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«Argentina es un país clave dentro del
Seguro de Crédito en Latinoamérica»

Entrevista a
LA ACTUALIDAD DE INSUR EN PALABRAS DE SU GERENTE GENERALLA ACTUALIDAD DE INSUR EN PALABRAS DE SU GERENTE GENERAL

uan Martín Devoto, Gerente General de 
InSur Seguros, reflexiona sobre el presente y 
la proyección de la Compañía.
- ¿Cuál es la visión del Grupo Atradius 
sobre el negocio asegurador en Argenti-
na y, en especial, sobre el desarrollo del 

Seguro de Crédito en el país?
- Argentina es un país clave dentro del esquema 

de seguro de crédito en Latinoamérica. Es una de las 
economías con mayor potencial, aunque se encuentre co-
yunturalmente buscando su rumbo. Al igual que en otros 
mercados, ha tomado preponderancia la cobertura de 
ventas domésticas versus las exportaciones. Es natural 
esta circunstancia y buen signo que el país ha adoptado la 
herramienta. El gran desafío y una de las apuestas fuer-
tes de los grupos internacionales es que haya una política 
consistente en materia de exportaciones. Y es ahí donde 
el grupo podría mostrar su gran potencial, como lo viene 
haciendo en otros mercados.  

J

Devoto. «Nos destacamos a la hora de acompañar a nuestros 
clientes con las gestiones judiciales y extrajudiciales, donde vemos 
a los asegurados como socios en la gestión, a quienes escuchamos 

y participamos en las decisiones antes de avanzar».

InSur se ha convertido en una empresa confiable, de buenos profesionales y, fundamentalmente, 
que potencia las relaciones de confianza, elemento clave al momento de presentarse como 
aseguradora, poniendo el foco en las relaciones a largo plazo. El seguro de crédito no solo 
sirve para potenciar las ventas en escenarios favorables, sino para proteger a las empresas en 
momentos de zozobra, como el escenario actual. La cercanía con sus asegurados le permite a 
InSur estar presente en forma oportuna cuando se genera una demora prolongada en el cobro 
de las facturas o una situación más grave, como la presentación en concurso de los deudores.

http://www.rasare.com.ar
http://www.rus.com.ar
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PROTAGONISTAS

« Buscamos con la nueva Extranet que los 
procesos sean más intuitivos y rápidos, donde 

uno sienta que ‘dialoga’ con la plataforma   »

- En un mundo convulsionado y en guerra, y en 
un presente del país signado por la incertidumbre 
económica y política, ¿cómo impactan estos escena-
rios complejos en la actualidad del seguro de crédi-
to a nivel global y local?

- Las crisis generan oportunidades. En tiempos de guerras 
o convulsiones políticas, con cierto debilitamiento de las 
condiciones económicas, el producto cobra mayor impor-
tancia. No solo sirve para potenciar las ventas en esce-
narios favorables, sino para proteger a las empresas en 
momentos de zozobras. Durante más de 90 años el grupo 
ha ofrecido su experiencia, lo que ha llevado a que muchas 
empresas encuentren la relación con el seguro de crédi-
to como salvaguardia para proteger su bien más precia-
do: la venta de sus productos. 

- ¿Cuáles son las soluciones y coberturas de ries-
gos que brinda InSur tanto para el Seguro de Cré-
dito Doméstico como para el Seguro de Crédito a 
la Exportación? ¿Cómo operan estos instrumentos 
ante un eventual siniestro?

- La cercanía con nuestros asegurados nos permite ofrecer 
coberturas suficientes para que los mismos se sientan prote-
gidos. No hay misterios a la hora de ofrecer la herramienta, 
sino estar presentes en forma oportuna cuando se genera 
una demora prolongada en el cobro de las facturas o una 
situación más grave, como la presentación en concurso de 
los deudores. Nos destacamos a la hora de acompañar 

a nuestros clientes con las gestiones judiciales y extra-
judiciales, donde vemos a los asegurados como socios 
en la gestión, a quienes escuchamos y participamos en las 
decisiones antes de avanzar. 

- ¿Cuáles son los desafíos y las oportunidades del 
Seguro de Caución en un contexto de alta inflación, 
escasez de reservas y restricciones cambiarias? ¿Qué 
soluciones ofrece InSur tanto en materia de garan-
tías aduaneras, como en términos de otras garantías?

- Los desafíos de la herramienta tienen que ver con la 
correcta suscripción, en momentos donde hay debilidades 
en los balances y estrés en las operaciones. Todos estos 
elementos negativos deben estar presentes en los análisis, 
porque no son nuevos, sino la compañía debe anticiparse a 
lo que seguro va a ocurrir. Las soluciones no son ni más ni 
menos que la correcta prestación de un servicio. El produc-
tor desea rapidez y respuestas que agreguen valor. En 
un sector con muchas compañías, el crecimiento dentro del 
ranking ha sido difícil, donde se destacan aquellas con una 
visión global de los negocios y las empresas.

- ¿Cómo se posiciona InSur en el mercado y cuál es 
la estrategia comercial o business plan tanto en Se-
guros de Crédito como de Caución? ¿Cuál es el nivel 
de siniestralidad de ambos negocios? 

- Insur se ha convertido en una empresa confiable, de 
buenos profesionales y, principalmente, que potencia 

las relaciones de confianza. Elemento clave al momento 
de presentarse como aseguradora. Evitamos las ventajas a 
corto plazo y ponemos el foco en las relaciones a largo plazo. 
Buscamos destacar la labor del productor generando un tra-
bajo en conjunto, donde el eje tiene que ser visto y valorado 
por los clientes. 

- Recientemente, InSur renovó su sitio web y las 
ExtraNet de Crédito y de Caución, ¿cuáles son las 
nuevas funcionalidades del sitio, cómo es el acceso 
a ambas ExtraNet y de qué manera facilita la expe-
riencia del usuario?

- La conexión con los productores es clave. La pre-
sencialidad, aún más. La pandemia demostró que lo bueno 
y sencillo, es doblemente bueno. Por ello, buscamos con 
la nueva extranet que los procesos sean más intuitivos 
y rápidos, y donde uno sienta que «dialoga» con la pla-
taforma. Es imprescindible que se acorten los plazos y se 
evite la fricción, y que la página no sea un obstáculo a la hora 
de ser escuchado, se transmita un mensaje o se requiera 
información. De nuestro grupo hemos tomado las mejoras 
prácticas de comunicación y hemos vuelto a diseñar nuestra 
página con estos lineamientos.  

- ¿Qué importancia asigna InSur al desarrollo di-
gital y a la innovación tecnológica en Caución y en 
Crédito, y cuáles son sus próximos pasos en la ma-
teria de cara a 2024?

- Muy importante. Principalmente, cuando el asegurado 
precisa obtener información de las coberturas, líneas, etc. 
Tenemos claro que los procesos digitales que nos ha acer-
cado la innovación son nuevas herramientas para mejorar 
el producto, y principalmente, potenciar la comunicación. 
Tenemos claro en Insur que la cercanía con el cliente 
no se puede reemplazar; sólo aumentar. Y como dato 
adicional, no debe olvidarse que el teléfono se mantie-
ne como una herramienta potente en sectores tanto 
de crédito como de caución, porque en el ámbito em-
presarial la confianza está acompañada de las relaciones, 
además de una plataforma para operar. Ambos elementos, 
los tenemos aceitados. 

https://triunfoseguros.com/
https://www.lasegunda.com.ar/home
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- ¿De qué manera previene y combate el fraude 
en seguros y qué políticas desarrolla para llevar-
lo a cabo?

- Quizás suene redundante, pero la mejor manera de 
combatirlo es «conociendo al cliente». Y fundamen-
talmente, trabajar con todos los colaboradores; sin ex-
cepción. Para ello, ofrecemos capacitaciones periódicas o 
estudio de casos reales que pudieron haber ocurrido en 
el sector. Quizás en nuestros ramos, donde hay un gran 
volumen de pólizas de caución que se manejan con Brokers 
o en crédito, donde la relación y el intercambio de infor-
mación aseguradora/asegurado es constante, los casos de 
fraudes se puedan dar en casos excepcionales. La cer-
canía no se reemplaza y trae beneficios adicionales, 
como ser el control del fraude. 

PROTAGONISTAS

Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado, junto a Juan Martín Devoto, Gerente General de InSur Seguros

http://www.informeoperadores.com.ar
https://twitter.com/InformeOperador
mailto:delia.rimada@moez.com.ar
mailto:analia.aita@moez.com.ar
mailto:rosa.asta@moez.com.ar
mailto:elizabeth.domenech@moez.com.ar
http://www.informeoperadores.com.ar/
https://www.fedpat.com.ar/
http://www.fianzasycredito.com/
https://www.segurosinsur.com.ar/
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PROTAGONISTAS

- ¿Cómo ha impactado en InSur las restricciones 
impuestas para el giro de divisas destinado al pago 
de los contratos a los reaseguradores internaciona-
les? ¿Cómo ha sido la renovación de sus contratos 
de reaseguro?

