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= CONCEPTO - DIFERENCIAS VERSUS EL SEGURO TRADICIONAL - EXPERIENCIA LOCAL

COBERTURAS

Los seguros inclusivos son coberturas destinadas a
determinados grupos poblacionales caracterizados
por bajos ingresos, situaciones de vulnerabilidad e
inmersos en su mayoria en la economia informal.
Se caracterizan por el bajo costo de la prima, una
cobertura limitada y especifica para el riesgo que
se pretende cubrir, y por ser pélizas sencillas y de
facil ejecucion ante la ocurrencia de un siniestro.
Esta nota profundiza en los alcances y objetivos de
los seguros denominados «inclusivos», asi como las
principales diferencias con los seguros tradicionales.

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

s oncepto

Si tuviéramos que definir el término seguros
inclusivos, tal como su nombre lo indica, son
aquellas coberturas destinadas a determi-
nados grupos poblacionales caracterizados
® por bajos ingresos, situaciones de vulnera-
bilidad, inmersos en su mayoria en la economia infor-
mal. Tienen como caracteristica principal y distintiva de los
seguros tradicionales, el bajo costo de la prima, una cober-
tura limitada y especifica para el riesgo que se pretende
cubrir, son pdlizas sencillas y de facil ejecucién ante la
ocurrencia de un siniestro.

Previo a considerar los seguros inclusivos en profundidad,
vale la pena recordar que en Argentina se considera indigente
a todo hogar cuyos ingresos totales sean inferiores al valor
monetario de una canasta de bienes requerida para la cober-
tura del minimo de necesidades energéticas y proteicas de
cada uno de sus miembros. Dicha canasta es llamada Canasta
Basica Alimentaria y su valor, Linea de Indigencia. Asimis-
mo, se consideran pobres a todos los hogares cuyos ingresos
totales sean insuficientes para adquirir una canasta de bienes
que permita que sus miembros puedan cubrir una serie de
necesidades consideradas esenciales, tales como: alimento,
vestimenta, educacion, salud, transporte, entre otros. Este
conjunto de bienes es denominado Canasta Basica Total y,
su valor -expresado en pesos- Linea de Pobreza.

Aclarado ello, el objetivo de los seguros inclusivos con-
siste en desarrollar productos que contribuyan a dismi-
nuir la brecha de desigualdad social y econémica del

Escribe

pais, desarrollando productos innovadores con caracte-
risticas que se adapten a las necesidades de estos grupos
de interés. Asimismo, resaltan la importancia de la educa-
cioén financiera como medio impulsor de cualquier iniciativa
de inclusién social y econémica, y fomentan la ampliacion de
la cultura aseguradora a sectores vulnerables o excluidos
del mercado en general.

La gente de bajos ingresos presenta caracteristicas parti-
culares que definen su cotidianeidad y los seguros destina-
dos a ellos deben contemplar esas situaciones particulares.
Como ejemplo de dichas caracteristicas podemos mencio-
nar: ingresos no predecibles o esporddicos, semanas o a ve-
ces meses con un flujo de liquidez negativo, alto nivel de
vulnerabilidad a los riesgos, problemas derivados de la in-
fraestructura limitada y la localizaciéon en zonas no céntricas
y muchas veces dificiles de ubicar.

Dra. Gabriela Alvarez

Los seguros inclusivos son una solucion

ante situaciones de vulnerabilidad

Craig Churchill nacié6 en Estados Unidos de América,
es experto en Microfinanzas, tanto en paises desarrollados
como en vias de desarrollo, y en la utilizacién de los servicios
financieros para reducir la vulnerabilidad de los hogares de
bajos ingresos ante la posibilidad de riesgos, como asi tam-
bién en microseguros. En su libro «Protegiendo a los pobresy,
define a los microseguros como la proteccién de personas
de bajos ingresos contra riesgos especificos a cambio de
pagos regulares de prima proporcionales a la posibili-
dad y costo del riesgo envuelto.

La definicion basicamente es igual a la de los seguros
tradicionales, con la diferencia del publico al que se dirige:
gente de bajos recursos. El seguro se destina a aquéllas
personas que estan fuera de los esquemas comerciales y
sociales de seguros, que se mueven dentro de la econo-
mia informal.
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Seguin Craig Churchill, algunas de las caracteristicas que
definen a un microseguro son:
M Incluyente: su objetivo radica en facilitar el acceso de
la poblacion de bajos ingresos a los productos de segu-
ros, quienes de otro modo no podrian gestionar sus riesgos,
en razén de su exclusién del sistema financiero tradicional.

B Coherente con las necesidades del consumidor po-
tencial: su destino puede ser la cobertura de cualquier
tipo de riesgos. Durante los Gltimos tiempos, los seguros de
vida unidos al crédito han tenido un importante desarrollo.

W Simple: en este tipo de pélizas, los productos deben ser
bien sencillos, al igual que el enunciado de las condiciones
de suscripcion, las modalidades de recaudacién de primas, la
gestion de declaraciéon y pago del siniestro, asi como cual-
quier otro tipo de procedimiento.

M Asequible: los potenciales clientes se caracterizan por
sus bajos ingresos, por lo tanto los productos ofrecidos de-
ben ser de bajo costo.

M [nnovador: con el fin de reducir los costos administra-
tivos y operativos, las nuevas tecnologias se presentan
como una opcioén viable. En la practica, la tecnologia puede
aumentar la eficiencia en la cadena de valor del microse-
guro desde el momento de la suscripcion del contrato hasta
el pago de la indemnizacion.

M Flexible: teniendo en cuenta la irregularidad de los
ingresos del consumidor potencial de microseguros, es
necesario fijar modalidades y plazos flexibles para el
pago de la prima.

Diferencias entre un Seguro Tradicional
y un Seguro Inclusivo

El cuadro comparativo de la pagina 20 establece las princi-
pales diferencias entre los seguros inclusivos y tradicionales.

En el disefio de este tipo de seguros, resulta sumamen-
te importante considerar las necesidades del potencial
cliente. En los sectores pobres los riesgos son constantes y
de mayor probabilidad de ocurrencia, contando tGnicamente
con su propiedad financiera y fisica para afrontar los gas-
tos imprevistos, es decir, que su reaccién resulta luego de
acaecido el hecho, no contando con previsiéon alguna
para hacer frente a ello. Dentro de una situacién de po-
breza, la trayectoria financiera constituye un camino de altos
y bajos, épocas de autosuficiencia con algiin grado de acu-
mulacién y crecimiento de ingresos, y momentos de caida
producto de eventos econémicos imprevistos que llevan los
gastos mas alld de los ingresos. Ahi es donde aparece el
microseguro como una posible solucién y una forma de
manejo de los riesgos.

Esos riesgos pueden estar asociados con enfermedades,
fallecimientos, incendios, robos, los cuales ocurren con una
alta frecuencia, aumentando de esta manera la presion de
cubrir gastos ordinarios tales como gastos escolares, de vi-
vienda, alimentos, entre otros. En este tipo de hogares, la
prioridad frente a los riesgos también es diferente.

En el mundo desarrollado, los ciudadanos en general tie-
nen a su alcance diversas opciones que les permiten mitigar
el impacto de un evento inesperado, tales como ahorros,
préstamos e incluso los instrumentos que brindan los segu-
ros. En cambio, en aquéllos paises en vias de desarrollo, en
muchos casos no existen estas redes de seguridad, sino por
el contrario, una persona que se desempefia en la econo-
mia informal y sufre alguna enfermedad o evento inesperado,
queda expuesto a una pérdida de patrimonio y rentas que
afectan a toda su familia, y la pueden condenar a una si-
tuacién de pobreza.

Por ello debemos destacar el rol del seguro, dentro de
la llamada inclusion financiera, con el fin de brindar la po-
sibilidad de que aquellas personas de menores ingresos
tengan acceso a productos que le permitan proteger
la vida, la salud y el patrimonio obtenido. Sin ellos, los
avances individuales o familiares logrados con esfuerzo y
trabajo, pueden perderse por completo ante la materializa-
cién de eventos adversos. »»
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Diferencias entre un Seguro Tradicional y un Seguro Inclusivo COBERTURAS

El mercado
por ello ahi
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PATRIMONIALES - RIESGOS DEL TRABAJO - VIDA Y RETIRO
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Las cinco camaras que conforman el Comité Asegurador Argentino
emitieron un comunicado en el que trazan su visién sobre cada uno
de los ramos que integran la actividad aseguradora. Entre los objetivos
de la institucién, destacan continuar impulsando el crecimiento de la
actividad, promoviendo la toma de cobertura para bienes y personas,
generando conciencia y educacién aseguradora en la poblacién, asi
como su compromiso de representar institucionalmente al sector ante
las autoridades. El desafio por delante es seguir haciendo crecer el
mercado, generar productos flexibles adecuados a las necesidades

de cada persona, ofrecer cada vez mas beneficios que enriquezcan

las coberturas y traspasar el techo de ser el 0.6 por ciento del PBI

que histéricamente marcé el alcance de la actividad.

n un nuevo aniversario del Dia del Seguro, las cinco cdmaras que conformamos el

Comité Asegurador Argentino, les hacemos llegar nuestras visiones de los

ramos que integran la actividad. Les compartimos también nuestra conviccién

comUn para continuar impulsando el crecimiento de esta actividad, promo-

viendo la toma de cobertura para bienes y personas, generando conciencia

y educacion aseguradora en la poblacién, asi como nuestro compromiso de
representar institucionalmente al sector ante las autoridades, trabajando en conjunto para
impulsar se crecimiento y consecuentemente el de nuestro pais.
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Comunicado de las Camaras del Sector

El Dia del Seguro desde la vision del
Comité Asegurador Argentino

El seguro en su conjunto suma valor
para todas las partes. Otorga certidumbre
ante los mds variados riesgos que pudieran
afectar a personas, familias, trabajadores,
empresas, patrimonios, acciones comercia-
les, inversiones y promoviendo ahorros de
largo plazo. Somos inversores institucio-
nales, que con nuestras carteras promove-
mos el desarrollo de la economia, la estabi-
lidad macroeconémica y el crecimiento de
nuestro pais. Somos parte de la columna
vertebral de nuestra economia.

En esta celebracion queremos felicitar a todos los que dia a dia trabajan para hacer

crecer una industria tan noble.

A continuacién compartimos los panoramas y puntos de vista desde los distintos an-
gulos de la actividad, sin dejar de mencionar que el ultimo ejercicio cerrado en Junio 2022
ha sido en extremo desafiante, en virtud del crecimiento de la siniestralidad y las tasas
negativas de retorno, lo que ha configurado que el sistema en su totalidad haya generado
pérdidas en los resultados de sus balances, situacién que no ocurria desde el afio 2005.

En particular, en Riesgos Patrimoniales, algunos de los principales desafios han sido man-
tener la solvencia del mercado ante la complejidad que significa el impacto de la alta

inflacion en los siniestros como, asimismo, el crecimiento de la frecuencia siniestral en virtud,

por un lado, de la normalizacion de las variables post-pandemia, como también por un incre-
mento muy fuerte de los hechos delictivos. Por otro, las grandes dificultades actuales para
conseguir buena parte de los repuestos que demandan todo tipo de sectores, no sélo para los
automoyviles, ha generado un impacto muy negativo en el crecimiento de la intensidad de los
siniestros. Las compariias aseguradoras han debido extremar sus esfuerzos de gestién
para agilizar los procesos de reparacion o reposicion de estos bienes, buscando de esta
forma minimizar estos impactos en la calidad del servicio para los Asegurados.

A la vez, continiia mucha preocupacién por la aparicién de fallos judiciales que no res-
petan los contratos, los limites de cobertura, creando una fuerte incertidumbre en virtud de
que los mismos generan muchas situaciones no previstas en cuanto a hechos futuros, una parte
esencial para la sustentabilidad de nuestro sector.

Por su parte, Riesgos del Trabajo transita este 2022 con importantes desafios y objetivos.

En primer plano y como prioritario, el mantenimiento de la calidad del servicio prestado
Yy, para ello, el cuidado de la prima y la solvencia. Depende, en buena medida, de la evolu-
cion de los indices de siniestralidad y litigiosidad, resolver el financiamiento de la cobertura
de COVID y de un mercado que consagre la competencia en igualdad de condiciones.

La judicializacién creciente, con una estimacién de 95.000 causas para el afio en
curso, superando los valores de 2018 y un estimado de 110.000 nuevos juicios para .»
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21 DE OCTUBRE Las Camaras del Sector celebraron el Dia del Seguro

Se celebro la Santa Misa por el 78° Aniversario del Dia del Seguro
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Ing. Eduardo Galeazzi
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l N N OVAC l O N «LOS CONSUMIDORES HOY ESTAN INFORMADOS, COMPARAN, Y DECIDEN RAPIDO EN BASE A INFORMACION EN LINEA»

=>» Diria que, desde ese punto de vista, el estrictamente
profesional y operativo, la pandemia nos fortalecié. For-
talecié6 también a nuestros clientes, los productores y
brokers, que pudieron seguir atendiendo su negocio.
Nosotros mismos, mantuvimos un desempefio acorde y casi
sin diferencia en cuanto a la productividad y resultados con
la situacién pre-pandemia. De hecho, la decisién de aten-
cién a distancia a nuestros clientes ya la habiamos im-
plementado mucho tiempo antes, pero lo haciamos desde
nuestra oficina, salvo para atender una urgencia.

Lo que cambié es que SOFTeam se virtualizé a si misma
y nuestro equipo de trabajo comenzé a trabajar en for-
ma distribuida. Algunos recursos de uso compartido tuvie-
ron que reubicase en la nube y la infraestructura de servido-
res local se dejé de lado. Esta forma de trabajo continta
a la fecha, ya que no hemos visto la necesidad de volver
a un modelo presencial. Ahora esta todo virtualizado y nos
juntamos para tomar una cerveza.

En general, el mercado de seguros, en parte por la intan-
gibilidad del producto que ofrece, superé la valla con una
muy buena nota. El rol de los asesores en este punto
debe ser destacado y nosotros pudimos contribuir en algu-
na medida a que eso sea posible.

= Desde su experiencia, ¢como ven actualmente la
industria del segureo?

- La mirada tiene varias aristas. Si hablamos desde lo tecno-
l6gico, nuestro mercado tiene mucho por desarrollar respec-
to de otros paises mas avanzados; sin embargo, las empresas
lideres cuentan con un nivel de tecnologia y servicios de
bueno a muy bueno y en constante evolucién.

