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=> su objetivo de doblegar a su vecino. La invasién no habra
sido quirurgica. Donde sus objetivos serian estratégicos y
militares, finalmente arrasan enorme cantidad de vidas e in-
fraestructura en impensados plazos.

B La guerra politica y mediatica.

Sin dudas, la mayoria del mundo empatiza con la causa
ucraniana y, aparte de recibir millones de refugiados que con
lo puesto escapan del horror, condenan la barbarie imperia-
lista que a fuerza de destruccién impone su voluntad, siendo
ya mas de 4 millones de personas exiliadas en paises vecinos,
donde mas de la mitad se alberga en suelo polaco.

Rusia quedara aislada del mundo, y sus acciones -salvo en
melancélicos de la U.R.S.S- generaran en la gente comtn un
peligroso frente interno para Putin, encontrdndose sitiado
entre el mundo y su propio pueblo desilusionado y empobre-
cido por una guerra que debi6 evitarse.

MLa guerra en lo econémico.

Rusia cuenta con gran cantidad de ojivas nucleares,
casi 6000, pero en lo econémico es una nacién casi 20
veces mas pequefia que Estados Unidos y China. Las san-
ciones econémicas impuestas por occidente generan un
empobrecimiento generalizado de su poblacién, devalua-
cion del rublo, inflacién, desempleo, desabastecimiento,
agregandole el importante costo de la invasién y la logis-
tica de ocupacion.

PROTAGONISTAS

B La guerra en el seguro y reaseguro.

Los grandes proveedores de capacidad del mundo oc-
cidental le han retirado su apoyo a esta Nacion. Estados
Unidos y el Mercado de Londres han cesado de darles co-
bertura. Otras muchas empresas de seguros, reaseguros y
brokers han partido de su territorio o suspendido la ope-
ratoria. Sin dudas, el reacomodamiento de capacidades de
seguro y reaseguro, sumados a problemas que una guerra
trae en las decisiones de inversion, logistica, aprovisiona-
miento, ataques cibernéticos, etc., trae aparejadas modifi-
caciones en las consideraciones de riesgos y, por ende, en
las coberturas y sus precios.

El Lloyd's ha dicho que cree que el conflicto en cur-
so en Ucrania sera el reclamo mas importante para el
mercado en 2022, el cual se estima superara los U$ 30
billones. En la actualidad, un problema prioritario para las
aseguradoras son los mas de 500 aviones occidentales vara-
dos que Rusia ha decidido nacionalizar, lo que los analistas
creen que podria constituir una pérdida histérica para el
mercado de la aviacién, siendo el Mercado de Londres el
mas expuesto a este riesgo.

La guerra también afectard a las aseguradoras y
reaseguradoras europeas a través de la volatilidad del
mercado financiero de segundo orden, en lugar de los
efectos directos de las sanciones a las entidades rusas y
otras medidas que restringen sus empresas.

SD OPERA CON ARGENTINA, BRASIL, BOLIVIA, PARAGUAY Y URUGUAY, Y CUENTA CON LICENCIA EN CHILE

Oportunidades y desafios de Special Division

Como corredor de reaseguros especializado en con-
tratos y riesgos complejos exclusivamente para Latino-
américa, la oportunidad de Special Division es ofrecer al
cliente las herramientas mds eficientes para proteger su
cartera y capital en épocas de inestabilidad macroeco-
némica, basicamente ser un fuerte pilar de su solvencia.
Es dotar a las cedentes de productos innovadores que le
brinden a sus clientes alternativas de coberturas creati-
vas para proteger sus activos y vidas.

En relacién a la creacién de productos, nuestro mercado
no ha sido muy prolifico. Es menester profundizar en cober-
turas paramétricas, en aquellas que midan el grado de utili-
zacion de los bienes, crecer en salud, adicionar amparos a
fenémenos naturales, etc. Légicamente, lo anterior requiere
inversion y crecimiento, estando siempre condicionado por
el devenir de la economia.

Con respecto al reaseguro, se ha comprobado que hace
décadas -con el monopolio estatal del INdeR eliminado- el
negocio prospero y se hizo eficiente. Luego, en el 2011, con
la nacionalizacion del reaseguro se comprobd que solo se
consiguio entorpecer y encarecer un sistema que funcionaba
a la perfeccion.

Actualmente, existe la obligatoriedad de pagar un peaje
del 25% de cesion a entidades locales, cuyos resultados téc-
nicos de este primer trimestre fueron deficitarios. No en-
tendemos por qué no se libera la posibilidad de elegir
libremente la solvencia que el mundo ofrece, en pos de
entidades domésticas que, si deciden existir, compitan sin
necesidad de una cuota compulsiva del mercado.

En materia de productos, debemos sacar ventaja de
experiencias exitosas de otras latitudes, aggiorndndolas a
nuestra idiosincrasia. Desde el reaseguro desestructura-
do, pasando por las coberturas de indice o aquellas que
protejan el real capital de trabajo y el balance de las enti-
dades aseguradoras.

Special Division se encuentra operando con Argentina,
Brasil, Bolivia, Paraguay, Uruguay, y contamos con licencia en
Chile para comenzar a operar en nichos y alguna excepcion
en Caribe a pedido de algun cliente. Dada la diversidad de
territorios, hay muchos productos que aunque pertenezcan
a una misma especialidad difieren enormente en el tipo de
cobertura que ostentan.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 718

Edicién Primera Quincena Julio 2022

Contexto econémico en Argentina

Obviamente, una economia al borde de la hiperinflacion
y con una brecha entre el ddlar oficial y el CCL no puede
funcionar adecuadamente ni crecer, dado que es imposible
planificar y, por ende, invertir.

Los pilares para restablecer la confianza serian, a nuestro
entender, con un esbozo de plan de estabilizacion:

® La necesaria reforma laboral, que permitira contratar
mas personal sin contingencias para el empleador; incluir
actuales empleados informales al aporte, lo cual ademas de
reducir el desempleo permite un ingreso adicional por nue-
vos contribuyentes al sistema de jubilaciones y pensiones,
reduciendo uno de los mayores gastos del Estado.

* Reforma impositiva, reduccion drastica de la cantidad
de impuestos. En Argentina existen alrededor de 165 tribu-
tos donde 12 de ellos recaudan el 91% del total, siendo el IVA
el que mas acumula, significando el 7% del PBl. Comenzan-
do con el «impuesto al desvalor agregado», con una alicuo-
ta enorme que mas castiga al pobre, pasando por absurdas
contribuciones como la del patrimonio, que se constituyd
pagando en primera instancia ganancias que generaron los
activos, los cuales vuelven a ser afectados.

¢ Reforma Previsional. Afortunadamente, cada vez se
vive mas y la relacién entre activos y pasivos es cada vez me-
nos sostenible, por ende, deberia modificarse la edad jubila-
toria, arbitrar por un sistema mixto donde exista participa-
cion privada con la creacion de Administradoras de Fondos
de Pension, las cuales son una fuente de gran inversion en el
pais, pero con los controles adecuados -que cuando existie-
ron se soslayaron-.

* Es imprescindible la autarquia del Banco Central para
que cumpla su Unica funcién de prestamista de ultima instan-
cia, y no la de «empapelador serial de billetes» que pierden
su valor por falta de contrapartida en bienes y servicios y
falta de demanda.

* Moneda. Es muy claro que el argentino eligié su
moneda y es el délar. Esto puede, sin inconvenientes, pro-
pender a la adopcién del bimonetarismo, donde la divisa es-
tadounidense sea aceptada como medio de pago legal. Hoy
en nuestro pais existe mas de un PBl en manos de sus habi-
tantes, guardados en lugares inverosimiles. Si se les permi-
tiese circular libremente, aumentarian su oferta, y su precio
relativo en relacién a otros bienes y servicios se equilibraria.
Es obvio que deberia existir un tinico tipo de cambio y no
decenas que solo generan confusién y corrupcion.

€€ Es muy claro que el argentino eligid su moneda v es el
(llar.. s obvio que deberfa existir un dnico tipo de cambio y
1o decenas que solo generan confusion v corrupeion 33

* Reforma politica. Es imperiosa una reforma politica
que limite el gasto de quienes elegimos para representarnos.
Un estudio efectuado por el economista Cachanosky infor-
ma que: «La Cdmara de Diputados argentina tiene un presupues-
to de 150 millones de euros, que significa que cada diputado cues-
ta 49 mil euros mensuales, mientras que en Espafia, que tiene la
misma poblacién, la Cdmara baja espafiola tiene un presupuesto
de 91 millones de euros. Es decir, en Argentina cada diputado
cuesta dos veces mds en euros que en Espafia. En Senadores,
el Presupuesto es de 148 millones de euros, dando un costo por
cada legislador de |71 mil euros mensuales contra 17.500 euros
que cuesta un senador en Espana, es decir 10 veces mds caroy.

Existen integrantes de las cdmaras que directamente igno-
ran la cantidad de asesores pagos con los que cuentan y, |6-
gicamente, ni nocién respecto en qué trabajan -o deberian-.

* Planes sociales y subsidios. Es necesario reducir el pla-
zo de los planes sociales, debiendo los mismos contar con
una contrapartida en trabajo efectivo, donde el que los otor-
gue sea un funcionario con contacto estrecho, como el «»
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1. Oportunidades y Desafios.

Si hablamos en términos de desafios, tal como venimos repitien-
do de hace un tiempo a la fecha, hay dos que adquieren especial
relevancia hacia el futuro. El primero es el tecnoldgico y el segundo,
un mayor desarrollo de la cultura aseguradora. En lo tecnoldgico,
debemos decir que la pandemia acelerd la transformacion digital
que ya se venia dando. Por lo tanto, uno de los mayores desafios
en la actualidad tiene que ver con la tecnologia aplicada al
negocio integral de las aseguradoras. Las Compaiiias nos vemos
en la necesidad de invertir cada vez mas en tecnologia. Las que no
lo hagan terminaran rezagadas. El segundo desafio, es el de de-
sarrollar una mayor cultura de seguro en el pais.

El mercado de Seguros se encuentra estancado, si lo analiza-
mos desde cinco afios atras a la fecha y midiéndolo en moneda
constante. La actividad aseguradora no escapa a la evolu-
cién de la economia en general, en la que se aprecia un
preocupante deterioro. Si analizamos la evolucién de la pro-
duccién, en relacién al PBl de la Argentina, vemos que en 2020
fue del 3,8% y en 2022 sera del 3,17% aproximadamente, lo cual

( DAVID REY GOITIA )

Presidente de Integrity Seguros

«Nuestro objetivo como Compaiiia es crecer en términos de produccion
en un 6% por arriba de la inflacion y con rentabilidad»

demuestra que la actividad no crece por distintas razones.
Una de ellas es la recesion de la actividad econémica y la
otra la falta de una cultura aseguradora.

Asi, por ejemplo, hoy en la Argentina se movilizan alrede-
dor de siete millones de motocicletas, siendo que solo un 27%
estan aseguradas. Si vamos al rubro autos, un 22% de los que
circulan no estan asegurados, mientras que en Chile esa cifra
cae a un 8%. En paises mas desarrollados como Inglaterra,
Estados Unidos o Espafa, la cultura aseguradora se encuentra
en otro nivel. Se aseguran las piernas de los futbolistas, los
pulgares de los pilotos de Férmula | y los partos multiples con
un seguro que protege a los padres econémicamente, entre
otras cosas. Eso denota una vasta cultura aseguradora que no
es ni mas ni menos que el reflejo de una intencién de proteger
lo mas importante y valioso.
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Nuestro objetivo como compaiiia es crecer en términos
de produccién en un 6% por arriba de la inflacién y con ren-
tabilidad. Esto es lo que nos permite ser solventes y creibles
ante nuestros clientes y Productores Asesores de Seguros.

2. Innovacion y Desarrollo Tecnolégico.

Hay muchas tecnologias, pero entre las que mas estan cam-
biando la industria podemos mencionar:

* RPA (automatizacién robética de procesos): aporta aho-
rro de tiempo de los empleados, al liberarlos de la realizacién de
tareas repetitivas evitando posibles errores manuales, mejorando
el servicio y, a su vez, reduciendo costos. De esa forma, los em-
pleados pueden realizar tareas de mayor valor agregado.