- El impacto en general es negativo, porque no es solo In-
sur u otro competidor. Es una mala imagen del mercado 
en general. Debe corregirse en forma rápida con el nue-
vo gobierno, pero dentro del 2024 deberíamos habernos 
puesto al día con las cuentas técnicas. En nuestro caso 
particular, desde octubre 2022 no hemos podido realizar pa-
gos. Afortunadamente, los resultados en cada trimestre han 
sido positivos, y eso ha permitido fortalecer las relaciones 
con nuestro líder de contrato: Swiss Re, porque confían que 
una vez levantadas las restricciones podrán compartir los be-
neficios de una correcta suscripción.

- ¿Cuáles son tus expectativas a futuro?
- Hay un gran interrogante sobre quién ganará las eleccio-

nes. Sea cual fuese el resultado, hay que seguir trabajando. 
Cada crisis ha ofrecido nuevas oportunidades, y es preciso 
«estar en forma» para aprovecharlas. Un equipo activo, res-
ponsable y comprometido sabe que, removidos los escom-
bros, lo que resta es crecer. Hay un ancla atada a los pies 
del crecimiento de las empresas que debe ser desata-
da. Las empresas argentinas son inteligentes, dóciles y 
trabajadoras. Y en su mayoría gustan de competir en con-
diciones de justa competencia. Creemos que nos esperan 
tiempos de remoción de escombros, pero el futuro nos 
recibirá más fuertes y preparados. 

https://www.lps.com.ar/
https://www.provinciart.com.ar/pas?utm_source=informeoperadores&utm_medium=home_desktop_tradicional&utm_campaign=sabemos_entendemos&utm_content=1
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Reaseguros, una situación
por demás delicada

Opinan
RESTRICCIONES - FACULTATIVOS - CONTEXTO MUNDIAL RESTRICCIONES - FACULTATIVOS - CONTEXTO MUNDIAL 

Escribe Lic. Aníbal Cejas

ocas veces, desde la apertura del reaseguro lo-
cal, se vivieron tiempos de tanta incertidumbre 
para el seguro del seguro. No obstante, el mer-
cado transita la coyuntura, como puede.

«El cierre de los contratos de junio fue muy com-
plicado. No solo por aumentos y cláusulas respecto de la forma 
de pago ante el freno de los pagos al exterior, sino también por 
la capacidad más acotada. Muchas renovaciones se terminaron 
de cerrar en septiembre. Todo este panorama está relacionado 
fuertemente a la particular situación de la Argentina y su bajo 
volumen de cesión en dólares, que genera falta de interés del 
mercado internacional. Por si fuera poco, se suma otro factor: 
el alto costo de la capacidad a nivel internacional», reflexionó 
Carlos Salinas, Director Ejecutivo de la Camara Ar-
gentina de Reaseguradores.

A continuación, Alejandro Kato, CEO de Carpenter 
Marsh Fac Argentina, indicó: «Los contratos de Reaseguro se 
renovaron en su totalidad, a pesar de las dif icultades de pagos al 
exterior. Los precios aumentaron entre un 10 a 20%, dependien-
do la línea y las estructuras de cada ramo. En general, los merca-
dos buscaron que las Cedentes retengan más de sus negocios, es 

decir, compartir más el riesgo con el Reasegurador. Son muy pocos 
los Contratos en pesos que quedan en el mercado, principalmente 
en Riesgos del Trabajo. El resto, todos en moneda dura.

Los reaseguradores internacionales renovaron los contratos en donde 
participaban pero, en general, no entraron en contratos nuevos. Apues-
tan a que los problemas de pagos se solucionen lo antes posible».

Luego, desde Americal Reinsurance Solutions, su Direc-
tor Actuarial, Stefano Marzotta, observó dos aspectos 
diferentes para analizar la coyuntura actual del mercado rea-
segurador: «Por un lado, debemos observar la oferta de reasegu-
ro para Latinoamérica y, por el otro, la disponibilidad de soporte 
para la Argentina. La situación benevolente en el primer caso ha 
ayudado a aminorar la problemática local. 

Estamos observando hace varios años que existe una vasta 
oferta de reaseguro para el mercado latinoamericano con un sin-
número de jugadores que están muy presentes en la región y 
Argentina se ha caracterizado por ser un mercado atractivo, por 
tamaño, profesionalismo y una exposición al riesgo atomizada, 
con baja exposición a la acumulación a riesgos de la naturaleza, a 
diferencia del mercado centroamericano y cordillerano. 

Ahora bien, la imposibilidad de honrar los compromisos de 
pago de prima en el último año ha desmotivado completamente 
a los reaseguradores internacionales a seguir celebrando contra-
tos en nuestro país. 

Si bien hay varios reaseguradores que han tenido una posición 
muy condescendiente con el estado de situación actual del mer-
cado argentino, otros han decidido directamente no seguir parti-
cipando o exigiendo condiciones que no han podido, en muchos 
casos, ser convalidadas por las compañías de seguros».

Y Germán T. Rodríguez, Director de Marketing y 
Operaciones de Americal Reinsurance Solutions, amplió: 
«La imposibilidad de honrar los compromisos de pago de rease-
guro en los tiempos pactados en los contratos de reaseguro está 
causando serios inconvenientes en la industria. Es más, ya esta-
mos en la etapa donde se están venciendo anualidades de facul-
tativos y los mismos se encuentran absolutamente impagos. Este 
contexto está exponiendo el patrimonio tanto de aseguradoras 
como de reaseguradoras locales y todavía no hay señales positivas 
tendientes a regularizar el sistema. 

Adicionalmente, el Decreto 377/23 emitido en julio pasado que 
alcanza, con el ya existente impuesto PAIS, a las primas de rease-
guro y retrocesión con mercados admitidos del exterior en un 25% 
de las mismas, ha generado una serie de inconvenientes en el sec-
tor por varios motivos que podríamos categorizarlos en tres. 

Dialogamos con Carlos Salinas, Director 
Ejecutivo de la Cámara Argentina de 
Reaseguradores; Alejandro Kato, CEO de 
Carpenter Marsh Fac Argentina; y Stefano 
Marzotta junto a Germán Rodríguez, 
desde Americal Reinsurance Solutions, 
acerca de las dificultades que el contexto 
presenta al reaseguro de riesgos argentinos.

http://www.specialdivisionre.com/
http://www.segurometal.com
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REASEGURO

En primer lugar, la retroactividad, la normativa alcanza 
a todo pago que se efectúe a partir de la puesta en práctica del 
decreto, esto quiere decir que serán alcanzados compromisos ad-
quiridos con anterioridad a la firma del decreto. 

En segundo lugar, es el costo hundido que conlleva para 
las compañías justamente la retroactividad y que, en mu-
chos casos, deberá ser afrontado por las Aseguradoras y Rease-
guradoras Locales. 

Y por último, la competencia desigual que se ha generado 
entre compañía de seguros y reaseguros privadas versus las esta-
tales, dado que éstas últimas se encuentran exceptuadas del pago 
de este impuesto, generando una sustancial diferencia competiti-
va en términos de precio».

Más adelante, Kato sumó: «La gran mayoría de los contratos 
se renovaron con saldos pendientes de pago a julio. La situación 
sigue sin resolverse pero hay algunos pagos que han salido. Se 
trabaja mucho en compensaciones con siniestros, de manera que 
si el Reasegurador es el que tiene que pagar, lo haga neteando la 
prima a su favor. En cuanto a los reaseguros facultativos, siguen 
existiendo grandes demoras en el pago de primas a los mercados, 
y observamos que el acceso al MULC por parte de las compañías 
de seguros no lleva un patrón claro en cuanto a vencimientos de 
garantía de pagos, tipo de línea de negocios o tamaño de primas».

Cerró la ronda Salinas, quien concluyó: «Las dif icultades 
son las mismas. Hay diferencia en que, por ejemplo, el SIRASE 
autoriza, y después AFIP no, por motivos que aún desconocemos. 
O el banco dice que tiene impedimentos de la AFIP para autorizar. 

Pero la situación es la misma respecto a la posibilidad de pagos. 
Según el momento y el tamaño del pago, algunos salen, pero 

no es normal, salen aquellos que no son tan urgentes. Además, 
siguen siendo analizados por la Secretaría de Comercio y la AFIP, 
sin participación de la SSN. 

Creo que ahí está el problema, en desconocer la prioridad de un 
pago o el formato de un riesgo.

Todo esto pone al mercado argentino en una situación compli-
cada; lo que ya se compensó o se pudo negociar a diciembre de 
este año está saturado. 

Las opciones de resolución son ampliar la capacidad de reten-
ción local, armar un gran coaseguro general, o la posibilidad de 
ampliar a reaseguro activo». 

«La situación es muy delicada», sentenció.

Facultativos
Luego, indagamos en las decisiones que se están toman-

do para reasegurar los riesgos facultativos. 

Salinas marcó: «La colocación de reaseguro facultativo ha 
bajado, salvo en casos excepcionales que no se han podido colocar 
en el mercado local. 

Pero los riesgos que se transformaban automáticamente en fa-
cultativos porque las compañías no coaseguraban, hoy se transfor-
man en coaseguro y se amplía la participación del coaseguro local. 

Salvo casos extremos como aeronavegación, o algún riesgo impor-
tante del agro o financiero, se trata de colocar localmente, aún te-
niendo un monto que para la aseguradora podría ser facultativo. 

