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				La pandemia vino a evidenciar los riesgos a los que estamos expuestos como personas y como empresas. La buena noticia es que parece haber incrementado en algo la cultura de la prevención.
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				Cuando ya contaba con una trayectoria de 15 años en el medio asegurador, Jorge Sa-las Cacho juzgó que era el momento de fundar su propia empresa: Ancora Seguros y Fianzas. 25 años después, Jorge aconseja a los emprendedores en entrevista con istmo: «No tengas miedo a tener gente mejor que tú, sobre todo en aquello en lo que sabes que cojeas. Ca-pacita a tus colaboradores tanto en lo que va a trabajar, como en la cultura y la filosofía de la empresa. Si logras un equipo de personas que te apoya y entiende tu filosofía y cultura, armarás equipos con los que no hay límite con lo que puedan hacer. Que no te de miedo enfrentar tus retos, ten ilusiones grandes».

				EL RIESGO Y LA PANDEMIA

				Aún hoy mucha gente no se da cuenta de que corre muchos riesgos en el transcurso de su vida, y aún menos conocen cómo disminuirlos o trasladarlos a través de una cultura de segu-ros, describe Salas. En México sólo un pequeño porcentaje de la gente cuenta con un seguro de vida, sólo 7% de la población tiene un seguro de gastos médicos y sólo 40% de los autos están asegurados. Las primas de seguros equivalen a cerca de 2% del Producto Interno Bruto (PIB) del país, cuando en otros lugares representan entre el 7 y el 10%. «Es decir, se tiene un mer-cado muy grande y lo que falta es la cultura. Buscamos que la gente haga conciencia y no co-rra estos riesgos. Vemos cómo muchas familias pierden su patrimonio o simplemente no saben cómo enfrentar esas situaciones y resulta en un gran problema, incluso en la desunión de una familia por no tener una visión clara de cómo resolverlo».

				La difusión de una cultura de prevención es la labor de Ancora entre sus clientes y el público en general. Salas recomienda a las empresas con que se relaciona fomentar esta cultura entre sus propios empleados a nivel individual, porque a la larga les será benéfico. «Si una persona va quitando riesgos en su vida profesional y perso-nal, en el momento en que sufra una adversidad va a rendir mejor, gracias a que estuvo en esa empresa que le hizo ver una situación que podía representar un riesgo y cómo minimizarlo. Va a estar, primero, muy agradecida, va a saber cómo enfrentarla y no se tendrá un doble problema: 

			

		

		
			
				que la gente no va a estar trabajando bien y que tenga que pedirte un crédito».

				La pandemia no hizo más que evidenciar estos riesgos. La buena noticia es que parecer haber incrementado en algo la cultura de la prevención, señala Salas. «Se vio en la pande-mia que muchos teníamos temor de enfermar-nos, de morir. Esto nos movió el tapete a todos. Pensamos ¿qué hago para protegerme ante la amenaza de una enfermedad larga y cara, y qué pasa si fallezco? Esto hizo reflexionar a mucha gente, y están buscando cómo disminuir ese riesgo. Cualquiera puede perder su patrimonio con una enfermedad seria y peor aún si además la persona fallece». 

				La COVID-19 también puso a su propia em-presa en guardia. «No fuimos la excepción y más que estuvimos al frente, atendiendo siniestros, pero también teníamos que cuidar a la gente. Si nosotros mismos hablamos de prevención, tenía-mos que dar el ejemplo». Mientras, la empresa aprovisionaba todo lo necesario para trabajar desde casa y se reorganizaba, «tuvimos clientes que murieron, otros que estuvieron enfermos; incluso nos tocó quien nos pedía ayuda para en-contrar hospital, porque no encontraban. Estu-vimos con ellos para enfrentar momentos muy difíciles».

				Obviamente, sobre todo al principio de la pandemia, existía el riesgo de que la cartera de clientes se cayera, para no hablar de cómo recu-perar el crecimiento. La empresa formó enton-ces un Comité de Dirección, que hasta la fecha se reúne brevemente por las tardes, para enfren-tar los retos del día a día. «No puedes resolver 
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				«Ahora estamos muy abiertos a ver cómo nos servirá lo que vivimos como experiencia y no regresar a lo mismo de antes. Lo que queremos es atender mejor al cliente, ser más rápidos, más efectivos, más productivos».
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				cosas a un año, tienes que ir cada semana, y eso no llevó a atender de manera expedita que todos estuvieran bien, preocuparnos por las ta-reas, por hacer un plan estratégico de atención al cliente, por ayudarnos unos a otros», describe el empresario. 

				El resultado fue bueno, en su opinión. La plan-tilla de colaboradores no tuvo que recortarse, ni hubo problemas de sueldos. «Lo que nos ayudó fue el trabajo en equipo, las reuniones que la gente del Comité tenía a su vez con sus equipos. A pesar de que cada uno trabajaba en casa, la comunicación fue muy cercana, porque a través de las videoconferencias podíamos estar resol-viendo los problemas».