® Chatbots: la gestion de cualquier interaccién con los clien-
tes se puede mejorar con las tecnologias conversacionales,
como los chatbots o las aplicaciones de chat. Estas herramien-
tas mezclan IA y Machine Learning, permitiendo interac-
tuar con los clientes de la forma mas «humana» posible. Se
utiliza sobre todo para solicitudes y preguntas frecuentes. Los
casos complejos deben ser atendidos por una persona. La clave
es equilibrar el autoservicio y la intervencién humana.

® Analisis predictivo/Data Science: muchas compaiiias ase-
guradoras usan el andlisis predictivo para anticipar el posible com-
portamiento futuro de los clientes a través de la recopilacion de
datos. También se usa para identificar fraudes, anticipar tendencias,
detectar clientes en riesgo de cancelacién o lograr valores mas
competitivos. Cuantos mas puntos de contacto tengamos, mejor,
porque tendremos mucha méds informacién para descifrar y actuar
sobre ella. Toda esa informacién podemos utilizarla para desarro-
llar productos a medida, por ejemplo, seguros basados en el uso.

Los desarrollos e innovaciones tecnolégicas que estamos
desarrollando actualmente son las siguientes:

® Automatizacion de la Gestién Comercial, integrando
Salesforce con nuestro sistema Core. Este proyecto comenzé a
mediados del 2020, llevando la gestiéon comercial a Salesforce. En
este proyecto, que aun sigue vigente, no sélo participa el drea
Comercial, sino también las areas de Suscripcion.

* En poco tiempo, lanzaremos un nuevo Portal de Asegu-
rados, donde el cliente podra gestionar sus pélizas de manera
agil y simple, denunciar o consultar el estado de un siniestro y
descargar una copia digital de su pdliza en cualquier momento
y desde cualquier lugar. En paralelo se lanzara una nueva
version de Intégrity Geo.

® También estamos por lanzar la integracién de Mercado
Pago a nuestra plataforma, como una nueva opcién para que
el productor/clientes abone sus pdlizas en forma online.

® También estamos en proyectos orientados al conocimiento
del cliente, entender qué necesita y a partir de ahi desarrollar
nuevos productos acorde a sus necesidades y comportamientos.
Seguramente incursionemos en Big data/Data Science.

® Por el lado tecnolégico, estamos evaluando diferentes al-
ternativas para optimizar hardware y recursos, podria ser
VDI, escritorios virtualizados, entre otras.

«LA ACTIVIDAD ASEGURADORA NO ESCAPA A LA EVOLUCION DE LA ECONOMIA EN GENERAL, EN LA QUE SE APRECIA UN PREOCUPANTE DETERIORO» . m

® Por ultimo, como proyecto a largo plazo, tenemos pen-
sado llevar parte de nuestra infraestructura a la nube, co-
menzando con el DRP ylo ambientes de desarrollo.

3. Sustentabilidad y cuidado del Medio
Ambiente.

Como ya sabemos, la sustentabilidad y cuidado del medio am-
biente, es un tema que nos preocupa a todos, y es por eso que,
desde Intégrity Seguros desarrollamos acciones especificas
que fomentamos desde la Gerencia de Recursos Humanos.

En este sentido, una de las politicas en la que hacemos mucho
énfasis en las diferentes dreas, es la separaciéon de residuos
en distintos contenedores para que puedan ser reciclados
o reutilizados. Apuntamos al ahorro de papel aprovechando
ambos lados de la hoja y fomentamos una disminucién en el uso
del mismo, apelando a las posibilidades que nos da la digitaliza-
cién de materiales. En este sentido, el pasaje a la virtualizacion
de muchos procesos, que se aceleré notablemente durante la
pandemia, nos favorecio.

Por otra parte, con la disminucién de la presencialidad, contri-
buimos al ahorro de energia en los pisos al no tener durante todo
el dia, todos los dias, computadoras enchufadas, impresoras fun-
cionando, luces encendidas, calefaccién, aire acondicionado, etc.

Por ultimo, Intégrity Seguros se caracteriza por ser una
empresa libre de humo, convirtiendo al edificio en su totali-
dad, es un espacio que protege a los empleados de los dafios
perjudiciales para la salud que provoca la exposicién al humo de
tabaco, contribuyendo a un ambiente saludable.

4. Productores Asesores & Digitalizacion.

Desde el primer contacto, le brindamos al productor una aten-
cién totalmente personalizada. Hacemos un evento de bienve-
nida para ellos, en el que nos presentamos junto al CEO. Compar-
timos una presentacion institucional, se presentan los equipos de
siniestros, técnica, comercial, tecnologia, caucion y marketing.

Ademas de ofrecerles campanas de incentivo, con las que ac-
ceden a regalos especiales, giftcards, bigbox, el incentivo mas
importante que brindamos es nuestro concurso Intégrity
Champions, con el cual 50 PAS viajan todos los afios. Son dos
destinos: uno nacional y otro internacional. Este afio viajamos a
Dublin, Edimburgo y Distrito de los Lagos-Liverpool en lo que respecta
a los viajes internacionales, y a Mendoza como destino local.

Contamos con un staff técnico-comercial especializado y
como deciamos, siempre nos mantenemos disponibles para el
productor. Nuestra compaiiia es de («tpuertas abiertas). Po-
nemos a disposicion todos los medios de comunicacion para
mantenernos en contacto con ellos.

Ya venimos desde hace dos afios metidos de lleno en un nuevo
modelo de gestion técnico-comercial, para lo que oportuna-
mente solicitamos el asesoramiento de una importante consul-
tora. La idea fue apuntar a un trabajo mas eficiente de nuestro
staff comercial y técnico, y a un PAS mas autbnomo que pueda
autogestionarse. No obstante, siempre estamos presentes guian-
dolo y asistiéndolo en ese camino, dandole herramientas de auto-
gestion. Desde el afio pasado venimos trabajando fuerte en este
aspecto: la autonomia del PAS, un PAS mejor preparado en
materia de tecnologia, con mas herramientas.

Por otra parte, continuamos adelante con nuestro Programa
de Capacitacién anual, Intégrity Academy -en formato vir-
tual-, en el que brindamos capacitaciones de producto, charlas
especiales a cargo de oradores de renombre sobre temas de
interés para los PAS, asi como también de Marketing digital,
redes sociales y nuevas tendencias de comunicacién, también
importantes para el negocio. Este afio incluso, lo iniciamos
con un encuentro de «transformacién digital.

Canales Digitales

Recientemente, hemos incorporado el whatsapp business,
una aplicacién desarrollada especialmente para empresas, dis-
ponible para iOS y Android. Con esta aplicacion, los Comerciales
pueden interactuar con sus productores de forma sencilla, utili-
zando las herramientas para automatizar, organizar y responder
rapidamente los mensajes.

Hemos incorporado, también un whatsapp con nuestro
grupo de PAS, al cual se unen voluntariamente a través de un
link, por medio del cual reciben de manera instantdnea todas
las comunicaciones con informacién relevante de la compaiiia,
novedades, flyers, disposiciones, reglamento del concurso, etc.
Entendemos que el whatsapp se torné una herramienta que
brinda esa inmediatez que es la que todos venimos necesi-
tando por los tiempos acelerados en los que vivimos.

A su vez, contamos con Intégrity Net Mobile, App para
PAS, en donde comenzamos con algunas funcionalidades para
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que puedan realizar consultas sobre pdlizas, cotizar autos y
motos, y gestionar siniestros y comisiones. Tenemos previs-
to incorporar mas funcionalidades conforme vayan surgiendo
nuevas necesidades.

Con el Portal de PAS, los Productores pueden emitir todos
nuestros productos, consultar su cartera de clientes, descar-
gar certificados, renovar pélizas, generar reporte de cobran-
zas, descargar manuales de producto, ingresar siniestros, etc.
Y, ademas, cuentan con una seccién de notificaciones en donde
reciben todas las novedades de la compaifiia. En este portal con-
tamos ademas, con una seccién de Marketing en la cual, desde el
Area de Comunicacién de Intégrity se cargan todas las pie-
zas de comunicacién que se disefian para los PAS, ajustadas a las
especificidades técnicas que cada dispositivo y medio requiere.
FB, Instagram, Stories, Whatsapp. Piezas animadas. Manuales de
Producto. Tutoriales. Brochure institucional.

Por otro lado, todos los afios realizamos encuestas en las que
medimos nuestra performance en areas de interés para nuestros

PAS y asegurados como ser la puntualidad en el pago de comi-
siones y siniestros, el grado de acceso de los PAS a la plana de
ejecutivos de la Compaiiia y el grado de interés puesto por la
Compaiiia en la capacitacion a los PAS. La suma de respuestas
de los encuestados que van de ‘Bien’ a ‘Excelente’, se sitia
por arriba del 92%.

3. Inflacion elevada y contexto econéomico.

Es muy complejo para el mercado asegurador trabajar con
estas tasas de inflacion. A la dificultad para establecer con pre-
cision los valores de los intereses asegurables al momento de la
contratacion del seguro, se le suma la imposibilidad de mantener
actualizadas las sumas aseguradas. Por otro lado, las dificultades del
mercado de capitales y financiero, complica la tarea de encontrar
instrumentos que rindan al ritmo de la inflacion y de la actualizacion
de los pasivos judiciales. Un mix muy complejo que va a poner a
prueba la seriedad y solvencia del mercado, pero que afronta-
mos con un optimismo basado en la tarea que realizamos y en la
claridad del camino que hemos trazado hacia el futuro. ©
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COMERCIAL

CASI EL 70% DE LA PRODUCCION DE PRIMAS DEL MERCADO ASEGURADOR ARGENTINO SE INTERMEDIA A TRAVES DE PRODUCTORES  ASESORES DE SEGUROS Y BROKERS. HOY, CON UNA PRIMA QUE NO CRECE SOSTENIDAMENTE, EL DESARROLLO COMERCIAL ES TODO UN DESAFIO . m

> ® Materiales de comunicacién.
Todo ello se complementa con el permanente apoyo comercial
de nuestra empresa hacia sus aliados estratégicosy, finalizé.

A su vez, Barrios comenté: «Todo Productor Asesor que
opera con Federacién Patronal Seguros S.A. tiene la posibi-
lidad de traccionar venta cruzada a través de la herramienta ‘Self
Marketing’, en nuestra plataforma de gestion online (SELF). En
la misma, el Productor puede consultar qué seguros ofrecer a cada
cliente segun sus caracteristicas individuales. Ademds, tienen la
posibilidad de envios de emails con ofrecimiento de los riesgos que
aun no posee contratados.

Luego, poseemos un Aula Virtual donde pueden realizar ca-
pacitaciones técnicas en los distintos productos, como asi también
de cursos de habilidades blandas. Ambas opciones son fundamen-
tales para la eficiencia de una estrategia de venta cruzada.
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A Gaston Giachello, Gerente (omercial de Orbis Seguros

Por dltimo, los Productores de Seguros de nuestra empresa
se encuentran vinculados a nuestra estructura a través de las
Unidades de Negocios que poseemos distribuidas en los dis-
tintos puntos del pais. Es alli donde nuestros ejecutivos comer-
ciales estan en constante contacto con nuestra Unica fuerza
de venta, desarrollando planes, brindando apoyo comercial,
asesoramiento técnico y desarrollando planes de gestién y cre-
cimiento de sus carterasy.

Riesgos

En el mismo orden, profundizamos en el aspecto del ana-
lisis de riesgos de media y alta complejidad, y el aporte
de las compaiias al respecto.

«Cuando el PAS tiene la posibilidad de cotizar un riesgo de me-
diana o alta complejidady, explicé Barrios, «debe contactarse
con la Unidad de Negocios con la que posee relacion para que
lo asesore y suscriba el riesgo en cuestién. En caso de que, por
la naturaleza o envergadura de éste, se requiera de un andlisis
mds exhaustivo, el mismo pasa al equipo de RNA (Riesgos No
Automadticos) de Casa Matriz. Este se encuentra conformado por
suscriptores especialistas de cada ramoy.