Carlos Salinas, Director Ejecutivo de la Cámara Argentina de Reaseguradores

https://www.gruposancristobal.com.ar/
https://www.allianz.com.ar/seguros/movilidad/seguro-auto.html
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Esto hace que todas las áreas (PAS, brókers, compañías y 
reaseguradores locales) estén operando en conjunto para poder 
salir de ese problema. 

Seguramente aumentan los costos, ya que hay participación 
de distintos actores, algunos de ellos con distintas condiciones, 
mientras que un facultativo se manejaba en una misma línea con 
una condición ya impuesta desde la base».

Por su parte, Kato compartió: «Estamos viendo un inicio 
de falta de apetito por parte de ciertos mercados internaciona-
les hacia riesgos en Argentina. Esto provoca una menor oferta 
de capacidad y menor maniobrabilidad en negociación de tér-
minos y condiciones.

La situación implica mayor dif icultad en colocación de riesgos, 
lo cual endurece las condiciones por encima del mercado interna-
cional promedio». 

A su vez, Marzotta consideró: «La complejidad de coloca-
ción de riesgos facultativos es muy variada, así como la diversidad 
de los riesgos existentes, tanto por el tipo de ramo, como calidad 
de riesgo, niveles de suma, etc.». 

A lo que Rodríguez agregó: «El mercado internacional si-
gue mirando con apetito los facultativos con primas muy eleva-
das y altas exposiciones, como las grandes industrias de riesgos 
pesados, aunque claramente la oferta se ha reducido por las 
complicaciones en el pago.

Germán Rodríguez, Director de Marketing y Operaciones (izquierda); y 
Stefano Marzotta, Director Actuarial, de Americal Reinsurance Solutions (derecha).

Los casos de sumas aseguradas no tan elevadas y exposicio-
nes medias se están resolviendo en gran medida por el merca-
do de reaseguros local, que se encuentra prestando soluciones 
y un excelente servicio. 

El mayor problema lo vemos en riesgos complejos, volátiles con 
sumas aseguradas muy altas y primas no tan elevadas. Es en 
este último caso donde se observan los mayores problemas para 
seducir a los mercados internacionales a dar soporte y donde el 
mercado de reaseguros local no dispone de suficiente capital».

Contexto mundial
Ya en el cierre, los especialistas deliberaron sobre las 

condiciones del reaseguro internacional en vista de los 
recientes conflictos bélicos (Rusia-Ucrania e Israel-Palesti-
na), las catástrofes naturales ocurridas (Otis) y las con-
diciones del sistema financiero. 

Kato opinó: «Continúa el mercado duro aunque con menos 
fuerza que en enero y julio. Estimamos que en enero de 2024 
seguirán los términos de Reaseguro al alza, pero irán acomodán-
dose durante el resto del año. 

Los riesgos de líneas financieras son los primeros que muestran 
signos de mercado blando, lo cual es previsible dado que fueron 
los primeros en endurecerse. 

Por último, mercados como Property, Power, Energy y RC 
aún muestran pequeños incrementos, pero es probable que du-
rante el 2024 ya se vean renovaciones flat y hasta inclusive 
pequeños descuentos». 

A continuación, Rodríguez y Marzotta reflexionaron: 
«La industria de reaseguro se encuentra muy atenta a determinar 
las pérdidas que dejarán los conflictos bélicos presentes y esto se 
vio reflejado en el endurecimiento de condiciones.

Estos conflictos ponen en jaque todas las previsiones para los 
próximos meses. Esto se debe no sólo a los actos de guerra en sí 
mismos, sino también a los efectos de las sanciones económicas 
con las que gran parte del mundo occidental espera castigar estas 
acciones bélicas. Estas sanciones inevitablemente impactarán so-
bre el movimiento de capitales en el mercado internacional. 

Las estrategias de los Reaseguradores se vuelven sumamente 
conservadoras en tiempos de crisis y deben maximizarse los re-
cursos para que la industria evolucione en forma razonablemen-
te favorable en el largo plazo.

Adicionalmente, la suba de tasas en los Estados Unidos ha 
agravado esta tendencia, aumentando los costos de capital que 
impactaron muy fuerte en el precio en estructuras contractua-
les de riesgos volátiles y catastróf icos, como por ejemplo las 
capas de excesos».

Cerró Salinas, quien comentó: «El mercado internacional 
está también en una situación difícil, que no tiene que ver con lo 
nuestro.

La situación está relacionada a la inflación global y a eventos 
catastróficos. El mercado internacional ha atendido muy bien a 

REASEGURO

las circunstancias, pero se estiman pérdidas mucho más impor-
tantes en este año, donde los fenómenos meteorológicos climáti-
cos han demostrado tener una fuerza importante que terminan 
afectando el sector asegurador. 

Cuanto más se extiende la posibilidad de aseguramiento, más 
nos vamos a encontrar con las consecuencias de los fenómenos 
climáticos. Sin embargo, eso es también por lo que el seguro exis-
te: protege lo que sucede en la sociedad y ahí tenemos que estar. 
Habrá que buscar otro tipo de primas y otras formas de cubrir los 
riesgos, que merecen ser cubiertos por protección a la sociedad.

Alejandro Kato, CEO de Carpenter Marsh Fac Argentina

Lo más fuerte que tuvimos en los últimos tiempos fue la sequía. 
Sin embargo, al no tener gran aseguramiento, las pérdidas se tu-
vieron pero no a un nivel en que podrían estar en un mercado 
más cubierto.

Eso nos da tiempo a ver cómo ampliar los riesgos, qué riesgos 
retener y cuáles no. En ese aspecto, nuestro mercado en dólares 
ha quedado un poco pequeño, a comparación de otros mercados, 
por lo que también puede perder atractivo.

Además, tenemos que analizar si tenemos un mercado impor-
tante respecto al reaseguro o no, y qué vamos a hacer a partir de 
los cambios de gobierno».

Y concluyó: «Es momento de que el mercado realmente analice 
todos los aspectos que tiene hoy: el mercado que funciona, el que 
no; la operación de productos de asesores de seguros respecto de la 
colocación de sus negocios; la participación de los reaseguradores.

Hay aspectos importantes a revisar, porque no es un ‘sálvese 
quien pueda’, sino tratar de salvar al mercado en su conjunto. 
Todo el mercado merece una charla en conjunto para ver qué 
resoluciones se van a tomar a futuro».

https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/art/art-home.html
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Escribe Dra. Gabriela Álvarez
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Herramientas tecnológicas al servicio
de la gestión de las Aseguradoras

Opinan
GESTIÓN - SINIESTROS - FRAUDES - CANALES DE VENTA - FUTURO  GESTIÓN - SINIESTROS - FRAUDES - CANALES DE VENTA - FUTURO  

n oportunidad de esta nota abordamos el tema 
de las herramientas tecnológicas que usan las 
compañías internamente para la gestión diaria 
de los siniestros, la venta de sus productos y 
la detección de fraudes en su interrelación con 
asegurados, productores, proveedores y demás 

agentes del mercado. Lo cierto es que la tecnología ha sido 
una gran aliada a la hora de automatizar procesos, agilizar 
las gestiones para las diferentes tareas que deben llevarse 
a cabo dentro de una organización, permitiendo además el 
cruce de información, de vital importancia a la hora de la 
detección de fraudes, como así también la posibilidad del tra-
bajo remoto que ha llegado para quedarse.

Para elaborar esta nota entrevistamos a importantes eje-
cutivos y especialistas de compañías referentes del merca-
do, quienes nos comentaron acerca de las herramientas que 
utilizan para su gestión diaria y los resultados obtenidos a 
partir de ellas.

- Comenzando con la entrevista, consultamos 
acerca de las herramientas tecnológicas que utili-
zan para la gestión de siniestros.

Al respecto, Mariana Pertossi, Gerente de Sistemas 
de Intēgrity Seguros Argentina S.A., señaló que en la com-
pañía utilizan un sistema interno diseñado específicamente 
para gestionar siniestros de manera integrada. «Esto permite 
a nuestros Productores Asesores de Seguros ingresar los siniestros 

y dar seguimiento a las novedades a través de nuestro Portal 
de Gestión o mediante un flujo de notif icaciones que se activa 
desde el momento del alta hasta el pago del siniestro. Estas noti-
f icaciones son enviadas incluso al asegurado.

Además, nuestros asegurados cuentan con una plataforma web 
y una app mobile llamada Intēgrity Geo, a través de la cual 
pueden reportar incidentes y siniestros de manera rápida y sencilla.

Para mejorar la comunicación con nuestros clientes en casos 
de reposiciones de ruedas y cristales, hemos implementado una 
integración de sistemas de terceros con nuestra herramienta 
central, lo que nos permite agilizar el proceso y brindar un ser-
vicio más ef iciente».

En segundo lugar, Juan Carlos Lucio Godoy, Presidente 
Ejecutivo de Río Uruguay Seguros, destacó que «desde el 
año 2015 trabajamos de manera colaborativa con nuestro aliado 
informático TECSO, desarrollando y construyendo una herramien-
ta llamada Sistema Integral de Seguros (SIS) que ha permi-
tido un trabajo en equipo, ofreciendo flexibilidad y resultados pre-
cisos en la gestión de los siniestros. El SIS fue pensado y diseñado 

de manera tal, que cada agente involucrado en un siniestro puede 
trabajar desde la plataforma en cualquier parte del país. Esto úl-
timo fue indispensable cuando llegó la pandemia, ya que pudimos 
adaptarnos al trabajo remoto de manera inmediata».

