Entrevista a Gonzalo Cordova

«Uompromiso y liderazgo
definen nuestra gestion»
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= ACTUALIDAD Y PROYECCION DE ESCUDO SEGUROS

PROTAGONISTAS

Desde que Grupo Campici asumié la gestiéon de Escudo, armaron y adecuaron su portfolio de
productos, visitaron todas las provincias y a sus aliados estratégicos, los PAS, logrando abrir 25
oficinas y reposicionando la marca. Hoy contintia en el camino de expandirse comercialmente
y de, no solo posicionar a Escudo como la mejor opcién en el mercado, sino de ser cada dia
mads fuerte como Grupo. El objetivo de la Compaiia es continuar en franca expansién y
basado en la proyeccién de crecimiento sostenido para 2021, se le solicité al directorio un
aporte de capital de entre $200.000.000 y $250.000.000 que acompaiie dicho crecimiento.

Entrevista a Gonzalo Cordova

Atencion personalizada y soluciones a medida
para sus PAS, el valor agregado de Escudo

Cérdova. «Somos conscientes que nuestra fortaleza comercial estd
en los PAS. Desarrollamos en ese aspecto un trabajo personalizado,
con sello propio. La base de este trabajo estd en el trato cara a cara
con los organizadores y productores, en el tiempo dedicado y en
las soluciones a medida y personalizadas, generando lazos de
confianza y un ambiente propicio para proponer nuevos negociosy.

onzalo Coérdova, Gerente General de Es-
cudo Seguros, reflexiona sobre la actualidad y
la proyeccion de la Compaiiia.

= ¢Cual es tu experiencia en el Sector Se-
guros y cual es tu trayectoria en Escudo
Seguros?

- Soy contador publico y mi primera experiencia laboral
fue en la actividad aseguradora. Trabajo en este rubro des-
de los I8 afios, auin antes de iniciar mis estudios ya estaba
haciendo analisis de cuentas y conciliaciones bancarias en el
Grupo Juncal. Fue un excelente inicio que, sin duda, marcé
mi carrera profesional.

Ante la convocatoria de Gonzalo Campici, me incorpo-
ré a Escudo Seguros, en mayo de 2017, al mando de la
gerencia de administracion y finanzas y, en marzo de 2018,
asumi la gerencia general de la Compaiiia. Han sido tres afios
de muchisimo trabajo, de constantes desafios, de extensas
jornadas laborales y de innumerables viajes comerciales que,
gracias al compromiso, esfuerzo y dedicacion con la que lle-
vamos adelante la gestion, logramos no sélo buenos resul-
tados, sino que hemos cumplido objetivos muy importantes
para cualquier organizacion.

= ¢Podés comentar algunos de esos logros y cual
fue el secreto para alcanzarlos?

- Para lograr ser competitivos, de ninguna manera podia-
mos sostener el antiguo sistema informatico. En tiempo «»
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«>» récord y con muchisimo sacrificio logramos con éxito la
implementacion del nuevo software de gestién y la moderniza-
cion de la web de productores. Hoy, gracias a tamafa inversion
y al trabajo de todos nuestros equipos, logramos operar sin
inconvenientes en forma remota, en todo el pais, en la situa-
cion de aislamiento que fortuitamente se da desde marzo.

Un logro que me gusta destacar es el que alcanzamos en la
formacion de equipos y liderazgo. Reorganizamos los grupos de
trabajo, buscamos al mejor para cada tarea, propiciando el tra-
bajo en equipo. Ademds, unificamos fisicamente sectores que
estaban en oficinas separadas para aunarlos en un mismo edifi-
cio. Asi, logramos no solo cercania sino una identidad comun.

PROTAGONISTAS

GRACIAS A LA INVERSION EN TECNOLOGIA Y AL TRABAJO DE SUS EQUIPOS,  ESCUDO LOGRO OPERAR SIN INCONVENIENTES EN FORMA REMOTA

Otro de los trabajos que
mayor satisfaccion y resul-
tado nos generd es el que
realizamos a nivel comer-
cial. Cuando asumimos la
gestion vimos que debiamos
generar un cambio rotundo
en la operatoria comercial.
Junto a Gonzalo Campi-
ci emprendimos un trabajo
minucioso, semana a sema-
na, y a lo largo de todo el
pais. Armamos y adecuamos
nuestro porfolio de pro-
ducto para contar con una
oferta que esté a la medida
de las necesidades, no solo
del segmento que ocupa-
mos, sino de las necesidades
zonales no resueltas por el
mercado en su conjunto.
Visitamos a todas las provin-
cias y a cada uno de nues-
tros aliados estratégicos, los
PAS. Logramos abrir 25 ofi-
cinas y reposicionar la mar-
ca. Todo ello lo pudimos lle-
var adelante, como comenté
en el punto anterior, gracias
a tener organizadas las areas
ya que ese trabajo requirio
que pasaramos mucho tiem-
po afuera de la oficina. Este
desafio nunca concluye, no
se alcanza por completo,

se alimenta siempre de las ganas de crecer. Seguimos en el
camino de expandirnos comercialmente y de posicionar, no
solo a Escudo como la mejor opcién en el mercado, sino de
ser cada dia mas fuertes como Grupo.

= ¢Como se vio afectada la operatoria de la compa-
nia a partir de la cuarentena obligatoria?

- Podria decirte que fue un elemento catalizador de algu-
nos cambios en los que ya veniamos trabajando.

A nivel humano, sin duda se trata de una situacién movi-
lizadora y, en muchos casos, muy angustiante. En el plano
empresarial creo que dejé al descubierto verdades sobre
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nuestra forma de trabajar, sobre el esfuerzo, compromiso y
estrategia que le ponemos al negocio todos los dias.

Para dar una idea, tomamos la determinacién de irnos a
casa antes que nadie. El |7 de marzo, es decir, unos dias an-
tes que lo indiquen las autoridades y declaren la cuarentena
obligatoria. Lo hicimos porque entendimos que era la forma
de cuidarnos y respetar a nuestra gente.

Estd claro que tuvimos que afrontar diversas situaciones
que nos llevaron a adaptar nuestro servicio a la distancia y
a implementar rapidamente la modalidad de teletrabajo. De
alguna manera estabamos preparados, con el sistema funcio-
nando a pleno.

En una primera etapa buscamos movernos con velocidad,
organizar lo productivo, lo financiero y generar una conten-
cién a la cadena comercial. Extendimos los convenios con las
empresas de cobranza extra bancaria, que operan en loca-
les abiertos durante las restricciones de circulacién, como
supermercados, farmacias y otros, ademds de incorporar
nuevos medios electrénicos. Flexibilizamos la fecha de ven-
cimiento de las poélizas a fin de continuar dando cobertura a
los asegurados. Ademads, brindamos descuentos, bonificacio-
nes y otras acciones acordes a la situacion con el proposito
de acompanar a nuestra red de PAS.

Nos vimos obligados a tomar algunas decisiones estraté-
gicas ya que, producto de la situacion, se retrasé la cobran-
za. Afortunadamente, las relaciones que construimos desde
hace 2 afos mostraron su fibra y hoy podemos decir que
afrontamos la crisis en equipo y en forma exitosa.

= ¢Qué desafios se abren para un future a mediano
plazo?

- Desde un marco general, creemos que cambiaran los ha-
bitos de consumo en la mayor parte de los negocios, habra
una nueva normalidad que nos obligara a enfocarnos y anali-
zar los negocios desde otra perspectiva. Los clientes deman-
daran servicios mas a medida y, probablemente, se produzca
una resegmentacion de la oferta basada en una nueva deman-
da de los clientes y del mercado.