Las que demoraron, por el motivo que fuere, la decisién
de invertir en tecnologia, hoy reman para recuperar posi-
cionamiento. Es un camino que se inicia, pero no esta muy
claro dénde termina, porque la tecnologia puede aportar so-
luciones en todas las dreas de la organizacion. Entonces, lo
importante es estar «en el caminoy.

Con los Brokers y Productores el nivel de aprovecha-
miento de la tecnologia es diverso. Hay un conjunto que
aspira a modernizar sus servicios y estd atento a la adopcién
de innovaciones, son los «early adoptersy. Hay un conjunto
grande que se limita a utilizar lo que le brindan sus asegurado-
ras y han decidido, para bien o para mal, ceder el espacio de
la innovacion a otros canales o emprendedores. Incluso se da
la situacién de Organizaciones de Seguros que han inver-
tido para mejorar su oferta tecnolégica y tienen niveles
de uso diversos entre sus integrantes. Es decir, existe un
servicio con contenido tecnolégico que les da la oportunidad
de modernizar su forma de trabajo, pero algunos productores
no lo usan. Quiero decir que hay mucho de cultural, entre
el perfil del proactivo y el pasivo hay una gama de situaciones.

La realidad es que la expectativa de los clientes ha cam-
biado a gran velocidad. Nuestra opinién es que el productor
profesional debe acompariar esa tendencia de la demanda.
Esta es una perspectiva: la resistencia de algunos ejecutivos
y profesionales a los cambios de paradigma -y la tecnologia
esta siendo claramente un poderoso generador de cambios-,
puede quitar oportunidades al negocio de maiiana, (no del
futuro, de «marfianay). Escuchamos bastante hablar del «ser di-
gital», y muchos creen que solo se trata de contratar un sistema.
Ser digital es mucho mas que eso, significa trabajar la cultura y
la forma de atender al cliente por cada empleado. Contratar
un sistema puede hacerse mds o menos rapido, pero estar en
condiciones de aprovecharlo correctamente lleva un esfuerzo y
tiempo mayor. Esto, en una gran parte de los profesionales no se
visualiza en su correcta medida, y siguen creyendo que el sistema
es solo para «sacar los librosy. Cuando finalmente toman la deci-
sion y dan los primeros pasos ven que la cosa no es solo contratar
y decirle al personal «a partir de mafiana se usa estoy.

Para los que si apuestan a evolucionar sus niveles de ser-
vicio mediante tecnologia, se enfrentan al problema de que
cada aseguradora tiene métodos de conexién y servicios
distintos entre si. Un Broker con varias aseguradoras debe
invertir mucho para conectar sus operaciones con un siste-
ma uniforme con las aseguradoras con las cuales opera. Al
no haber un estindar de interoperabilidad (me refiero a los
métodos de conexion y APIs que deben implementar los Pro-
ductores de Seguros y Brokers) se perderia mucha energia
del canal en compatibilizacién.
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Frente a ese desafio es donde SOFTeam se ha hecho fuer-
te: resolver esa enorme diversidad y permitir una opera-
cién unificada. Estamos en el medio, entre el Broker y la Ase-
guradora, convirtiendo pedidos de cotizacién para obtener un
resultado unificado, simplificando la suscripcion, la descarga y
despacho de pélizas, la gestion de renovaciones, la detecciéon de
infraseguro, las comunicaciones con el cliente, etc. Contamos
con integraciones con alrededor de 30 aseguradoras.

= La era digital ha provecado un profunde cambio
en los consumidores de segures. ¢qué cambios notan
en ellos y como se manejan con respecto a la necesidad
de inmediatez que impera hoy en nuestra sociedad?

- Es cierto. Los consumidores hoy estan informados,
comparan y, en la mayoria de los casos, deciden rapido
en base a informacién en linea. Si no contratan, al menos
les permite saber de precios antes de ir a un comercio o
llamar a su agente. Los jévenes tienen un enfoque que podria
decir que se basa en la urgencia, en tener mas tiempo para
el disfrute. Entonces: no hacen colas, no leen demasiado, no
esperan por una respuesta el tiempo que sabiamos esperar
nosotros. Los jovenes deciden rapido y se van a tomar una
cerveza. Con esto no quiero decir que decidan mal, con la
enorme cantidad de informacién que hay disponible y su ha-
bilidad, muchas veces deciden bien o incluso mejor, en me-
nos tiempo. Lo que debemos aceptar, es que lo importante
no es si llegan a la mejor decisién, sino comprender que los
procesos de toma de decisién de los consumidores de
nuestros servicios han cambiado.

Ese es el desafio: estar presente en el momento apro-
piado de la decision de contratar el servicio. Y para eso
hay que tener presencia en el espacio virtual o, al menos, ser
capaz de interactuar por medios que sean familiares y atrac-
tivos para el nuevo cliente. Obviamente, no hay una unica
respuesta al problema, y ahi aparece la gama de iniciativas, las
pruebas, los errores, los éxitos y los fracasos.

Para dar respuesta a esta realidad, es que invertimos en
soluciones que permiten mejorar los niveles de respues-
ta a los asegurados y asegurables.

= ¢Qué servicios ofrecen para sus clientes y a qué
publico estan dirigidos?

- En 2023 cumplimos 30 afios en el mercado y hemos
alcanzado una oferta interesante de servicios al canal
profesional. En ese tiempo vamos por la cuarta renovacion
tecnologica, asi de desafiante es el escenario. Comenzamos
con nuestro producto tradicional, el administrador de carte-
ra Prodigal, para el canal de comercializacién profesional. Le
incorporamos integraciones con las aseguradoras, y alcanza-
mos mas de 30 interfases muy completas, incluyendo en la
mayoria de los casos el vuelco inicial del stock vigente para
facilitar el inicio de uso del sistema. Ese proceso de amplia-
cién sigue siempre.
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Hoy nuestros servicios son mayoritariamente en la
nube y los clientes trabajan con sus datos estén donde
estén, por eso la pandemia no tuvo gran impacto operativa-
mente. Algunos, clientes corporativos, mantienen su propia
infraestructura y el sistema estd en sus fsites’.

Paulatinamente agregamos importantes avances: CotiWeb
es el cotizador de autos y motos que se vincula con mas
de 30 aseguradoras y facilita la suscripcion. Puede ser
para uso interno, de una red de ventas distribuida (sucur-
sales, productores) o integrado al sitio web del Broker para
implementar la venta directa on-line al consumidor.

Actualmente el foco lo estamos poniendo en llevar los
servicios a la mano de los colaboradores comerciales y
asegurados. Conectarlos con sus pélizas, cuotas, renova-
ciones, presupuestos, comunicaciones, alertas... Con el ce-
lular como eje.

Tenemos también servicios que van mas alla de lo estric-
tamente tecnolégico: un boletin mensual de noticias del
productor al asegurado donde impulsamos el desarrollo
de la cultura aseguradora y el vinculo asesor-asegurado. Se
personaliza con la imagen del asesor, es para el asegurado, un
servicio de su asesor.

= ¢Qué beneficios trae aparejados el uso de estas
herramientas digitales?

- Se pueden sintetizar en dos grandes beneficios: mejora
de la productividad y, por otro lado, generacién de nuevos
modelos de servicios y relacionamiento con colaborado-
res comerciales, en el caso de Organizaciones, y con los ase-
gurados. Si se suma la incorporacién de estrategias de venta
on-line, también se abren nuevas oportunidades de venta.

= ¢Qué resultados obtuvieron con la implementa-
cion de estas nuevas tecnologias?

- La tecnologia es un aliado de los negocios, una poderosa
herramienta. La misma solucién puede generar resultados ex-
traordinarios para unos o intrascendentes para otros. A eso
me referia con que «ser digital» es mas que tener tecnologia
a disposicién. Después de la mejora inicial que brinda a un
Broker organizar el negocio de una forma mads eficiente,
para ir mas alld de lo meramente operativo, hay que poner
inteligencia comercial, tiempo y esfuerzo para que los
beneficios se hagan tangibles. En ese camino cuentan con
nosotros para evolucionar, sostener y potenciar sus proyectos.

= ¢Como ven el futuro del mercado asegurador?

- El mundo esta en un camino complicado en muchos aspec-
tos: medioambiente y agua en crisis, militarizacion y escalada
de las tensiones entre potencias, crisis alimentaria, crisis ener-
gética, cambios tecnolégicos que afectaran las profesiones;
son todas manifestaciones de un problema mayor que es el
uso desproporcionado de recursos por unos, en desme-
dro de otros. Estamos evidentemente equivocados: mientras
Europa se debate por la falta de gas y en Africa se sufre el ham-
bre, Ethereum, la segunda criptomoneda mundial, consume en
procesos de minado de criptoactivos la energia equivalente a
toda Nueva Zelanda, y las naciones poderosas o Ellon Musk
invierten sus millones en una carrera al espacio. En fin.

Bajando a la pregunta, el mundo el seguro tiene un gran
desafio que es que toda la experiencia de afios anterio-
res cada vez sirve menos. Se diluye por las incertidumbres
que generan todos los elementos mencionados antes; y los
ejecutivos tienen que decidir como alinear el barco y tomar
el rumbo ‘correcto’.

Si me permiten un poco de humor dcido, en Argentina
podemos sentirnos privilegiados, porque estamos blin-
dados a todos los procesos y problemas de negocio que
preocupan en el resto del mundo: nuestros niveles de
tasas hacen que la rentabilidad se siga sustentando en una
irrealidad. jBuen susto nos llevamos con los dltimos balan-
ces! Pero ya las cosas estan volviendo a su sendero habitual,
que no quiere decir bueno ni normal.

Nuestro principal riesgo es si algiin dia pasamos a ser
macroeconémicamente normales. No veo riesgo inme-
diato de que eso suceda, pero si creo que el mercado se
va a seguir contrayendo arrastrado por una economia
debilitada y en crisis, en la cual la politica solo se mira el
ombligo en lugar de hacer el trabajo de hablar de los proble-
mas a resolver.

Habra que tener buena cafia para pescar en un rio
revuelto y con menos peces. ©
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https://www.segurosinsur.com.ar/

SANCOR SEGUROS presenta su campafia como
«hincha oficial» de la Seleccion Argentina

© Desde 2012, SANCOR SEGUROS viene alentando a la Selec-
cion Argentina de Fitbol en calidad de Sponsor Oficial. Al igual
que en otras oportunidades, trabajé en una campaia publicitaria y
de comunicacién para poner de manifiesto su apoyo al conjunto albi-
celeste en la Copa del Mundo. En palabras de Gabriela Marchisio,
Gerente de Clientes y Marketing del Grupo Sancor Seguros, se
trata de «una campafia de branding, de alcance nacional, que tiene como
pieza central un spot donde utilizamos como banda sonora ‘Universo
paralelo’, de Nahuel Pennisi, con la letra adaptada. Es una cancion
muy movilizadora, que ha calado hondo en la gente, y tuvimos el privilegio
de contar con el propio Nahuel para ponerle voz a esta nueva version.

Desde principios de afio, la Aseguradora se propuso romper con los
paradigmas con los que venia elaborando sus campanas. Con un trabajo
interdisciplinario que reunié a muchas voces y perspectivas, dio forma
a esta pieza a través de la cual buscé transmitir la alegria que se vive
en este contexto y cémo, el Mundial, unifica credos, religiones e
idiosincrasias. No hay lugar para las divisiones, sino que por el con-
trario, son dias de union y pasion (de alli el claim: ;SELECCION COMO
TE QUIEROY).

Bajo el objetivo de hablarle a un publico mas heterogéneo y amplio, la
firma puso el foco en el baile, en la alegria y la espontaneidad, en los
colores y la felicidad con que vivimos momentos como estos.

«En este sentido, contar con la presencia de Nahuel para nuestro spot, hizo
que todos los conceptos descriptos puedan ser transmitidos con la ecua-
nimidad y transparencia que pretendiamos. Para nosotros, él representa
genuinamente aquellos valores que nos permitieron permanecer en el mer-
cado durante 77 afios», amplié la Gerente de Clientes y Marketing.

Seglin destaca la funcionaria, el concepto de esta iniciativa derrama
en acciones especiales que la firma estd preparando para sus clientes,
cuerpo de ventas y empleados, como un challenge de Tik Tok con el
baile de la cancién, a fin de que las personas lo repliquen y contagien
la alegria de alentar a la Seleccion; premios y sorteos entre quienes
estén adheridos a Beneficia -el programa de beneficios para asegu-
rados de SANCOR SEGUROS y afiliados de Prevencion Salud- y
participen de las trivias propuestas.

Ademas, bajo la premisa «Viaja a Qatar con SANCOR SEGUROS y
Banco del Sol», entre quienes acrediten sus haberes en el banco du-
rante septiembre y/u octubre se sorteard un viaje para dos personas
para alentar a la Seleccién en el Mundial.

En el caso de los Productores Asesores de Seguros, dentro del
Programa de Incentivos «Gana Mads», destinado precisamente al
cuerpo de ventas, SANCOR SEGUROS llevard a los ganadores al
Mundial de Qatar, donde podran ver los partidos de la Seleccién Ar-
gentina y alentar al conjunto albiceleste, otorgando asi un premio muy
especial para sus aliados estratégicos.

«Con esta campana, buscamos transmitir que la Seleccion volvié a enamo-
rar a la gente, logré juntar a todo un pais con sus ganas, su magia y también
su esfuerzo. También queremos destacar que por sobre todas las cosas,
el futbol es un deporte sumamente federal. Hay una pelota y un arco en
cualquier esquina del pais, y en ese sentido, SANCOR SEGUROS es tan
federal como el fatboly, concluyé Marchisio.

Para ver el nuevo spot de SANCOR SEGUROS, ingresar aqui.
https:/Iqatar.sancorseguros.com.ar/

[ Brevesdelnforme ]

Escuela de Caucion de Afianzadora: Ultima Edicion del Afio

® Escribe Agustin Del Torchio, Gerente Comercial

En estos dias estaremos dictando la ultima edicién de la Escuela de
Caucién de 2022. Comenzaremos el miércoles |9 de octubre con el
médulo Introduccion al Seguro de Caucion y Comercializacion, luego con-
tinuaremos el 26 de octubre con Cobranza y Refacturaciones, el 2 de
noviembre con Suscripcion de Riesgos y Andlisis de Tomadores, y finaliza-
remos el miércoles 9 de noviembre con el médulo Judiciales y Siniestros.