Y continuó: «El SIS está basado en circuitos de tareas dise-
ñados para cada tipo de reclamo que pueden generarse tanto de 
manera manual como automática. Esto se da por la integración 
del módulo de siniestros con los demás módulos del sistema de 
RUS, lo que nos permite evaluar la información y gestionar co-
rrectamente cada siniestro.

La gestión de todos los siniestros se realiza íntegramente desde 
el ingreso de una denuncia o reclamo de un tercero, pasando por 
el análisis, la cuantif icación y la liquidación o emisión de las órde-
nes para la reparación de un vehículo. Esto incluye no sólo a los 
tramitadores de los siniestros, sino también al PAS, a los peritos 
mecánicos, médicos, estudios de liquidadores o gestorías. Además, 
y por ser un sistema a medida (no enlatado), tenemos la posibili-
dad de integrarnos con diferentes insurtechs para la atención de 
distintos tipos de siniestros.

La tecnología es una gran aliada para el mercado 
de seguros en términos de automatizar procesos, 
gestionar siniestros, agilizar tareas y vender 
productos, permitiendo además el cruce de 
información, de vital importancia a la hora de 
la detección de fraudes. Jorge Edgardo Furlan, 
Coordinador de Prudencia Compañía de 
Seguros Generales; Juan Carlos Lucio Godoy, 
Presidente Ejecutivo de Río Uruguay Seguros; 
Emma Montesanto, Directora Técnica, Siniestros 
y Reaseguros de Libra Seguros; y Mariana Pertossi, 
Gerente de Sistemas de Intēgrity Seguros 
Argentina, desarrollan qué herramientas 
utilizan las Aseguradoras en su gestión diaria.

E

https://aapas.org.ar/
https://www.nationalbrokers.com.ar/
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El trabajo diario se monitorea mediante parámetros configu-
rables por el sistema que permiten el control interno de la ges-
tión mediante alertas en desvíos. Asimismo, y en caso de que sea 
necesario, el SIS permite editar los parámetros para que puedan 
adaptarse a los cambios permanentes relacionados a necesidades 
puntuales, tanto es así que actualmente estamos trabajando por 
regionalización de zonas de trabajo».

Emma Montesanto, Directora Técnica, Siniestros y 
Reaseguros de Libra Seguros, señaló que para la gestión 
de siniestros las herramientas a utilizar dependen del tipo de 
siniestro a tratar. «Así por ejemplo, si se trata de un todo riesgo, 
utilizamos la plataforma de Orion para cotizar repuestos, o si 
se trata de un reclamo de tercero simplemente realizamos un 

Asimismo, debido a la gran cantidad de servicios en la web que se 
han incorporado, los mismos necesitaban tener un sustento ade-
cuado para poder brindar una respuesta de excelencia».

- En lo relativo a la detección de fraudes, ¿qué mé-
todos utilizan para la investigación de los mismos y 
cuáles son los resultados obtenidos?

«Nuestra dedicación diaria a la detección de fraudes y siniestros 
en el ámbito de los seguros implica la aplicación constante de una 
amplia gama de métodos y estrategias con el f in de investigar y 
prevenir actividades fraudulentas», señaló Mariana Pertossi, 
de Intēgrity Seguros. 

«A lo largo de nuestra trayectoria, hemos adoptado y perfeccio-
nado un conjunto de enfoques que reflejan nuestro compromiso 
con la integridad y la excelencia en el sector asegurador. 

El análisis de datos es una de las piedras angulares de nuestro 
enfoque. Hacemos uso de técnicas de análisis de datos avanzados 
para desentrañar patrones y anomalías en los reclamos. Nuestra 

Además, a partir de las capacitaciones a nuestro capital huma-
no y con la ayuda de tecnologías -como nuestro sistema core (SIS) 
y otras herramientas brindadas por CESVI-, se generan alertas 
sobre las maniobras y comportamientos de personas o bandas 
que buscan obtener un beneficio indebido.

Dentro de la implementación de la tecnología para la detección 
de alertas, podemos mencionar el trabajo que realizamos junto 
a CESVI y otras aseguradoras colegas, con las que trabajamos 
mancomunadamente para mitigar el fraude. Tal es así que existe 
un desarrollo, denominado «SOFÍA», que analiza el comporta-
miento de gran parte del mercado asegurador y que cuenta, ade-
más, con data analytics y machine learning basados en modelos 
predictivos para la base de datos que administra.

De esta forma, se puede llevar adelante una planif icación sobre 

Mariana Pertossi, Gerente de Sistemas de Intēgrity Seguros Juan Carlos Lucio Godoy, Presidente Ejecutivo de RUS

Emma Montesanto, Directora Técnica, Siniestros y Reaseguros de Libra Jorge Edgardo Furlan, Coordinador de Prudencia Seguros

cruce con la compañía colega para recabar información. Por este 
motivo, lo que más valoramos es el trabajo del analista asignado, 
que para cada caso resolverá de la manera más beneficiosa para 
la compañía y el asegurado».

Jorge Edgardo Furlan, Coordinador de Prudencia 
Compañía de Seguros Generales S.A., destacó que la 
herramienta utilizada para los distintos sistemas operativos 
vinculados con la operatoria de la compañía es unificada e 
integrada, de modo que no se tiene un proceso en particular 
para la gestión de siniestros.

«Sobre el particular deseo destacar que Prudencia realizó 
en el corriente año 2023 una renovación total de los servidores, 
para poder tener base suficiente para los requerimientos que se 
esperan para 2024. La inversión fue muy importante.

El objetivo de la adquisición del nuevo hardware es lograr que 
toda la performance general de los sistemas pueda ser más ágil. 

dedicación a la utilización de algoritmos y modelos estadísticos 
nos permite identif icar posibles fraudes, como reclamos repetidos, 
excesivos o inusuales, en un esfuerzo por salvaguardar la confiabi-
lidad de nuestras operaciones. 

Nuestra dedicación a la excelencia se manifiesta a través de la 
investigación de campo. Cuando es necesario, no dudamos en lle-
var a cabo investigaciones en el lugar del siniestro para verif icar la 
autenticidad de un reclamo. Esto puede implicar entrevistar a tes-
tigos, capturar evidencia fotográfica y recopilar pruebas físicas de 
manera meticulosa. La verif icación de antecedentes y entrevistas 
minuciosas son otras estrategias que empleamos para garantizar 
la precisión y consistencia de la información proporcionada por los 
reclamantes. Estas medidas adicionales reflejan compromiso para 
mantener la confiabilidad de nuestras operaciones y proteger a 
nuestros asegurados. La colaboración con organismos de control 
y reguladores es una parte esencial de nuestro enfoque. Trabaja-
mos en estrecha cooperación con estos entes en Argentina para 
compartir información sobre actividades fraudulentas, bases de 
datos especializadas y colaborar en la detección y prevención de 
fraudes. Creemos que esta colaboración es esencial para mante-
ner la integridad de la industria de seguros en nuestro país». 

Y profundizó: «Entendemos que los resultados de nuestras in-
vestigaciones son fundamentales para el éxito de nuestras opera-
ciones y la satisfacción de nuestros asegurados. La detección tem-
prana y efectiva de fraudes no solo contribuye a reducir las pérdidas 
asociadas con reclamos fraudulentos, sino que también tiene un 
impacto positivo en las primas de seguros, en la reducción de la 
siniestralidad y en la sostenibilidad de la industria en su conjunto».  

Juan Carlos Lucio Godoy remarcó que «en lo que 
respecta al fraude en el mercado asegurador, siendo éste un fla-
gelo para el sector en general, en Río Uruguay Seguros tene-
mos un fuerte compromiso de trabajo para detectar y prevenir 
diferentes maniobras fraudulentas, cumpliendo con lo dispuesto 
por la Superintendencia de Seguros de la Nación (SSN) en su 
Resolución N° 38.477.

aquellos casos que corresponde analizar en profundidad, al que se 
le suma el trabajo en equipo e intercambio de información con las 
aseguradoras colegas para intentar mitigar este flagelo».

Continuando con esta temática, Emma Montesanto, 
de Libra Seguros, manifestó: «Para la investigación de sinies-
tros resultan infalibles nuestro grupo de analistas altamente es-
pecializados y capacitados, quienes darán el primer visto y f iltro 
del caso. Asimismo, cuentan con distintos check list de fraude 
que varían según el tipo de siniestro y se actualizan conforme los 
antecedentes de fraude y sus avances y evolución en la metodo-
logía. El resultado de este análisis en conjunto con las considera-
ciones del analista, resolverán si amerita o no una investigación 
con un estudio externo.

En cuanto a los resultados obtenidos, tenemos un alto por-
centaje de detección de fraude, que continúa en aumento 
mensualmente».

SERVICIOS WEB, APLICACIONES, PLATAFORMAS, SISTEMAS INTEGRALES, CHATBOTS, SON ALGUNAS DE LAS HERRAMIENTAS  INNOVACIÓN

https://www.segurosmedicos.com.ar/
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- ¿Qué importancia le asigna a la tecnología en el 
desarrollo de la gestión diaria?