En la actividad vemos que la matriz del seguro va a re-
gistrar un reordenamiento y, en ese proceso, planificamos
afianzar nuestro liderazgo en el segmento. Vemos una
oportunidad ante la superacién de la crisis de la pandemia
dado que el mercado verd una recuperacién, tendra mayor
actividad y los actores buscaran tomar posiciones, pero no-
sotros, fieles a nuestro estilo, no esperamos a ese momen-
to, sino que trabajamos diariamente con las necesidades de
hoy pensando en mafana.

Somos conscientes que nuestra fortaleza comercial esta
en los PAS. Desarrollamos en ese aspecto un trabajo per-
sonalizado, con sello propio. La base de este trabajo esta
en el trato cara a cara con los organizadores y producto-
res, en el tiempo dedicado y en las soluciones a medida
y personalizadas, generando lazos de confianza y un am-
biente propicio para proponer nuevos negocios. Algo que
para el lector y los PAS seguramente es repetitivo, pero
que nosotros verdaderamente hacemos y es nuestro valor
agregado mas destacado.

Puertas adentro pensamos que el trabajo remoto es una
modalidad que llegd para quedarse. Una parte de la calidad
de vida de las personas se mide por la cercania al lugar
de trabajo. Si bien no podemos modificar eso, si podemos
acortar el tiempo fuera de casa implementando el home
office. Esto nos permite eliminar tiempo de viaje, comidas
fuera del hogar, etc. Siempre tuvimos el foco en nuestra
gente, en poder mejorar las condiciones de las personas
que trabajan con nosotros y asi lo seguiremos haciendo,
porque pudimos confirmar lo que ya sabiamos, que nues-
tros equipos responden de la mejor manera y que tienen un
sentido de pertenencia muy arraigado.

= ¢Qué objetivos se han propuesto para lo que res-
ta de 2020 y el ano que viene?

- Tenemos objetivos especificos por areas. Cada sector
esta analizando la optimizacién, no quedarse adormecidos
con la pandemia y generar propios desafios. En dicha linea
y, @ modo de ejemplo, hemos digitalizado los expedientes
de legales y finalizamos la carga en un nuevo software de
gestion del area.

El objetivo preponderante es lograr rentabilidad positiva
en todas y cada una de las carteras de negocio. Es un trabajo
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en conjunto entre los PAS, la gerencia comercial y el apoyo
de las gerencias técnica y de siniestros. Yamos en busca de
la rentabilidad técnica en todo aspecto. No solo acercando
negocios sanos sino trabajando la detecciéon temprana del
fraude y haciendo un fuerte andlisis de siniestralidad desde la
toma de la denuncia.

En administracién y finanzas, tenemos el objetivo casi
cumplido de mutar la forma de cancelar los compromisos
asumidos con los asegurados y los productores, pasando del
pago con valores a hacerlo via transferencia.

Asimismo, la pandemia nos permitié poner al dia infinidad
de andlisis que teniamos pendientes y que redundaron en
mejoras en procesos Yy circuitos en pos de apoyar la gestion
del cliente interno.

En materia de recursos humanos y comunicacion interna,
trabajamos en modo cross por la optimizacién y ecualizacién
de las mejores practicas. El conjunto de las politicas del area
gira en torno al orden, la equidad, la bisqueda y retencién de
talentos y el desarrollo personal. Contamos con un equipo
ad hoc de coaches que trabajan en afinar permanentemente
la integracion y la resolucién de conflictos, proponiendo la
comunicacién efectiva, espacios de intercambio y puesta en
comUn con el apoyo de profesionales expertos en pos de
maximizar el potencial de las personas.

Desde el area de sistemas y operaciones, trabajamos in-
tensamente para continuar mejorando y simplificando la
operacién diaria de cara a los productores. Nuestro obje-
tivo es, hacia fin de afio o primeros meses del 2021, poder
brindar productos que actualmente el mercado no ofrece en
forma online y potenciar la oferta de utilizacién de canales de
cobro, utilizando APP y links de entes tercerizados especifi-
cos. Todo ello centralizado en nuestra Web de productores.

Desde el area técnica, estamos en pleno andlisis y correc-
ciones de nuestras tarifas para estar alineados con el objeti-
vo de rentabilidad y para estar cada vez mas competitivos en
el segmento que ocupamos.

A nivel compaiiia, nuestro objetivo es continuar en franca
expansién como lo venimos haciendo desde 2018. Como
gerente general, basado en la proyecciéon de crecimiento
sostenido para 2021, solicité al directorio un aporte de ca-
pital de entre $200.000.000 y $250.000.000 que acompaiie
dicho crecimiento. «»
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(iclo de Conferencias sobre Educaeion Vial para nifios

©® En el marco de su 10° Aniversario, el

Parque Tematico de Educacién Vial

invita a compartir saberes, experiencias

y estrategias pedagogicas aplicadas a la

ensefianza de la Seguridad Vial, a través

de un Ciclo de Conferencias sobre Edu-

cacion Vial para nifios, orientado a todo

publico y a realizarse por plataforma zoom.

Las Conferencias programadas son:

® 03 de Septiembre:

¢/Cémo ser un Pasajero Seguro?

® |7 de Septiembre:

;Como ser un Peatén Seguro?

® 24 de Septiembre: ;Cémo ser un Ciclista Seguro?

Todas las charlas se realizaran de 15:30 a 16:30 horas, y tendran como
disertantes al Dr. Horacio Botta Bernaus y al Equipo Docente del
Parque Vial. El Ciclo de Conferencias es libre, gratuito y para todo pu-
blico. El cupo es limitado y se entregaran certificados de participacion.
Auspician y organizan Grupo Sancor Seguros, Fundacién Gru-
po Sancor Seguros, Parque Tematico de Educacién Vial y ICES
Educacién Superior.

«Entre todos tenemos que colaborar para que la educacion vial desde
pequerios se consolide para alcanzar altos niveles de concientizacién en
seguridad vialy.

[ Brevesdelnforme ]

(apacitacion virtual de Fundacion Grupo Sancor Seguros
® Fundacion Grupo Sancor Seguros,
a través de su Instituto Cooperativo de
Ensefianza Superior ICES Nivel Supe-
rior y su Centro Universitario Suncha-
les, junto a UCA Escuela de Negocios,
presentan la capacitacién virtual «Herra-
mientas para la gestion de cooperativas y
mutuales en el mundo con y post pandemiay,
que dara comienzo el 29 de septiembre y
tendra una carga horaria total de 2| ho-
ras, con cursado semanal.
En este contexto diferente y que genera
necesidad de transformaciones organiza-
cionales profundas, el curso busca fortalecer las herramientas de ges-
tién que permiten controlar, evaluar y optimizar procesos, asi como
también formular estrategias y tomar decisiones en funcién de indi-
cadores econémico-financieros claves. Estd orientado a Consejeros,
Sindicos y Directivos de Cooperativas y Mutuales, Docentes y Alum-
nos avanzados de carreras afines, y publico en general que se encuen-
tre interesado en la gestién de Entidades Cooperativas y Mutuales.
Cupos limitados. Informes e inscripciones: capacitaciones@ices.com.ar

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 674

Galeno Seguros incursiona en los Seguros Agricolas
® Galeno Seguros amplia su car-
tera de productos y ofrece su nue-
vo seguro de Proteccién de Cul-
tivos, especialmente disefiado para
protegerlos sobre dafios o pérdidas
de rendimiento, brindando las me-
jores opciones de coberturas.

