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FINABILITY

“Contar con un Seguro de Creédito en
esta época es crucial para el crecimiento
sostenible y firme de una empresa”

¢Podria hablarnos de usted y de su tra-
yectoria junto a CESCE México?

Mi carrera en el mundo asegurador ini-
ciO colaborando dentro de una com-
pania aseguradora y a paso firme fui
aprendiendo la naturaleza del producto
de Seqguro de Credito y las necesidades
de los clientes, hasta ocupar la posicion
de gerente regional.

Con base a las circunstancias del mer-
cado, y después del gran aprendizaje
de las crisis econdmicas del pais en el
2008 y 2011, surge una oportunidad de
crecimiento para iniciar como interme-
diario.

Siempre he pensado que Crisis’ es igual
a '‘Oportunidad’, por lo tanto, nuestra
marca evoluciona gracias al COVID-19
dando pie al nombre de Finability, brin-
dando a nuestros clientes una extensa

gama de productos financieros y sobre
todo expandiendo la vision del Seguro
de Crédito a nivel nacional.

En esta etapa de pandemia, CESCEMEX
ha sido un gran aliado, pues hemos lo-
grado presentar el producto de Segu-
ro de Credito a muchas mas empresas,
creando una relacion cada vez mas so-
lida. Indiscutiblemente el realizar una
gran alianza con ellos ha brindado fru-
tos con nuestros clientes y potenciales
prospectos.

¢Cual es el perfil de riesgo su cartera
de clientes y qué coberturas son las
mas demandadas?

Finability es un corredor especializado
en Sequro de Credito, que cuenta con
una cartera de clientes en todos los gi-
ros, desde pymes hasta grandes cor-
porativos. Sin embargo, las coberturas
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mas demandadas son para los sec-
tores de construccion, quimicos y
empaques.

Derivado de la contingencia, el perfil
de riesgo de la cartera ha sido muy
dinamico en comparacion con otros
anos. Algunas de las consecuen-
cias en el sector industrial que nos
muestra la estadistica es que de cada
10 empresas por lo menos 9 sufren
de la falta de pago por parte de sus
compradores.

(Qué papel cumple el Seguro de
Crédito en el desarrollo econédmico
de la regidn y el avance de las em-
presas?

Indiscutiblemente el contar con di-
cha herramienta en esta época es
crucial para el crecimiento soste-
nible y firme de una empresa. Un
quebranto de su principal cliente o
iInsolvencia de algunos de sus com-
pradores tiene gran impacto en el
flujo de efectivo del negocio.

Parte del trabajo de Finability es de-
sarrollar esa vision del Seguro de

Credito, pues normalmente todo se
asegura en una empresa, menos las
cuentas por cobrar que represen-
ta un porcentaje considerable de
sus activos.

Las empresas que obtienen el Sequ-
ro de Crédito venden mas y mejor, se
vuelven mas competitivas tanto en
el mercado nacional como interna-
cional, mejoran su liquidez y tienen
la tranquilidad de una recuperacion
en sus cuentas por cobrar.

Segun fuentes del INEGI en el 2019
se encontraban operando 4.9 millo-
nes de empresas, y derivado del con-
finamiento del 2020 sobrevivieron
3.9 millones, por lo tanto, hay mu-
cho potencial de crecimiento para
esta herramienta financiera.



¢ Qué claves distintivas destacaria de

la oferta de CESCE hacia el mercado?

1.- El porcentaje de cobertura mas
alto del mercado (93%).

2.- Flexibilidad de las condiciones
del programa segun la estructura
del cliente.

3.- Proactividad en los dictamenes y
pago oportuno de los siniestros.

4.- El periodo de indemnizacion mas
corto del mercado (90 dias).

5.- Acceso a un sistema muy com-
pleto para el control y uso de la
poliza de Seguro de Credito.

¢(Cuales cree que son los principa-
les desafios del sector asegurador
en la actualidad, y qué sera necesa-
rio para superarlos con éxito?

En la cultura mexicana aun en estos
tiempos no se cuenta con la practica

“Uno de los desafios que nos
encontramos es que algunas

empresas ven la contratacion
de un seguro como un gasto
y N0 COMO una inversion”

de la prevencion. Esa es una de las
lecciones que nos dejo esta pande-
mia es eso. ;COmMo proteger mejor
a la empresa ante eventos inespera-
das que puedan derivar en la falta de
pago de los clientes?

Uno de los desafios que nos encon-
tramos es que algunas empresas ven
la contratacion de un seguro como
un gasto y no como una inversion.
Existen caso de empresas familiares
que aun confian en las "negociacio-
nes verbales” y no tienen definidas
sus condiciones de pago porque
consideran que “su cliente principal
no le dejara de pagar”.

Nuestra funcion como Finability es
justamente promover el uso correc-
to del Seguro de Crédito y sus be-
neficios. Al hacer énfasis en los tres
servicios principales del producto

(Monitoreo de clientes, cobranza
oportuna e indemnizacion) ayudara
a que lleguemos a mas empresas e
identifiquen en el producto no so-
lamente un seguro indemnizatorio
Sino un instrumento robusto de ad-
ministracion de cuentas por cobrar
con muchas mas bondades
que beneficiaran la
operaciony el creci-
miento del negocio.

Azalea Huizar Zapata inicido su
carrera profesional dentro de
una importante aseguradora de
credito hasta ocupar el cargo de
gerente regional en Monterrey y
la zona noreste de México.

Su experiencia en las crisis eco-
nomicas del pais en el 2008 y
2011, le permitio identificar las
necesidades del mercado y la
forma ciclica en que se presen-
tan los problemas de liquidez en
las empresas.

Posteriormente se independiza
posicionandose como uno de los
principales corredores entre di-
versas aseguradoras, dando paso
firme con su propia marca, Fi-
nability, atendiendo clientes a lo
largo de todo el pais.
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