En el caso de Intēgrity Seguros, Pertossi reconoció 
que la tecnología «no solo mejora la productividad y la eficiencia 
de las tareas humanas, sino que también transforma la manera en 
que llevamos a cabo nuestras operaciones diarias. En los últimos 
años, la automatización y la inteligencia artif icial han desempeña-
do un papel crucial al simplif icar aún más nuestras tareas, lo que 
a su vez ha facilitado nuestro día a día de forma signif icativa».

 
En opinión de Godoy, de Río Uruguay Seguros, «las nue-

vas tecnologías son clave para crecer en la industria aseguradora 
por lo que poner foco en dejar de vender al estilo tradicional para 
pasar a vender pensando en la forma en la que la gente quiere 
comprar, siempre con el Productor Asesor de Seguros (PAS) como 
aliado, es el camino. En ese sentido, en RUS creamos un Labora-
torio Digital para acompañar a nuestros PAS en la digitalización 
y el crecimiento diversificado de la cartera, brindándoles soluciones 
digitales que les permitan llegar a todo el universo de clientes.

Asimismo, buscamos innovar permanentemente, creando pro-
ductos y servicios a medida, pensados para cubrir las necesidades 
de cada persona. Así nacieron las coberturas de salud como RUS 
Fem, RUS Trans, RUS Medical Plus, RUS Medical Plus 
Turismo, también las de Movilidad Sustentable, entre otras 
prestaciones, destinadas a proteger el patrimonio de los colectivos 
sociales más vulnerables. Por otro lado, también estamos traba-
jando en un «seguro por uso» para embarcaciones que pronto 
estaremos lanzando al mercado.

En cuanto a los servicios, estamos trabajando en un nuevo re-
positorio comercial para nuestros PAS, con el f in de disponibilizar 
y centralizar toda la oferta comercial de RUS en un sólo lugar. 
Para ello ejercemos la escucha activa tanto de PAS como organi-
zadores, a modo de detectar sus principales necesidades y dif icul-
tades para ofrecerles soluciones ágiles que les permitan facilitar 
sus gestiones diarias». 

Montesanto, desde Libra Seguros, destacó: «Seguimos 
apostando a elegir invertir en nuestra transformación digital, y 
así impactar en el negocio de los PAS para potenciar y mejorar 
el servicio integral a sus asegurados, f idelizando su crecimiento 
y rendimiento. Nuestra estrategia seguirá apoyada en priorizar 
desarrollar iniciativas innovadoras, propias o buscando sumar 
socios tecnológicos, que aceleren la curva de adopción de nuevas 
tecnologías».

Furlan consideró innecesario resaltar la alta importancia 
que ha logrado la aplicación de la tecnología digital en los pro-
cesos operativos diarios de Prudencia Seguros. «Esta mayor 
exigencia se dio para todo el mercado de seguros, como también de 
otras actividades, a partir de la pandemia del año 2020, que obligó 
a un cambio en la forma de gestión, y exigió orientar la atención 
comercial de forma digital, o la compañía quedaba fuera del mer-
cado. Lo señalado ha llevado a una reingeniería de los sistemas; al 
fortalecimiento del canal de comunicación con los Productores de 
modo que puedan generar sinergias con la Compañía. Se ha proyec-
tado seguir impulsando y potenciando el Portal de Productores, 
de la aplicación mobile y se va a invertir en la implementación de 
herramientas de business intelligence e inteligencia artificial para 
la resolución de casos particulares, con el objetivo de poder crecer 
en el tema que estamos considerando.

A ese objetivo de atención, también se trabajó fuertemente en 
los recursos internos para lograr el nivel de excelencia necesaria 
en la gestión que acompañe a la evolución tecnológica y, nueva-
mente, se ha recertif icado a la compañía en el año 2023 con el 
reconocimiento por el cumplimiento de los estándares exigidos 
por la Norma ISO 9001/2015, que evalúa la calidad de la atención 
de los servicios patrimoniales y de personas del seguro que ya 
tenía Prudencia desde el año 2014».

- Respecto de los canales de venta de seguros, 
¿cuáles tienen habilitados para tal fin y qué rol le 
asigna a los Productores Asesores de Seguros en 
esta nueva era?

«En Río Uruguay Seguros, si bien contamos con canales 
de autogestión para nuestros productores (como el Portal PAS 
y la app RUS PAS) y nuestros asegurados (como el Portal de 
Asegurados y la app RUS Móvil), actualmente estamos mi-
grando a un Marketplace de Seguros para ofrecerle a los 
clientes productos a medida y, a los PAS, la posibilidad de gestio-
nar su cartera de ventas desde allí. De esta manera, el cliente 

Jorge Furlan señaló que «básicamente, en forma sistema-
tizada, se realiza un chequeo de inconsistencias, que es un proce-
so que corre todo el tiempo y dispara un aviso cuando encuentra 
una anomalía previamente definida como tal. Como ejemplo de 
esto, se puede mencionar Siniestros dentro de la primera sema-
na de vigencia de la póliza.

En algunos ramos, Prudencia efectúa una validación sobre 
la cantidad de siniestros que denuncia un asegurado a través de 
su CUIT. Si aparecen más de un número definido de siniestros 
totales, el sistema no le permite dar el alta de pólizas por la Web, 
dado que lo incluye en una lista, que maneja el sector respectivo 
para evaluación de los antecedentes. Como ejemplo de esto últi-
mo se puede mencionar el ramo bicicletas. A su vez, se realiza 
también cruce de bases de datos».

INNOVACIÓN
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PAS en función de la zona del cliente, para su fidelización. Con 
esto apuntamos a ganar interacción con los clientes que eligen 
una contratación online, evitando fricciones con los PAS al asig-
narles un nuevo cliente y no ver amenazado su negocio.

Todos nuestros desarrollos están basados en facilitar la tarea 
del PAS y, a la vez, incluirlos en este nuevo mundo digital. Es parte 
de la ventaja competitiva que compartimos en Libra con nues-
tros socios estratégicos».

En esta instancia, en Prudencia Seguros la labor comer-
cial de la compañía se lleva a cabo a través de los asesores pro-
ductores de seguros distribuidos en todo el país que alcanzan 
a un registro de 3600 aproximadamente. «El dato se refiere al 
total, pero cabe aclarar que hay especialización entre los mismos 
para operar en ciertas coberturas o ramos y con exclusividad en 
algunos riesgos. Considero que en el mercado argentino existe un 
manifiesto arraigo a buscar el asesoramiento de un productor para 
la contratación de un seguro. En muchos casos, el asegurado des-
conoce el nombre de la aseguradora en la cual tiene la cobertura 
de un riesgo, y su referente es el asesor productor. Por lo tanto, la 
nueva era no va a modificar esta práctica, pero sí le va a exigir una 
mayor adecuación a la evolución tecnológica. Aquel profesional que 
no lo logre va a quedar relegado en sus tareas», destacó Furlan.

- ¿Cómo imagina la relación futura entre las ase-
guradoras y la tecnología?

En primera instancia, Mariana Pertossi aseguró que «la 
tecnología es fundamental en la transformación de la gestión del 
negocio para mejorar la atención de los asegurados y los PAS. Hay 
muchas opciones para generar cambios e innovar, inteligencia ar-
tif icial, blockchain, internet de las cosas, tecnologías predictivas.  
A pesar de que la industria ha incorporado mucha tecnología, 
todavía tenemos un gran camino por recorrer. Las aseguradoras 
que sepan aprovechar las ventajas de la tecnología y enfrentar sus 
desafíos, podrán diferenciarse y liderar el mercado».

En esta línea de ideas, Juan Carlos Lucio Godoy consideró 
que «vivimos en un mundo dual: por un lado, está la digitalización, la 
manera virtual de funcionar; y por otro, está la presencialidad con los 
PAS a la cabeza. La digitalización en el seguro nos permite trabajar 
muchísimo más, ser más productivos, alcanzar mayor cantidad de 
clientes y resolver problemas al mismo tiempo. Sin embargo, el rol 
de los PAS es fundamental porque son quienes llevan adelante la 
pancarta de la empresa, la solución a los problemas, las consultas, la 
respuesta inmediata y la atención personalizada.

Los PAS son imprescindibles y eso lo comprobamos en el 
momento más trágico que tuvo el mundo desde el punto de vista 
pandémico, con todo cerrado. Ellos trabajaron junto a nosotros 
para encontrar las mejores alternativas para satisfacer las nece-
sidades de los clientes y acompañarlos en todo momento. Para 
nosotros el PAS no es un cliente sino un socio y, por eso, seguire-
mos desarrollando un trabajo conjunto que beneficie la venta y 
la disminución de siniestros, haciendo un abordaje integral entre 
RUS y cada PAS, broker u organizador».

Coincidiendo con sus colegas, Emma Montesanto obser-
vó que «la transformación digital es un movimiento constante que 
no sólo alcanza a los procesos, sino también a los productos, he-
rramientas y a la forma de llegar a los clientes (actuales y futuros).

En Libra siempre entendimos que ese era el camino, y aborda-
mos este desafío con un análisis interdisciplinario interno, buscan-
do siempre cuáles serían las mejores maneras de llevarlo adelante.

Y nos focalizamos en la ejecución, en su mejora continua y 
en la medición de resultados. Todo el salto tecnológico lo 
hacemos alineados e integrados con el productor asesor 
de seguros (PAS), un engranaje fundamental en nuestro modelo 
de negocios».