«La cobertura agroclimdtica que ofre-
ce Galeno es una de las coberturas
mds completas del mercado, ya que
cubre el riesgo de factores agrocli-
maticos aun antes de la siembra, con
coberturas especificas como son la de
planchado e Incendio de rastrojosy,
comenta Mariano Sacco, Jefe de
Negocio Agropecuario de Ga-
leno Seguros. Ambas coberturas
adicionales son sin costos sobre la
cobertura basica de Granizo, al igual que la de Dafos Tempranos
(Resiembra) e incendio del cultivo estando en pie. A esta cobertura
bésica de granizo, se le pueden agregar otros adicionales con costos
que cubren los dafnos causados por las heladas y viento.

Por otra parte, Galeno cuenta con otro tipo de coberturas para com-
plementar la transferencia de Riesgos Climaticos al resto del patrimonio
del productor agropecuario, como lo son los Integrales especificos para
este tipo de produccion, que cubren viviendas, galpones, establecimien-
tos agropecuarios; amparando incendio, robo, responsabilidad civil, se-
guro técnico, entre las coberturas mas importantes. El acopio de cerea-
les a través de Incendio es una de las coberturas que brindan al sector.
Ademas del granizo, ofrecen cobertura sobre todos los eventos agro-
climaticos nominados e incendio por cualquier causa. Se cubren to-
dos los eventos y factores que pueden llegar a ocasionar una pérdida
de la productividad del cultivo. Salvo eventos sistémicos como sequia
e Inundacién (solo se aseguran en coberturas Multiriesgo Climaticos
basada en proteger Rendimiento o Ingresos).

Sobre Grupo Galeno

El Grupo Galeno tiene mas de 35 afos en el mercado. Presta ser-
vicios a mas de 2,5 millones de personas a través de la cobertura de
planes de salud a mas de 700.000 socios. Cuenta con 7 sanatorios y 7
Centros Médicos propios.

Galeno ART -su Aseguradora de Riesgos de Trabajo- con mas de
1.000.000 asegurados; Galeno Vida que comercializa seguros de vida
con 500.000 vidas cubiertas; y Galeno Seguros, su Compaiiia de Se-
guros Patrimoniales, con mas de 900.000 riesgos cubiertos.

Por su parte, Galeno Capital es la Administradora de Fondos. Asi-
mismo, a partir de febrero de 2018, incursioné en el segmento finan-
ciero a través de la adquisicion de Compaiiia Financiera Argentina
S.A. (Efectivo Si) y de Cobranzas y Servicios.

La Perseverancia Seguros cumple 115 aiios y lo eelebra
con «El Valor de la Perseverancia», un (Ciclo de
(onferencias Virtuales sobre innovacion digital
® Personalidades destacadas prota-
gonizaran este ciclo que analizara,
desde diferentes ambitos, el impacto
de la transformacién digital.
® Desde el jueves 8 de octubre, du-
rante todos los jueves de octubre
a las 18.00 horas, se podra ver a
través del sitio web de la compaiiia,
www.Ips.com.ar, Youtube y su perfil
en Instagram.
® La Perseverancia Seguros celebra sus I15 afios de trayec-
toria con un Ciclo de Conferencias Virtuales sobre innovacién
digital llamado «El Valor de la Perseverancia». El mismo reunira
a cuatro grandes personalidades destacadas para exponer sobre el
impacto de la transformacién digital en las compaiiias. Los eventos
virtuales se llevaran a cabo los jueves 8, |5, 22 y 29 de octubre a las
18.00 horas, a través del sitio web de la empresa, www.Ips.com.
ar, su perfil en Instagram (laperseverancia_seguros) y su canal de
Youtube (La Perseverancia Seguros).
Agustin Pichot, referente del deporte argentino; Diego Lerner,
Presidente de Walt Disney Company Latinoamérica; Ignacio Mar-
seillan, Managing Director de Globant y Federico Di Benedetto, Se-
cretario de Comunicacién, Contenidos y Participacion Ciudadana del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires, seran los protagonistas de
este ciclo que se realiza en el marco de los festejos del |15 aniversario
de La Perseverancia Seguros, compaiia que se destaca por estar
a la vanguardia de la innovacién dentro de su categoria y mantener la
cercania, calidez y compromiso que los caracteriza.

Acerca de La Perseverancia Seguros

A principios del siglo pasado, en la ciudad de Tres Arroyos, al sudeste
de la Provincia de Buenos Aires, nacié La Perseverancia Seguros S.A.,
fruto del suefo de un grupo de emprendedores con un objetivo en
comun: poder brindar tranquilidad a su gente, resguardando y dan-
do garantias a su patrimonio. Hoy, a mas de 100 afios de recorrer
el camino, sigue siendo fiel a su principio, la satisfaccion del cliente;
manteniendo una politica de expansién sumando todos los esfuer-
zos con el objetivo de brindar un servicio de calidad a productores,
asegurados y terceros para ofrecerles el respaldo y atencién que se
merecen. Actualmente la Compaiiia cuenta con representaciones en
todo el pais, operando en todas las coberturas, ofreciendo una amplia
variedad de productos para satisfacer adecuadamente las necesidades
de los clientes en materia de seguros.
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San (ristobal Seguros lanza Tienda San Cristobal para PAS

® La plataforma online ya esta disponible, con acceso exclusivo para
los Productores Asesores de Seguros de la empresa. De esta forma,
el canal puede adquirir todo tipo de productos personalizados con su
nombre para consolidar el cobranding con la marca San Cristébal.
San Cristébal Seguros lanzé su nueva tienda online especialmente
disefiada para Productores Asesores de Seguros (PAS). La platafor-
ma ya estd disponible, con acceso exclusivo para los socios estratégi-
cos de la empresa. De esta forma, el canal puede adquirir todo tipo de
productos para clientes, para su propia oficina, para eventos zonales,
salutaciones por fechas especiales o efemérides, con el objetivo de
captar nuevos socios o fidelizar a su cartera.

La tienda busca brindar una solucién integral de Merchandising, para
que el Productor tenga acceso a la adquisicion de elementos segln sus
necesidades, logrando dar respuesta a sus compromisos con mayor agi-
lidad. Desde alli, puede consultar el stock en linea, elegir qué comprar
y abonar en forma directa como cualquier plataforma de e-commerce. A
su vez, podra personalizar con su nombre todos los productos.

«Esta nueva herramienta que ponemos a disposicién de nuestro principal
socio estratégico, tiene por objetivo hacer tangible nuestro compromiso co-
mercial de continuar creciendo juntos, generando mayor visibilidad de marca
para nuestros PAS. Ellos son parte fundamental de San Cristébaly, enfatizé
Diego Schneider, gerente comercial de San Cristébal Seguros.
Bajo el lema «Tu nombre y nuestra marca juntos a todos lados», Tienda
San Cristébal es una alternativa 4gil, facil y simple para los Producto-
res de Seguros, en una iniciativa que refleja la cercania que la compaiiia
mantiene con su principal canal de ventas, desde hace mas de 80 afios.

Suramericana se posiciona entre las principales asegura-
doras de origen latinoamericano en Seguros Generales

® Como compaiiia espe-
cializada en la gestién de
tendencias y riesgos, con
una plataforma multisolu-
cién, multicanal y multi-
segmento que acompaiia
a 18 millones de asegura-
dos en nueve paises de la
regiéon, Suramericana
ascendié al tercer lugar
en el segmento Seguros Generales (No Vida), en el ultimo «Ranking
de grupos aseguradores en América Latinay, publicado por la Fundacién
Mapfre, siendo la primera de origen latinoamericano.