Por su parte, Giachello expresé: «Contamos con un equipo
técnico preparado para previamente hacer ‘pensar’ al PAS en ries-
gos y no en polizas o coberturas. Habitualmente, hacer lo contra-
rio conlleva sesgar la amplitud y magnitud de un riesgo, e incluso
proponer coberturas que no son las correctas para él o los riesgos
en cuestion. Con esta metodologia, el PAS suele identificar riesgos
no asegurables y ofrecer 6ptimos sistemas de pélizas. Aplicar este
tibo de prdcticas requiere concientizar al PAS respecto a su rol
de analista de riesgos y en reemplazo del ‘vendedor de pélizas’s.

A Osiris Trossero, Director de RRPP y Servicios al PAS del Grupo Sancor Seguros

Propuestas de aseguramiento

Otro punto debatido fue la forma de comunicar las pro-
puestas de aseguramiento. Qué cuidados se deben tener, qué
canales de comunicacién usar, y otros puntos a tener en cuenta.

Trossero considerd: «Las propuestas de aseguramiento de-
ben comunicarse a través de un contacto personalizado con el
potencial asegurado y utilizando un canal previamente consen-
suado entre ambas partes (hoy estd muy extendido el uso de
WhatsApp). Ese trato ‘de ti a td’ forma parte del ABC de nues-
tros Productores, quienes brindan una atencién a medida de las
necesidades y requerimientos de cada cliente.

€C Las propuestas de aseguramiento deben
comunicarse a través de un contacto personalizado
con el potencial asegurado B3

Seguidamente, Barrios narré la manera de trabajo en
su compania: «Las operaciones se emiten online a través de
nuestra herramienta de gestion SELF. En caso de que sea una
operacion ordinaria pero que requiere de ciertas particularida-
des, ésta ingresa a través de nuestro ‘Portal de contacto’
y, si se tratase de un riesgo que se encuadra en lo mencionado
anteriormente, se deriva al Oficial de Cuentas para que éste
inicie el mencionado circuitoy.

ADenis Barrios, Jefe de Division Area (omercial de Federacion Patronal Seguros

Giachello, por su parte, remarcé la coherencia con los
productos y practicas de mercado, y agregd: «Solemos ser
practicos y simples en la confeccién de los productos y, por con-
siguiente, en la forma de comunicarlos. La experiencia debe ser
congruente desde que se cotiza una cobertura hasta que eventual-
mente se gestiona el pago de una indemnizacién. Ser complejos
en este aspecto lleva a errores de interpretacion, una segura frus-
tracion del PAS y la pérdida de su clientey.

Publicidad

Para concluir nuestro informe, indagamos en las estra-
tegias de marketing que usan los PAS al momento de
publicitar sus coberturas, y la contribucion de las asegura-
doras en dicha tarea.

Giachello abri6 la ronda, y al respecto dijo: «Sabemos de
la fuerte relacién que suele existir entre el PAS y su clientela, y lo
importante que es transmitir de forma clara y precisa los atributos
diferenciales de Orbis para con ellos. El ‘boca a boca’ es el medio
mas utilizado por los PAS para vender la compania; es por ello que
nos esforzamos en comunicar claramente cudl es nuestro negocio
y cudles son los diferenciales por los que se destaca Orbis. De
hecho, nuestros esfuerzos de marketing se enfocan en ser cohe-
rentes en la transmision de dichas definicionesy.

«Cada Productor de Seguros maneja distintas estrategiasy, in-
tervino Barrios. «En nuestro universo de mas de || mil produc-
tores, tenemos en un extremo aquellos que contintian fuertemente
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presentes en los canales de relacionamiento tradicional y, en el
otro extremo, aquellos que son 100% digitales y que no salen de
los canales digitales/remotos. En el medio, la gran mayoria de los
Productores Asesores se posicionan en un modelo hibrido donde el
descubrimiento y la consideracion son online y masivos, para que
luego la concrecién de venta sea uno a uno».

«Desde la compania -prosiguié- incentivamos a que, cada uno
en su modelo, se posicione como Asesor en aquellas coberturas
en las que son especialistas y en aquellos servicios en los que
presentan diferenciales.

En Federaciéon Patronal realizamos la inversion y los es-
fuerzos de posicionamiento de marca y de productos en los
niveles mas altos del embudo de venta, y luego aportamos
herramientas y contenido especifico para que cada Productor
maximice sus esfuerzos con la minima inversion posible. To-
dos tienen disponible en SELF nuestro contenido; ademads, la
estructura mencionada de Ejecutivos Comerciales nos permite

desarrollar planes personalizados para contribuir con las nece-
sidades especificas de nuestros Productores Asesoresy.

Trossero cerré el tema diciendo: «Como comenté ante-
riormente, una de las funcionalidades de Portal PAS es la de
aportar materiales de comunicacién. Desde esta seccion, los Pro-
ductores Asesores pueden descargar logos de las empresas del
Grupo Sancor Seguros, imdagenes, videos y spots radiales de
los distintos productos y campanas institucionales vigentes, garan-
tizando asi una comunicacion unificada y actualizada.

A cada uno de estos paquetes de recursos lo denominamos ‘kit de
comunicacion’. Es, en esencia, un servicio llave en mano’, con piezas
listas para ser utilizadas en redes sociales y para que los PAS puedan
distribuir entre sus clientes a través de WhatsApp o el canal que
cada uno utilice, en linea con las tendencias actuales de comunica-
cion. Ya que nuestro cuerpo de ventas es muy federal y con distintas
realidades, sugerimos la utilizacién de estos materiales, pero siempre
respetando las politicas comerciales de cada PASy. ©®
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= VIRTUALIDAD - SISTEMAS CORE - CONSUMIDORES - HERRAMIENTAS

Las compaiiias de seguros siguen invirtiendo
fuertemente en generar un ecosistema que
ponga al cliente en el centro, mejorar sus
procesos y aggionarse tecnolégicamente.
Para lograrlo, las aseguradoras deben brindar
herramientas nuevas y delegar funciones en
los productores asesores. En didglogo con
Informe, Gustavo Rothberg, Gerente de
Desarrollo de Negocios de SISTRAN, nos
cuenta cémo interactia actualmente el
mercado de seguros con la necesidad de
desarrollo tecnolégico, y explica en qué
consisten los dos productos que comercializa
la empresa, el CORE llamado SISE, y un nuevo
soft de desarrollo de portales, iConnectance.

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

m allegada de la pandemia ha agilizado la transfor-
macion digital que ya se venia dando de forma
transversal en todos los ambitos de la sociedad
y las empresas, pero repentinamente nos vimos
en la necesidad de implementar nuevas formas
de llevar a cabo la labor cotidiana cuando la
presencialidad ya no fue posible.

Por ello, la mayoria de las empresas debieron adecuar sus
sistemas tecnoldgicos a la necesidad de que cada empleado
pudiera desarrollar su trabajo cotidiano desde un lugar re-
moto y a que los terceros, asegurados, productores aseso-
res de seguros, inspectores y proveedores de la compaiiia
pudieran interactuar con ésta, tal como lo hacian antes del
aislamiento pero en forma remota.

Las soluciones tecnoldgicas llegaron repentinamente y
debieron adaptar los sistemas de las empresas en tiempo
récord, pero ahora ya llegaron para quedarse. Gracias a ellos
pudimos descubrir una dindmica diferente de trabajo, una
forma 4gil, rapida y disponible en cualquier momento para
realizar las acciones que necesitamos.
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Entrevista a Gustavo Rothberg

Pero esos sistemas que se fueron implementando no
pueden quedarse estancados, sino que necesitan ser
monitoreados y actualizados con el fin de optimizar la
experiencia del cliente.

La adopcién de herramientas tecnolégicas por parte de las
aseguradoras procura brindar un mejor servicio, haciendo
los procesos menos engorrosos, proveyendo de agilidad y
comodidad al cliente, agilizando los tiempos de respuesta, en
definitiva brindando una mejor calidad de servicio, que ge-
nere en el asegurado o productor una experiencia positiva.

En esta oportunidad, y con el fin de conocer en profundi-
dad cémo interactta actualmente el mercado de seguros con
la necesidad de desarrollo tecnolégico, hemos entrevistado a
Gustavo Rothberg, Gerente de Desarrollo de Negocios
de SISTRAN, empresa que cuenta con 45 afios de experiencia
brindando soluciones tecnoldgicas para el rubro asegurador.
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Soluciones tecnologicas para

las Companias de Seguros

= Luego de haber atravesado la era que marcé la
parte mas dura de la pandemia, ¢qué cambios nota=-
ron en el desarrollo de su trabajo antes y después
de la misma?

- Afortunadamente, la pandemia nos encontré trabajan-
do a distancia de manera habitual con nuestros clientes. La
gran mayoria tienen contratado nuestro servicio de soporte
y mantenimiento y desde hace muchos afios lo damos princi-
palmente de manera virtual.

Si fue todo un desafio implementar nuevos clientes
a distancia. Un par de proyectos que iniciaron de forma
presencial tuvimos que adaptarlos para que fueran virtua-
les. Nuestros clientes y nuestros técnicos trabajaron de una
manera muy profesional y colaborativa. Esto posibilité que
ambos proyectos se pudieran implementar exitosamente y
hoy las companias estan operativas con SISE.

Los proyectos que estamos implementando en este
momento son todos de manera virtual, inclusive aquellos
en los que el cliente tiene sus oficinas en CABA.

= Desde su experiencia. ¢como ven actualmente la
industria del seguro?

- Las compaiiias de seguros siguen invirtiendo fuer-
temente en generar un ecosistema que ponga al clien-
te en el centro, mejorar sus procesos y aggionarse tecno-
l6gicamente.

Algunas compaiiias estdn trabajando en el recambio de su
CORE y otras en su mejora u optimizacion.

La prioridad la tiene todo lo que tenga que ver con de-
sarrollo de apps, portales, ciberseguridad, deteccion de
fraudes e |A.

Las herramientas de front end son foco de optimizacién
constante. Las tecnologias no paran de actualizarse y las ne-
cesidades son cada vez mas exigentes y variables.

Muchos sistemas CORE con tecnologias antiguas interac-
tlan a través de servicios. Lo éptimo es tener un CORE
moderno, con funcionalidades acordes a las exigencias
de hoy en dia, con generadores de productos, motor de

SISE (CORE) E ICONNECTANCE (SOFT PORTALES) SON LOS DOS PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA SISTRAN &

reglas, workflow, procesamiento masivo optimizado, micro-
servicios e |A como algunos de los aspectos a resaltar.

= La era digital ha provocado un profundo cambio
en los consumidores de seguros. ¢cuales serian a su
criterio los principales?

- Las actividades presenciales han disminuido mucho. An-
tes de la pandemia, si teniamos un siniestro, habia que ir
hasta la compaiiia en la que tenemos asegurado nuestro auto
o a la compahia del otro involucrado.

Hoy, mucha gente esta priorizando quedarse a trabajar en
sus casas y no desplazarse hacia las concentraciones urbanas.

El cambio es que hoy somos «tmas digitales» y haciéndo-
se eco de esta demanda, las compaiiias tienen la necesidad
de trabajar con apps, portales, y tener omnicanalidad.

= ¢Qué cambios notan en los altimos tiempos en
cuanto a la forma de vender y comercializar produc-
tos y servicios?

- Se ha dinamizado muchisimo la venta a través de ca-
nales digitales.

Las compaiias, que no tenian esa modalidad de venta, han
tenido que adaptarse a la realidad pospandemia. Y las que ya
estaban ofreciendo ventas a través de canales digitales tienen
que modernizar sus apps y portales.

= Al momento de realizar el relevamiento de una
empresa de seguros, ¢cuales aparecen como las ne-
cesidades principales del mercado?

- Nuestros especialistas relevan todas las necesidades que
tienen las compaiiias de seguros y, entre las principales nece-
sidades, observamos las funcionales.

Principalmente en cuestiones de negocio muy propias de
cada compaiiia, en temas de productos, cobranzas, reasegu-
ros, siniestros, reportes, workflow.