En opinión de Jorge Furlan, «en primer lugar, adaptándose 
de forma permanente a las novedades que con inimaginada ra-
pidez trae la tecnología y que exige actualizar de modo continuo 
los procesos para adaptarlos a esa actualización. Creo que las 
aseguradoras que no presten atención a este proceso de cambio 
permanente en la sistematización de sus procesos tendrán dif icul-
tades comparativas en el nivel de su gestión.

No obstante, si bien la operatoria administrativa y de apoyo es 
relevante en la gestión, se debe estar atento a las demandas del mer-
cado y sus tendencias poniendo foco en el asegurado, lo cual requiere 
de una labor interna interactiva entre todos los sectores, y evaluar 
si existe la posibilidad de brindar soluciones disruptivas y creativas».

- ¿Cómo se adaptaron los asegurados y los produc-
tores a las herramientas tecnológicas que la compa-
ñía fue poniendo a su disposición?

En el caso de Intēgrity Seguros, Mariana Pertossi ase-
guró: «Nuestro portal de productores se enriquece con los comen-
tarios y sugerencias de los mismos PAS, a fin de proporcionarles 
funcionalidades para que puedan desempeñar sus tareas de forma 
eficiente y efectiva. Esta iniciativa ha llevado a que los producto-
res adopten nuestro portal como una herramienta esencial para 
su gestión diaria. Por otro lado, la pandemia aceleró la adopción 
de tecnologías por parte de nuestros asegurados. Los portales y 
aplicaciones móviles les permiten gestionar sus pólizas, denunciar 
siniestros y realizar pagos de forma ágil.

Próximamente, implementaremos un bot en WhatsApp para 
facilitar aún más las interacciones. Estamos comprometidos con la 
innovación y la mejora continua para ofrecer soluciones tecnológicas 
modernas y convenientes a nuestros productores y asegurados».

Juan Carlos Lucio Godoy, de Río Uruguay Seguros 
(RUS), señaló: «Dado que la forma de contratación de seguros 
varía de acuerdo a las preferencias de cada cliente, para los mis-
mos ofrecemos diferentes plataformas de autogestión, con mode-
los de negocio destinados a un target específ ico, personalizado, 
en función de sus gustos, actividades, estilos de vida, etc. A esto 
se suman nuevos desarrollos tecnológicos para la comercialización 
en forma masiva, a través de nuestros PAS, a modo de brindarles 
nuevas modalidades de contratación más ágiles y dinámicas. Al-
gunas de ellas son: RUS Motos, una plataforma virtual para la 
contratación de seguros que cuenta con un asistente virtual; RUS 
Freestyle, en la que se comercializan coberturas para bicicleta, 
monopatín, PC gamer, notebook, celulares; y RUS Náutica, que 
actualmente está en desarrollo y permitirá disponibilizar al mer-
cado un ‘seguro por uso’ de embarcaciones de placer.

En cuanto a las herramientas y servicios que ofrecemos a nues-
tros PAS, además del portal y la app, contamos con el proyecto 
RUS PAS Digital, una iniciativa impulsada por RUS en colabo-
ración con IBM/Kyndryl y Dell, con el f in de potenciar la digitaliza-
ción de los PAS ofreciéndoles la posibilidad de acceder a la compra 
de equipos informáticos corporativos de última generación para 
que puedan trabajar en cualquier lugar y en cualquier momen-
to, con acceso remoto seguro a las aplicaciones comerciales. Los 
equipos cuentan con un soporte técnico exclusivo, un sistema de 
protección ante ataques informáticos, entre otras herramientas.

Esta acción se suma a la permanente evolución de las herra-
mientas de gestión de RUS que buscan potenciar la venta digital 
de sus PAS, como también lo son las capacitaciones brindadas por 
la U-RUS y los convenios con los distintos actores que proveen 
soluciones tecnológicas específ icas. Sabemos que la transición ha-
cia lo digital llevará un tiempo, pero confiamos en que se logrará 
y estaremos preparados para los nuevos cambios del mundo del 
seguro que quizás, en 5 años, sea totalmente digital.

Por otro lado, si bien nuestros PAS cuentan con la posibilidad 
de trabajar de forma híbrida, presencial o virtualmente, reciente-
mente implementamos una nueva dinámica de trabajo que son los 
Modelos Asociativos. Éstos son alianzas exclusivas entre 
RUS, PAS y Brokers, para abordar temas comerciales y tra-
bajar en conjunto para desarrollar el negocio de forma integral, 
teniendo en cuenta las diferentes áreas que lo componen (Pro-
ducción - Cobranza - Siniestros). Quienes integran estos Modelos 
Asociativos tienen autonomía para tomar decisiones, dentro de los 
parámetros preestablecidos por RUS, para brindar respuestas 
ágiles en las zonas que desempeñan sus gestiones».

Continuando con la entrevista, Emma Montesanto de 
Libra Seguros, consideró que «la evolución de la tecnología 
ha resultado en clientes informados y exigentes, los cuales co-
mienzan a pedir cada vez más de las aseguradoras, demandando 
productos y servicios personalizados, y redefiniendo la manera en 
que eligen relacionarse con la Compañía.

Todo este proceso se acelera buscando alcanzar mayor flexibi-
lidad, mejor capacidad de respuesta en todas nuestras implemen-
taciones y cuidando la experiencia del usuario final:

• Flexibilidad para agilizar la interacción en sus operaciones 
con la compañía, haciendo mayor uso del autoservicio y habilitan-
do distintos canales de gestión (la web corporativa, portales, apli-
caciones móviles, teléfono, y próximamente a través de chatbots).

• Capacidad de respuesta para aumentar un servicio efi-
ciente, personalizado y empático, para consolidar la fidelización 
y elección con la marca, cuidando alcanzar niveles de satisfacción 
y respuesta en especial ante situaciones difíciles o de urgencia.

• Mejoras en la experiencia de usuarios para seguir sien-
do disruptivos y competitivos. Hay que buscar plataformas fáciles 
de integrar y altamente configurables, que permitan incorporar 
nuevos datos, fuentes de análisis y modelos de negocio y que agi-
licen los procesos de carga de datos y acceso a la información de 
sus pólizas y gestiones.

Estas herramientas más flexibles e innovadoras son la garantía 
para ofrecer un mejor nivel de servicio a los Productores y Asegu-
rados, y así estar un paso por delante de las demandas futuras de 
una industria en constante evolución».

Ya cerrando la nota, Jorge Furlan, de Prudencia Se-
guros, afirmó que «la adaptación fue progresiva y exige de un 
trabajo conjunto. En la actualidad, esas adaptaciones se están 
consolidando con las nuevas herramientas que le está brindando 
el mercado a sus asegurados y a los productores. El seguro es una 
actividad de servicios y, por lo tanto, todo el esquema de gestión 
se orienta a cumplir con esa filosofía y agregar valor a la misma.

En el caso de Prudencia, cabe señalar, como empresa mediana, 
es clave el desarrollo que se logre a través de la asistencia al productor 
en la suscripción que, a diferencia de administrar producción, requiere 
innovación y búsqueda permanente de nuevos nichos de mercado o de 
productos, y que no sacrifique la visión de futuro».

puede comprar cuándo y cómo quiera de manera 100% digital 
con la tranquilidad de que un PAS lo estará respaldando.

Esta acción responde a un cambio de paradigma existente en 
la forma de contratación del cliente final, como también a la ne-
cesidad de estar a la vanguardia, creando herramientas a medida, 
nuevos canales de contratación y productos que se ajusten a cada 
necesidad, posibilitando al productor vender como el cliente quie-
re comprar», comentó Godoy.

En el caso de Libra Seguros, Montesanto indicó que «los 
PAS desde nuestra plataforma online se integran con el proceso de 
cotización y venta de seguros en tiempo real; constantemente vamos 
aumentando su autogestión y desarrollamos nuevos servicios para ga-
rantizar mayor autonomía, con uso eficiente de los recursos involucra-
dos (inspecciones, cotizaciones, compra de repuestos, reparaciones) y 
acceso centralizado a toda la información de su actividad.

Por otro lado, desde que activamos el canal de venta online en 
nuestra web corporativa, las nuevas pólizas son asignadas a un 

https://www.glmsa.com.ar/
http://www.bawtime.com/aacms/
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BrevesdeInforme Prevención ART, líder en entorno digital
Por segundo año consecutivo, la 

consultora TBI Unit llevó a cabo un 
estudio sobre el entorno digital de 
Aseguradoras de Riesgos del Trabajo 
de Argentina y el mundo, siendo Pre-
vención ART valorada en el pri-
mer puesto del ranking nacional.
Desde hace un tiempo, la ART más 
elegida por el sector empresario 
argentino viene llevando adelante un 
proceso de transformación digital 
que impacta en diversas mejoras de 
cara a sus públicos estratégicos y 
le permite posicionarse como líder 
frente a la competencia.

«El mundo digital está cambiando de manera acelerada y tenemos que 
adaptarnos a las nuevas tendencias, para brindar soluciones innovadoras y 
ef icientes a nuestros clientes», destacó la Gerente de Clientes y Mar-
keting, Gabriela Marchisio.