En el ranking total de grupos aseguradores de la region, Suramerica-
na se mantuvo en el octavo lugar y es cuarta entre las latinoamericanas,
luego de tres aseguradoras brasilefias. Con un volumen de primas que
superd los USD 4,000 millones de ddlares en 2019, la compaiiia registré
una participacién de mercado de 2.8%, segun el informe.
«Posicionarnos entre las aseguradoras latinoamericanas mds relevantes, ha
sido posible gracias a nuestra estrategia como gestores de tendencias y ries-
gos, que nos permite avanzar en la entrega de capacidades para las personas
y las empresas, la mayor diversificacién de nuestro portafolio con soluciones
que trascienden el aseguramiento tradicional, asi como continuar consolidan-
do a las compaiiias en los nueve paises donde Seguros SURA estd presenten,
expresé Juana Francisca Llano, Presidenta de Suramericana.

En el segmento de vida, la compaiiia se posiciona como la novena
de origen latinoamericano y se ubica en el puesto |7 en el escalafén
general. Cabe mencionar que la produccién por valor de primas en el
Ultimo afo se distribuy6 en un 52% en seguros Generales y 48% en
Vida, que sumaron cerca de 16 millones de pdlizas.

Suramericana ha desarrollado cuatro lineas de negocio en las com-
paiiias Seguros SURA en la region, enfocadas en autos, vida, salud y
empresariales, donde los portafolios de soluciones se han diversifica-
do para acompaiiar a las personas y a las empresas, no solo cuando
ocurre un siniestro, sino desde la entrega de capacidades y conoci-
miento que les permita identificar oportunidades en movilidad, com-
petitividad, conectividad, habitat, salud y autonomia.

Resultados de Suramericana junio 2020

En ese sentido, al cierre del primer semestre, Suramericana consolidé
ingresos totales que aumentaron 10.5% y sumaron USD 2,391 millones,
con un crecimiento en los segmentos de seguros Generales (7.5%), Vida
(7.0%) y la prestacién en Colombia de servicios en salud (21.5%). Ademas,
se destaca la recuperacion de ingresos por rendimiento de portafolios de
las aseguradoras, en particular de la filial en Argentina. La utilidad neta con-
solidada fue de USD 79 millones, 68.3% mas que en igual periodo de 2019.
«Estos resultados reflejan los esfuerzos por fidelizar a nuestros clientes des-
de tres frentes: transformacion del modelo operativo; desarrollo de nuevas
soluciones y reconversion de otras, para responder a las condiciones actua-
les de las personas y las empresas en la region; al tiempo que fortalecemos
nuestros accesos y canales. Asimismo, hemos cuidado el calce de reservas, la
solvencia y la liquidez frente a los escenarios proyectados ante la pandemiay,
indicé Juana Francisca Llano, Presidenta de Suramericana.

Mercado asegurador en la region

Finalmente, el mercado asegurador en la regién tuvo un comporta-
miento positivo en 2019 que sumé un volumen de primas de USD
153,113 millones, un 1.7% mas que en 2018, segln el reporte de la
Fundacién Mapfre. Especificamente, hubo un crecimiento en el seg-
mento vida de 5.1%, mientras decrecié 1% en el segmento No Vida,
explicado, en buena parte, por la depreciacion de las monedas locales
frente al ddlar, particularmente en Argentina y Brasil.
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Provincia Leasing: se afianza la linea especial para
municipios bonaerenses

© Presentada en mayo por el gobernador de la provincia de Buenos Ai-
res, Axel Kicillof, y desarrollada por Provincia Leasing, la linea especial
de leasing para municipios fue aprobada, al dia de la fecha, a 55 municipios
bonaerenses por un total de casi $ 922 millones.

Provincia Leasing, que como objetivo tiene el desarrollo produc-
tivo articulado a las iniciativas de politicas estratégicas del Gobierno
de la Provincia de Buenos Aires, lanz6 la linea para que los municipios
de la provincia puedan adquirir bienes de capital que les permitan
mitigar los efectos de la pandemia. Asi, el destino del préstamo es la
adquisicion de ambulancias, equipamiento sanitario, vehiculos para la
construccién, entre otros.

Si bien el financiamiento inicial fue por $ 600 millones, en julio la suma
se amplié en $ 400 millones mas, con lo cual, de los $ 1000 millones del
programa, ya se aprobaron exactamente $ 921.440.897.

«En poco mds de cuatro meses pudimos financiar con mads de $ 921 millones
a gran parte de los municipios bonaerenses para que pudieran enfrentar me-
jor equipados las adversidades que desatd la pandemia», expresé Valeria
Dallera, presidenta de Provincia Leasing.

Las operaciones de leasing aprobadas en mayo fueron por $ 45.178.522,
en junio por $ 225.845.028, en julio por $ 393.944.649 y en agosto por $
183.509.440. En lo que va del mes se aprobaron acuerdos por $ 62.235.436.
Durante agosto se autorizaron operaciones por $ 183.509.440 a las
municipalidades de Almirante Brown, Lomas de Zamora, Pehuajé, Pilar,
Ituzaingé y Ensenada. Finalmente, en lo que va del mes de septiembre
se aprobaron $ 62.235.436 a los municipios de Lezama, de Saladillo,
de Tandil, de Daireaux, de Coronel Pringles, de Monte y de Campana.

Entre los bienes entregados resaltan las adquisiciones como: ambulan-
cias de traslado, camiones, barredoras, camionetas pick up, minibus;
equipamiento para laboratorio, esterilizadores (por 6xido de etileno y
por vapor de agua), equipo de rayos, desfibriladores automaticos ex-
ternos; lavadoras y secadoras.

La linea se destaca por ofrecer un plazo de hasta 48 meses, una tasa es-
pecial variable desde el 26% anual, un periodo de gracia de tres meses y el
diferimiento del pago del seguro brindado por Provincia Seguros.

Afianzadora: + Superavit + Crisis Economica
— Seguros de Caucion

® La balanza comer-
cial de julio viene nue-
vamente a aportar mas
de USD 1500 millones
que tienen como obje-
tivo reforzar las alicai-
das reservas del Banco
Central. En una prime-
ra lectura todo apunta
a ser una buena noti-
cia: exportamos mas
de lo que importamos. Sin embargo, esta dindmica acida indicaria que
la crisis econémica local es mas profunda que en el resto del mundo.
Dicha balanza superavitaria obedece a un desplome de las importacio-
nes superior al 30% y a un retroceso de las exportaciones del 16%. En
relacion a este Gltimo segmento, las caidas mas abruptas estan vincula-
das a los productos con mayor valor agregado (Manufactura de Origen
Industrial) que tienen como destino Brasil. Estos sufrieron una caida del
32%. El rubro menos afectado sigue siendo el de Productos Primarios
(-10%), con China y el sudeste asiatico como receptores.

Estos datos sobre la exportacién muestran una «precarizaciény del
combo exportador, es decir, menos valor agregado para los pro-
ductos generadores de divisas. Cuando hablamos de importacio-
nes, principal materia prima de demanda de seguros de caucion, las
alertas se encienden con un desplome generalizado que asciende a
dos digitos. Entre las caidas mas llamativas tenemos los Bienes de
Capital (-24%) y sus accesorios (-50%), niUmeros que presagian un
bajisimo nivel de inversién que no llegara a cubrir el mantenimiento
de la infraestructura actual.