A nivel de integracién, vemos mucho de interfases y/o
servicios con portales, bancos y soluciones de la industria
asociadas a video peritacién, pasarelas de pago, deteccion de
fraudes. También nos piden integraciones con software
de «pago por uso» o «pago como conduzcoy, firma
electrénica de documentos, Workflow, CRMs y sistemas
contables corporativos.

SISE tiene su funcionalidad distribuida en dos capas.
Una «capa CORE» y otra «capa Compaiiia». La «capa
CORE» concentra la funcionalidad comun a todas las compa-
fifas y en la «capa Compaiiay» se van sumando aquellas fun-
cionalidades y particularidades muy propias de cada cliente.

= ¢Qué beneficios trae aparejado para las empre-
sas el uso de las herramientas digitales?

- El cliente en el centro es el objetivo que tienen las com-
paiiias para mejorar la atencién a sus clientes y captar nuevos.
Para lograr esto, las compafias deben brindar herramientas
nuevas y delegar funciones en los productores/agentes.
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Nuevas herramientas como asistentes virtuales para con-
tratar un nuevo seguro o denunciar un siniestro, ofrecer auto
inspecciones a través de los celulares de los clientes, etc.

En cuanto a delegar funciones en productores/agentes, lo
clasico es tener portales basicamente con consultas y algln
cotizador. Hoy se impone que desde los portales se pue-
dan tramitar endosos, renovaciones, anulaciones, etc.

= ¢Como ven el futuro del mercado asegurador en
cuanto a la utilizacion de estas herramientas?

- La adopcién de estas herramientas es un camino de
ida. Tarde o temprano todas las compaiiias deberan te-
ner funcionalidades delegadas. Las que no lo hagan, ten-
dran dificultades para capturar nuevos clientes y retener los
existentes. Ademas, la delegacién de funcionalidades hace
mas eficiente el trabajo interno de la compaiia, pudiendo
crecer conteniendo el aumento de la masa salarial. Mas efi-
ciencia se traduce en mas crecimiento de la cartera, con los
mismos funcionarios.

¢Qué tipo de soluciones brindan desde la empresa
para las compaiiias de seguros?

- En SISTRAN venimos trabajando desde hace bastan-
te tiempo en los temas referidos al CORE y hemos abierto
una Unidad de Negocio con una impronta de insurtech para
trabajar sobre omnicanalidad e IA. Los 2 productos que co-
mercializamos son el CORE, llamado SISE, y un nuevo soft de
desarrollo de portales, iConnectance.

Hacemos un esfuerzo de inversion importante para que
nuestros clientes tengan los aplicativos, soluciones y ser-
vicios actualizados, desde un punto de vista tecnolégico y
funcional. Tenemos en cuenta que los procesos de las com-
pafias cambian, se adaptan a nuevas necesidades comerciales
y del mercado, con lo cual, nuestro objetivo es satisfacer sus
necesidades y acompanarlos a crecer.

El proceso de crecimiento de nuestros aplicativos es con-
tinuo. En SISE estamos trabajando en mds parametrizacion,
gestion documental, gestiéon de morosos (administracion,
envio de cartas, envio de links de pago, etc.).

En el caso de iConnectance estamos trabajando en incre-
mentar las funcionalidades de los portales, reconocimiento
facial, reconocimiento de documentos, etc.

= ¢Como pueden ayudar estas herramientas a la
prevencion en el rubro asegurador?

- Nuestros productos estan orientados el front end y al
CORE. Tenemos, dentro de SISE, funcionalidad de control
basico de lista negras y personas politicamente expuestas.
Para prevencién avanzada tenemos un acuerdo de comercia-
lizaciéon con FRISS que se integra a SISE, de manera natural
gracias a la tecnologia de ambos productos. ®
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Suscripcion del riesgo

de criptoactivos

El mercado de criptoactivos esta creciendo rapidamente
Los criptoactivos son activos digitales de emisién privada ase-
gurados con criptografia. Pueden tomar la forma de criptomo-
nedas, que desempefian el papel de moneda. También pueden ser
tokens, que son representantes digitales de intereses o dere-
chos para (acceder) a ciertos activos, productos o servicios.
Por ejemplo, los tokens de inversién brindan a los titulares derechos
de propiedad o derechos similares a los dividendos. Los tokens de
inversion también pueden otorgar derechos sobre activos virtua-
les, como tokens no fungibles (NFT), y sobre activos fisicos, como
coleccionables y bienes inmuebles. Desde una perspectiva de in-
version, los criptoactivos se han mencionado como una posible
cobertura contra la inflacién o activos alternativos no corre-
lacionados. En particular, las reaseguradoras alin no han realizado
inversiones significativas en el sector debido a la alta volatilidad de
los activos y otras incertidumbres.

Pérdidas por coberturas existentes

El robo de criptoactivos es una preocupacién creciente. Segin
se informa, los piratas informéticos se llevaron varios miles de millo-
nes de dolares en activos virtuales en 2021. Una pregunta abier-
ta para las aseguradoras a este respecto es si ciertos activos
criptogrdficos estdn cubiertos implicitamente por las pélizas
cibernéticas o de propiedad existentes.

Recientemente, los criptoactivos también han sido un tema polé-
mico en los tribunales, ya que pueden usarse para ocultar fondos
a las autoridades. Por ejemplo, dividir los activos de Bitcoin de una
familia se ha convertido en una importante fuente de controversia
en los casos de divorcio. Hay una industria creciente de investigado-
res forenses que cobran grandes sumas para rastrear el movimiento
de criptomonedas como Bitcoin y Ether desde intercambios en linea
hasta billeteras digitales, para investigar si un conyuge ha declarado
correctamente la cantidad de activos criptograficos que posee. De
manera similar, los directores y funcionarios pueden ocultar fondos
invirtiéndolos en criptoactivos. Esto puede aumentar los costos ju-
diciales para lineas personales y coberturas D&O.

i{Nuevos pools de riesgo para las aseguradoras?

Con el rapido crecimiento del sector de los criptoactivos, la cuestién
de la asegurabilidad de dichos activos con nuevas coberturas se vuelve
mas relevante. Los activos digitales, incluidas las obras de arte
digitales en forma de tokens no fungibles (NFT), no se pueden
asegurar contra riesgos fisicos. Sin embargo, las aseguradoras po-
drian considerar proporcionar cobertura para la clave privada que
garantiza el acceso a la NFT. En el caso del almacenamiento fisico
fuera de linea de tales claves de acceso, la llamada «billetera friay, las
aseguradoras también podrian ofrecer cobertura por pérdida o dafio
de la billetera. Del mismo modo, las cuentas en linea en los intercam-
bios de cifrado son vulnerables a la pirateria. Aqui, las aseguradoras
podrian proporcionar cobertura cibernética, ya sea para la entidad
operativa de un intercambio o para las personas que comercian en él.
Un desarrollo relativamente nuevo es la tokenizacion de activos mate-
riales, desde coleccionables hasta bienes raices. Si la tokenizacién de
coleccionables, como obras de arte u otros articulos de lujo, cobra
fuerza, sera necesario almacenar y mantener un nimero cada vez
mayor de coleccionables en ubicaciones fisicas dedicadas. Las instala-
ciones de almacenamiento necesitaran cobertura de seguro y podrian
enfrentar un riesgo de acumulacién ya que muchos activos valiosos
pueden almacenarse en el mismo lugar. En todos los casos, la falta
de datos historicos y la naturaleza dinamica del espacio de los crip-
toactivos dificultan el disefio y la fijacion de precios de las respectivas
coberturas de seguros. Ademas, un desafio importante para las ase-
guradoras en este espacio es la volatilidad de los precios de dichos
activos, asi como los desafios de verificar una pérdida como un robo.
Debido al alto consumo de energia y los recursos necesarios para la
infraestructura del servidor, las aseguradoras pueden mostrarse re-
nuentes a brindar cobertura a menos que se mejoren las emisiones.
Del mismo modo, las aseguradoras deberian poder distanciarse cla-
ramente de las actividades ilegales asociadas con los criptoactivos.

La certeza regulatoria puede cambiar la aguja
Quedan grandes incertidumbres en torno a la regulacién de
los criptoactivos. A muchas instituciones financieras les preocupa
involucrarse directamente en la prestacién de servicios como segu-
ros para el segmento de criptoactivos debido a los riesgos regula-
torios percibidos. La fluidez y la ‘invisibilidad’ de la propiedad final
dificultan garantizar el cumplimiento de regulaciones como la lucha
contra el lavado de dinero (incluidos los requisitos de «conozca a su
clientey), las sanciones comerciales y econémicas internacionales y
las leyes sobre «productos del delito» que continuarian aplicar a la
contraparte de la institucion financiera.

Los reguladores contintian investigando formas de llenar los vacios. Al-
gunos paises prohiben el comercio de ciertos criptoactivos, lo que
frenara el desarrollo del mercado. Una regulacion menos restrictiva
pero claray, por lo tanto, la certeza aceleraria el crecimiento del sector
y abriria nuevas oportunidades para las aseguradoras que consideren
invertir o proporcionar coberturas de seguros para criptoactivos. ®

Fuente: Swiss Re — Sonar 2022. Nuevos conocimientos sobre riesgos emergentes.



Mara Bettiol fue reelecia Presidente de la UART
© Las compaiias que integran la
UART, Union de Asegurado-
ras de Riesgos del Trabajo, han
reelecto por unanimidad a la Lic.
Mara Bettiol para presidir la enti-
dad durante el préximo ejercicio.
Los objetivos que se plantea la en-
tidad para este nuevo ciclo apuntan
adisminuir la litigiosidad, recupe-
rar los costos ocasionados por la
cobertura de Covid, encontrar un
sano equilibrio entre el servicio
y su financiamiento, a la vez que
continuar trabajando en la dismi-
nucién de la siniestralidad y brin-
dando servicios de calidad a sus
clientes. Para ello, se bregard por la constitucién de los Cuerpos
Médicos Forenses, tal como determiné la Ley 27348/17. Su creacién,
ya con 5 afios de demora, depende de la Justicia de cada una de las
provincias adheridas a la Ley y de la Corte Suprema de Justicia de la
Nacién para CABA. En cuanto al recupero de los gastos incurridos
por la cobertura de Covid, se buscard un mecanismo de refondeo
del Fondo de Enfermedades Profesionales en base a un fideico-
miso. Encontrar el sano equilibrio entre servicio y su financiamiento
adecuado demanda resolver el problema de la infratarifacion crénica.
El sistema de Riesgos del Trabajo llega a su 26° aniversario supe-
rando por primera vez los 10 millones de trabajadores cubiertos.
«Zanjadas estas cuestiones, podremos encarar el crecimiento del sistema
incluyendo nuevos colectivos en la cobertura» — afirma Bettiol.

Acompafiaran a Mara Bettiol en su gestion Mauricio Miretti (Pre-
vencién ART) como Vicepresidente; Roy Humphreys (Experta ART)
en el cargo de Secretario y Diego Sobrini (Galeno ART) sera Tesorero.
Las vocalias estaran ejercidas por Mariela Ricciuti (Provincia Art),
Diego Alvarez (Asociart ART), Daniel Arias (Swiss Medical ART),
Guillermo Meneguzzi (La Segunda ART), Leandro Anzoategui (Fe-
deracion Patronal Seguros) y Daniel Pivetti (Omint). Seran vocales
suplentes: Tomés Proske (IAPSER), Mariano Armengou (Berkley),
Nicolas Martinez (Horizonte) y Marcelo Coletti (La Holando).

Allianz lanzo su campaiia de Agro 2022-2023

© Allianz Argentina, lider global en seguros y servicios financieros,
presenté su campaiia de Agro 2022-2023 junto a sus principales
productores del ramo en el hotel Sofitel La Reserva Cardales.
Carolina Otero, CEO de la compaiiia, hizo la apertura de la reu-
nién y dio la bienvenida a los invitados. Luego, realizé una exposicién
del sector el Lic. Gustavo Lépez, presidente de Agritrend.

Andrés Laurlund, Gerente de Agro de Allianz, dio detalles sobre
los resultados de la campana pasada y también detall6 los proximos
desafios, focalizando sobre las expectativas, vision, condiciones y no-
vedades de la compaiiia.