Durante el afio hemos dictado 5 ediciones de la Escuela, convocando
a mds de 800 asistentes virtuales, entre los cuales podemos contar
tanto a empleados de Brokers, productores, Asociaciones de Produc-
tores, reaseguradores y hasta alguna colega interesada en operar el
ramo Caucién. La inscripcion es libre, sin restricciones, y esta diri-
gida a toda persona interesada en capacitarse en nuestro nicho.

En el 2023 nos esperan novedades. Retomaremos las charlas con
oradores internacionales, sumaremos nuevos médulos y renovaremos
los actuales con los ultimos cambios del mercado. Ademas, estamos
analizando alternativas para ofrecer jornadas de capacitacion presen-
ciales en nuestras oficinas, en grupos reducidos, y asi volver a vernos.

Desde Afianzadora queremos destacar el rol que tiene la Escuela
de Caucién en nuestra mision de fomentar la Cultura Afianzadora
y dar a conocer las particularidades de nuestro nicho.

Si estds interesado en conocer mds sobre este mercado, ésta es tu oportu-
nidad. jTe esperamos!

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

Prevencion ART invita a sus clientes a intercambiar
visiones sobre prevencion, innovacion y tecnologia
© El préoximo 10 de noviembre alas 9 am
se realizara una nueva edicion del Con-
greso de Salud y Seguridad Ocupacio-
nal organizado por la Unién de Asegu-
radoras de Riesgos del Trabajo.
En el marco del Programa Prevenir, la
UART organiza su 12™ Congreso en
formato hibrido, presencialmente en el
Hotel Sheraton y con transmisiéon en
vivo via streaming por Zoom para todo
publico. El eje temdtico de esta edicion
sera ((Prevencién, Innovacién y Tec-
nologia», con destacados oradores
locales e internacionales, que compar-
tiran las dltimas tendencias, estrategias,
experiencias y casos exitosos en rela-
cién a la mejora continua que demanda
la Seguridad y Salud en el Trabajo.
En la conduccién acompaiiard Guillermo Andino y en la apertura habra
un panel a cargo de la presidente de UART, Mara Bettiol, y autorida-
des del sector. El cierre serd con Martina Ria, periodista especiali-
zada en innovacién. Conocé mds sobre el programa haciendo click aqui.
La actividad es abierta y gratuita en modalidad virtual, con cupos limi-
tados y requiere inscripcién previa.

Inscripciones: https:/Ibit.ly/INSCRIBITECONGRESOUART2022
Informacion: www.uartprevenir.ar
Por consultas: hola@uartprevenir.org.ar

Irene Capusselli es 1a nueva Presidenta de AVIRA

® AVIRA, Asociacion Civil de Ase-
guradores de Vida y Retiro de la Re-
publica Argentina, en conjunto con las
43 compaiiias que la integran, reunidas en
su Asamblea Anual, eligieron por unani-
midad a Irene Capusselli, Gerente Gene-
ral de Origenes Seguros y Directora de Life
Seguros de Personas y Patrimoniales, como
Presidenta de la Camara.

Contadora Publica egresada de la Uni-
versidad Nacional de Buenos Aires y con
un Master en Business Administration de la
Universidad Torcuato Di Tella, Capusse-
Ili se ha desempefiado en cargos Geren-
ciales en diversas compafiias de seguros y empresas relacionadas a la
industria financiera por mas de 30 afos.

«Asumo la presidencia de la Camara con mucha emocion, agradecimiento
a mis colegas por el reconocimiento que significa haberme asignado esta
responsabilidad y un profundo compromiso. Mi trabajo se enfocard en se-
guir desarrollando el sector con vistas a un futuro desafiante, apuntando
a incrementar la poblacién cubierta con productos de proteccion y ahorro
y continuando las acciones de conciencia aseguradora que desde AVIRA se
vienen realizando. Entendemos que los objetivos estan vinculados a la actuali-
zacién de las deducciones impositivas, la disponibilidad de mayor variedad de
instrumentos de inversion y el ofrecimiento de nuevas y mejores coberturas
para nuestros asegurados, entre otros. Todos ellos resultan claves para lograr
el crecimiento de nuestra industria en el mediano plazo. Para lograrlo tra-
bajaremos estrechamente con las autoridades regulatorias representando a
las companiasy, anticipé Capusselli en el acto de asuncién de su cargo.

La acompafiaran: Fabidn Hilsenrat (Binaria Seguros de Vida S.A.) y
Maria Inés Guzzi (SMG Life Seguros de Vida S.A.) como Vicepresidente
Iroy Vicepresidenta 2da, respectivamente. La Secretaria sera ejercida por
Flavio Dogliolo (Galicia Seguros S.A.U.) y la prosecretaria por Mauri-
cio Zanatta (Prudential Seguros S.A.). Gabriel Chaufan (BBVA Se-
guros Argentina S.A.) continda en su cargo de Tesorero, mientras que
Walter Buonamassa (Credicoop Cia. De Seguros de Retiro S.A.) se
desempefiard como Protesorero. Por su parte, las vocalias estarén inte-
gradas por Herndan Wagener (HSBC Seguros de Vida S.A.), Marcelo
Castagna (Zurich International Life), Carlos Roca (Cardif Seguros
S.A.), Rosana Techima (CNP Assurances Cia. De Seguros S.A.) y
Diego Guaita (San Cristobal Seguros de Retiro SA). La Direccion Ejecu-
tiva de AVIRA continta a cargo de Alejandro Massa.

Para mas informacién e la Camara y aseguradoras integrantes, visitar
https:/lwww.avira.org.ar/

Libra Seguros en alianza con Woman PAS
® Libra Seguros y Wo-
man PAS han establecido
una alianza para el desa-
rrollo en el mercado ase-
gurador de las Productoras
Asesoras. Se crea esta siner-
gia para acompafar y poten-
ciar a las PAS en su negocio
de intermediacién.

Woman PAS se conforma
como una red de produc-
toras de seguros unidas y
aliadas para transformar
la participacion de las
mujeres.

«Es a partir de nuestra Usina de Innovacién que surge esta alianza,
desde Libra estamos convencidos que la misma responde a los valores de
inclusion, progreso, desarrollo de negocios e innovacién que nos identifican.
En un mercado donde ya casi el 50% de los PAS son mujeres, entendemos
que esta es una gran oportunidad tanto para la empresa como para las Pro-
ductoras para marcar un nuevo norte a partir del aporte de valor para las
PAS y el mercadoy, sefalé Juan Ignacio Perucchi, Gerente General
de Libra Seguros.
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La Segunda evoluciona y presenta su nueva imagen

© La Segunda Seguros lanza su nueva marca, mas clara y potente,
para responder cada vez mejor a los desafios del mundo asegurador.
Luego de un afio de investigacién y desarrollo, se lanzé la nueva
imagen de La Segunda Seguros. Esta transformacion es mucho
mas que un cambio estético, se trata de una propuesta que incluye
un cambio cultural en la forma de responder a las demandas
actuales.

Con este rebranding, la aseguradora logra sostener los valores pro-
pios de la marca, como la solidez y su gran fortaleza, para sumar los
nuevos desafios del mercado: ser una marca flexible que responde
dia a dia a lo que necesita cada cliente.

«La idea del rebranding surgié de una manera casi natural de la mano de la
evolucién que viene haciendo la empresa. La Segunda Seguros
lleva un proceso de crecimiento sostenido y acelerado en los ultimos 10
afosy, expresé José Novo, gerente de Marketing, Comunicacién
y Atencién al Cliente de La Segunda Seguros.

«En ese marco, sabemos que la imagen de solidez estd construida puesto
que los numeros asi lo indican. Ahora sumamos nuevos atributos en esta
evolucion adaptandonos a las demandas del mercado y le sumamos una
imagen de empresa mas agil, flexible y cercanay, continué.

Mas claridad, mas impacto

La Segunda estd en el mercado desde hace casi 90 afios y si bien
hubo algunos cambios sutiles en su imagen, decidieron que este 2022
es un buen momento de crecimiento y expansién para embarcarse en
darle un giro a la marca.

Novo explica que «la vordgine actual en la comunicacién exige a las mar-
cas tener una mayor sintesis, claridad, ser mds didfanos en su imagen
para poder dar un mensaje en un tiempo menor y de mayor impactoy. En
ese marco, junto a las agencias que trabajaron en este rebranding,
Shakespear Works y Young & Rubicam, buscaron mensajes que son
una excelente sintesis de lo que es la aseguradora hoy: «Somos La
Segunda porque lo primero siempre es lo primero. Primero las
personas. Primero lo que importa. Primero el futuroy.

El gerente de Marketing y Comunicacién de La Segunda Seguros
analiza que en todo este largo proceso de rebranding han aprendido
mucho acerca de cémo se perciben las marcas. «Lo que entendimos
en este proceso es que la construccién de la marca, de su valor, es
complejo y se construye desde diversos puntos. Solo en una parte
las construyen las campaiias y los medios, pero mucho antes de eso a las
marcas las hacen la calidad del servicio y las construimos las personas que
trabajamos dentro de las empresasy.

Y agrega: «Este proceso se nutre de todo eso, de la cultura, de la historia,
del espiritu de nuestra marca. Las audiencias son claves, son ellos quie-
nes la perciben, son quienes también la construyen con su experiencia en el
servicio. En definitiva, las marcas son lo que las personas perciben
y dicen que sony.

Innovacion y sustentabilidad

Este nuevo desafio de La Segunda Seguros es un proceso que tiene
tal profundidad que llevara tres afios para que esté implementado en
todo el pais. Es que la empresa tiene una fuerte politica de susten-
tabilidad que regira todos los cambios de carteleria en las mas de
2.000 agencias que hay en todo el pais, por lo cual, todas las estruc-
turas que puedan ser recicladas serdn aprovechadas. Esto va en con-
sonancia con la reciente construccidn de su edificio corporativo, el
segundo edificio mds sustentable de Argentina.

Por tltimo, Novo destacé la innovacién en todo el proceso, con de-
sarrollos tecnolégicos que acompaiian la nocién de este nuevo rebra-
ding. «Los clientes quieren soluciones mas rapidas y a medida. Necesitan
mayor transparencia en los procesos y estar mejor informados. Demandan,
como demandamos todos, que la experiencia digital sea tan buena o incluso
mejor que la personal. Y ahi esta nuestro gran desafio. Tenemos que lograr
que la experiencia en lo real y lo virtual tengan el mismo grado de excelen-
cia. Por eso apuntamos a combinar lo mejor de las personas con lo
mejor de las tecnologias».

«Entendemos a las tecnologias no como reemplazo de las capacidades
humanas sino como su posibilidad de potenciarlas. La tecnologia no
tiene emociones y ahi estd el productor de seguros para dar una mano en
el momento en que el cliente mds lo necesita. Asi es como, en el dia a dia,
se construye esta marcay, concluyé.
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Orbis Seguros anuncia una capitalizacion
de 550 Millones de Pesos

© El objetivo de este aporte persigue el seguir apostando al cre-
cimiento de la Aseguradora, a pesar de la dificil coyuntura por la
que atraviesa el Mercado Asegurador, brindando a sus asegurados
el mejor servicio posible, acorde a las circunstancias econémico-
financieras por las que esta transitando nuestro pais.

De esta manera el Grupo Orbis demuestra una vez mds, y como lo ha ve-
nido efectuando hace ya mads de 50 Afios, que es un Grupo Econémico
sélido, y a la altura de las circunstancias.

El Norte Seguros presenta su nueva imagen corporativa
© La aseguradora pre-
sentd su nueva imagen
corporativa, que evolu-
ciona en base a su pa-
sado, revalorizando el
presente y apostando
a un futuro desafiante
pero prometedor.

El Norte Seguros presenta su nueva identidad corporativa, la cual
revaloriza sus principios fundacionales; incorporando elementos
que se destacan por su funcionalidad, originalidad y versatilidad.
El eje central de la nueva estrategia de comunicacién se remonta a
sus inicios, en el afio 1938, cuando Don César Scarafia creé una em-
presa con un rumbo claro: cumplir con los compromisos asumidos.
Hoy, dicho concepto evoluciona para seguir acompafiando a todos
los que sueiian y tienen su propio norte, porque «Dar respuesta) es
mucho mas que cumplir compromisos asumidos: «Dar respuesta» es
tecnologia que mejora la experiencia del asegurado, es contar con pro-
ductos competitivos y servicios eficientes, es tener un equipo humano
comprometido y capacitado, es compartir valores y, sobre todo, es una
voz que acompaiia al productory al asegurado en todo momento.

En el siguiente link se puede ver el spot institucional de lanzamiento:

https://Iwww.youtube.com/watch?v=i0SI15dmcp8
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Prevencion ART incorpora el servicio de recibo
de sueldo digital para todos sus clientes
©® Como lider del mercado
de Riesgos del Trabajo, Pre-
vencion ART de SANCOR
SEGUROS, esta llevando
adelante un proceso de
transformacién digital que
impacta en diversas mejoras
de cara a sus publicos clave.
En este marco, trabajé en
conjunto con la plataforma
NAPSIS para presentar una nueva solucion orientada a fidelizar a sus
clientes: el servicio de recibo de sueldo digital, siendo la nica asegu-
radora de riesgos del trabajo del mercado que lo ofrece.
De esta manera, la ART N° | y la mas elegida por el sector empre-
sario argentino, pone a disposicién una herramienta tecnolégica
pensada para ahorrar tiempo y también insumos, que permite
a las organizaciones -independientemente de su tamafio- avanzar un
paso mas en la actualizacion digital. Esta solucién, desarrollada espe-
cificamente para PyMES, ofrece los siguientes beneficios:

Para el empleador:

® Ahorro en papel / impresién y en espacios destinados a archivo.
* Optimiza los tiempos administrativos del equipo de trabajo.

® Seguimiento del proceso de firma del recibo.

* Firma electronica con validez legal.

* Seguridad y confidencialidad.

e Sustentable (amigable con el medioambiente).

Para el empleado:

¢ Disponible las 24 horas, todo el afo.

¢ Simplicidad en la bisqueda de recibos anteriores.

* Posibilidad de impresién a demanda.

«Queremos ayudar a que nuestros clientes sigan evolucionando. Y lo hace-
mos no solo a través de un servicio de excelencia que contribuye tanto con el
bienestar de los trabajadores como con el desarrollo de los procesos produc-
tivos de las empresas aseguradas, sino también con la implementacion de
soluciones que responden a las necesidades del mundo actualy», concluyé
Mauricio Miretti, Gerente General de la aseguradora.