El primer semestre aporté mas de USD 9600 millones de balanza co-
mercial positiva con un retroceso de 24% en importaciones y un 12%
en exportaciones, lo cual explica este superavit que proyecta un flujo
comercial por debajo de los USD 100.000 millones para todo el 2020.
El mercado de Seguro de Caucién sigue de cerca la dindmica del sec-
tor de comercio exterior, hoy responsable de mas del 40% del primaje,
principalmente identificado con las importaciones temporales del sec-
tor industrial argentino.

Frente a un panorama adverso y de incertidumbres, las recientes me-
didas de incentivo a la industria pregonan una reactivacion del volumen
de las importaciones, vitales para el desarrollo del estratégico polo
industrial exportador argentino.

#CulturaAfianzadora
Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucion - http://www.afianzadora.com.ar/

Grupo Allianz logré un beneficio operativo de 2.600
millones de Furos en el segundo trimesire de 2020

® |os ingresos netos atri-

buibles a los accionistas

del cayeron un 28,6% a

1.500 millones de Euros.

® Durante el primer se-

mestre los ingresos totales

se mantuvieron estables

en 73.500 millones de euros.

® Los ingresos totales disminuyeron un 6,8% por ciento a 30.900 millones de euros.
® De enero a junio el beneficio operativo fue de 4.900 millones de euros.
* Buen indice de capitalizacion de Solvencia Il del 187%.

® El desempeiio resiliente en un entorno dificil confirmé la solidez
de la estrategia del Grupo Allianz, conglomerado que logré un
beneficio operativo de 2.600 millones de Euros en el segundo
trimestre de 2020. La crisis del COVID-19 provocé una de las tur-
bulencias econémicas y financieras mas graves del mercado. Si bien
los mercados financieros se han recuperado entre abril y junio, la
recuperacion econémica sigue siendo fragil.

A pesar de este contexto, el Grupo Allianz, con su cartera de ne-
gocios bien diversificada y un sélido balance general, ha seguido na-
vegando con éxito a través de la crisis actual y ha logrado resultados
solidos en el segundo trimestre de 2020.

Los nimeros del segundo trimestre de 2020

La variacién de los ingresos internos, que se ajusta a los efectos mo-
netarios y de consolidacion, fue de a -7,7% impactados principalmente
por el segmento de negocios Vida y Salud. Los ingresos totales dismi-
nuyeron 6,8 por ciento a 30.900 (2T 2019: 33.200) millones de euros
y el beneficio operativo cay6 18,8% a 2.600 (3.200) millones de euros.
En el segmento de negocio de Patrimoniales la utilidad operativa cayé
debido a pérdidas relacionadas con la pandemia del coronavirus, asi
como a un menor resultado de inversion operativa. La utilidad opera-
tiva del segmento de negocios Vida y Salud fue resistente y disminuyé
principalmente debido a una ganancia Gnica favorable en 2019. Por su
parte, el segmento comercial de Gestion de Activos registré una uti-
lidad operativa sélida, aunque menor, impulsada principalmente por
menores comisiones de desempefio.

La utilidad neta atribuible a los accionistas disminuy6 28,6 por ciento
a 1.500 (2.100) millones de euros en el segundo trimestre de 2020,
reflejando en gran medida el desarrollo de las ganancias operativas.
El beneficio basico por acciéon (BPA) disminuyé un 27,6 por ciento
a 7,07 (9,76) euros en el primer semestre de 2020 mientras que el
rendimiento anualizado del capital (RoE) ascendié al 10,0 por ciento
(afio completo 2019: 13,6%).

El indice de capitalizacién de Solvencia Il fue del 187% al final del
segundo trimestre de 2020, en comparacién con el 190% al final del
primer trimestre del afio.

«La pandemia sigue siendo un desafio para todas las industrias. Sin em-
bargo, Allianz ha logrado resultados sélidos y ha mostrado una resistencia
notable en los primeros seis meses de 2020. Nos da la confianza de que
veremos un desempefio financiero sélido también en la segunda mitad del
afioy, manifesté Oliver Bdte, Director Ejecutivo de Allianz SE.

Orbis Seguros presente ¢on Carlos Mau en el
XVII Congreso CLADIT 2020

Orbis Seguros estuvo representada con la participacion del di-
rector de la compaiiia, el doctor Carlos Mau, en el XVII Congreso
Regional para la Prevencién de Lavado de Dinero u Otros Ac-
tivos y Financiamiento del Terrorismo CLADIT 2020, organiza-
do en esta ocasién por la Asociacion Bancaria de Guatemala,
-ABG- y la Escuela Bancaria de Guatemala, -EBG- y realizado
de manera virtual el pasado |9 de agosto. Por su trascendente partici-
pacién desarrollando el tema «Cémo Impacta la Pandemia en la Gestién
de Riesgos de Lavado de Activos y Financiacion del Terrorismo en las Asegu-
radoras, el doctor Mau recibi6 las felicitaciones y agradecimiento por
parte de las autoridades de la entidad organizadora, comprometién-
dolo a participar en paneles de futuros congresos.

Este congreso abarca temas que sirven para la capacitacion y actua-
lizacién profesional de los integrantes de instituciones, empresas y
organizaciones afines al Sector Financiero.

Durante su exposicién, Carlos Mau se refirié a temas relacionados con
la cuarentena y el aislamiento social, profundos cambios advertidos en
los delitos, en las nuevas modalidades de trabajo y en los cambios en el
comportamiento de los consumidores en su forma de compra y pago.

En relacién con ello, se refirié a qué dice el GAFI respecto a los riesgos
LA/FT (lavado de activos y financiacion del terrorismo); qué dice la Ofi-
cina de las Naciones Unidas contra la Droga y el Delito (United Nations
Office on Drugs and Crime); los efectos en la pandemia en relacion con el
Cibercrimen y Fraudes; mitigantes para combatir el fraude; actividades
que podrian interesar al lavador y los vehiculos empleados para ello;
estadistica que muestra el incremento en las transacciones a través
de medios digitales; el impacto en la actividad aseguradora; el cambio
en la exposicién de los distintos riesgos exige adaptaciones, se brindo
recomendaciones; Y, finalmente, expuso sobre el principal activo con
que cuenta una empresa: la reputacion.

Edicicn Primera Quincena Septiembre 2020
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Intégrity Seguros realizé un After work virtual para sus PAS
© El pasado miércoles 9 de septiembre,
la Aseguradora realizé un evento virtual
para uno de sus segmentos de Produc-
tores y miembros del staff comercial.
Con el objetivo de afianzar las relacio-
nes comerciales e incentivar a sus socios
estratégicos en un contexto original y
amigable, Intégrity Seguros incursio-
né en lo que denominé After work.
Para disfrutar del encuentro, los invita-
dos recibieron una selecta picada en su
domicilio particular, que compartieron
muy gustosos a la vez que intercambia-
ron anécdotas, palabras emotivas y, ante todo, muy buen humor. Du-
rante 40 minutos disfrutaron de un show cémico que estuvo a cargo
del famoso humorista Claudio Rico.

Tras compartir dos horas y media juntos a través de una plataforma vir-
tual ambientada como bar, finalizaron el grato encuentro con un brindis.
«Este tipo de acciones motivacionales, al igual que nuestros viajes de fide-
lizacién ‘Intégrity Champions’, conforman nuestro Programa de incentivos
para Productores, del que nos sentimos muy orgullosos ya que estdn pensa-
dos para premiar el esfuerzo de nuestros PASy, agregd Luciana Capuya,
Jefa de Marketing de Intégrity Seguros Argentina.