Con mas de 2 millones de hectdreas aseguradas, 3.900 millones
de pesos de prima y un buen indice de siniestralidad, Allianz se
posiciona como la tercera compaiiia aseguradora del mercado en
el ramo. Los cultivos més asegurados son soja, maiz, girasol y trigo, en
las zonas de Coérdoba, Buenos Aires, La Pampa, Entre Rios y Santa Fe.

«El agro fue uno de los pocos sectores que no se vio afectado por la pande-
mia. Se volvié un mercado atractivo, sumando varios actores al segmento.
En la campana finalizada, las primas se mantuvieron estables y los re-
sultados por las caracteristicas del afio climdtico fueron muy buenos. El
mercado emitié primas por 290 millones de délares en una su-
perficie asegurada de I7 millones de hectareas y 30 compaiiias
operando el ramo», comenté Laurlund.

Con una expectativa de buenos precios en los commodities, un clima
con tendencia frio a neutro y lluvias promedio, Allianz espera una
superficie de cosecha fina sin cambios, pero un aumento de la siembra
de cebada en relacion al trigo. La soja y el maiz continuaran siendo
cultivos preponderantes.

El foco comercial de la nueva temporada continuara puesto en las
coberturas de granizo tradicional, con adicionales de heladas, vien-
tos fuertes y resiembra. Siempre apoyando sus canales de venta con
productos y calidad de servicio, ya que la compaiiia transita 16
campaiias de experiencia con el sector agricola.

La camparia 2022-2023 tendra variaciones de sumas aseguradas de-
bido al valor de los granos, mientras que el aumento del valor de los
insumos influird en la tecnologia aplicada por los productores y los
cultivos seleccionados.

«La tendencia es hacia un mayor nimero de operadores en el mercado y
una necesidad de capacidad de reaseguro aumentada por mayores sumas
aseguradas. También hay un incremento del aseguramiento, o sea que el
mercado crecerd en primas y en superficie asegurada. Nuestra marca es
un activo muy importante, asi como su solvencia, lo que nos posiciona
como un muy buen operador para proteger los activos de nuestros clien-
tesy, concluyé el especialista.

[ Brevesdelnforme ]

Seguro de Retiro en dolares de La Segunda:
una alternativa de ahorro e inversion

® Es un instrumento de mediano plazo que brinda la posibilidad de
ahorrar en délares al tipo de cambio oficial.

Encarar proyectos en un contexto de alta inflacién e inestabilidad
econdmica siempre es un desafio. Pensar en nuevas formas de prote-
ger y multiplicar los ahorros es la mejor alternativa.

En esa linea, La Segunda Seguros presenté su Seguro de Retiro
en délares, un producto que tradicionalmente se asocia con lo pre-
visional -contar con un extra durante la jubilacién- pero que también
es una muy buena herramienta para ahorro en el mediano plazo:
para el depésito inicial de un inmueble, la compra de un automévil,
un viaje o financiar estudios.

Mediano plazo

Andrés Moll, Jefe de Vida y Retiro del Grupo Asegurador La Segun-
da, destacé que en tiempos de incertidumbre la compaiiia esta brindan-
do «una alternativa de ahorro y estabilidad muy apreciaday.

«Generar un ahorro vinculado al valor del ddlar permite brindar consisten-
cia y un marco de referencia, ademds de garantizar una rentabilidad
acorde. Queremos mostrar que el seguro individual de retiro en ddlares
es una alternativa de inversion y ahorro de mediano y no solo de largo
plazo, de cara a la concrecién de los proyectos precisos de nuestros ase-
guradosy, detallé Moll.

«En este sentido hay muchas variantes, por ejemplo, recibimos consultas
sobre lo que llamamos continuidad de estudios, que implica el ahorro
para los estudios universitarios o posteriores, la posibilidad de ahorrar
en délares adquiriendo los mismos al tipo de cambio oficial es un
gran incentivoy, agrego.

El Jefe de Vida y Retiro del Grupo Asegurador La Segunda tam-
bién subrayé que hoy la tecnologia acerca las partes y vuelve mas
accesible, tangible, el destino de la inversion. «A través de nuestra
aplicacién el asegurado puede consultar los movimientos y los saldos
acumulados desde el celular, asi como verificar cualquier aspecto de
su seguroy, sefialé.

Rentabilidad y flexibilidad

A diferencia de lo que ocurre en otras metodologias de ahorro, el Se-
guro de Retiro individual en délares ofrece algunas caracteristicas
interesantes. Por ejemplo, la rentabilidad de los fondos se encuen-
tra garantizada. Esto significa que hay una rentabilidad minima
asegurada del 2% anual en délares. No sélo no es posible ‘perder’
como en otras inversiones, sino que ademds, se garantiza una tasa
positiva en délares.

Ademas, la compaiia transfiere una porcién de las rentabilidades que
obtenga en exceso del minimo garantizado. A modo de ejemplo, en
los altimos 24 meses La Segunda Retiro obtuvo una rentabilidad
superior al 4% anual en délares.

El Jefe de Vida y Retiro del Grupo Asegurador La Segunda precis6é
que todos los pagos relacionados con el seguro se hacen en pe-
sos, utilizando para la conversién el tipo de cambio oficial.

Otra de las caracteristicas es que el seguro posee la maxima flexi-
bilidad. El asegurado puede decidir, modificar sus aportes, bajarlos,
o incluso suspenderlos por un tiempo. Ademas, los fondos acumula-
dos son de libre disponibilidad, lo que le permite acceder a ellos de
forma total o parcial con un costo minimo.

Cerca de los clientes

«Los elementos que nos distinguen como empresa, y como producto, son la
solidez econémica, el estar cerca de nuestros clientes atendiendo a sus
necesidades, un equipo de inversiones extremadamente profesional y una
ética de trabajo puesta al servicio de los asegurados», sefalé Moll y
agregd que cuando se suman los beneficios impositivos el producto se
vuelve alin mas atractivo.

Ademas, el referente del drea de La Segunda resalté el rol de los
productores asesores y el vinculo con los asegurados. «Estamos
enfocando nuestra actividad en un apoyo concreto a nuestros produc-
tores, de cara a una mayor agilidad en la gestion de estos productos.
Simplificando la autogestion del productor y sin dejar de lado el acompa-
fiamiento personalizadoy, detall6 Moll al tiempo que hizo foco en el
slogan presente en la campafa de Seguro de Retiro: «Transforma lo
que tenés en lo que querésy.

Mas informacion:
https:/lwww.lasegunda.com.ar/seguro-retirolintegral.

Fundacion Grupo Sancor Seguros realizé el Encuentro
Regional de (ooperativas Escolares en Sunchales

O El sabado 2 de julio se
conmemoré el 100° Dia
Internacional de las
Cooperativas y el 28°
Dia Nacional del Coo-
perativismo, en este sen-
tido, desde Fundacion
Grupo Sancor Seguros
junto con Casa Coo-
perativa de Provision
Sunchales Ltda. y la Federacion de Cooperativas Escolares de
Sunchales (Fe.Coop.E.S.), se llevaron a cabo distintas actividades
en Sunchales, Capital Nacional del Cooperativismo.

Con la especial visita del Dr. Ariel Guarco, presidente de la Alianza
Cooperativa Internacional (ACI), miximo organismo representativo
de las cooperativas a nivel mundial, se desarroll6 el Encuentro Regional
de Cooperativas Escolares que nucle a nifios y jovenes de la ciudad y
zona de influencia, en una jornada con talleres didicticos y pedagdgicos
donde se abordé la educacién cooperativa desde la experiencia y la crea-
tividad. La dindmica fue coordinada por la Lic. Silvina Bedino y su equipo
de intervencién quienes abordaron la tematica desde una mirada intros-
pectiva hasta lograr la conexion grupal y cooperativa. Los talleres dictados
fueron «Conectados construimos un mundo mejor, a cargo de la Lic. Silvina
Bedino; «Inyectando cooperactividad, a cargo de la Arq. Raquel Racaro;
y «La comunicacién que debe transparentar lo que somosy, a cargo de la Lic.
Maria Laura Marchetti. Como cierre, hicieron una puesta en comun traba-
jando con los Objetivos de Desarrollo Sostenible de la ONU.

Participaron 150 alumnos, docentes guias, directivos y autoridades in-
vitadas especialmente; las palabras de inicio de la jornada estuvieron a
cargo del presidente de la ACI, Dr. Ariel Guarco;y del presidente de
Fundacién Grupo Sancor Seguros y de Casa Cooperativa, Sr. Rail
Colombetti; quienes estuvieron acompaiados por los Sres. Alfredo
Panella y Alejandro Simén, presidente y CEO del Grupo Sancor
Seguros, respectivamente; el gerente de Fundacién, Sr. Javier Di
Biase; el Intendente, Dr. Gonzalo Toselli, y demas funcionarios mu-
nicipales; la presidenta del Concejo local, Sra. Andrea Ochat y el
resto de los ediles; periodistas y cooperativistas de la localidad.

Es importante mencionar que, en el marco de la visita internacional, ha-
ciendo propicia su estadia en Sunchales el Dr. Guarco recorrié las ins-
talaciones del Instituto Cooperativo de Ensefianza Superior (ICES),
siendo recibido por los directores de los niveles Secundario, Superior y
Universitario; presencié una exposicion de alumnos cooperativistas miem-
bros de la Cooperativa Escolar «Experiencia Joven Ltda.» del mismo
colegio secundario ICES; como también fue participe de una presentacion
expuesta por integrantes de la Fe.Coop.E.S., quienes le compartieron las
actividades y proyectos que realizan de forma cotidiana. De igual manera,
alumnos del Ce.Ju.Coop. (Centro Juvenil de Cooperacién), que esta
formado por estudiantes de los niveles superiores del mencionado Insti-
tuto Cooperativo, le brindaron una exposicion sobre el trabajo de investi-
gacion «Sunchales, Capital Nacional del Cooperativismo: historia, vinculaciones
e influenciasy. Finalmente, visité el recientemente inaugurado Espacio de
Dialogo Interreligioso (EDI), para poder conocerlo.

Como todos los primeros sabados de julio de cada afo, Sunchales se
colma de actividades que reflejan la vida diaria que esta localidad tiene
en relacién al desarrollo del cooperativismo en todas sus instituciones,
impactando, claramente, en toda la ciudadania. En esta direccién, desde
Fundacion Grupo Sancor Seguros «propiciamos la consolidacion de
la educacion cooperativa en toda la comunidad y zona de influenciay.

Seguro de Caucion 2021-2022:

Crisis de crecimiento o Crecimiento con crisis

® Escribe Mariano Nimo, Gerente General de Afianzadora
Acaba de finalizar el
mes de junio, dando
cifras finales al con-
tradictorio  ejercicio
2021-2022. Con un
primaje que supe-
rarG holgadamente
los $20.000 millones
de pesos argentinos,
el nicho de seguros de caucién sigue creciendo por encima de
la industria de seguros en general, y seguramente algunos puntos
arriba de la recalentada inflacién estimada en un 63%. La economia
del primer trimestre 2022 arrancé con fuerza, con un +6% y con 12
de los 16 sectores industriales con producciones por encima del 2019,
en el principio del fin del gobierno anterior.

El segundo trimestre del 2022 continta la tendencia, pero de ma-
nera ralentizada, con algunas alarmas vinculadas al frente fiscal, mo-
netario y de reservas que comienzan a impactar de lleno en la actividad
econdmica. Se estima que la materia prima del comienzo del ejer-
cicio 2022-2023 ajustard mas por precio (inflacién + devaluacién)
que por actividad, generando un contexto donde los balances del
sector seguiran siendo golpeados por los indices inflacionarios de rigor.
Todo indicaria que el inevitable ajuste se hara a través de la
licuacién de gastos por inflacién, provocando un impacto social
fuerte principalmente en las clases medias y bajas. Se inicia un nuevo
ejercicio que estrena ministra de economia, donde el seguro de cau-
cién seguira satisfaciendo, con sus coberturas, el innegable defecto
crénico argentino: el sobredimensionado gasto publico.