Para acceder al servicio, el cliente puede contactarse con su Produc-
tor Asesor de Seguros o solicitarlo a través del sitio de autogestion
PreveNET.

Seguros Rivadavia y Mutual Rivadavia celebraron
sus Asambleas Generales Ordinarias

® Luego de dos ejerci-
cios limitados a la virtuali-
dad, Seguros Rivadavia
y Mutual Rivadavia de
Seguros del Trans-
porte Publico de Pa-
sajeros, retomaron la
presencialidad para el
desarrollo de sus Asam-
bleas Generales Ordi-
narias, que tuvieron lugar el pasado viernes 14 de octubre, en el Salén
Cultural de su Casa Central ubicada en la ciudad de La Plata.

De esta forma, se llevaron a cabo con los delegados y delegadas de todo
el pais, invitados especiales, representantes de organismos y entidades
relacionadas, consejeros y personal directivo. Se expusieron los re-
sultados de la gestién 2021-2022, y se presentaron y aprobaron
las Memorias y Balances Generales del ejercicio cerrado el 30 de
junio, ademas de avanzar sobre los diferentes puntos del orden del dia.

El acto protocolar fue encabezado por los Sres. Jorge Slutzker, Pre-
sidente de Seguros Rivadavia, y Roberto Caruso, Presidente de
Mutual Rivadavia, en tanto que la Cra. Rosana Ibarrart, Gerente
General de la Aseguradora, efectud un balance del escenario actual
y futuro del mercado asegurador argentino, exponiendo en detalle el
informe de gestion del dltimo ejercicio econémico.

Como es habitual, durante los meses de agosto y septiembre, se
eligieron a los distintos delegados participantes, en las respectivas
Asambleas Electorales de Distrito.

[ Brevesdelnforme ]

Baneo (MF elige a Hawk Group como Broker de Seguros

® El broker de seguros argentino fue seleccionado por Banco CMF
con el fin de brindar a sus clientes tomadores de leasing para
inversiones de Bienes de Capital diferentes opciones de cober-
tura con toda la seriedad y respaldo de las compaiiias de seguro que
representa.

HAWK GROUP, el broker de seguros con amplia trayectoria en el
mercado asegurador, anuncié que fue elegido por Banco CMF para
brindar cobertura a sus clientes de CMF Leasing.

Banco CMF, empresa de capitales argentinos con mas de 40 afios de
trayectoria como proveedor de productos y servicios financieros espe-
cializados de alto valor agregado, seleccioné a Hawk Group para brin-
dar cobertura a los tomadores de su producto CMF Leasing para la
adquisicion de maquinaria y equipamiento para empresas.

«Banco CMF confia en la trayectoria en el mercado, la seriedad y la solven-
cia de Hawk como Broker de Seguros, y en las alianzas estratégicas que
hemos conformado con compafias como Sancor Seguros, San Cristébal,
Mercantil Andina y Mapfre, entre otras, para brindarles a sus clientes las
mejores condiciones de coberturas de alto riesgo en automotores, seguros
técnicos para maquinas, riesgo de construccion, etc.», destacd Sebastian
Larrea, CEO de Hawk Group.

«Elegimos a Hawk Group por su trayectoria y solidez, validada por su am-
plia cartera de clientes, que sin dudas nos permitird satisfacer las nece-
sidades de capital de trabajo de las empresas de todo el pais a las que
brindamos servicios financieros especializados de alto valor agregadoy, dijo
Fabian Bardelli, Gerente Comercial de Banco CMF.

CMF Leasing

El leasing es el instrumento mas moderno y versatil para financiar
la incorporacién de equipamiento, pagando un canon periédico
por el uso del bien, con una opcién de compra final. «Es la herra-
mienta de financiacién a largo plazo mds poderosa y utilizada a nivel mun-
dial para acompaniar inversiones de Bienes de Capitaly, definié Fabian
Bardelli. «El servicio de Leasing CMF optimiza la gestion de disponibilidad,
brinda beneficios impositivos, se adapta a cada cliente y operacion, y facilita
tramites de importaciones de bienesy, destaco.

Con la intermediacién de Hawk Group, los tomadores de leasing
de esta entidad contaran con diferentes opciones de coberturas y de
companias de seguros para que estén técnicamente cubiertos ante
casos de robo o destruccién total del bien y, eventualmente, si ad-
quieren la unidad, tendran la posibilidad de continuar con los seguros
correspondientes a través del broker.

«Desde Hawk brindaremos a los clientes de Banco CMF asesoramiento
profesional respecto de las distintas opciones técnicas y planes de cobertura
de cada una de las compafias de seguros que representamos, para que
puedan tomar la mejor decision de acuerdo con sus necesidades. Una vez
emitida la pdliza, les brindaremos todo el acompafiamiento y haremos todo
el seguimiento en el caso de suceder un siniestro», coment6 Stephanie
Lincow, COO de Hawk Group.

Zurich impulsa el rugby iemenino con el lanzamiento
de su spot «0tro deporte»

©® Zurich presenté su nueva pieza de comunicacién «Otro de-
porten, que incluyé a jugadoras de las Yaguaretés, el seleccio-
nado de rugby femenino, desde la que busca incentivar a todas las
mujeres que quieran sumarse al deporte. El spot se lanzé en la
previa del partido de los Pumas frente a Suddfrica en el estadio
Libertadores de América del club Independiente.

Esta accién se enmarca en una nueva plataforma de sponsoreo
de Zurich, que busca proteger a todo el rugby argentino. En
ese sentido, en conjunto con la agencia Camping Is The New
Picnic disefiaron una nueva manera de impulsar la esencia del de-
porte, destacando que hay un solo rugby, que se juega con la
misma pasién.

La plataforma incluyé también otras iniciativas, como la que se realizé
durante el partido de Los Pumas en las pantallas del estadio, donde
se incluyé un video de Las Yaguaretés convocando a mas chicas a
unirse al deporte, como también juegos en el FanFest de los partidos
de local para seguir dando visibilidad al rugby femenino. A su vez,
se estd realizando una campana digital y otras piezas y acciones que
podran verse mas adelante.

«En Zurich estamos muy contentos de lanzar esta campaia para po-
der darle mayor visibilidad al rugby argentino. La iniciativa forma parte
del desarrollo que brindamos al deporte, como también a la cultura y
la educacion, para contribuir con el futuro de las nuevas generacionesy,
explicé Mauro Zoladz, Head of Customer Proposition de Zu-
rich Argentina.

«Para ser sponsor en 2022 no alcanza con mostrar un logo, es impres-
cindible tener un punto de vista. Y Zurich lo hace desde un insight
potentisimo y contempordneo que serd alimentado desde una plata-
forma coherente y de largo plazo con diferentes tipos de mensajes y
touchpoints», agregé Diego Luque, Chief Strategy Officer de
Camping Is The New Picnic.

Zurich busca proteger a las personas y al planeta, y cuenta con una
estrategia de sustentabilidad transversal a su negocio, donde im-
pulsa acciones para la comunidad, como también para el planeta.

Ficha Técnica Campaifia «Otro deporte»

® Nombre de la Campaiia: Otro deporte.

* Anunciante: ZURICH

* Agencia: Camping Is The New Picnic

® Fundador & CSO: Diego Luque

® Managing Director: Rodrigo Elizalde

® Equipo Creativo: José Pereira Torres / Ignacio Lépez Nieves.
* Directora de Estrategia: Mercedes Santesteban.

* Cuentas: Nicolds Saubidet

® Productor de Agencia: Diego Mc Loughlin

® Productora: Mama Hungara

* Director: Santiago Franco

® Productor Ejecutivo: Juan Saravia & Luca Macome
* Jefe de Produccion: Alejandro Gracia

® DF: Julian Ledesma

* Correccion de color: Jorge Russo

® Postproduccion: MyM

e Editor: Juan Pablo Arrieta

* Coordinacion de Post: Mery Tomds

® Banda: Monociclo

* Responsables por el cliente: Mauro Zoladz, Ezequiel Salamanco,
Florencia Castiglioni

Ver el Spot
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Allianz acompafia una nueva edicion de la mitica
carrera Nocturna Buenos Aires

©® El 26 de noviembre a las 20, en Puerto Madero, vuelve uno de los
eventos mas esperados del running. Una experiencia inolvidable que
combinaréd deporte con shows imperdibles.

Allianz Argentina, lider global en seguros y servicios financieros,
acompaiia la 11° edicién de la mitica carrera Nocturna Buenos
Aires, uno de los eventos deportivos mas esperados y concurridos
del running argentino.

La carrera de 8 kilémetros -que tuvo su ultima edicién en 2019
antes de la pandemia por COVID-19- se llevara a cabo el 26 de no-
viembre desde las 20 horas en |la zona de Puerto Madero. Habra
diferentes categorias para damas y caballeros, entre las que se en-
cuentran la convencional, silla de ruedas, no videntes, otras discapa-
cidades y atletismo asistido.

«En todo el mundo, Allianz apoya al deporte, por ser una fuente de ins-
piracion, pasion, resiliencia, constancia y perseverancia, todos valores que
nosotros promovemos. Estamos muy contentos de volver a compartir con
empleados, clientes y productores la Carrera Nocturna Buenos Aires,
siendo una nueva oportunidad para encontrarnos y estrechar vinculosy,
expresé Julieta Fondeville, Gerente de Marketing y Costumer
Experience de Allianz Argentina.

El horario de encuentro es desde las 19.20 horas y el punto de
partida es la interseccién de las calles Julieta Lanteri 'y Vera Pe-
fialoza. Ademas de la experiencia deportiva, el evento contarad con
shows antes, durante y luego de la carrera. Sera una magnifica noche
llena de luces, musica y emociones.

La participacién en la Allianz Nocturna Buenos Aires se encuentra
sujeta a la disponibilidad de cupos y todos los participantes deberan
presentar un certificado de apto médico. El valor de cada pase es de
$3.499 e incluye remera black edicion 2022, numero de corredor 8k
con chip descartable, medalla finisher en llegada y bolsa guardarropas.
Los tickets ya estan a la venta exclusivamente en el sitio:

https:/inocturnabuenosaires.com.ar/ junto a todos los detalles del evento.

La Perseverancia Seguros lanza una nueva
cobertura de Seguros de Vida

® Esta propuesta esta destinada a proteger a los asegurados ante
cualquier circunstancia imprevista o no deseada.

En su compromiso por brindar mas y mejores productos y servicios
a sus asegurados, La Perseverancia Seguros, compaiia lider en
el pais con |17 afios de trayectoria, lanzé una nueva cobertura de
Seguro de Vida. Se trata de una cobertura destinada a proteger
a los usuarios ante cualquier circunstancia imprevista o no de-
seada, brindandoles la tranquilidad de que el futuro de sus familiares
esta protegido.

Quienes deseen adquirir el seguro de vida, pueden optar entre tres
tipos de cobertura:

a) Plan abierto: con cobertura de muerte y cldusula adicional de
invalidez total y permanente, con una suma asegurada maxima de
$3.000.000.

b) Plan Cerrado con cobertura de muerte: cobertura de Muer-
te con una suma asegurada de $500.000, $1.000.000, $1.500.000,
$2.000.000, $2.500.000 de suma asegurada maxima.

c) Plan Cerrado con Cobertura de muerte y cldusula adicional
de invalidez total o permanente: Coberturas de Muerte y Cldusula
Adicional de Invalidez Total y Permanente, con una suma asegurada
$500.000, $1.000.000, $1.500.000, $2.000.000, $2.500.000 de suma
asegurada maxima.

En todos los casos, las coberturas contemplan una edad maxima de
suscripcion de 64 aiios.

«Para nosotros es muy importante que nuestros asegurados puedan sentir
tranquilidad sobre el futuro de sus familias, es por eso que lanzamos el
Seguro de Vida», comenta Adalberto Bruzzone, director de La Per-
severancia Seguros.

Para conocer mas detalles sobre la cobertura, se debe acceder al
siguiente enlace.
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Grupo San Cristobal suma leasing para Pymes
a sus soluciones para empresas

La primera experiencia de leasing de Grupo San Cristébal tuvo

como beneficiaria a la Clinica Privada de Especialidades de Villa

Maria, en la provincia de Cérdoba, prestadora médica de Asociart

ART, que adquirié un tomoégrafo de dltima generacién con el que

brindara atencién a los trabajadores cubiertos por la prestadoray que

dota al sistema sanitario de esa ciudad de tecnologia de punta para
diagnéstico por imagenes.

® Este instrumento financiero promueve la
adquisicion de bienes de capital de alto cos-
to y permite acceder a los mismos pese a las
restricciones de financiamiento del mercado.

A través de su Unidad de Negocios de Ser-
vicios Financieros, Grupo San Cristobal
lanzé al mercado su linea de leasing, una
herramienta financiera destinada a pymes,
que permite a las pequefas y medianas empre-
sas acceder a material, maquinarias y equi-
pos para todos los sectores (industrial, salud,
transporte, construccion, etc), por medio del
pago de un cdnon mensual con opcién de

«El leasing no sélo permite un financiamiento con
multiples ventajas impositivas para las pymes,
sino que ademds le brinda a GSC la posibilidad
de desarrollar nuevos negocios con grandes opor-
tunidades de colocacion de otros riesgos y pro-
ductosy, afirmé Mario Epsztein, Gerente de
San Cristébal Servicios Financieros.

Por su parte, Exequiel Arangio, Jefe de Co-
municaciones y Sustentabilidad del Grupo,
sefalé que «en el Grupo San Cristébal exten-
demos nuestras acciones de sustentabilidad hacia

compra al finalizar el contrato. Dentro de los beneficios de este ins-
trumento de financiamiento se encuentra la posibilidad de financiarlo
al 100%, pagar los canones con la explotacién del bien e importantes
beneficios impositivos en Ganancias, IVA y Bienes Personales.

nuestra cadena de valor. Este instrumento es una herramienta de inclusion fi-
nanciera de un prestador médico de Asociart que brindard tecnologia de ultima
generacion para el tratamiento de los trabajadores cubiertos por Asociart y que
sin este producto no hubiese podido acceder a este equipamientoy.