El impacto del Covid en Arﬁenlina,
(olombia, México y Fl Caribe

©® Una reciente investigacion regional llevada a cabo por la consul-
tora Milliman y liderada por los consultores Fernando Mesquida,
Héctor Gueler y Ariel Hojman, sobre el impacto del Covidl9 en el
mercado de seguros de personas, obtuvo interesantes conclusiones
que describen el presente y las perspectivas del sector. El estudio del
que participaron 29 grupos econémicos contd con el apoyo de tres
importantes camaras empresariales, la Asociacion Civil de Asegu-
radores de Vida y Retiro de la Republica Argentina, AVIRA;
la Federacion de Aseguradores Colombianos, FASECOLDA
y la Asociacion Mexicana de Instituciones de Seguros, AMIS.
Para el estudio, Milliman encuesté a aseguradoras lideres de Argen-
tina, México, Colombia, Panama y Republica Dominicana, en total 31
compaiiias, de cuyas opiniones se puede extrapolar el panorama del
ramo en el subcontinente. Cabe resaltar, desde el inicio, el compromi-
so del sector frente a esta grave situacion: 7 de cada |10 aseguradoras
entrevistadas no poseen exclusiones por pandemia. Del 27.5% que si
la excluia, la gran mayoria las ha cancelado y el 13.7% restante las ha
suspendido por 6 meses. Compartimos las principales conclusiones
de la operatoria en este excepcional periodo:

* ACCION COMERCIAL: 69% de las aseguradoras estan enfocadas en
generar ventas tanto a nuevos clientes, como también a sus respec-
tivas carteras vigentes. Solo 24% apunta a la gestién por sobre la
cartera existente y apenas 6.9%, principalmente, a nuevas ventas. En
Argentina estos porcentajes son 62.5, 25y 12.5, respectivamente.
 GESTION DE VENTAS: 51.7% de los entrevistados estan haciendo al-
gunos ajustes en precios, condiciones y canales. Los mismos consisten
en reforzar la oferta de productos y servicios a través de vias virtuales,
generar ofertas «Tailo-Made» acordes a la exposicion de cada riesgo,
realizar campafias para impulsar nuevas ventas y brindar coberturas
adicionales o adaptarlas para amparar el riesgo por COVID-19. En el
mercado local, 6 de cada |10 encuestados no planifica cambios, ni res-
tricciones en las ventas.

o TASAS DE INTERES: 62.1 proyecta una disminucién en las actuales
tasas de interés, mientras que 24.1%, por el contrario, anticipa un alza;
10.3% no espera cambios. Independientemente de la valoracién ascen-
dente o descendente de las tasas de interés en el mercado financiero,
casi la mitad considerd que el impacto de esta alteracion se extendera
por entre dos y cinco afos. En nuestro pais, la mitad coincide en una
disminucion en las actuales tasas de interés, mientras que 37,5% por el
contrario pronostica un alza.

* MORTALIDAD: Referido a este item, 69% estima una suba de las tasas
de fallecimientos, mientras que un 20.7% no realizé cambios en sus pre-
visiones. Ademas, 10.3% considera todavia que el impacto ser4 incierto.
Es interesante destacar que hubo efectos que contrarrestaron los da-
fios de la pandemia. Por una parte, debido a que el target etireo mas
afectado no era el de mayor cobertura aseguradora y, en parte, debido
a la disminucién de los accidentes de transito producto del aislamiento.
Los que efectivamente esperan aumento de la mortalidad, ajustaron
entre | y 25% sus previsiones. El impacto en el crecimiento de los de-
cesos durara menos de dos afos para el 41%, de 2 a5 parael 31% y no
se evidenciaran cambios para el 27%. En Argentina, los nimeros son
algo diferentes: 75% declara que se producira un aumento de las tasas
de fallecimiento en el préximo bienio, mientras que 25% restante no
realiz6 cambios en sus previsiones.

* PRECIOS Y TARIFAS: El 55.2% no considera que realizara modifi-
caciones. El restante 44.8 lo hard en los préximos 6 meses en los
productos de Vida Grupo, Vida Entera y Dotal. En el territorio nacio-
nal es un porcentaje mayor, 75%, el que no anticipa modificaciones,
mientras que el restante 25% afirma que las hara en los préximos 6
meses, en los productos de Vida Grupo o Universal Life.

* CARTERA: La mayoria de los entrevistados, incluso en Argentina, no
ha notado incremento del nimero de rescisiones o rescates totales,
ni de préstamos o rescates parciales. Sin embargo, si manifiestan re-
duccion significativamente en el volumen de primas recaudado.
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Banco Provineia dispone de $ 7 mil millones

para financiar al Agro con tasa 0%

® Banco Provincia dispone

de un fondeo de 7 mil millo-

nes de pesos para financiar

a tasa 0% las compras con

la Tarjeta Procampo en mas

de 300 establecimientos.

La nueva promocion incluye las compras de hacienda, sanidad y nu-
triciéon animal, combustibles y todos los insumos de cara a la préxima
campana de siembra gruesa.

Banco Provincia y Provincia Seguros participaron los dias 9y 10
de septiembre de ExpoAgro Digital, la nueva muestra 100% virtual
para el sector agroindustrial.

La nueva campafia de Procampo tiene alcance hasta el 3| de diciembre
y cuenta con plazos de financiamiento que arrancan en los 120 dias para
combustibles, lubricantes, estaciones de servicios, neumdticos y energias
renovables. Los remates de hacienda pueden abonarse hasta con 180 dias
y el méximo plazo de 210 dias estd pensado para la adquisicién de agroqui-
micos, semillas, fertilizantes, productos veterinarios y maquinarias.
«Tenemos un gran compromiso con el sector agroindustrial, que es uno de los
mds dindmicos de la economia bonaerense y al que le hemos destinado el 36% de
las financiaciones del programa RePyMe. Estamos en un didlogo permanente
y maduro a través de los Consejos Consultivosy, aseguré Juan Cuattromo,
Presidente de Banco Provincia. Y sefalé: «Creemos en el rol del Banco
como motor del desarrollo productivo, porque asi lo determiné el Gobernador
Axel Kicillof y en esa agenda estamos trabajando, para seguir potenciando la
produccién bonaerense que es nuestro desafio como banca publicay.

En lo que va del afio se otorgaron préstamos a la agroindustria bonaeren-
se por mas de 46 mil millones de pesos, casi la mitad de todos los prés-
tamos a las empresas. La financiacién con la Tarjeta Procampo aportd
9.500 millones y el programa «(A toda Maquina» generé 850 opera-
ciones de compra de maquinaria agricola por 4.900 millones de pesos.
Esta financiacion sin interés es parte del plan «Provincia en Mar-
cha» que anuncié el Gobernador Kicillof, por el que la entidad se
comprometié a destinar otros 35 mil millones de pesos a todo el
tejido productivo provincial.

Banco Provincia, junto con Provincia Seguros, participaron el 9 y
10 de septiembre de ExpoAgro Digital, una novedosa plataforma de
negocios 100% virtual que tiene como fin vincular a compradores y
vendedores de manera gratuita. La entidad estuvo presente a través de
un stand dentro del micrositio donde expuso su oferta de productos y
servicios. Ademads, conté con 5 canales de videollamadas para que los
visitantes virtuales pudieran entablar contacto con agentes comerciales
del Banco (Agropecuaria; Banca Pymes y Comercio Exterior).

En tanto que Provincia Seguros dispuso también de asesores es-
pecializados para atender las consultas y brindar informacién sobre
las coberturas destinadas a la actividad agraria. La compaiiia cuenta
con coberturas para cuidar establecimientos agropecuarios, cultivos,
maquinarias y responsabilidades de la actividad, con la posibilidad de
asegurar todo en una unica péliza integral, flexible y adaptada a todo
tipo de explotaciones agricolas.