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

Hawk Group realizo el curso PCC para
Productores Asesores de Seguros

® El broker de seguros
argentino con proyec-
cién internacional anun-
ci6 que nuevamente
se realizé con éxito el
Programa de Capaci-
tacién Continuada que
los Productores Aseso-
res deben cumplir de
manera obligatoria para
la Superintendencia de Seguros de la Nacién. El temario estuvo
enfocado en «Seguros para Pymes».

Hawk Group, el broker de seguros con amplia trayectoria en el
mercado asegurador, anuncié que se realizé con éxito el Progra-
ma de Capacitacién Continuada (PCC) 2022. El mismo se llevé a
cabo el pasado 30 de junio y participaron mas de 60 Productores
Asesores de Seguros. Es la tercera oportunidad en la que Hawk
Group brinda el PCC para que tanto sus Productores Asesores de
Seguros como los que no trabajan con el broker puedan cumplir con
las horas obligatorias de capacitacion que dispone la Superintenden-
cia de Seguros de la Nacién (SSN). En esta ocasién, el tema del curso
fue «Seguros para Pymes, realizado de la mano de AMPAS (Aso-
ciaciéon Marplatense de Productos Asesores de Seguros), y estuvo
a cargo de la PAS Laura Eguren.

«Fue un encuentro muy enriquecedor para todos, ya que se conversé acerca
de los diferentes seguros para pymes y grandes empresas. Se generé un deba-
te muy alentador entre los PAS respecto de la importancia del rol de cada uno
en materia de asesoramiento. También nos referimos a cémo el andlisis de
riesgo, para prever y conocer de la manera mds certera posible la exposicion
y frecuencia de los diferentes riesgos, puede ayudar a mermar la siniestrali-
dady, coment6 Sebastian Larrea, CEO de Hawk Group.

«Somos el unico broker que realiza esta capacitacion en forma indepen-
diente a una compaiia de seguros y cada vez son mds los Productores
Asesores de Seguros que se suman a esta actividad. EI PCC es un requeri-
miento obligatorio de la SSN para mantener anualmente la matricula ha-
bilitada para ejercer, por lo cual en Hawk Group consideramos que es
un importante rol que debemos y queremos cumplir hacia el ecosistema
asegurador de la Argentinay, sefialé Sebastian Larrea. «Trabajamos dia
a dia para ofrecer a nuestros Productores Asesores productos y opciones
para la contratacién de seguros que responden a la evolucién tecnoldgica
que vive el sector, de manera que puedan ofrecer a sus asegurados un
servicio dgil y acorde a sus nuevas necesidades, tanto de Argentina como de
otros territoriosy, destacé.

La gran variedad de productos y servicios para personas y empresas de
Hawk Group incluye Seguros Patrimoniales, ART y Seguros de Vida,
complementados con Asistencias Prestacionales, brindando una solucién
integral al consumidor. En lo que refiere al canal de Productores, el grupo
cuenta con una propuesta de valor para potenciar el crecimiento del ca-
nal de venta, a través de excelentes condiciones comerciales y de una ac-
tiva gestion con las principales aseguradoras del mercado, como Sancor
Seguros, San Cristébal, Mercantil Andina, Mapfre, Asociart, Pre-
vencién ART, Galeno, SMG, SURA y Zurich, entre otras.

Intégrity Champions Mendoza 2022
® Mendoza fue el
destino elegido, como
destino nacional, para
premiar a los PAS por su
produccién, en el marco
del principal incenti-
vo del programa de la
Compaiiia: el concurso
Intégrity Champions.
Intégrity Seguros pre-
mié a los productores
asesores de seguros, ganadores del Concurso 2021, con un especta-
cular viaje a Mendoza. En esta oportunidad viajaron |8 PAS que fueron
acompafiados por David Rey Goitia, Presidente de la compaiiia y
Claudio Bragagnolo, Director Comercial.

Desde el lunes 20 al miércoles 22 de junio se alojaron en el Hotel
Sheraton Mendoza. Entre sus actividades estuvieron, la degustacién
de vinos y la realizacion de tours gourmet en diferentes bodegas: blending
game en Bodega Lagarde, degustacion de vinos en Bodega Vistalba y
en bodega Nieto Senetiner. Por otra parte, gozaron de una exquisita
cena en Casa del Enemigo. También experimentaron una travesia 4x4
por la cordillera mendocina que finalizé con un asado criollo.

«Mendoza es un destino increible para compartir con nuestros producto-
res y asociados del negocio. Estos viajes que desarrollamos desde nuestro
programa de incentivos, son clave para afianzar y consolidar cada vez mds
el vinculo entre la compaiiia y ellos. Estamos muy contentos y orgullosos
de este gran equipo que hemos formadoy, sostuvo David Rey Goitia,
Presidente de Intégrity Seguros.

Intégrity Champions es el beneficio mas importante del Programa
de incentivos que Intégrity Seguros le ofrece a sus Productores.
Con este concurso viajan alrededor de 50 PAS todos los afios, a dos
tipos de viajes: uno local y otro internacional. Los mismos buscan
premiar a los Asesores de Seguros por el logro de sus objetivos
comerciales a lo largo de todo un afio de trabajo.

[ Brevesdelnforme ]

Licencias de conducir y scoring: lodo lo que hay que saber
sobre esta nueva medida que rige a nivel nacional

®© El equipo de La Perseverancia Seguros explica en qué consiste
el scoring, la medida impulsada por el Ministerio de Transporte que
ya rige a nivel nacional.

El nuevo sistema de scoring comenzé a regir el 6 de mayo del co-
rriente afo, y tal como figura en el Boletin Oficial, es un sistema que
descontarad puntos en la licencia nacional de conducir a aquellos
que cometan infracciones de transito. El objetivo de esta medi-
da impulsada por el Ministerio de Transporte es generar una nueva
conciencia vial que fomente la responsabilidad ciudadana y colectiva.
Cada provincia tiene un plazo de 60 dias para instrumentarla e
incluirla en todas las categorias de licencias.

A pesar de que el control de puntos es a nivel nacional, cada
provincia puede elegir los limites y reglas que establece para
otorgar y quitar los puntos. Desde el Ministerio de Transporte de
la Provincia de Buenos Aires indicaron que la adhesién no es obliga-
toria en los plazos fijados, y que estan realizando estudios sobre esta
medida, tras los cuales podria concretarse.

«Desde La Perseverancia Seguros recomendamos, ademds de informarse
sobre la fecha de entrada en vigencia de cada localidad, respetar siempre
las normas de transito mds alla de las penalizaciones que pueden resultar
de una infraccion», comenta Adalberto Bruzzone, director de la ase-
guradora con mas de 100 afios de trayectoria en el pais.

{€omo funciona el scoring?

El nuevo sistema otorga una base de 20 puntos a cada conductor
o conductora que cuente con la Licencia Nacional de Conducir.
A medida que cometa infracciones, el sistema le descontara pun-
tos hasta alcanzar la inhabilitacién. Algunas infracciones conllevan
multas econémicas, ademas de restar puntos.

La primera suspensién, producida ante la acumulacién o rei-
teracion de infracciones, sera de 60 dias. Para poder recuperar
puntos, los particulares podran asistir a un curso de seguridad
vial, con el cual pueden adquirir hasta 4 puntos. De esta forma, se
busca romper con la tradicion de resolver las infracciones de transito
abonando un importe monetario, a través de las multas.

El scoring que se aplicara segun cada infraccién de transito es:
® 20 puntos por conducir estando inhabilitado.
® 20 puntos por participar y/u organizar picadas en la via publica.

* 10 puntos por conducir con impedimentos fisicos o psiquicos, bajo
los efectos del alcohol o estupefacientes.
* |0 puntos por no respetar los limites de velocidad (mds del 30%).

* 5 puntos por no respetar los limites de velocidad (menos del 30%).
® 5 puntos por no respetar los semaforos.

* 5 puntos por no usar casco.

* 5 puntos por circular con la licencia vencida.

® 4 puntos por circular sin el cinturén de seguridad.

® 4 puntos por conducir sin la Revisién Técnica Obligatoria (VTV).

® 4 puntos por estacionar en zona urbana, donde se pueda afectar la
seguridad, visibilidad o fluidez del transito o se oculte la sefalizacion.

® 2 puntos por estacionar en zona urbana, en las esquinas, entre su
vértice ideal y la linea imaginaria que resulte de prolongar la ochava y
en cualquier lugar peligroso.

® 2 puntos por estacionar, en zona urbana, sobre la senda para pea-
tones o bicicletas, aceras, rieles, sobre la calzada, y en los 10 metros
anteriores y posteriores a la parada del transporte de pasajeros, no
admitiendo la detencion voluntaria.

* 2 puntos por estacionar, en zona urbana, frente a la puerta de hospi-
tales, escuelas y otros servicios publicos, hasta |10 metros a cada lado de
ellos, salvo los vehiculos relacionados a la funcién del establecimiento.

Provineia ART brinda formacion para
prevenir riesgos psicosociales
® Provincia ART, la asegu-
radora de riesgos de Grupo
Provincia, confirmé su cro-
nograma de capacitaciones
para el séptimo mes del afio.
En esta ocasién, el foco esta-
ra puesto en la prevencién
de riesgos psicosociales.
La cartilla incluye formaciones
sobre «Manejo de ansiedad: es-
trategias para enfrentar nuevos
desafios», el martes 12, de 9 a
Il h, y «El factor humano y el
impacto en la prevencion y en la siniestralidady, el miércoles 27, a las 19
h. Ademas, se incorporan ejercicios de 30 minutos de «Respiracion
alterna, el lunes 4; «Pausas activasy, el miércoles 6; «Meditacion guia-
da: Relajacion corporaly, el viernes 8; «Atencion plena de los sonidosy, el
martes |12; «Pausas Activasy, el jueves 14, el miércoles 20 y el jueves 28;
«Meditacion Antar Mouna o Silencio Interior», el lunes 18; «Meditacion el
sendero en la montanay, el viernes 22; «Meditacion para enfocar la men-
te», el martes 26. Estos ejercicios son siempre a las 13.30 h.
A su vez, continta el ciclo disefiado especialmente para profesionales,
con cursos de «Tips para dar una charla de seguridad en 10 minutosy, el
jueves 7, de 9 a 10:30 h; «Gestion de momentos de verdad, el martes 19,
en el mismo horario; «Lideres transformacionalesy, el martes 19, de 9 a
Il h; y «Ergonomia: identificacion de factores de riesgosy, el martes
27, en el mismo horario.

Por otra parte, se renueva el ciclo para Pymes, con los siguientes
encuentros que se dan en el horario de |1 a 12:30 h: «Documentacion de
Prevencion FRE+RGRL+RAR», el miércoles 13; «Cémo solicitar el reintegro
de salarios en caso de accidentes, el jueves |4; «Documentacion de Cons-
truccion: Aviso de Obra y Programas de Seguridady, el viernes 15; «Cémo
actuar en caso de accidente: Denuncia y prestacionesy, el miércoles 20;
«Guia de la utilizacién de la Web para empleadoresy, el jueves 21; «RAR
+ Res. 81/19: Criterios de exposicion y carga web de formulariosy, el jueves
18; y «Cémo prevenir el fraude y disminuir la siniestralidady, el viernes 29.

Finalmente, completan la programacion, dos capacitaciones en Pre-
vencién Primaria: «Reanimacion Cardio Pulmonar», el lunes 11; y «Pri-
meros Auxilios», el lunes 25; ambas de 10 a 1.30 h.

Para consultar el cronograma, pedir mas informacién e inscribirse,
los interesados pueden visitar la seccion Programa de Capacitacio-
nes del sitio web de Provincia ART o escribir a: capacitaciones@
provart.com.ar. Otras vias de comunicacién son el 0-800-333-1278,
de lunes a viernes, de 8 a 20 h; Facebook/provinciart y Linkedin/
companylprovinciart.