				Por sus características y su capacidad de solucionar problemas con agilidad, el Comité de Dirección es algo que llegó para quedarse, considera. «Ahora estamos muy abiertos a ver cómo nos servirá lo que vivimos como experien-cia y no regresar a lo mismo de antes. Lo que queremos es atender mejor al cliente, ser más rápidos, más efectivos, más productivos. En este momento estamos justamente armando equipos de trabajo para que, entre todos, diseñemos el regreso. Sé que será híbrido, y que será un ganar-ganar para los colaboradores, los clientes, los proveedores y nosotros». 

				EL ENFOQUE EN LA GENTE

				El mayor reto en la construcción de su empresa ha sido, desde la perspectiva de su fundador, atraer al talento humano. Conformar equipos no sólo implica escoger muy bien a cada persona, sino también transmitirle la filosofía y cultura de la empresa de forma eficaz, dice Salas. La empresa se mueve en el terreno de lo intangi-ble y en la industria de servicios, por lo que los colaboradores deben comprender el valor tangi-ble que tiene una empresa que ha asegurado a tantas otras, con distintos tipos de seguros. «Lo que tenemos entre manos son miles de millones de dólares en riesgo. La gente está confiando en nosotros».

				En esta búsqueda de una cultura propia, y sumando elementos para atraer más talento, la empresa abrió en octubre pasado la Universi-dad Ancora, que es mucho más que un área de capacitación, describe el empresario. «Se trata 

			

		

		
			
				de ayudar a la gente en una perspectiva de 360 grados: como persona, en lo técnico-administra-tivo, que crezca en todos los sentidos, además del espíritu de servicio». La idea es que todos los empleados de esta aseguradora puedan cursar algún programa en esta institución.

			

		

		
			
				«Se trata de ayudar a la gente en una perspectiva de 360 grados: como persona, en lo técnico-administrativo, que crezca en todos los sentidos, además del espíritu de servicio».
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				Igualmente, el empresario señala que la em-presa está siempre abierta a la innovación, y que incluso lo motiva ampliamente. «Estar pensando siempre en la tecnología, en la innovación, ha ayudado a que la empresa sea un referente, que sea conocida como una buena marca por hacer las cosas con profesionalismo, con excelencia, por su innovación y valores». Con este fin An-cora tiene comités de Tecnología e Innovación ya que, dice Salas, quien no apuesta por ellas tarde o temprano desaparecerá.

				Hablando de permanecer en el tiempo, la em-presa está concentrando esfuerzos en lograr una buena transición generacional. Comenta el empre-sario que «no tengo la filosofía de forzar, sino de enamorar. Si tus hijos ven la pasión que pones en tu trabajo, los vas enamorando de lo mismo». Se-gún comenta, sus cinco hijos conocen la actividad de la empresa, porque «los llevo a los eventos de la empresa, saben lo que puede ser un siniestro y lo que una familia puede estar viviendo y cómo lo resolvieron a través de un seguro».

				Actualmente dos de ellos trabajan en la em-presa. La pasión que piensa transmitir a esta siguiente generación se centra en la experiencia del cliente. «Les digo a mis hijos que me dedico a una labor social, porque estás en el momento en que un cliente más te necesita, sea porque tuvo un choque, una enfermedad, se quemó la empresa, le robaron, o cualquier cosa donde ne-cesitan ayuda».

				De esta forma, la transición generacional en esta aseguradora parece ir bien, un tema en el cual Salas pudo adentrarse a través de los cur-sos Empresa-Familia del IPADE. «Es muy impor-tante. Siempre tienes que pensar en la sucesión porque en cualquier momento puede pasar algo, y lo que quieres es que la empresa sobreviva y perdure. Conozco empresas que no pasaron nunca a segundas ni terceras generaciones 

			

		

		
			
				elementos en todas las áreas para tomar mejores decisiones. 

				«Te hace más humilde, consciente de que no eres perfecto y que debes escuchar las voces de quienes te rodean… En eso estamos, queriendo aprovechar el reto que nos brindó la pandemia para ser mejores en todos sentidos, en el tra-bajo, en la familia, en lo personal. Como ya es-tamos trabajando en ello, seguro saldrán cosas muy interesantes». �⁄�

			

		

		
			
				«Estar pensando siempre en la tecnología, en la innovación, ha ayudado a que la empresa sea un referente, que sea conocida como una buena marca por hacer las cosas con profesionalismo, con excelencia, por su innovación y valores».

			

		

		
			
				porque no visualizaron esto. Recomiendo a las em-presas familiares que hagan esta planeación. No saben cómo ayuda para que las segundas genera-ciones entren con mayor vitalidad y que los pro-blemas sean menores, tanto en la empresa como en la familia. Tienes que ir de la mano de profesio-nales. Yo mismo llevo seis años planeándolo».

				Para el fundador de esta empresa, este per-feccionamiento constante a través de diversos programas le ha permitido contar con muchos 
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