Edicién Segunda Quincena Octubre 2022


http://softeam.com.ar/wp/
https://www.hawkgroup.com/
https://www.bancocmf.com.ar/
https://www.hawkgroup.com/
https://nocturnabuenosaires.com.ar/
https://www.lps.com.ar/productos/vida/
https://www.youtube.com/watch?v=RTPFlPapSZM

Encuesta AVIRA: Los seguros inclusivos como una
oporiunidad e innovacion en el mercado asegurador

® 92% considero necesario el desarrollo de los seguros inclusivos.
61% vio crecer su cartera entre 10 y 30% gracias a la digitaliza-
cién de procesos.

94% de los encuestados considera incorporar el riesgo Vida a su
cartera.

AVIRA, Asociacion Civil de Aseguradores de Vida y Retiro,
presenta los resultados de su mds reciente encuesta realizada en-
tre los mds de mil profesionales de la industria aseguradora que
participaron de su Gltimo Seminario Internacional. El propésito del
sondeo fue el de indagar respecto de las necesidades que el mercado
manifiesta para el desarrollo de los seguros inclusivos en nuestro
pais, asi como también ponderar el impacto de la digitalizacién e
innovacién que se han venido dando en el sector.

Resultados relevantes

El 92% de los consultados afirmé que es necesario el desarrollo
de los seguros inclusivos en nuestro pais. Atender a ese gran seg-
mento de poblacién que carece de coberturas no sélo constituye
una cuestién de equidad financiera, sino que con el tiempo puede
resultar en un importante impulsor del crecimiento asegurador,
como se vio en Brasil y Colombia. Para tal fin, opinan los encuestados
es vital el disefio de coberturas versatiles y de facil comprensién
para los sectores con ain poca educacion financiera, basadas en un
marco regulatorio con reglas claras y simplificado para todas las par-
tes. «La opinion mayoritaria que rescata esta compulsa entre un grupo
tan vasto de profesionales del sector nos impulsa a continuar la labor que
hemos venido realizando con autoridades oficiales y comisiones internas
para el correcto encuadre de este tipo de coberturas, imprescindibles, que
no sélo permiten la proteccion de un sector que hasta el momento no tiene
seguros, sino que ademds facilita al mercado el crecimiento y la diversifica-
cion de las carterasy, afirma Irene Capuselli, Presidenta de AVIRA.
«Asimismo resalto que el 94% que aun no lo hacia, considera incluir Vida
en su carteray.

Los resultados completos de la encuesta, podran verse/descargarse
en el documento adjunto.

Lurich realizé la 6reen Week 2022 para

concientizar y proteger el planeta

© La iniciativa busca

generar un impacto

positivo en la comu-

nidad a través de di-

ferentes actividades

de voluntariado.

Zurich, compaiiia

lider de seguros en

la Argentina, llevé

adelante su Green

Week, un programa que se realiza a nivel global a través de distintas
acciones para colaborar y concientizar acerca del cuidado del
medio ambiente. Se realizé durante septiembre, mes del cambio cli-
matico, en donde se impulsaron diferentes acciones como la limpieza
de playas en Mar del Plata y la costa de Vicente Lépez, talleres sobre
huella de carbono, limpieza en reservas naturales, clases de cocina
saludable plant based, maratones de lectura en escuelas, entre otras
actividades, las cuales contaron con mas de 370 participantes suman-
do un total de 500 horas de voluntariado.

«Tuvimos una edicion de Green Week muy buena, con una agenda frondosa
de actividades y mucha participacion. Para nosotros la sustentabilidad es
transversal a nuestro negocio, y durante estas semanas enfatizamos
acerca del compromiso que desde Zurich tenemos en proteger el planeta y
a las personas, convocando a las distintas audiencias de nuestro ecosistema
para ayudarlos a transformar sus hdbitos y concientizar acerca del impacto
del cambio climdtico para el planeta», destacé Adriana Arias, Head of
Communications & Sustainability Zurich Argentina.

La iniciativa busca difundir la sustentabilidad a través de diferen-
tes talleres e iniciativas a nivel local, en cada uno de los mas de 210
paises donde opera el Grupo Zurich. A nivel global, tiene el com-
promiso ser uno de los negocios mas responsables y de mayor impac-
to en el mundo. En Argentina, la compaiiia desarrollé una plataforma
de sustentabilidad orientada a proteger el futuro de las personas,
cuidando al planeta y la comunidad. De esta forma, impulsan ac-
ciones con foco en esos pilares buscando generar un impacto positivo
desde su rol como aseguradora, inversora y empleadora.

En 2022 Zurich renové su alianza con Fundacién Vida Silvestre,
iniciada en 2021, para apoyar el trabajo de la fundacién en la Reser-
va Urugua-i, un édrea de alto valor de conservacién en el Bosque
Atlantico. Este acuerdo forma parte de una serie de acciones que la
compaiiia lleva adelante a nivel mundial con el objetivo de organizar su
operacion seglin el Acuerdo de Paris para reducir su huella ambiental
e incentivar las inversiones verdes, una alianza sumamente importan-
te para brindar soluciones concretas a los problemas medioambienta-
les que sufre hoy Argentina.

|| ||
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Marcelo Lofireda y Manuel Contepomi en el Ciclo
de Charlas [REC|Crear de Grupo SanCor Salud

© Con la presencia de dos lideres del rugby, Marcelo Loffreda y Ma-
nuel Contepomi, Grupo SanCor Salud celebré un nuevo encuen-
tro del Ciclo de Charlas [REC]Crear en la ciudad de San Miguel de
Tucuman. Los disertantes supieron cautivar la atencion del publico trans-
mitiendo sus ensefanzas, anécdotas y experiencias en una sala colmada
con mas de 500 asistentes y gran cantidad de personas de diversos pun-
tos del pais que siguieron la transmision del evento por streaming.
Loffreda y Contepomi, ex entrenador y el ex jugador de los «(Pu-
mas», quienes obtuvieron la medalla de bronce en el Mundial de Fran-
cia 2007 en lo que fue la mejor actuacién de la historia del Seleccionado
Nacional de Rugby, protagonizaron un emotivo momento hablando so-
bre la construccion de equipos y la conformacién de un liderazgo sano
y positivo. En este sentido, Loffreda dijo: «Hay dos estilos de liderazgo,
uno es por poder y se trata de la capacidad de forzar o coaccionar a alguien
para que, sin desearlo, haga lo que le pido, aqui hay temor. El otro es el
liderazgo por autoridad, por conviccién, es el arte de lograr que la gente haga
voluntariamente lo que le pido gracias a mi influencia personal. Esta ultima
es la forma que tiene sentido y, obviamente, resultadosy.

En cuanto a los equipos, Manuel Contepomi destacé que «todos
quienes lo conforman tienen un rol fundamental. Cuando el mismo equipo
entiende eso y lo vive, realmente va a tener un éxito asegurado». «EIl mejor
recurso que cualquier equipo puede tener, es el humano, es el que hace la
diferencia, es tunico», agrego el ex jugador de rugby.

Como en sus ediciones anteriores, el evento de SanCor Salud es-
tuvo dirigido a clientes que integran su cartera del segmento corpo-
rativo, referentes de organismos, medios de comunicacién y publico
en general. En esta ocasién, el Grupo eligi6 San Miguel de Tucuman
como locacién de su propuesta, una provincia donde cuenta con
mas de 26 mil asociados que le confian el cuidado de su salud y
casi 8.000 médicos/as que integran su red de prestadores, la mas
amplia del pais, conformada actualmente por mas de 203 mil pro-
fesionales de la medicina.

Como parte de su plan de relacionamiento, la compaiiia que se ubica en
el podio de las prepagas nacionales desde hace dos afios lleva adelante un
ciclo de charlas -virtuales y presenciales- bajo el nombre [REC] Crear,
dirigido a referentes de empresas en diferentes ciudades del pais para
que puedan disfrutar de contenido actual sobre diferentes tematicas de
interés. Son encuentros exclusivos conducidos por disertantes nacio-
nales, lideres de equipos de trabajo que hablan desde su trayectoria y
experiencia profesional y personal. En el transcurso del 2022 disertaron
Paula ‘Peque’ Pareto, Julio Lamas, Sergio Hernandez, Rubén Mag-
nano, Juan Ignacio ‘Pepe’ Sanchez y Sergio “Cachito” Vigil.

Cabe destacar que las exposiciones estan abiertas a todo publico en
modalidad streaming, con inscripcion previa en este link, a través del
cual también se pueden revivir las charlas pertenecientes al Ciclo.

La SSN participoé como oradora en la Conferencia
Internacional de Seguros Inclusivos
® La  Superintendencia
de Seguros de la Nacion
(SSN), representada por
la Subgerencia de Relacio-
nes Internacionales, resulté
ganadora con el proyecto
««(Mujeres y Seguros» de
la convocatoria lanzada
por los organizadores de la
Conferencia Internacional de Seguros Inclusivos que se realizé entre
los dias 24 y 28 de octubre en la ciudad de Kingston, Jamaica. Expertos en
seguros y reguladores de todo el mundo se reunieron en la Conferencia
organizada por la Asociacion de Seguros de Jamaica, la Fundacién
Munich Re en cooperacion con Microinsurance Network. Alli deba-
tieron e identificaron las posibilidades de acelerar el crecimiento de los
seguros inclusivos en los mercados emergentes y su viabilidad econémi-
ca. En esta oportunidad, la SSN expuso sobre los principales resultados y
avances de la campaiia de conciencia aseguradora #MejorConSeguros,
en la sesion dedicada a «herramientas digitales para llegar al clientey. El or-
ganismo compartié panel con representantes de Estados Unidos, Ale-
mania, Dinamarca y Etiopia, moderada por la Organizacién Mundial del
Trabajo. Abierto a consultas de la audiencia participante del evento, los
oradores tuvieron la posibilidad de intercambiar sus visiones, experien-
cias y proyectos relacionados al uso de la tecnologia como herramienta
para mejorar el acceso a los seguros en la poblacién global.

«En linea con los objetivos principales del Laboratorio de Innovacion AZii —
SSN, #MejorConSeguros promueve la educacién sobre las virtudes de los
seguros y fomenta el desarrollo de una mayor conciencia aseguradora como
herramienta para la inclusion financieray, seialé Natalia Lépez Uris,
Asesora de la Subgerencia de Relaciones Internacionales.

Afianzadora: IT 2022-2023 en Seguros de Caucion,
¢Avance, arrasire o recesion?

©® Escribe Mariano Nimo, Gerente General de Afianzadora
Arrancé el ejercicio 2022-2023 en el nicho de las fianzas argentinas,
con estimaciones que nos permiten avizorar que el avance del nego-
cio sigue a buen ritmo, pero a menor velocidad.

Los nimeros nominales de prima de este primer trimestre (julio-
septiembre) indican unos $6.000 millones de pesos argentinos,
los cuales deberan recibir su ajuste por inflacién para reflejar el nime-
ro que finalmente informaremos las compaiiias a la SSN. Un indica-
dor de actividad es la cantidad de pélizas, que ostenté 179.000
emisiones en este trimestre, dato que supera por un 14% al mismo
periodo del ejercicio anterior, inmerso en una cuarentena que todavia
trababa fuerte la actividad econémica.

Como tendencia menos alentadora, en el trimestre inmediatamen-
te anterior (abril-junio) se emitié casi un 10% mas de pélizas que
en este trimestre, lo cual coincide con el inicio del ajuste y las res-
tricciones en varios frentes de nuestra economia doméstica. Cuando
hablamos de la variable siniestros, todo indica que hay una leve ma-
yor incidencia de intensidad, con 209 pélizas siniestrados en este
inicio de ejercicio, y 918 en la anualidad total 2021-2022.

Se nos presenta una economia 2022 cuyo avance estard en el or-
den del 3%, y que parece enfriarse para lo que viene (2023) con pro-
nosticos que anticipan épocas de vacas flacas para el negocio. Por el
momento, el nuevo ejercicio parece no dar sefiales claras de lo que
viene en el estratégico afio electoral 2023. La imperiosa necesidad
de ajuste, para darle un poco de orden a la macro, se vera contrastada
con la urgencia electoral de mejorar el clima econémico y social de una
sociedad asfixiada por la galopante inflacion, la mas alta desde 1991.

Afianzadora continuara ajustando sus pautas de suscripciéon con
el fin de responder con responsabilidad a este escenario cambian-
te, donde el superdvit técnico es una condicién necesaria para hacer
frente a este marco de inversiones con rendimientos negativos.

#CulturaAfianzadora
Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucion

http:/lwww.afianzadora.com.ar/

Iurich estuvo presenie en arteba 2022

©® Con un espacio curado por Sofia Dourrén, inspirado en el cui-
dado del medioambiente y el planeta, la curadora presenté la relacién
entre la humanidad y la naturaleza. Zurich, compaiia lider de seguros
en la Argentina, participé en una nueva edicién de arteba, la feria
de arte contemporaneo mas importante del pais y Latinoamérica, que
contd con la presencia de mas de 400 artistas y 71 galerias de todo el
pais. La feria se llevé adelante del viernes 7 al domingo 9 de octubre
en el Centro Costa Salguero de la Ciudad de Buenos Aires.

«En Zurich estamos muy contentos de estar presentes en arteBA 2022.
Desde hace 16 afios que acompafiamos esta prestigiosa feria, reafirmando
el compromiso con la comunidad a través del desarrollo de la cultura que,
junto con la promocion de la educacion, son claves para proteger el futuro
de las personasy, destacé Adriana Arias, Head of Communications
& Sustainability de Zurich Argentina.

En esta oportunidad, se convocé a Sofia Dourron como curadora,
quien cred la muestra de arte Después de la naturaleza, en la que pro-
puso abordar los problemas de la sustentabilidad a partir de produc-
ciones artisticas que invitan a reconsiderar y cuestionar las formas
en las que nos relacionamos con el planeta y sus habitantes.

«‘Después de la naturaleza’ indaga en los origenes del cambio climd-
tico: la separacion entre cultura y naturaleza, entre humano y no humano,
y el paradigma extractivista que media entre ambos términos», comenté
Sofia Dourron.

La exhibicién conté con las obras de las siguientes artistas: Elda
Cerrato (Italia, 1930), Noemi Gerstein (Buenos Aires, 1908-1996),
Constanza Giuliani (Mendoza, 1984), Carla Grunauer (Tucuman,
1982), Trinidad Metz Brea (Buenos Aires, 1994), Julia Padilla
(Buenos Aires, 1991) y Florencia Sadir (Tucuman, 1991).