Seguros SURA anuncia su capitalizacion
por 611 millones de pesos

©® Con el objetivo de cons-
truir capacidades tecnolégicas
para su transformacion digital
y mejorar la experiencia de
los clientes, la competitividad
y la eficiencia a largo plazo, la
empresa dispuso invertir ese
dinero en Argentina.
Suramericana ha efectiviza-
do durante el mes de junio de
2022 un nuevo aporte de ca-
pital en Seguros SURA de
Argentina por $ 611 millones
de pesos. Esta capitalizacion
se invertirda en la continui-
dad de un plan ambicioso
para mejorar el desarrollo
del negocio centrado en la
transformacién digital.

En este sentido, el foco estard puesto en puntos claves como la mi-
gracion de sistemas core, desarrollo y crecimiento de la conectividad
(Open Insurance), crecimiento de las plataformas de autogestion para
clientes y la transformacion del acceso digital para una red de mas de
4.000 productores asesores de seguros.

Para ello, se definié continuar con el plan de reconversién tecno-
légica con una inversién en 2022 de USD 4.5 millones que incluye,
entre otros, el desarrollo tecnolégico para ampliar su negocio de vida.

«Desde Seguros SURA escuchamos y nos anticipamos a las tendencias
del consumidor y trabajamos para estar en sintonia con lo que las personas
necesitan. Esta inversion tiene que ver con ser protagonistas activos de la
nueva era digital: integramos esta vision a nuestro negocio para entregar
bienestar y competitividad a nuestros clientes», comenté Gonzalo San-
tos Mendiola, CEO de Seguros SURA.

La tecnologia es probablemente el principal factor de cambio del
entorno actual: los negocios estan potenciando sus estrategias con
nuevas oportunidades a través de la innovacién y la productividad. Las
tecnologias emergentes impactan en la cadena de valor de distintas
maneras, creando nuevas oportunidades o amenazas para quienes las
sepan usar en su beneficio.

Hoy, hay un nuevo ecosistema alrededor de las compaiiias de seguros.
Tendran un mejor futuro aquellas empresas que logren interpretar
mejor lo que su cliente desee, ofrezcan inmediatez y eleven su capaci-
dad de conectividad con los aliados.



http://www.afianzadora.com.ar/
https://www.lasegunda.com.ar/seguro-retiro/integral
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https://www.provinciart.com.ar/
https://www.facebook.com/provinciart
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Grupo San Cristobal presenta su nueva imagen

© Con el objetivo de alinear la arquitectura de marcas de todos sus
negocios, el Grupo asegurador renueva su identidad con una ima-
gen moderna y versatil.

Grupo San Cristébal lanza su nueva identidad de marca bajo
un orden comunicacional y visual. El rebranding busca transmitir
con claridad la integridad y sinergia de todas las unidades que
componen al Grupo.

El redisefio incorpora rasgos modernos que expresan el dinamismo y
la adaptacién a los tiempos que corren. A la vez, suma un gesto in-
tegrador superior que refleja la propuesta corporativa integral que
acomparia a las empresas y a las personas a lo largo de su vida.
La nueva propuesta se afirma en una estrategia de cara al futuro que
implica la apertura a nuevos mercados y clientes. De esta manera, Gru-
po San Cristébal busca consolidarse como una marca sélida y
confiable por su trayectoria, a la vez que dinédmica y adaptable.

«Con este rebranding queremos transmitir que participamos de la vida de
nuestros clientes a través de distintas empresas con un gran abanico de
propuestas de valor que conectan con consumidores y empresas en los
distintos momentos de su ciclo de vida», menciona Christian Blousson,
Gerente de Marketing y Comunicaciones del Grupo.

La propuesta de valor se fortalece a través de una comunicacion inte-
gral y consistente y de su identidad visual a la luz de las otras marcas.
El proceso tuvo por resultado una redefinicién del posicionamiento y
una arquitectura mas ordenada que permite generar mayor unicidad
entre las marcas que componen a Grupo San Cristébal.

«De esta manera se consigue una marca sélida, guia y dindmica que favo-
rece el posicionamiento buscado para Grupo San Cristébal. La marca grupo
suma un gesto integrador superior que refleja la propuesta corporativa
como soluciones a medida que se anticipan y ocupan -transversal e integra-
mente- de proteger y empoderar los grandes pilares de la vida, el resguardo
y la estabilidad financiera, entre otrosy, afirmé Diego Guaita, CEO de
Grupo San Cristébal.

«La nueva arquitectura de marcas del Grupo San Cristébal refleja nuestra
vision de superar las expectativas de nuestros clientes con nuestras solucio-
nes y propuesta de valor y por intermedio de los representantes de nuestros
aseguradosy, amplié Guaita.

Ademas de la identidad visual, el proyecto incluye otros activos de la
marca como la definicion del tono visual, tipografia, paleta cromatica
principal y complementaria, y los elementos graficos propios, respon-
sables de transmitir la propuesta de valor de la marca mediante su
aplicacién en las distintas piezas comunicacionales.

El rebranding se trabajé durante el 2021 con el equipo de Comunica-
ciones y Marcas de Grupo San Cristébal junto a la agencia especiali-
zada FutureBrand.

Binaria Seguros de Vida y Munich Re se asocian para ofrecer
suseripeion digital de seguros de vida en Argentina

©® La implementacion de

ALLFINANZ SARA por Bi-

naria Seguros de Vida,

impulsada por Munich

Re, brinda al mercado ar-

gentino de seguros de vida

soluciones de suscrip-

cién digitales optimizadas. Binaria Seguros de Vida S.A. se ha
asociado con Munich Re para implementar la suscripcién automa-
tizada en todas sus operaciones de seguros de vida individual. Se
trata de una solucién innovadora y altamente flexible, que mejorara los
procesos operativos de la aseguradora y la experiencia de sus clientes.
La solucién, que Munich Re denomina Allfinanz SARA (Simplified
Automated Risk Assessment), utiliza la tltima tecnologia para la sus-
cripcién digital de nuevos negocios de la aseguradora aprovechando
el conocimiento global de Munich Re en seguros de vida, asi como
también su experiencia en el mercado argentino y latinoamericano.
Este nuevo hito en la alianza estratégica de Binaria y Munich Re,
permite disponer de una herramienta Unica tanto para los clientes
como para los representantes comerciales de la compaiiia.

Arturo Martin, Head of Markets & Clients, Life & Health, Latin
America exc. Brazil de Munich Re, comenta: «El mercado argentino
de seguros de vida estd experimentando un impulso hacia la innovacién, lo
que conlleva un enorme interés por la suscripcién automatizada. Estamos
comprometidos a apoyar a Binaria Seguros de Vida S.A. desde la oficina
regional de Munich Re en Madrid a medida que contintian innovando y
mejorando la experiencia del clientey.

Jorge Saumell, Presidente y Gerente General de Binaria Seguros
de Vida, dijo: «Desde el nacimiento de nuestra empresa, hace 28 afios, la
innovacion y la experiencia en seguros de vida de Munich Re contribuyeron
a determinar su participacion como nuestro socio estratégico en el desa-
rrollo de nuestra operacion de seguros de vida individual. Cuando reciente-
mente comenzamos a buscar formas en las que pudiéramos modernizar,
digitalizar y mejorar nuestros procesos de suscripcion para dar un servicio
de excelencia a nuestros clientes y al mercado de seguros de vida argentino
en general, la respuesta de Munich Re ratifica, una vez mds, que habiamos
tomado la decision correctay.

[ Brevesdelnforme ]

Iurich llevo adelante los encuentros Champions Meetings
2022: un reconocimiento a sus socios estralégicos

© Bajo el lema «volver a sentirnos cercay, la compaiiia de seguros galar-
doné a Loyalty Secured como la Mejor Agencia de Seguros de Vida y
a Norden Brokers como el Mejor Socio Blue de Seguros Patrimoniales.

Zurich, compaiiia lider de seguros en la Argentina, volvié a reunir-
se con su red de productores asesores independientes para ho-
menajearlos en sus ya tradicionales eventos Champions Meetings.
Ademads de destacar la performance del 202 y premiar las diferentes
categorias, se genero un espacio de reencuentro entre colegas para
reflexionar y dialogar acerca de la industria y su futuro.

«Los ultimos afios nos demostraron el poder de adaptacion y la capacidad
que tuvimos para seguir llegando a los clientes. Tenemos un rol de responsa-
bilidad organizacional y profesional, que es el de llegar a las personas con lo
que necesitan, y eso es lo que seguiremos haciendoy, explicé Fabio Rossi,
CEO de Zurich Argentina.

Se llevaron adelante dos eventos, uno para productores asesores de
seguros de vida y el otro para productores asesores patrimoniales,
que contaron con mas de 80 productores en ambas jornadas. Estas
ediciones fueron los primeros encuentros presenciales luego de las
restricciones y transformaciones empujadas por la pandemia, en don-
de se pudo volver a poner en valor el esfuerzo y el compromiso de
cada uno de los socios estratégicos que forman parte de la red de
asesores independientes de Zurich.

Champions Life Meeting

Durante el Champions Life Meeting, Diego Weiger, Head of Inde-
pendent Agents Life, se refiri6 al gran esfuerzo por parte de todos
los productores durante la pandemia: «Quiero aprovechar esta oportu-
nidad para agradecer una vez mds todo el esfuerzo que vienen realizando
estos mds de 2 afios desde que comenzd la pandemia. Sin duda han de-
mostrado que son un canal de venta sumamente profesional, comprometido
y que supo estar a la altura de las circunstancias. Tenemos que estar muy
satisfechos de los logros que hemos obtenido en este periodo, a pesar de la
pandemia y el contextoy.

Loyalty Secured, recibi6 el premio como Mejor Agencia de Segu-
ros de Vida, un reconocimiento que ya obtuvo en otras cinco opor-
tunidades. «Esta copa es la confirmacién de un esfuerzo y un trabajo man-
comunado de mucha gente que aporta y le pone valor al trabajo de nuestra
compaiia. Vemos plasmado el esfuerzo y la dedicacion, y esto significa
un impulso para volver a reinventarnos y continuar con un contexto tan
cambiante como es el nuestro», aseguré Gonzalo Terrazas, director
comercial Loyalty Secured.

Champions Meeting

Por otra parte, durante el evento para productores de seguros patri-
moniales, antes de anunciar a los ganadores, Dario Smaldone, Head
of Independent Agents Gl, destacd: «La resiliencia del equipo, tanto
nuestra como de todos los productores de seguro presentes, hizo que pu-
diéramos llevar el negocio adelante y sigamos liderando el mercado. Somos
conscientes de que el contexto que se viene es desafiante, pero no tengo
dudas de que estamos preparados para afrontarlo como lo hemos hecho
en otras oportunidadesy.

El premio mayor en seguros patrimoniales se lo llevdo Norden
Brokers, que cuenta con 23 afios de trayectoria y que fue recono-
cida, por primera vez, como Mejor Socio Blue. «Nos pone orgullosos
este reconocimiento y el agradecimiento en si, a aquellos que trabajamos
siendo socios de la compaiia. El 2021 significé un afio de esfuerzo y desde
Norden pudimos seguir avanzando, esto es parte de ese reconocimiento.
Queremos mencionar especialmente a productores, clientes y empleados
que hicieron que este reconocimiento fuera posible», comenté Juan Gra-
ham director de Norden Brokers.

Ademas, entre otros premios, se destacan los reconocimientos a la
trayectoria otorgados a Ignacio Ehrman de Clipper Life S.A. para
el negocio de vida y DSL Broker S.R.L. en seguros patrimoniales.

SanCor Salud consolida su presencia en todo el pais
con un espacio insignia frente al Obelisco

® ¢ La inauguracién es parte de una estrategia comercial de ex-
pansién en varias plazas como el AMBA, la Provincia de Buenos
Aires, Rosario y la Patagonia, donde el Grupo espera crecer en
alcance y territorialidad.

* Esta actividad acompaiia el sostenido crecimiento de la empresa de
medicina privada, que aumenté un 39% su cartera de asociados/as
en los dltimos dos afios.

Grupo SanCor Salud inauguré su nuevo espacio insignia en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires, un centro de atencién para
consultas, gestiones y asesoramiento. El local se ubica sobre la Ave-
nida Corrientes 1107, en la esquina que une Cerrito con la cuadra pea-
tonal de Av. Roque Saenz Pefia. EI nuevo centro se suma a los mds
de 300 puntos de atencién que la prepaga tiene en todo el pais,
y esta ubicado estratégicamente como un hito en la historia de
la compaiiia que simboliza la consolidacién de la posiciéon de
liderazgo en el rubro.