COVID-19: El sistema de riesgos del trabajo

ya eubrié mas de 81 mil denuneias

© El 27% de las denuncias se
concentré en el personal de
salud, segiin un informe de la
Superintendencia de Ries-
gos del Trabajo (SRT) que
da cuenta de los casos regis-
trados por las ART al 2 de sep-
tiembre de 2020. El personal de
las Fuerzas de seguridad, bom-
beros y Fuerzas armadas concentran el 13% de los casos denunciados,
seguidos por quienes desarrollan venta minorista de bienes y servicios
con el 8% y quienes realizan tareas de mantenimiento y limpieza con el 6%
y los empleados del transporte de pasajeros, con el 5% del total de casos
denunciados. El 38% restante de los casos se presenté entre empleados
de las mas de 200 actividades que forman parte del registro de la SRT.

La franja etaria con mas casos es la que esta entre los 30 y 34 aiios,
donde se registran 9.140 contagios entre los hombres y 6.125 entre
las mujeres. Le sigue el rango entre 35 a 39 afios (8.283 hombres y
5.576 mujeres) y en tercer lugar esta la franja que va de los 25 a los 29
afos (7.800 hombres y 5.126 mujeres).

Sin considerar las prestaciones médicas y en especie asociadas, s6lo
en términos de incapacidad laboral temporaria e indemnizacién por
fallecimiento, el informe revela que el Sistema de Riesgos del Tra-
bajo, a través del Fondo Fiduciario de Enfermedades Profesio-
nales, debe afrontar un costo estimado de 5.300 millones de pesos,
tomando como dato un promedio de mas de 21 dias de inactividad del
trabajador como consecuencia de la enfermedad y estableciendo un
sueldo bruto medio de poco mas de 61 mil pesos.

Mediante la puesta en vigencia del Decreto de Necesidad y Urgen-
cia N° 367/2020, el gobierno nacional dispuso que el covid-19 «se
considerard presuntivamente una enfermedad de cardcter profesional no
listada, respecto de las y los trabajadores dependientes excluidos mediante
dispensa legal y con el fin de realizar actividades declaradas esenciales, del
cumplimiento del aislamiento social, preventivo y obligatorio ordenado por
el decreto N° 297/20 y sus normas complementarias.

La norma determiné que las ART deben dar cobertura a los trabaja-
dores que contraigan el virus, en aquellos casos en que las personas se
encuentren desempefando actividades y servicios declarados como
esenciales, en el marco excepcional de la emergencia sanitaria.

Los precios de los Seguros Comerciales aumentan 8% en
Latinoamérica durante el segundo trimestre segiin Marsh

® El COVID-19 esté entre las principales causas que afectaron a los
precios, segun el Informe del Mercado Mundial de Seguros publi-
cado por Marsh.

® Los precios de los seguros aumentaron 9% a nivel mundial, en el segundo
trimestre del 2020.

* Definir estrategias de renovacion con anticipacién e informacion mds
detallada: claves para combatir el reto de incremento de precios.

El precio de los seguros comerciales en Latinoamérica creci6 un 8%,
frente al 19% de media a nivel mundial, segtn el Informe del Mer-
cado Mundial de Seguros publicado por Marsh, lider global en co-
rretaje de seguros y administrador de riesgos. El aumento ha sido el
mayor que se ha observado desde que el informe fue lanzado por pri-
mera vez en 2012, se suma a los aumentos promedio interanuales del
14% en el primer trimestre y del 11% en el cuarto trimestre de 2019.
Al igual que en el primer trimestre, el aumento promedio de los pre-
cios se debid principalmente a los aumentos de las tasas de seguros
de dafios materiales y de las lineas financieras y profesionales. Entre
otros resultados, el informe sefala:

® Los seguros de Dafios Materiales a nivel Latinoamérica aumentaron
un 14%. Los precios para las pequefias organizaciones aumentaron en
menor grado que para los grandes corporativos con mayores riesgos.
* Los paises que necesitan adquirir un reaseguro internacional facul-
tativo experimentaron aumentos de 20% al 25%, ninglin pais mostré
una reduccion en las tasas de dafios materiales. El 40% de las cuentas
mostraron incrementos respecto al afio anterior.

® Las Lineas Financieras y Profesionales también aumentaron un 17%.
A nivel mundial, estas tasas tuvieron el mayor aumento (37%) impul-
sadas por una capacidad reducida, una alta tasa de siniestralidad y una
mayor exposicion al riesgo debido a Covid-19.

* El impacto del Covid-19 se reflejé en términos y condiciones mas
estrictos y un aumento de precios vinculado a las expectativas de
reclamos futuros.

* Latinoamérica es la tnica region que presenta una reduccién en las
tasas de accidentes, lo que se ve reflejado en el comportamiento de
las tasas de automoviles. La reduccién de la exposicion tuvo un impac-
to importante en la siniestralidad de la mayoria de las compaiias de
seguros. Otras lineas de negocio como Property y Transporte también
presentaron una reduccién de tasas.

* Industrias como Mineria y Finanzas, que dependen de la capacidad
internacional, son mas afectadas.

Refiriéndose a estos resultados, Dean Klisura, Lider Global de
Placement y Servicios de Asesoria de Marsh, comenté: «Si bien la
oscilacion en los precios de este trimestre se vio afectada por las pérdidas
relacionadas con el COVID-19, otras grandes pérdidas contribuyeron a las
presiones generales sobre los precios. A medida que las compaiiias de segu-
ros contintan trabajando en los siniestros de dafios materiales y de D&O, y
con el costo total del COVID-19 atin en aumento, se anticipa una presion al
alza en los precios para el resto del afio 2020.

Sin embargo, es distinto el panorama que se observa a la hora de ana-
lizar la situacion en Argentina. Alejandro Guerrero, CEO de Marsh
Argentina y Uruguay, explica: «Si bien es cierto que en todo el mundo
los precios estan subiendo, no es precisamente el caso de nuestro pais, en
donde los mercados le estan dando prioridad al cash flow y eso ocasiona
que algunos costos de seguros bajeny.

Ante este panorama de incertidumbre y transicion del mercado de se-
guros, los expertos de Marsh recomiendan una serie de medidas cla-
ves de cara a la renovacién de los Programas de Seguros corporativos:
® Preparar y definir con mayor antelacion la estrategia de renovacion.
® Ofrecer informacién mads detallada para los mercados.

® Revisar la estrategia integral de gestion de riesgos de la organiza-
cion, a la vista de la nueva situacion global.

® Revisar la informaciéon de las reclamaciones. Siempre brindar lec-
ciones aprendidas.

* Estimar el TCOR (Total Cost of Risk), es decir, buscar formulas alter-
nativas para la financiacion de sus riesgos.

* Considerar la relacién con los mercados en todas las lineas de negocio.
«El resultado de las compaiiias de seguros, las tasas de interés y la capaci-
dad disponible son los principales factores que influyen en el mercado. Aun
existen incertidumbres sobre las pérdidas de Covid-19 y eso puede sacar ca-
pital alternativo del mercado, reduciendo asi la capacidad disponible. Nues-
tro mercado habia sido competitivo durante afios, lo que creé la necesidad
de ajustes de precios y la pandemia llegé como un acelerador para revisar
las condiciones. Con esto reforzamos la importancia de los puntos mencio-
nados anteriormente. Hay una gran cantidad de renovaciones en el ultimo
trimestre que los clientes deben planificar ahoray, destaca Paula Lopes,
Lider Regional de Placement en Latinoamérica y el Caribe.