Zurich promueve el bienestar y el desarrollo de la cultura y la
educacién para contribuir con el crecimiento del pais y la equi-
dad social, trabajando junto a diversas organizaciones y con el apoyo
de la Fundacion Zurich.

ESTADOS PATRIMONIALES EN SEGUROS GENERALES, ART, MUTUALES, VIDA Y RETIRO AL 30 DE JUNIO DE 2022

ACTIVO PASIVO PATRIMONIO PRIMAS RESULTADO ACTIVO PASIVO PATRIMONIO PRIMAS RESULTADO
ENTIDADES TOTAL TOTAL NETO NETAS DEL ENTIDADES TOTAL TOTAL NETO NETAS DEL
DEVENGADAS  EJERCICIO DEVENGADAS  EJERCICIO

= PATRIMONIALES Y MIXTAS 1.717.634.409 | 1.041.135.339 676.499.070 | 1.098.834.964 -74.889.119 | C SEGUNDA 111.193.096 52.609.917 58.583.180 62.167.038 -11.249.341
A AFIANZADORA 897.756 637.514 260.242 874.228 23.114 | C SEGURCOOP 9.498.280 4.583.993 4.914.288 4.331.092 261.636
C AGROSALTA 13.635.731 6.173.893 7.461.838 882.332 -5.614.059 | C SEGUROMETAL 6.882.019 3.576.421 3.305.599 3.411.859 -743.163
A ALBA 1.094.043 622.327 471.716 634.646 51.397 | A SEGUROS MEDICOS 1.487.354 1.155.416 331.937 1.342.456 43.386
A ALLIANZ 65.300.709 36.577.264 28.723.446 29.763.682 -2.176.144 | A SMG 26.721.049 18.512.512 8.208.537 10.842.667 -1.395.572
A ANTARTIDA 2.214.025 1.534.876 679.149 2.792.429 -279.072 | A SMSV 2.647.403 1.634.030 1.013.373 2.278.293 -104.926
A ARGOS 1.280.380 841.806 438.574 205.857 -9.786 | A SOLNACIENTE 3.438.810 1.028.316 2.410.494 6.244.840 510.832
A ASEGURADORA DEL SUR 235.678 14.786 220.892 2.275 -48.820 | E STARR 3.219.445 1.694.602 1.524.844 351.222 -60.537
A ASEGURADORES DE CAUCIONES 1.447.071 1.137.047 310.024 536.318 -199.104 | ¢ SumiciI 227139 2.947 224192 26.809 -26.070
C_ASOCIACION MUTUAL DAN 1.205.586 161.986 1.043.600 382.392 163.748 | A SUPERVIELLE 3.733.318 1.983.779 1.749.539 4.400.524 547.881
A ASSEKURANSA 512.832 273.611 239.222 481.878 8.983 | A SURA 40.675.814 32.610.651 8.065.163 30.285.975 147.680
A ASSURANT 8.319.020 4.860.686 3.458.334 8.869.510 -663.926 | A SURCO 2.486.454 1.236.860 1.249.595 2.913.072 885.867
A ATM 4.618.490 3.939.317 679.173 5.346.506 -473.924 | A TESTIMONIO 2.329.147 1.587.339 741.808 768.256 -292.336
A BBVA SEGUROS 15.032.740 6.893.328 8.139.412 10.843.684 982.097 | A TPC 1.974.270 1.563.769 410.501 1.227.282 -191.048
A BENEFICIO 379.619 179.780 199.839 742.010 24.689 | C TRIUNFO 17.189.398 10.638.791 6.550.607 10.245.848 -10.374.107
A BERKLEY 18.565.209 10.073.504 8.491.704 8.526.878 -2.103.837 | A TUTELAR 784.408 506.125 278.283 350.254 16.725
C._BERNARDINO RIVADAVIA 83.785.852 40.985.128 42.800.724 59.645.948 -9.860.992 | A VICTORIA 5.480.949 3.093.005 2.387.944 2.991.806 13.585
A BIN 3.222.178 776.595 2.445.583 3.470.697 925.569 | A WARRANTY 86.004 2.662 83.342 1.928 -5.932
A BOSTON 10.215.977 8.359.853 1.856.123 6.644.115 -1.051.520 | A WORANZ 334.105 204.073 130.032 254.940 6.998
O CAJA DETUCUMAN 9.499.282 3.917.252 5.582.030 3.435.478 -40.168 | A ZURICH 31.984.139 24.413.923 7.570.216 21.003.438 -1.851.027
A CAJA GENERALES 91.381.882 50.694.797 40.687.085 82.094.917 -5.802.389 | A ZURICH ASEGURADORA 31.032.937 19.918.996 11.113.941 19.733.964 -7171.541
A CALEDONIA 2.449.363 1.455.064 994.299 2.590.782 149.768 | A ZURICH SANTANDER 11.285.719 3.349.130 7.936.590 12.688.390 1.028.283
A CAMINOS PROTEGIDOS 1.216.004 173.871 1.042.132 388.138 5.141 |m RIESGOS DEL TRABAJO 489.473.869 415.446.543 74.027.326 338.867.050 -13.635.316
A CARDIF 3.461.665 2.377.289 1.084.376 3.262.910 -493.840 | C ART MUTUAL RURAL 201.679 77.348 124.332 151.679 -54.191
A CARUSO 5.373.036 2.423.407 2.949.629 7.436.649 75141 | A ASOCIART ART 77.016.664 62.249.872 14.766.792 34.730.664 1.548.129
A CESCE 96.768 33.018 63.750 -7.674 -24.730 | A BERKLEY ART 18.035.205 11.464.406 6.570.799 4.418.666 -1.711.504
A CHUBB SEGUROS 15.148.121 9.905.258 5.242.862 6.438.493 -1.592.206 § A EXPERTA ART 67.813.300 58.843.966 8.969.334 41.485.578 167.339
A (NP 8.442.581 4.485.496 3.957.085 3.633.278 -302.142 | A GALENO ART 41.547.317 35.976.558 5.570.758 38.512.152 -1.604.834
E COFACE 3.548.179 1.898.351 1.649.828 710.016 -86.785 | C MUTUAL PETROLEROS ART 998.209 631.796 366.412 700.528 -141.409
A (OLON 690.736 388.671 302.065 1.265.744 -86.096 J A OMINT ART 6.468.111 5.352.650 1.115.461 6.683.597 -927.548
A (OMARSEG 239.340 2.252 237.088 2.271 -46.126 ] A PREVENCION ART 102.793.343 91.090.102 11.703.241 77.943.317 -1.581.276
A CONFLUENCIA 295.451 11.788 283.664 59.025 -10.078 | A PROVINCIA ART 92.110.551 81.595.875 10.514.676 75.616.043 -2.942.631
C (OOP. MUTUAL PATRONAL 16.957.203 9.011.896 7.945.307 10.932.602 -1.782.922 | A RECONQUISTA ART 1.993.939 1.659.241 334.698 927.366 22.070
C (OPAN 2.767.614 1.760.771 1.006.843 1.014.805 -1.151.453 | A SEGUNDA ART 47.231.652 36.359.222 10.872.430 34.080.173 -1.843.573
A C(OSENA 504.619 166.074 338.545 297.571 5.393 | A SWISS MEDICAL ART 33.263.899 30.145.508 3.118.392 23.617.288 -4.565.889
A (REDITO Y CAUCION 615.817 413.036 202.782 503.624 -29.298 |m TRANSP. PUBLICO PASAJEROS 14.099.352 4.579.529 9.519.823 4.136.387 -5.985.386
A CREDITOS Y GARANTIAS 3.032.041 1.514.913 1.517.128 716.954 372144 | C ARGOS MUTUAL 2.436.502 1.549.465 887.037 829.156 -974.894
C DULCE 3.026.709 545.413 2.481.297 2.285.630 18.726 | C GARANTIA MUTUAL 2.178.073 571.660 1.606.413 372.840 -577.274
A EDIFICAR 3.768.487 2.409.010 1.359.477 3.635.750 295.718 | C METROPOL MUTUOS 1.262.033 233.721 1.028.313 408.898 -513.226
A EQUITATIVA DEL PLATA 4.516.347 2.721.658 1.794.688 2.823.870 -161.007 J C MUTUAL RIVADAVIA 5.095.488 836.121 4.259.367 825.707 -1.535.790
A ESCUDO 2.777.955 2.015.152 762.803 4.371.594 -159.829 [ C PROTECCION MUTUAL 3.127.256 1.388.563 1.738.693 1.699.786 -2.384.202
A EUROAMERICA 601.837 13.483 588.354 18.408 -109.231 | m SEGUROS DE VIDA 303.856.973 | 249.228.599 54.628.374 102.497.112 -119.789
A EVOLUCION 2.874.697 1.228.842 1.645.855 3.055.948 254.057 | A ANTICIPAR 155.763 19.941 135.822 194.885 -1.810
A EXPERTA SAU 1.017.127 770.935 246.192 1.624.982 -105.673 | A ASEGURADORA DE BIENES Y SERVICIOS 119.411 10.258 109.153 1.276 1.587
A FEDERACION PATRONAL 303.803.234 236.191.479 67.611.755 132.644.428 2.049.077 | A ASV 277.950 149.471 128.479 550.090 -73.369
A FIANZAS Y (REDITO 1.336.385 676.181 660.204 1.099.588 31.942 | A BHN VIDA 5.420.092 1.342.909 4.077.183 3.873.625 1.061.558
A TINISTERRE 337.579 316.743 20.836 302.003 -228.788 | A BINARIA VIDA 9.709.873 6.198.253 3.511.620 1.579.468 -385.631
A GALENO 5.947.356 4.498.247 1.449.108 6.302.374 -146.350 | A BONACORSI 241.065 29.291 211.774 289.125 44.598
A GALICIA 7.989.357 5.539.854 2.449.502 16.441.173 1.311.468 | O CAJA DEPREVISION 2.131.253 53.532 2.077.721 106.339 -365.034
A GESTION 869.150 445.308 423.842 320.097 156.050 | A CERTEZA 297.219 104.879 192.341 391.525 46.649
A HAMBURGO 2.004.491 1.016.960 987.531 2.580.185 386.375 | A C(RUZSUIZA 56.945 30.181 26.763 67.695 -37.117
A HANSEATICA 1.531.022 480.776 1.050.246 933.116 156.969 | A DIGNA 168.692 48.106 120.586 105.876 -22.109
A HDI 9.291.539 6.277.415 3.014.125 7.594.386 -80.562 | A ESENCIA 29.941 2.465 27.475 8.699 -9.321
A HOLANDO SUDAMERICANA 11.435.933 6.518.214 4.917.719 8.203.569 166.341 | A FEDERADA 101.905 38.817 63.088 108.178 -4.661
A HORIZONTE 5.990.527 4.522.014 1.468.514 5.202.432 252.795 | A HSBC VIDA 28.862.087 22.669.481 6.192.606 9.774.309 -211.586
A INST. ASEGURADOR MERCANTIL, 822.250 331.798 490.451 787.479 -75.289 | A INSTITUTO SALTA 3.091.121 917.446 2.173.675 3.854.583 480.278
O INST. AUTARQUICO 28.195.206 10.591.077 17.604.129 10.638.255 178.343 | A MANANA 663.659 190.185 473.475 1.269.600 24.750
O INSTITUTO DE JUJUY 983.749 146.754 836.995 484123 1.790 | A MAPFRE VIDA 2.637.649 1.453.240 1.184.409 1.559.990 -18.637
A INSTITUTO DE SEGUROS 2.716.358 1.544.073 1172.285 1.058.277 22.948 | A NSA 26.065 872 25192 2.439 1.094
A INSUR 3.397.193 2.182.729 1.214.463 1.134.570 335.146 | A OMINT 52.387 7.469 44919 7.244 -7.202
A INTEGRITY 7.378.808 5.124.986 2.253.822 4.923.633 -216.333 | A PEUGEOT CITROIN 1.707.508 588.491 1119.017 1.456.961 281.215
A 10NIGO 3.495.169 1.918.501 1.576.668 3.017.896 -880.242 | A PIEVE 199.501 24.240 175.262 406.028 -3.226
A JUNCAL PATRIMONIALES 321.649 115.338 206.311 0 -68.372 | A PLENARIA 332.022 28.497 303.525 237.437 -54.993
A TATIN AMERICAN 183.040 29.398 153.642 230.304 -7.405 | A POR VIDA 252.781 92.725 160.056 129.105 1.345
A TATITUD SUR 2.438.981 1.097.661 1.341.320 1.135.375 1.270 | A PREVISORA 162.221 3.873 158.348 11.965 -8.222
A LIBRA 1.498.399 1.067.817 430.583 2.694.705 -4.803 | A PROVINCIA VIDA 6.056.333 3.525.056 2.531.276 2.329.923 188.255
A TIDER MOTOS 99.555 5.932 93.623 4.222 -22.050 | A PRUDENTIAL 55.864.318 49.473.397 6.390.920 17.781.988 -1.567.902
A LIDERAR 9.976.050 8.043.751 1.932.299 6.826.980 -161.458 | A SAN GERMAN 167.358 94.613 72.745 365.386 -4.608
C LUZ Y FUERZA 925.683 268.676 657.007 238.455 -181.566 ] A SAN MARINO 68.791 7.320 61.471 8.839 -9.317
A MAPFRE 25.262.898 13.614.088 11.648.810 16.192.071 -61.316 | A SAN PATRICIO 519.563 396.899 122.664 678.617 -124.020
A MERCANTIL ANDINA 53.625.358 46.576.548 7.048.810 50.772.408 -3.626.170 | A SANTA LUCIA 144.644 19.846 124.798 57.322 -11.279
A MERCANTIL ASEGURADORA 346.103 16.893 329.210 74171 3.094 | A SANTISIMA TRINIDAD 182.731 5.606 177125 43120 2.745
A MERIDIONAL 23.796.854 15.044.026 8.752.828 10.193.523 -2.390.017 | A SEGUNDA PERSONAS 7.550.601 4.361.195 3.189.406 4.508.890 21.009
A METLIFE 25.504.656 17.824.879 7.679.777 15.004.481 -1.335.689 | A SENTIR 578.673 30.421 548.252 336.983 4763
A METROPOL 1.252.130 770.995 481135 982.380 -267.167 | A SMG VIDA 19.285.068 8.994.891 10.290.176 4.720.529 331.488
A MISTA 314.924 44.828 270.096 259.235 -38.019 | A TERRITORIAL VIDA 160.151 7.004 153.148 5.782 1.466
A NACION 70.728.025 34.557.731 36.170.293 33.631.884 2.075.169 | A TRES PROVINCIAS 398.622 175.683 222.939 1.084.184 -8.638
A NATIVA 2.404.204 1.241.361 1.162.842 1.725.110 -118.301 | E ZURICH INTERNATIONAL LIFE 156.183.008 148.132.047 8.050.961 44.589.107 316.091
A NIVEL 1.423.270 972.503 450.767 1.356.257 -85.670 | m SEGUROS DE RETIRO 356.062.175 303.396.623 52.665.551 50.812.894 2.268.888
A NOBLE 1.831.590 1.327.092 504.497 964.270 20.975 | A BINARIA RETIRO 7.837.235 7.280.992 556.243 -1.703.408 -291.073
A NORTE 10.156.403 6.248.574 3.907.829 8.409.690 66.288 | A CREDICOOP RETIRO 9.898.713 6.956.108 2.942.605 -2.210.917 74.526
A NRE 183.932 29.633 154.300 2.958 -78.761 | A ESTRELLA RETIRO 89.302.389 80.908.615 8.393.774 28.729.070 4.945.526
C. NUEVA 5.767.349 3.457.961 2.309.388 2.180.886 4.894 | A EXPERTA RETIRO 104.445 15.271 89.174 0 -27.220
A OPCION 2.060.567 867.781 1.192.786 1.609.999 270.633 | A FED. PATRONAL RETIRO 426.072 90.071 336.001 12.644 1.566
A ORBIS 13.666.753 7.843.503 5.823.250 16.276.745 -695.958 | A GALICIA RETIRO 843.509 661.955 181.555 141.789 -32.064
A ORIGENES 2.227122 1.311.416 915.707 4.822.788 79.954 | A GENES Il RETIRO 37.110.765 31.581.073 5.529.693 8.089.744 -1.503.011
A PACIFICO 311.070 214.845 96.226 105.811 6.014 | A HSBCRETIRO 45.036.707 36.475.777 8.560.930 9.118.283 -1.116.099
A PARANA 8.145.830 4.712.278 3.433.552 9.150.832 -234.635 | A INST. ENTRE Ri0S RETIRO 2.873.560 1.455.881 1.417.679 -346.531 -43.949
A PERSEVERANCIA 6.688.400 4.238.929 2.449.471 5.922.182 35.012 | A NACION RETIRO 41137539 34.531.181 6.606.358 9.495.548 1.306.876
A PREMIAR 726.016 569.043 156.974 296.540 20.406 | A ORIGENES RETIRO 73.576.184 68.146.553 5.429.631 -1.636.584 -2.222.826
A PREVINCA 803.483 195.985 607.498 643.752 17.277 | A PREVENCION RETIRO 713.824 452.030 261.793 88.728 -67.473
C_PRODUCTORES DE FRUTAS 5.451.544 4.331.812 1.119.731 1.456.728 -1.565.816 | A PROYECCION RETIRO 2.140.814 781.640 1.359.174 -202.161 472.028
A PROGRESO 2.188.757 1.107.904 1.080.853 949.228 -423.939 | A SAN (RISTOBAL RETIRO 19.145.294 14.661.943 4.483.351 -3.440.536 283.418
A PROVIDENCIA 2.129.524 1.626.008 503.516 3.053.395 -211.323 | A SEGUNDA RETIRO 10.858.844 9.416.922 1.441.921 2.718.157 186.160
A PROVINCIA 53.846.723 42.020.514 11.826.209 41.868.186 361.654 | A SMG RETIRO 14.311.414 9.839.845 4.471.569 1.943.040 473.217
A PRUDENCIA 2.293.746 1.230.090 1.063.656 366.306 -589.146 | A SOLVENCIA RETIRO 412.559 5.339 407.220 94 -105.632
A QUALIA 5.851.298 2.572.564 3.278.735 8.024.194 1.217.089 | A ZURICH RETIRO 332.306 135.428 196.878 15.936 -65.082
C R0 URUGUAY 16.156.673 8.870.756 7.285.917 20.262.029 -2.352.128 |m TOTAL DE MERCADO 2.881.126.777 | 2.013.786.634 867.340.143 | 1.595.148.406 -92.360.722
C._SAN (RISTOBAL 104.159.450 49.281.773 54.877.677 62.155.002 -7.269.160 | A SOCIEDADES ANONIMAS 2.138.834.010 | 1.586.629.120 552.204.890 | 1.204.000.621 -28.412.203
C_SANCOR 124.404.079 59.173.094 65.230.985 84.225.197 -5.989.463 | C COOPERATIVAS Y MUTUALES 538.532.644 | 260.723.900 277.808.745 | 330.833.244 -63.892.221
Balances al 30 de Junio 2022. Nota: Gifras en Miles de Pesos sujetas a verificacion. E SUCURSALES ENT.EXTRANJERAS |  162.950.633 151.725.000 11.225.633 45.650.346 168.770
Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN). O ORGANISMOS OFICIALES 40.809.490 14.708.615 26.100.875 14.664.195 -225.068