Esta inauguracion es parte de la estrategia de expansion en varias pla-
zas como el AMBA, la Provincia de Buenos Aires, Rosario y la Patago-
nia, donde el Grupo desarrollara una fuerte actividad para asentarse
en alcance y territorialidad. Se trata de una apuesta por la conti-
nuidad del crecimiento de la empresa, que tuvo un aumento del
39.15% en su cartera de asociados/as en los Gltimos dos afios, lo
que la ha llevado al podio de las empresas de medicina privada del
pais en cantidad de asociados. Hoy en dia, el Grupo SanCor Salud
cuenta con mds de 700.000 personas que le confian lo mas pre-
ciado, la salud, y 3.500 clientes de la linea corporativa que la
eligen para cuidar a sus colaboradoreslas.

El evento fue conducido por el Chino Volpato, actor oriundo de Sun-
chales, ciudad originaria del Grupo SanCor Salud, y conté con la
participacion de Daniel Gonzalez, Director Comercial del Grupo,
Jorge Lombardo, Director de Salud y Adolfo Ferrero, Presidente
de la Comisién Directiva Ejercicio 2021-2022.

«En menos de 10 afios triplicamos la cartera de asociados, y eso nos llevé a
aumentar un 43% el personal en los ultimos 5 afios y ser hoy mas de 2.100
colaboradores. Esto fue posible gracias a que interpretamos el mercado, las
tendencias y las expectativas de la gente para diversificar nuestros servicios
e innovar en el desarrollo de productos que favorezcan una mejor expe-
riencia de cada clientey, aseguré Daniel Gonzdlez. «Nuestro valor es la
cercania, y hacemos honor a eso porque trabajamos dia a dia para que las
personas que nos confian su salud cuenten con una amplia disponibilidad de
prestadores y coberturas. Gracias a ese gran trabajo, en los ultimos 5 afios
la cantidad de prestadores crecié casi un 33%, y actualmente mads de 203
mil profesionales de la salud forman parte de nuestra red, la mas amplia del
pais, acompaniada ademds con mds de 300 puntos de atencion a lo largo y
ancho de nuestra Argentina», comenté Jorge Lombardo.

El Grupo SanCor Salud, tras casi cincuenta afios desde su sur-
gimiento en Sunchales, Santa Fe, se ha consolidado a través de sus
diferentes unidades de negocio que brindan soluciones y desarrollan
productos enfocados en proteger el bienestar de los argentinos y ar-
gentinas. El foco esté puesto alli, porque hoy ya no se habla de la salud
meramente como la ausencia de enfermedades, sino que se entiende
por un completo estado de bienestar, es por eso que el Grupo ha
diversificado sus servicios, y abarca la medicina prepaga, co-
mercializacién de seguros, red de farmacias, centro médicos de
atencién y una empresa de financiamiento.

La SRT participé del Operativo de Inspeccion
conjunio Argentina-Paraguay

® El operativo se rea-
lizé del 4 al 9 de julio
y fue organizado por
la Direccién Nacio-
nal de Fiscalizacién
del Ministerio de
Trabajo, Empleo y
Seguridad Social
(MTEySS).

En el marco del Plan Regional de Inspeccién del Trabajo del Mercosur
(PRITM) la Superintendencia de Riesgos del Trabajo (SRT) par-
ticipé del Operativo de Inspeccién Argentina- Paraguay, del 4 al 9
de julio en la jurisdiccién argentina de Misiones y paraguaya de Itapua
donde se inspeccionaron actividades de construccion civil y una
cosecha de yerba mate. Las actividades de inspeccién se llevaron a
cabo en cinco jornadas, cuatro de operativos y una de plenario de cie-
rre, con la participacion de la Direccién Nacional de Fiscalizacién del
Trabajo del MTEySS, del Ministerio de Trabajo de Paraguay, de la Agen-
cia Territorial de Posadas, del Gobierno de la provincia de Misiones, del
Registro Nacional de Trabajadores Rurales y Empleadores (RENATRE),
del Instituto de Estadistica y Registro de la Industria de la Construccion
(IERIC) y Superintendencia de Riesgos del Trabajo (SRT).

Cabe destacar que la actividad, que surgié como un compromiso asu-
mido por la Comisién Operativa Coordinadora del PRITM en 2019,
debio ser postergada hasta la actualidad tras la declaracién de pande-
mia realizada por la Organizacién Mundial de la Salud (OMS).
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Cocina de impronta peruano-japonesa

oncepto

Lamas combina lo mejor de

la cocina peruana y japonesa

en un imponente espacio en la

zona mas exclusiva de Canning.

Su menu ofrece platos tipicos
peruanos, especialidades japonesas, prepa-
raciones fusion y sushi, donde los pescados
del dia y los mariscos son protagonistas.
Ceviches, causas, arroces, salteados, tiradi-
tos y rolls son acompanados con una cocte-
leria de autor.

Historia

La oferta gastronémica de Canning se re-
nové de la mano de Lamas. Desde el 19 de
febrero, la zona mas exclusiva de esta loca-
lidad -que supo recibir con entusiasmo pro-
yectos como el Plaza Canning inspirado en
la Toscana- ahora abraza a este imponente
restaurante que combina disefio, servicio
y una sabrosa propuesta de cocina, don-
de se unen dos grandes culturas: la peruana
y la japonesa. A través de Lamas, vecinos y
visitantes de la zona cuentan con una nueva
coordenada para compartir desde ceviches y
arroces hasta tiraditos y sushi.

Arquitectura & Decoracion

El local esta ubicado en Mariano Castex
1416, a metros del Golf Club, en una zona ro-
deada de verde, cercana a atracciones como
el Plaza Canning y otros proyectos gastrono-
micos. Su fachada completamente vidriada

llama la atencién, dejando apreciar un am-
plio espacio de techos altos y un disefio que
combina distincién y modernidad. Sobre
un costado reposa un enorme mural con
figuras que representan a las culturas pro-
tagonistas de su cocina. Del otro lado, se en-
frenta una gran barra de marmol que invita
a pasear la mirada desde el piso hacia el alto,
con una estética que se matiza con luces de
led azules y estantes donde reposan nume-
rosas botellas de vino y espirituosas a lo alto
de toda la pared.

Su salén principal tiene capacidad para
100 comensales repartidos en mesas de
marmol y madera con cémodas sillas y sillo-
nes revestidos en tela suave y gris de ‘pana’
y un banco corrido tipo ‘canelén’ tapizado
en color azul rey.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 718

El recorrido continta en su entrepiso, un
lugar reservado y mas intimo que alberga
una cava con una mesa privada rodeada de
vinos de renombre con etiquetas de impor-
tantes bodegas nacionales e internacionales.
Su sector externo al frente del local cuenta
con mesas para 30 personas, rodeadas de
verde y acondicionadas para dias frios.

Gastronomia

Respecto a su oferta gastronémica, en las
diferentes secciones de la carta se proponen
platos iconicos de Peru y especialidades
de Japoén, ademas de una interesante pro-
puesta de sushi fusién. En todas ellas, los
pescados frescos y mariscos son protagonis-
tas. Para comenzar se destacan las empana-
das cldsicas de lomo saltado con salsa huancaina

licha (eemied.

NOMBRE LAMAS
Mariano Castex 1416 - Local 4
Canning, Provincia de Buenos Aires
Argentina

CONTACTO (54 9 11) 3333 3301 (Reservas)

ESPECIALIDAD Cocina Peruano - Japonesa / Sushi
VARIOS

Take Away. Menu Ejecutivo de lunes

a viernes entre las 12 y las 16 horas.

After Office de lunes a viernes de

17 a 20 horas.

De lunes a domingos de 12 del

mediodia a | de la madrugada. #

HORARIOS

o las de frutos de mar con crema de rocoto; los
langostinos crocantes en masa filo con una miel
de citricos ligeramente picante, y los «mariscos
al fuego» (langostinos, pulpo y vieiras) salteados
en manteca japonesa. También sobresalen
cuatro opciones de Ceviche, como el Clasico
con pesca del dia marinada en jugo de limas,
cilantro, cebolla morada, batata glaseada y
maiz chulpi; y el Carretillero que lleva pesca
del dia, pulpo, langostinos y calamar mari-
nados en jugo de lima con cebolla morada,
rabas y maiz chulpi. «»

Edicicn Primera Quincena Julio 2022
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Analista de Marketing en Libra Seguros

@UN HOBBY

La jardineria

@LA JUSTICIA

No existe

@®SU MAYOR VIRTUD

La sinceridad

@LA SEGURIDAD

Una utopia

®AVION 0 BARCO

Avidn

@®VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Campera de cuero y cualquier ropa negra
@UN SER QUERIDO

Mi hermano mellizo

®ACTOR / ACTRIZ

Leonardo DiCaprio y Jennifer Aniston
®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Aprender a hablar italiano

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Nuevos desafios

®UN RIESGO NO CUBIERTO

La desilusién

®LA MUERTE

Inevitable

@SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

No tengo

@EL FIN DEL MUNDO

No hacer lo que uno quiere/siente
realmente

@EL MATRIMONIO

Si‘es con la persona correcta, un gol
@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

El vigje a Disney

@LE TENGO MIEDO A...
Los espacios cerrados
®ME ARREPIENTO DE
Nada
®EL PASADO
Pisado
®LA INFLACION
Argentina
@TENGO UN COMPROMISO CON...
Conmigo misma
®L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No hay personas mejores o peores en
el trabgjo, solo perfiles que se adaptan
mejor a un puesto que otros
®LA CORRUPCION
Moneda corriente
®UN PERSONA JE HISTORICO
Frida Kahlo
®EN COMIDAS PREFIERO...
Las pastas
®;QUE COSA NO PERDONARTA
NUNCA?
La traicién
@;QUE MALA COSTUMBRE
LE GUSTARIA DEJAR?
Tomar sol
®DIOS
Existe
@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR
Cualquiera con playas
®ESTAR ENAMORADO ES...
Justo y necesario
®UNA CANCION
19 dias y 500 noches

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En gastronomia

@ESCRITOR FAVORITO

Julio Cortdzar

@UN PROYECTO A FUTURO
Adoptar un perro

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

Los Simpson

®PSICOANALISIS

Nunca hice

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

Todo

®LA CULPA ES DE...

Del otro

®EN DEPORTES PREFIERO...
Fatbol

®LA MUJER IDEAL

No existe

@RED SOCIAL PREFERIDA

Tik Tok

@MI MUSICO PREFERIDO ES...
Joaquin Sabina

@LA MENTIRA MAS GRANDE
«A las palabras se las lleva el viento»

®;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

Comer, rezar, amar (Elizabeth Gilbert)
@SU BEBIDA PREFERIDA
Mate

@®UN FIN DE SEMANA EN...

La playa

@MEJOR Y PEOR PELICULA
QUE VIO ULTIMAMENTE
CODA/ No miren arriba

@EL CLUB DE SUS AMORES
CABJ

@EL PERFUME

Miss Dior

@MI PEOR DEFECTO ES

La ansiedad

@SI VOLVIERA A NACER, SERIA
Yo misma

@LA INFIDELIDAD

Nadie se salva

@MI MODELO PREFERIDA ES
Mi mama

®;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UN HOMBRE?
Los ojos

@UN MAESTRO

Bilardo

®LA TRAICION

Imperdonable

®UNA CONFESION

Me gusta la gaseosa sin gas

®EL DOLAR

Lo que todos queremos

@®EL GRAN AUSENTE

El Estado

®EN TEATRO

Toc Toc

@UN SECRETO

No tengo

@EL AUTO DESEADO

Fiat 600 Rojo

@NO PUEDO

Hacer dieta

@MARKETING

100%

®;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Cualquiera que sea sorpresa
@;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Yoga

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

San Francisco, California



http://www.informeoperadores.com.ar
http://www.galenoseguros.com.ar
http://www.galenoseguros.com.ar
http://www.bbvaseguros.com.ar