Edicicn Primera Quincena Septiembre 2020

prfil

VINOTINTO COCINA

«barriga llena, corazon contento»

istoria y origen
Moisés Dagui es un apasiona-
do del buen comer y un entu-
siasta de la cocina. De padre
italiano y madre venezolana,
trabajo en el restaurante Sale e
Pepe de USA, luego en Osteria del Vicario de
Italia (restaurante con una Estrella Michelin)
y en el 2011 se radicé en Buenos Aires donde
fue jefe de cocina de HG Restaurante y Tipula.
En el 2015 Moisés abrié el primer Vino-
tinto junto con su socio de ese momento,
Pablo Osan. Comenzé siendo un espacio
para hacer catering y poco a poco se con-
virtié en una rotiseria moderna y con onda,
abriendo solo al mediodia y ofreciendo pla-
tos del dia que iban variando.
Ofrecian opciones como quiches, tortillas
y platos envasados al vacio con acompanan-
tes que variaban todos los dias. En pocos
meses la clientela fue creciendo y decidieron
abrir también en la noche y, de esa forma, se
convirtieron en el lugar preferido de muchos
oficinistas de la zona y vecinos del barrio.
En el 2016 Pablo decide separarse del ne-
gocio y Moisés se queda liderando comple-
tamente el equipo. En abril de 2019, decide
abrir un nuevo local junto a un nuevo socio
inversor, esta vez ubicado en Palermo Ho-
llywood, con la misma esencia de siempre,
pero con una propuesta renovada, con un
lugar mas amplio para mas comensales y con
el agregado de la cafeteria y el brunch los do-
mingos. Hoy contintian ambos locales con su
concepto de rotiseria moderna, que ofrece
platos que van cambiando todos los dias y su

innovadora propuesta de platos envasados al
vacio para que la gente caliente en su casa u
oficina.

Nombre

Moisés es venezolano y el nombre se
refiere al equipo de fltbol venezolano «La
Vinotintoy». «Cocina andante» no fue modifi-
cado porque, al principio, el negocio era de
catering y su cocina se movia de un lado para
otro, por lo que les parecié un buen comple-
mento para el nombre.

Decoracion

Tanto el local de Palermo Hollywood
como el de Palermo Soho son de un estilo
rustico, ambientes sencillos, con mesas de
madera comunitarias y banquetas altas para
disfrutar de la comida al paso. Sus espacios
son estilo rustico y cdlido, con barras comu-
nitarias de madera iluminadas por lamparas
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amarillas de gres y un mural con un colibri en
blanco y negro, replicando la versién a color
del otro local, realizados por la artista Beti-
na Pietro. Asi, Vinotinto Cocina abre las
puertas a los visitantes para disfrutar de una
buena comida y que se vayan «con la barriga
llena y el corazén contentoy.

Publico

Vinotinto cuenta con una clientela va-
riada, la mayoria oficinista de entre 30 y
50 afios que trabajan cerca de los locales y
suelen almorzar afuera. También estan los
vecinos del barrio que es un publico muy
variado, y comprende desde personas que

ﬁﬂhﬂ mw&n/m

NOMBRE VINOTINTO Cocina
DOMICILIO 1 Palermo Hollywood

Humboldt 2157 Tel. (011) 2135-3643
DOMICILIO 2 Palermo Soho

Julién Alvarez 1602 Tel. (011) 4861-4941
DUENO/CHEF  Moisés Dagui
ESPECIALIDAD  Cocina al paso / «Cocina Andante»
VARIOS
HORARIOS

Cocina para llevar (Take Away) / Rotiseria
Hollywood: Lunes a jueves de 9 a 22 hs.
Viernes de 9 a 23 hs. Sabados de 9 a 16 hs.
Domingos de |1 a 17 hs.

Soho: Lunes a sabados de 12 a |5 hs.;

y de 18:30 a 21:30 hs. #

viven solas y comen todos los dias los pla-
tos que ofrece el resto, hasta familias para
las que Vinotinto constituye una opcién
para dejar la cocina un momento, pero de
igual forma disfrutar de comida casera, rica
Y POr Un precio justo. «»
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Ejecutiva Integral en Libra Seguros

@UN HOBBY

| Jugar al futbol

®LA JUSTICIA

Estd de vacaciones

@SU MAYOR VIRTUD

Ser resolutiva

@LA SEGURIDAD

Se trabaja diariamente

®ACTOR Y ACTRIZ

Soy de las que no sabe unir

cara - nombre

®AVION 0 BARCO

Avién

@VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Jean, remera bdsica y zapatillas
®UN SER QUERIDO

Mi sobrino

@ESTAR ENAMORADO ES...
Sofiar juntos

®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Estudiar inglés

®LA MENTIRA MAS GRANDE
Las cadenas de Facebook

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Suefio

®UN RIESGO NO CUBIERTO
El temor

®LA MUERTE

Algo inevitable

@EL MATRIMONIO

Una excusa para hacer una fiesta
®EL DOLAR

En alza

®LA INFLACION

Moneda corriente

@ME ARREPIENTO DE

No valorar las cosas simples

®;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En aquello que no se desee con el corazén
®EL PASADO

Aprendizaje

@UN SECRETO

De contarlo ya no es secreto
@TENGO UN COMPROMISO CON...
Mis proyectos

®L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Una visién anticuada

@SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Donde tengan hamburguesas

®EL FIN DEL MUNDO

Un faro, en Ushuaia

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY
Vacaciones con mis primos en Misiones
@UN PERSONA JE HISTORICO
Diego Armando Maradona

®EN COMIDAS PREFIERO...
Hamburguesas

®;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

La ansiedad

®DIOS

El'indio Solari

®LA CORRUPCION

Moneda corriente

@LE TENGO MIEDO A...

La muerte de mis seres queridos

®EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Europa

@EN TEATRO

Cualquiera es buen plan

@;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

No jugdrsela

@UN FIN DE SEMANA EN...
New York

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

Bendita TV

@ESCRITOR FAVORITO
Rodolfo Walsh

@®LA INFIDELIDAD

Cuando hay amor

®UNA CANCION

«Creo», Callejeros

®LA TRAICION

Un antes y un después

@SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

®EL AUTO DESEADO

Jeep Renegade
®PSICOANALISIS

Una herramienta fundamental
®UN PROYECTO A FUTURO
Aprender inglés

@EL CLUB DE SUS AMORES
Club Atlético Tigre

@LA GRAN AUSENTE

Mi mama

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

La noche de la Usina, Eduardo Sacheri
®MI MUSICO PREFERIDO ES...
Patricio Santos Fontanet

@LA MUJER IDEAL

Todas

@EL PERFUME

La carta de presentacion

®;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UNA MUJER?
Sus dientes

@MI MODELO PREFERIDA ES...
Mi hermana mayor

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
Yo, en mi versién mejorada

@UN MAESTRO

Mi papd

®EN DEPORTES PREFIERO...
Fatbol

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

®LA CULPA ES DE...

El coronavirus

@MEJOR Y PEOR PELIiCULA
Parasite / Acusada

@MI PEOR DEFECTO ES

Mi temperamento

®;QUE ES LO QUE MAS APRECIA
DE SUS AMIGOS?

Su transparencia

®UNA CONFESION

Me gusta cantar

@NO PUEDO

Lo que no intento

@MARKETING

El presente y el futuro

@;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un pasaje de avién

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Escuchar mdsica

@DE NO VIVIR EN ARGENTINA...
;QUE LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRIA?

Barcelona
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