| I
INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 725 % Edicion Segunda Quincena Octubre 2022



https://www.informeoperadores.com.ar/wp-content/uploads/2022/10/Encuesta-AVIRA-Seguros-Inclusivos.pdf
https://recrear.sancorsalud.com.ar/c/charlas/2022
http://www.afianzadora.com.ar/


INDICADORES EN SEGUROS GENERALES,

ART, MUTUALES, VIDA Y RETIRO AL 30 DE JUNIO DE 2022

PRODUCCION  CANTIDAD CREDITOS/  SUPERAVIT/  RESULTADO PRODUCCION  CANTIDAD CREDITOS/  SUPERAVIT/  RESULTADO
ENTIDADES TOTAL DE ACTIVOS CAPITAL  EJERC./PRIMAS ENTIDADES TOTAL DE ACTIVOS CAPITAL  EJERC./PRIMAS

(%) Juicios (%) REQUERIDO (%) EMITIDAS (%) (%) JUICIOS (%) REQUERIDO (%) EMITIDAS (%)

= PATRIMONIALES Y MIXTAS 74,49 197.710 25,64 237,98 C SEGUNDA 365,61
A AFIANZADORA 0,09 21 39,11 99,55 1,51 | C SEGURCOOP 0,27 915 16,32 413,06 5,73
C AGROSALTA 0,06 4.434 23,39 913,38 -515,47 | C SEGUROMETAL 0,20 1.316 21,00 577,17 -21,38
A ALBA 0,06 57 32,11 255,59 5,29 | A SEGUROS MEDICOS 0,07 3.108 9,54 138,01 3,83
A ALLIANZ 2,34 2.866 20,82 654,17 -5,43 | A SMG 0,87 2.679 22,16 599,60 -9,41
A ANTARTIDA 0,17 1.313 23,37 71,81 -9,39 J A SMSV 0,13 3 13,40 90,28 -4,54
A ARGOS 0,02 650 7,24 121,88 -3,74 | A SOLNACIENTE 0,44 13 13,53 130,66 6,74
A ASEGURADORA DEL SUR 0,00 0 715 64,44 -288,34 | E STARR 0,14 0 44,43 367,60 -2,57
A ASEGURADORES DE CAUCIONES 0,05 38 30,24 160,72 -25,60 | C SUMICLI 0,00 0 4,81 137,80 -97,24
C ASOCIACION MUTUAL DAN 0,02 0 2,80 Il 40,35 | A SUPERVIELLE 0,27 6 43,67 213,07 11,91
A ASSEKURANSA 0,04 1 31,18 117,82 1,22 | A SURA 2,06 3.064 42,05 45,23 0,42
A ASSURANT 0,55 58 49,28 78,16 7,10 | A SURCO 0,17 258 16,31 180,32 29,70
A ATM 0,32 2.004 17,36 6,61 -8,54 | A TESTIMONIO 0,04 34 13,92 325,15 -42,01
A BBVA SEGUROS 0,61 209 40,57 456,50 9,39 JA 1RC 0,07 2.464 30,92 31,93 -16,43
A BENEFICI0 0,04 26 41,55 79,35 3,31 | C TRIUNFO 0,53 2.570 36,24 162,27 -113,15
A BERKLEY 0,60 454 20,80 199,93 -20,41 J A TUTELAR 0,04 8 34,91 84,16 2,46
C BERNARDINO RIVADAVIA 3,33 16.523 17,86 485,27 -17,25 | A VICTORIA 0,22 718 28,75 511,99 0,36
A BHN 0,21 4 14,08 425,61 25,31 | A WARRANTY 0,00 1 9,29 135,13 -242,58
A BOSTON 0,49 3.299 39,00 14,99 -12,60 | A WORANZ 0,02 1 24,72 87,20 1,67
O (AJA DETUCUMAN 0,20 792 51,51 179,25 -1,16 | A ZuRicH 2,20 2.245 38,19 34,39 -4,91
A (AJA GENERALES 5,05 12.847 16,52 203,27 -6,70 | A ZURICH ASEGURADORA 1,19 3.093 30,30 171,58 -3,80
A (ALEDONIA 0,15 962 28,94 35,21 5,73 | A ZURICH SANTANDER 0,75 53 26,46 358,59 8,02
A CAMINOS PROTEGIDOS 0,02 71 5,15 68,57 1,32 |m RIESGOS DEL TRABAJO 20,19 224.622 12,96 85,39 -3,94
A CARDIF 0,20 150 23,90 3,01 -14,24 | C ART MUTUAL RURAL 0,01 1 1,44 10,47 -35,05
A (ARLUSO 0,44 185 10,83 254,07 0,99 | A ASOCIART ART 2,03 23.143 7,21 255,25 4,44
A CESCE 0,00 3 20,35 88,19 782,76 | A BERKLEY ART 0,35 1.585 3,39 /I -28,65
A CHUBB SEGUROS 0,91 739 38,16 322,35 -10,23 | A EXPERTA ART 2,43 30.463 11,42 23,89 0,40
A (NP 0,19 36 8,34 194,52 -9,11 | A GALENO ART 2,21 28.896 20,12 17,18 -4,24
E (OFACE 0,04 4 33,06 839,00 -12,37 | C MUTUAL PETROLEROS ART 0,04 79 9,88 210,44 -19,23
A (OLON 0,08 13 33,69 23,40 -6,55 | A OMINT ART 0,39 6.277 15,82 0,61 -13,83
A (OMARSEG 0,00 0 1,64 131,16 / | A PREVENCION ART 4,84 29.457 13,86 70,53 -1,90
A CONFLUENCIA 0,00 0 3,12 101,16 -17,07 | A PROVINCIA ART 4,41 56.019 14,15 30,95 -3,89
C COOP. MUTUAL PATRONAL 0,67 441 34,10 346,80 -15,57 | A RECONQUISTA ART 0,05 532 3,43 97,63 2,35
C COPAN 0,07 811 19,67 138,60 -95,56 § A SEGUNDA ART 1,99 27.871 15,29 132,44 -5,39
A COSENA 0,02 15 29,16 412,19 1,35 | A SWISS MEDICAL ART 1,42 20.299 16,44 8,83 -18,75
A (REDITO Y CAUCION 0,07 8 42,74 90,43 -2,62 | m TRANSP. PUBLICO PASAJEROS 0,25 26.312 12,27 378,75 139,77
A (REDITOS Y GARANTIAS 0,10 42 32,24 761,63 22,66 | C ARGOS MUTUAL 0,05 4.003 2,97 154,75 113,72
C DULCE 0,14 0 37,38 375,45 0,79 | C GARANTIA MUTUAL 0,02 874 8,59 610,32 -145,70
A EDIFICAR 0,18 50 8,57 166,46 9,51 | C METROPOL MUTUOS 0,03 3.550 14,02 231,78 -119,28
A EQUITATIVA DEL PLATA 0,20 452 28,94 324,67 -4,70 | C MUTUAL RIVADAVIA 0,05 6.474 13,09 /I -176,18
A ESCUDO 0,27 1.809 42,66 31,39 -3,44 | C PROTECCION MUTUAL 0,10 11.411 20,03 65,28 -138,06
A EUROAMERICA 0,00 0 2,73 163,62 -591,95 |m SEGUROS DE VIDA 3,68 728 4,04 199,89 -0,19
A EVOLUCION 0,19 61 30,72 190,50 7,80 | A ANTICIPAR 0,01 0 12,66 138,64 -0,92
A EXPERTA SAU 0,12 45 67,87 -23,29 -5,35 | A ASEGURADORA DE BIENES Y SERVICI0S 0,00 0 1,51 225,87 88,35
A FEDERACION PATRONAL 8,25 34.015 15,56 245,82 1,45 J A ASV 0,05 44 48,22 3,11 -8,61
A FIANZAS Y (REDITO 0,12 16 32,50 212,02 1,54 | A BHN VIDA 0,25 24 6,91 596,25 24,31
A FINISTERRE 0,02 7 18,71 -88,71 -78,49 | A BINARIA VIDA 0,22 25 7,94 510,30 -10,15
A GALENO 0,42 459 36,32 7722 -2,06 | A BONACORSI 0,02 0 11,27 157,77 14,93
A GALICIA 1,01 133 54,58 22,65 7,61 J O CAJA DE PREVISION 0,01 0 2,37 / -292,46
A GESTION 0,03 1 59,99 482,43 26,35 | A CERTEZA 0,02 0 478 174,63 11,91
A HAMBURGO 0,15 214 17,35 199,44 14,99 | A (RUZSUIZA 0,00 4 26,50 -20,10 -45,45
A HANSEATICA 0,08 5 26,34 686,41 11,72 | A DIGNA 0,01 0 21,20 20,00 -18,23
A 1Dl 0,63 1.271 38,41 63,99 -0,75 | A ESENCIA 0,00 0 14,73 40,57 -101,10
A HOLANDO SUDAMERICANA 0,72 1.484 35,57 247,38 1,34 | A FEDERADA 0,01 0 28,26 49,40 -4,01
A HORIZONTE 0,31 2.632 43,75 122,90 4,72 | A HSBCVIDA 0,32 89 5,56 433,97 -3,82
A INST. ASEGURADOR MERCANTIL 0,05 13 16,01 58,03 -9,29 | A INSTITUTO SALTA 0,23 16 16,81 385,47 12,43
O INST. AUTARQUICO 0,60 2.585 14,29 I 1,72 | A MANANA 0,13 0 20,48 31,34 1,15
O INSTITUTO DE JUJUY 0,03 0 13,14 75,92 0,37 | A MAPFRE VIDA 0,10 92 4455 142,34 -1,08
A INSTITUTO DE SEGUROS 0,06 122 13,56 362,62 2,10 JANSA 0,00 0 479 41,21 53,27
A INSUR 0,16 5 23,82 509,72 11,90 [ A oMINT 0,00 0 4,28 33,72 -74,05
A INTEGRITY 0,32 731 32,35 236,84 -4,00 J A PEUGEOT CITROEN 0,08 5 18,20 342,33 19,30
A TINIGO 0,17 183 39,55 81,75 -29,39 | A PIEVE 0,02 3 14,03 178,08 -0,83
A JUNCAL PATRIMONIALES 0,00 64 44,33 11,66 /l/ | A PLENARIA 0,01 1 9,09 339,98 -23,17
A LATIN AMERICAN 0,01 0 16,33 53,85 -3,21 | A POR VIDA 0,01 0 21,90 47,56 1,04
A LATITUD SUR 0,08 374 17,97 72,81 0,10 J A PREVISORA 0,00 0 0,20 26,26 -62,74
A LIBRA 0,17 464 48,41 2,26 -0,17 | A PROVINGIA VIDA 0,10 6 1,36 404,64 11,38
A LIDER MOTOS 0,00 0 5,19 39,75 -633,73 | A PRUDENTIAL 0,73 59 1,50 151,14 12,47
A LIDERAR 0,39 9.970 12,87 74,81 -2,44 | A SAN GERMAN 0,02 1 49,56 2,33 -1,20
C LUZY FUERZA 0,02 109 14,47 208,06 -60,78 | A SAN MARINO 0,00 0 9,62 84,63 -117,20
A MAPFRE 1,52 1.232 33,17 237,12 -0,24 | A SAN PATRICIO 0,04 14 30,08 19,22 -16,91
A MERCANTIL ANDINA 3,09 6.821 31,01 16,09 -6,85 | A SANTA LUCIA 0,00 0 9,06 150,78 -18,71
A MERCANTIL ASEGURADORA 0,00 1 7,09 362,03 4,17 | A SANTISIMA TRINIDAD 0,00 0 1,91 418,94 6,22
A MERIDIONAL 1,69 1.776 42,93 194,79 -8,23 | A SEGUNDA PERSONAS 0,26 214 29,06 432,29 0,46
A METLIFE 0,81 393 15,78 258,09 -9,66 § A SENTIR 0,02 0 15,83 411,69 1,41
A METROPOL 0,06 281 30,56 82,21 -26,17 | A SMG VIDA 0,26 86 3,14 510,90 7,45
A MISTA 0,02 0 5,86 290,72 -14,41 | A TERRITORIAL VIDA 0,00 0 0,79 98,74 22,67
A NACION 3,19 4.496 28,64 554,21 3,79 | A TRES PROVINCIAS 0,06 6 48,94 3,40 -0,78
A NATIVA 0,10 268 27,69 273,14 -6,60 | E ZURICH INTERNATIONAL LIFE 0,66 39 1,70 32,01 2,79
A NIVEL 0,08 608 39,25 69,43 -6,09 |m SEGUROS DE RETIRO 1,39 1.439 2,00 324,05 9,49
A NOBLE 0,07 1.253 26,68 90,58 1,68 | A BINARIA RETIRO 0,02 4 1,58 235,56 -101,50
A NORTE 0,53 795 31,98 269,20 0,73 | A (REDICOOP RETIRO 0,01 13 1,82 / 47,74
A NRE 0,00 0 28,30 66,14 / | A ESTRELLA RETIRO 0,72 70 3,54 54,93 40,33
C NUEVA 0,14 5.017 13,36 483,89 0,21 | A EXPERTA RETIRO 0,00 0 15,57 -110,94 i
A OPCION 0,19 5 47,23 233,49 8,22 | A FED. PATRONAL RETIRO 0,00 0 0,84 138,77 9,62
A ORBIS 0,95 7.064 45,33 167,92 -4,28 | A GALICIA RETIRO 0,00 4 3,80 42,41 -74,09
A ORIGENES 0,42 16 42,67 5,14 1,12 | A GENES Il RETIRO 0,00 183 2,23 322,18 /
A PAGIFICO 0,02 4 49,17 136,32 1,68 | A HSBCRETIRO 0,07 281 1,06 690,35 -94,40
A PARANA 0,54 6.003 28,97 56,26 -2,54 | A INST. ENTRE Ri0S RETIRO 0,02 2 0,67 Vi 14,42
A PERSEVERANCIA 0,36 1.019 23,42 210,77 0,57 | A NAGION RETIRO 0,19 283 0,31 445,50 40,75
A PREMIAR 0,05 0 23,32 52,10 2,53 | A ORIGENES RETIRO 0,13 493 2,28 125,36 -101,46
A PREVINCA 0,04 8 5,75 512,12 2,65 | A PREVENCION RETIRO 0,02 0 3.41 31,55 -21,85
C._PRODUCTORES DE FRUTAS 0,07 3.416 19,19 51,79 -123,73 | A PROYECCION RETIRO 0,00 14 0,20 / Vi
A PROGRESO 0,06 723 11,33 171,38 -42,27 | A SAN (RISTOBAL RETIRO 0,12 43 0,79 440,12 13,57
A PROVIDENCIA 0,18 1.617 19,84 25,30 -6,85 | A SEGUNDA RETIRO 0,10 1 1,26 382,50 11,30
A PROVINCIA 2,59 5.053 24,69 130,16 0,82 | A SMG RETIRO 0,01 10 0,89 // 243,27
A PRUDENCIA 0,12 2.389 21,47 139,27 -29,12 | A SOLVENCIA RETIRO 0,00 0 3,59 263,01 /
A UALIA 0,47 1 40,05 29,85 15,10 | A ZURICH RETIRO 0,00 1 2,48 71,88 n
C. Ri0 URUGUAY 1,27 2.580 43,74 130,93 -10,83 |m TOTAL DE MERCADO 100,00 450.811 18,22 211,99 -5,39
C_SAN (RISTOBAL 3,84 6.680 28,30 267,83 -11,04 | A SOCIEDADES ANONIMAS 77,13 366.895 17,11 191,70 2,15
C_SANCOR 6,21 4.007 29,34 86,99 -5,62 ] C COOPERATIVAS Y MUTUALES 21,19 80.496 26,85 278,72 17,59
Indicadores al 30 de Junio 2022. Nota: Cantidad de Juicios = Nimero. Ref. / Valor porcentual negativo inferior a las tres cifras. // Valor E SUCURSALES ENT. EXTRANJERAS 0,84 43 3,23 65,26 1,17
porcentual superior a las tres cifras. /// Indicador no disponible debido a la naturaleza del célculo: divisor nulo o negativo. Fuente: SSN. O ORGANISMOS OFICIALES 0,84 3.377 22,30 894,87 -1,56
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TRUFA RESTAURANT