El informe realizado por la consultora nuclea la evaluación de 12 com-
pañías: 8 de Argentina, que concentran el 92% de la producción en el 
ramo y 4 comparables internacionales. El análisis involucró 7 grandes 
áreas con 136 parámetros considerados en cada compañía (Proceso 
de decisión, Cotización, Contratación y Transacciones; Mobile clien-
tes y trabajadores, Postventa, Capacitación, Operaciones online 
clientes y trabajadores, Herramientas 2.0).

La ART N° 1 ha mostrado un crecimiento importante, al haber 
mejorado y ampliado los canales digitales, introduciendo nue-
vas plataformas de servicios y asistentes virtuales. Entre ellos, se 
destacan el nuevo sitio web, la gestión de redes sociales en sus cuen-
tas en YouTube y LinkedIn, Autogestión para empleadores PreveNET, 
Autogestión TRABAJADORES, servicio de atención vía chatBOT y 
WhatsApp de consultas.
Este informe orientado a evaluar los productos, servicios y procesos de 
trabajo del entorno digital de Argentina y comparables, permite contar 
con datos y conceptos valiosos que contribuirán al desarrollo de es-
trategias que integren en forma apropiada los recursos online y offline.

«Estamos en la búsqueda constante de soluciones que nos permitan brindar 
el servicio más eficiente y diferencial del mercado, combinando nuestra 
atención personalizada de la mano de nuestros Productores Asesores y las 
herramientas digitales más innovadoras», sostuvo Mauricio Miretti, 
Gerente General de la compañía.

CITES fue reconocido en los Premios Konex 2023 
por su aporte a la ciencia y tecnología del país

CITES (el Centro de Innovación Tecnológica, Empresarial 
y Social del Grupo Sancor Seguros) recibió una Mención Espe-
cial en los Premios Konex 2023, uno de los honores más prestigio-
sos de la Argentina, que fueron entregados por la Fundación Konex 
y un Gran Jurado constituido por veinte renombradas personalidades.
Esta edición tuvo como eje principal reconocer a los expertos y a los 
proyectos más sobresalientes del país, en el transcurso de la última 
década, en materia de ciencia y tecnología. De esta manera, CITES 
fue reconocida como la institución privada más destacada de los 
últimos 10 años por sus aportes en estos campos.

CITES es un gestor de fondos de capital emprendedor en etapas 
tempranas, exclusivamente dedicado a incubar y cocrear, junto a 
científicos, nuevos startups deeptech y enfocadas en mercados 
globales. Es la primera incubadora tecnológica de management 
privado de América Latina y logró conectar al mercado de capitales 
con el sector científico. Desde su origen en 2013, impulsa nuevas solu-
ciones científicas para el desarrollo del país y la región; y ha invertido 
y creado una cartera de más de 15 empresas en sectores como el 
farmacéutico, robótica, salud, agro, alimentos e inteligencia artificial.

El galardón fue recibido por Alejandro Simón, Presidente de 
CITES y CEO del Grupo Sancor Seguros; Gustavo Badosa, Vi-
cepresidente de CITES y Presidente de SANCOR SEGUROS; y 
Nicolás Tognalli, Managing Partner de CITES.

«Este premio es el reconocimiento al papel que CITES supo construir a lo 
largo de sus primeros 10 años de vida. Nosotros veíamos, allá en los co-
mienzos, el claro déficit que el sector privado corporativo tenía en el apoyo 
de la ciencia, la tecnología y la economía del conocimiento en nuestro país. 
Es donde nosotros quisimos poner nuestro granito de arena y creo que va-
mos por el camino correcto», manifestó Alejandro Simón, para luego 
resaltar que el auspicioso presente de la entidad es fruto del trabajo 
y apoyo de sus inversores, emprendedores, científicos y tecnólogos.
Más información en https://cites-gss.com

Allianz aumentó sus ingresos en un 4,5%, 
alcanzando los 36.500 millones de euros

Grupo Allianz, líder mundial en seguros y servicios financieros, 
dio a conocer los resultados de sus operaciones durante el tercer 
trimestre del año y confirmó las perspectivas anuales.
Entre los datos revelados, se destacan que durante este período:
• El volumen total de negocios aumentó un 4,5% hasta los 36.500 
millones de euros.
• El beneficio operativo se redujo en un 14,6% hasta los 3.500 
millones de euros; impactado principalmente por el segmento de 
negocios patrimoniales afectado por un impacto del 7,3% en el ratio 
combinado debido a catástrofes naturales, el más alto en una década.
• El ingreso neto para los accionistas fue de 2.100 millones de eu-
ros, con una disminución del 29,3%.

A su vez, en el acumulado anual entre enero y septiembre, se concreta:
• El volumen total de negocios aumentó un 4,7% hasta los 122.100 
millones de euros.
• El beneficio operativo aumentó un 3,6% hasta los 11.000 millones 
de euros, impulsado principalmente por el segmento de negocios de 
Vida y Salud.
• El ingreso neto para los accionistas fue de 6.800 millones de eu-
ros, con un aumento del 25,5%.
• Hubo una mejora adicional del ratio de capitalización de Sol-
vencia II al 212% , en comparación con el 201% al final del cuarto 
trimestre de 2022.

Gracias a esta performance, la compañía confirma el objetivo de 
beneficio operativo para 2023 en 14.200 millones de euros (+/- 
mil millones de euros). A su vez, la recompra de acciones de hasta 
1.500 millones de euros está cerca de completarse.

«En los primeros nueve meses de este año hemos experimentado un creci-
miento sólido en nuestro volumen de negocios, beneficio operativo e ingreso 
neto central. También hemos fortalecido aún más nuestra posición de sol-
vencia al 212%. Nuestro enfoque en la ejecución y ef iciencia operativa nos 
está permitiendo lograr un crecimiento rentable con márgenes saludables, 
situando a Allianz en una excelente trayectoria para alcanzar nuestros ob-
jetivos. Confirmamos con confianza nuestro objetivo de beneficio 
operativo de 14.200 millones de euros (+/- mil millones de euros). 
Nuestra resiliencia como empresa refleja las ventajas distintivas de nuestra 
escala global, la diversif icación de nuestra cartera de negocios y los niveles 
líderes en la industria de confianza y compromiso que hemos ganado con 
nuestros accionistas», expresó Oliver Bäte, CEO de Allianz SE.

Cobertura ante lo inesperado: Tres características 
de RC Múltiple by Libra Seguros

Los seguros de Responsabilidad Civil representan una herramien-
ta clave para proteger el patrimonio de las personas. Libra Seguros 
ofrece una solución innovadora y diferente a través RC Múltiple.

La compañía, a través de su «Usina de Innovación», diseñó un 
producto de Responsabilidad Civil para afrontar escenarios 
imprevistos y proteger a los asegurados de potenciales riesgos 
cotidianos. RC Múltiple se adapta a diversas situaciones, desde ac-
cidentes inesperados que involucren a invitados en la propiedad, hasta 
incidentes que impliquen a terceros en actividades de la vida diaria.

Fernando Álvarez, Director Comercial de Libra, expone: «Este 
es un producto único en el mercado argentino. Entendemos que había un 
vacío de cobertura en este sentido. Hay inf inidad de situaciones expuestas 
a riesgo que hasta el momento no se cubrían: mi hijo rayó el auto de mi 
vecino, se cayó un árbol de mi jardín y rompió la medianera, se accidentó 
un invitado en mi casa, etcétera, etcétera».

Además estas son los 3 características principales de RC Múltiple:
1. Complementariedad y flexibilidad tanto de manera indepen-
diente como en conjunto con coberturas de RC convencionales, pro-
porcionando una protección completa las 24 horas del día.
2. Enfoque integral que va más allá de la protección de bienes 
específicos, ya que resguarda el patrimonio de los asegurados de 
manera global, incluyendo activos tangibles e intangibles. Por ejemplo: 
se accidenta algún invitado en la casa, el perro mordió a un vecino o 
el pintor se lesionó.
3. Ofrece flexibilidad en la elección de la suma asegurable.

Libra Seguros continúa ofreciendo soluciones versátiles e inno-
vadoras contemplando un enfoque integral para garantizar la pro-
tección completa de tus asegurados.

CIS y La Segunda, unidos por el desarrollo 
del mercado asegurador en Paraguay

El Círculo de Iniciativas del Seguro (CIS) y La Segunda Se-
guros de Argentina firmaron un convenio de cooperación con el fin 
de profesionalizar el mercado asegurador paraguayo.
Bajo el lema «Marcando huellas en el mercado asegurador para-
guayo», el Círculo de Iniciativas del Seguro (CIS) y La Segunda 
Seguros de Argentina se unieron con el objetivo de desarrollar en 
forma conjunta, programas y proyectos de carácter educativo y 
de esa manera profesionalizar el mercado asegurador paraguayo.
Esta colaboración además de incrementar una cultura asegurado-
ra, busca promover espacios de investigación y prácticas que ayuden 
al rubro a seguir creciendo e innovando.

El CIS impulsa la sinergia entre funcionarios de las aseguradoras, 
agentes, corredoras, liquidadores, peritos de siniestros, reasegurado-
res y otros proveedores. De esta manera, satisface las necesidades de 
los actores que forman parte del rubro, otro de los ejes principales 
que hicieron posible esta alianza.

