcion el que se
diga que las aseguradoras no pagan, pero
es cierto que hay mucha complejidad y
letras chiquitas. Por eso es necesario sim-
plificar los productos y los mensajes”, re-
conoci6é Andrés Hammar.

Refirié que el problema en México es
que ademas de que existe una baja cul-
tura aseguradora; las personas que llegan
a contratar un seguro tienen una persis-
tencia muy baja.

“La gente no compra seguros y cuando
compra, cancela muy rapido”, explico.

El encargado del area de Prevision de
HSBC, reconoci6 que gran parte de lares-
ponsabilidad de la baja penetracién ha
sido de las aseguradoras, quienes no han
encontrado los mecanismos eficientes
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SEGUN los
calificadores de la
Condusef, HSBC es
lainstitucién que
ocupa el primer
lugar en brindar la
informacién mas
claraasus clientes
sobre los seguros
de casa habitacion
y automovil; asi
como en laaten-
cién de quejas.

para colocar este tipo de instrumentos
entre la poblacion.

HSBC lanzé su
campafa para la promocién de los se-
guros en México, que estara
enfocada en facilitar la contra-
tacion y agregar un valor agre-
gadoalos productos de autos,
vida individual, accidentes

10%

del
parque vehicular
en México estd
asegurado.
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caso de los seguros de vida se ofrecera
mayor compromiso en la entrega del
auto por reparacioén; o adelantar 50 por
ciento de la suma asegurada en caso de
presentarse alguna enfermedad terminal
através delos seguros de vida.

Con esta estrategia, la insti-
tucién financiera espera incre-
mentar un punto porcentual
su participacién de mercado

personales, vida dotal y casa ESLA PARTICI- en banca seguros, que hasta
habitacion. PACION de HSBC  ahora representa 10 por ciento
Por ejemplo, detalld, en el ~enbancaseguros del total.