a exclusiva propuesta de (asaSur Pilar

oncepto

Trufa Restaurant se descu-

bre dentro del hotel CasaSur

Pilar, en la Zona Norte de

Buenos Aires. Una propuesta

moderna y descontracturada
pensada para el disfrute de parejas, amigos y
familia, con servicio desde la mafana hasta la
noche. En espacios de disefio sofisticado, con
amplios sectores a cielo abierto e inigualables
vistas en altura, el restaurante luce una cocina
estacional de gran calidad, una cuidada selec-
cién de vinos y cocteles de autor.

Ambiente

El nuevo spot se divide en dos dreas: el
restaurante y el rooftop. El primero se ubi-
ca en la planta baja del hotel y se trata de
un salén amplio con un ambiente dominado
por tonos célidos, elementos en madera y
piedra, y luces tenues. Entre mesas confor-
tables brillan dos enormes cuadros del re-
conocido artista Joaquin Boz y una barra
donde el bartender de la casa prepara origi-
nales cocktails. Un lugar perfecto para rea-
lizar eventos privados y reuniones sociales.

Por otro lado se encuentra el rooftop, en
el cuarto piso del edificio, que invita a vivir
momentos mds distendidos con vistas abier-
tas, vegetacion, una piscina de agua clara y
una decoracién de estilo.

Con una ambientacién de disefio elegan-
te, el espacio luce plantas, gazebos, mesas

bajas y confortables sillones que rodean la
gran piscina de agua clara. La musica es otro
factor clave que acompafa cada encuentro
de la mano de DJ sets en vivo, con sonidos
acorde al espiritu relajado del lugar. Este es
el escenario perfecto para relajarse con un
tapeo y cécteles del Roofbar, mientras se
observa el atardecer y se disfruta de artistas
en vivo. La experiencia se completa con un
servicio esmerado y amable, artistas (djs en
vivo) en el rooftop y «noches de damas».

Gastronomia

El ment de Trufa Restaurant tiene su
eje principal en la estacionalidad y calidad de
los productos, siendo los mismos los prota-
gonistas de una carta moderna y de calidad.
Se puede comenzar con Entradas o Tapas

como la Burratina con hinojos asados con azu-
car rubia y pesto, el Ceviche de salmén y langos-
tinos, el Guacamole con langostinos laqueados
o las Mollejas con salsa teriyaki y salsa muham-
mara; Plato de quesos (Camembert, Gruyere,
Cabra, Semi duro, més crackers y panal de
miel); Camembert tibio con esparragos grillados
(mas jamon crudo y avellanas tostadas); o la
Provoleta con morrones asados (mas ensalada
de hojas amargas y radichio).

Entre los Principales sobresalen los No-
quis de boniato con crema de hongos de pino y
salvia frita, el Risotto cremoso con salmon asado
y fumet de langostinos, la Carne de pastura con
piel de papas fritas a la provenzal, la Milanesa
de bife de chorizo en crocante de panko con

ﬁﬂhﬂ %@i@@m/ca

NOMBRE TRUFA Restaurant
DoOMICILIO Hotel CasaSur
R. Caamario 1370, Pilar
Pcia. de Buenos Aires, Argentina
CONTACTO (+t54) 9 11 5060 1516 (Reservas)
ESPECIALIDAD  Cocina estacional / Cécteles de autor
VARIOS Restaurant: Planta baja del Hotel.
Rooftop: 4° Piso del edificio. D sets
en vivo. Cocteles de autor. Realizacién
de eventos y reuniones sociales.
HORARIOS Restaurant: de lunes a domingo de 8 a 0 hs.

Rooftop: miércoles y jueves de 18 a 0/ hs;
viernes y sabados de 12 a 0/ hs;
domingos de 12 a 18 hs.

hierbas (mas revuelto gramajo con jamén co-
cido natural y papas extra finas), o la Pesca
asada con crumble de calabaza y avena.

Para acompafar estas recetas, cuentan
con una seleccion de vinos de alta gama
(Boutique, variedad de cepas y blend de tin-
tas), y cécteles de autor (Trufa Cocktails de
I8 a 0 horas; Gin & Tonic Club; Cldsicos de
Clasicos), asi como también cervezas, whisky,
espumantes y bebidas sin alcohol. «»
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https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
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@UN HOBBY

Fatbol

®LA JUSTICIA

Social, siempre

@SU MAYOR VIRTUD
Acompafiar

@LA SEGURIDAD

Cuenta pendiente

®AVION 0 BARCO

Avién

@®VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Zapas, jean y remera

®UN SER QUERIDO

Mi papd siempre

®ACTOR Y ACTRIZ

| Juan Gil Navarro, Florencia Bertotti
@UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Tirarme de paracaidas

@LA MENTIRA MAS GRANDE
Los libros de autoayuda

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Zapatillas

@UN RIESGO NO CUBIERTO
Nuestros propios fantasmas

®LA MUERTE

Lo inevitable

@EL MATRIMONIO

Un contrato

@EL PASADO

Parte del crecimiento

®EL DOLAR

Siempre en alza

@SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Cualquiera que tenga buenas pastas

®LE TENGO MIEDO A...

Las tormentas.

®LA INFLACION

En subida, siempre

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Un vigje a la costa atldntica
@®TENGO UN COMPROMISO CON...
Mi autoexigencia

®L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Un pensamiento antiguo

@EL FIN DEL MUNDO

Llegara

@UN PERSONA JE HISTORICO
Diego Armando Maradona

®EN COMIDAS PREFIERO...
Milanesas con papas fritas

®;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

La impulsividad

@;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

No ser auténtico

®UNA CANCION

«Creon, Callejeros

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En nada que no sea deseado con

el corazén

®PSICOANALISIS

Necesario

®ME ARREPIENTO DE

Nada

@DIOS

Ni idea

®ESCRITOR FAVORITO
Eduardo Sacheri

@EN TEATRO

Comedia

®LA CORRUPCION

Moneda corriente

@®LA INFIDELIDAD

Existe

®ESTAR ENAMORADO ES...
Un buen momento

®UN PROYECTO A FUTURO
Viajar. Pasado, presente y futuro
@PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

La Voz

@MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ULTIMAMENTE
Argentina 1985 / Te pido un taxi
@UN FIN DE SEMANA EN...
Cataratas

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

Su compafiia

®LA TRAICION

Lo peor

®;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO0?

Masacre en el pabellén séptimo

@SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

@MI MODELO PREFERIDA ES
Mi hermana

@®EL AUTO DESEADO

Jeep Renegade

Patricio Santos Fontanet

@EL CLUB DE SUS AMORES
Club Atlético Tigre

@EL PERFUME

Es necesario, siempre

®LA MUJER IDEAL

Todas

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

@LA CULPA ES DE...

Quien pifié

®EL GRAN AUSENTE

La justicia social

®;QUE ES LO PRIMERO
QUE MIRA EN UN HOMBRE?
Los dientes

®UN SECRETO

No se cuenta

®EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Europa

@MI MUSICO PREFERIDO ES...

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
Un perro

@UN MAESTRO

Mi amigo Martin

®EN DEPORTES PREFIERO...
Fatbol

®UNA CONFESION

Me encanta dormir mds de 12 horas
seguidas

@NO PUEDO

Guardarme lo que pienso

@MI PEOR DEFECTO ES
Enojarme

@MARKETING

Presente y futuro

®;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Pasajes de avién

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Mente en blanco, respiracién profunda
@®DE NO VIVIR EN ARGENTINA...
/QUE LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRiA?

Barcelona



https://www.informeoperadores.com.ar/
https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.bbvaseguros.com.ar/