Al respecto, Teresa Guillén, presidenta del CIS, comentó cómo 
nace esta iniciativa de crear sinergias dentro del sector. «La iniciativa 
del directorio del CIS en marcar objetivos claros y sustentables, además de 
apostar a una importante institución internacional con larga trayectoria 
en el mercado argentino. La Segunda Seguros celebró 90 años de 
gestión caracterizada por el compromiso con sus clientes, res-
ponsabilidad social y su constante innovación».

Por su parte, Carlos Weihmuller, gerente de La Segunda Seguros, 
expresó: «El objetivo de este convenio es transmitir experiencias de modelos 
exitosos del mercado asegurador argentino, ya sea mediante pasantías en la 
oficinas centrales de la La Segunda en ciudad de Rosario, programas de capa-
citación sobre la aplicación de nuevas tecnologías, temas comerciales, técni-
cos y administrativos, como asimismo la organización de eventos en Asunción 
destinado a todos los operadores del mercado asegurador paraguayo».

El futuro está en la transformación digital
Asimismo, en cuanto al sector se refiere, Teresa Guillén mencionó 
que se ha posicionado con fuerza una revolución digital, acompa-
ñada de la innovación y un crecimiento exponencial. «La cultura de 
seguros en Paraguay va mejorando, apalancada con las acciones de cada 
compañía de seguros y sus clientes», sostuvo la presidenta del CIS.

En cuanto a las tendencias actuales que se podrían implementar, la ejecu-
tiva resaltó que dar valor agregado a las cadenas y compañías es esencial, 
para que el cliente pueda llevar una experiencia única acompañada de 
procesos digitales que puedan facilitar el acceso a los usuarios.

«La clave está en la modernización del sistema asegurador, crear un pro-
ceso de automatización en cuanto a ventas, pagos, atención de sinies-
tros, sin olvidar la humanización», finalizó Teresa Guillén.

RUS fue premiada por WORLDCOB 
por su excelencia empresarial

Durante la ceremonia virtual The Bizz Awards 2023 realizada el 
martes 14 de noviembre, Río Uruguay Seguros (RUS) recibió el 
premio Triumph Award, reconocimiento que otorga la organización 
internacional World Confederation of Businesses (WORLD-
COB) a las empresas de todo el mundo y a sus líderes por su exce-
lencia empresarial.
RUS también recibió una medalla y un certificado por ser una em-
presa inspiradora con todos sus privilegios y obligaciones. Mientras 
quien dirige la compañía, Juan Carlos Lucio Godoy, fue reconoci-
do como líder mundial empresario por trabajar de manera inno-
vadora, conocedora y sistemática.

WORLDCOB se fundó en Houston hace más de 10 años con el fin 
de promover la cultura empresarial socialmente responsable y fomen-
tar la generación de nuevos negocios entre sus miembros asociados. 
Actualmente tiene representación en más de 102 países en el mundo.

En representación de RUS, participó de esta premiación virtual, Luis 
Morera, coordinador de Comunicaciones Corporativas.

https://cites-gss.com/
https://www.segurosinsur.com.ar/
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ficha técnica

BrevesdeInforme

Nombre
Sucursales

IG
Especialidad
Horarios

BLOSSOM
Martínez: Edison 10
Olivos: Av. Maipú 2501
San Isidro: Av. Libertador 16246
San Fernando: Constitución 1002
@blossom.resto
Cocina Artesanal
De Lunes a Domingo de 08 a 01 hs.
Delivery: de 12 a 0 hs.

ficha técnica

oncepto
Con cuatro sucursales en su 
haber, distribuidas en los ba-
rrios de Martínez, Olivos, 
San Isidro y San Fernando, el 
restaurante Blossom deleita a 

sus comensales con numerosas opciones de 
desayuno, almuerzo, merienda y cena, todas 
elaboradas con materias primas de calidad y 
técnicas cien por ciento artesanales. Además, 
ahora se pueden disfrutar nuevas recetas en 
su menú habitual, de la mano de la flamante 
incorporación del chef Jonathan Zapata.

De esta forma, Blossom se consolida 
como una opción ideal para disfrutar de su 
gastronomía con fuerte impronta artesanal. 
Lo logró convocando grandes y pequeños 
proveedores alrededor de todo el país.

Decoración
Sus locales ofrecen espacios muy amplios, 

tan descontracturados como acogedores, 
amueblados con mesas y sillas de madera es-
tilo net, y rodeados de enormes ventanales 
que le dan luz natural a cada mesa. Los arqui-
tectos de las sucursales fueron Arnaldo de 
la Torre y Emanuel Etchart. La particulari-
dad que comparten es que tienen exuberan-
tes plantas en su interior, así como grandes 
patios y terrazas al aire libre, decorados con 
pequeñas lucecitas que crean una atmósfera 

perfecta para pasar una noche distendida 
en familia o con amigos. La esquina de San 
Fernando fue, por mucho tiempo, una pana-
dería emblemática de la zona, por lo que en 
sus paredes se exhiben las tapas de hierro de 
los hornos que tenían para cocinar el pan y 
las facturas. Cada uno tiene su impronta. En 
Martínez, hay una fuente de agua en el me-
dio del salón y, en San Isidro, un auto incrus-
tado en una de las paredes que llama mucho 
la atención. Otros detalles que se repiten son 
el horno de barro, desde donde salen carnes, 

empanadas y pizzas con especiales sabores 
ahumados, y al menos una mesa comunitaria. 
Además de tener mesas convencionales, hay 
sectores separados con sillones, bancada de 
sillón largo, camastros rectangulares y mesas 
redondas. Cuentan con un mostrador en el 
que la gente puede adquirir sus productos 
de pastelería y panadería para llevar, donde 
se exhiben sus tentadoras Mini Cakes y su 
amplia variedad de panes: lactal blanco, lactal 
multisemilla, salvado, panes de campo con masa 
madre y baguettes. También disponen de ex-

C

tensas barras con sillas altas para sentarse 
allí. En los entrepisos de las sedes de Mar-
tínez y San Isidro se encuentra un Kid’s 
Club, equipado con tablets, metegol y otros 
juegos, a cargo de una niñera que cuida a los 
chicos a lo largo de su estadía en el lugar 
para tranquilidad de los padres. Por si fuera 
poco, estas dos sucursales tienen estaciona-
miento sin cargo para sus comensales den-
tro de su predio. 

Gastronomía
Para renovar la propuesta gastronómica y 

garantizar la calidad de sus preparaciones, el 
chef Jonathan Zapata convocó a diferen-
tes proveedores alrededor del país. Desde 
Chubut, por ejemplo, le traen vieiras, os-
tras, cangrejos y trucha recién salida del mar 
para elaborar el tartar, los tortellinis y platos 
fuera de carta para fechas especiales o las 
sugerencias de los fines de semana. Desde 
Concordia, el nuevo proveedor Cochinillo le 
hace llegar racks de cordero y carnes de pas-
tura para cocinar al horno de barro, como el 
Bife Angus o la Tapa de Asado. Patos, liebres 
y chivos son otras de las carnes que ofrece 
en determinadas ocasiones o dentro de sus 
menús degustación. Las frutas y verduras 
que utiliza son orgánicas, traídas de campos 
por pequeños productores, junto con flores 
comestibles para decorar. 

Afianzadora nuevamente en el podio de los Premios Prestigio
Afianzadora se encuentra, nuevamente, 

entre las compañías más prestigiosas del 
mercado afianzador argentino. Desde hace 
20 años, los Premios Prestigio son un hito 
en el mercado asegurador, donde las firmas 
más reconocidas son premiadas, producto del 
voto de Productores Asesores de Seguros de 
todo el país, además de la consulta al público 
en general y a los ejecutivos del sector.
«Nuestra aseguradora obtuvo la segunda po-
sición (#2), podio liderado por ACG (#1) y 
completado por Aseguradora de Cauciones 
(#3). Felicitamos a los colegas por el galardón y al Grupo Sol Comunica-
ciones que, junto con el Centro de Estudios de Opinión Pública (CEOP), es 
el responsable de llevar a cabo este evento que ayuda a generar Cultura 
Afianzadora. ¡Nos vemos (#1) en 2024!»
#CulturaAfianzadora
Fuente: Afianzadora – Seguros de Caución
https://www.afianzadora.com.ar/

SanCor Salud cumplió 50 Años

Cuidamos a estas y a las futuras generaciones 
«Desde SanCor Salud estamos comprometidos, por eso sembramos 
un futuro más sostenible en las comunidades que tenemos injerencia. 
En el marco de nuestra celebración de medio siglo de vida, queremos exten-
der a la sociedad el concepto de + salud y + bienestar. Nuestro espíritu 
es trascender con un aporte signif icativo hacia un futuro más sano.  
De esta manera, acondicionamos 2.300.000 m2 verdes, en 40 espacios 
verdes de 30 ciudades de todo el país. Donamos y plantamos más de 
8.500 árboles con sus respectivos mobiliarios en áreas de alta concentración 
de personas para construir espacios lúdicos, de ocio y disfrute familiar».
En SanCor Salud buscamos correr los límites y propiciar un cuidado que 
impacte en la sociedad y en el tiempo. Hoy sembramos la semilla de un 
futuro más verde y más saludable».
Mirar el Video

Nuevo espacio de coworking de AAPAS para 
los Productores Asesores de Seguros

Se realizó la reapertura de las oficinas de AAPAS con nuevo 
mobiliario y servicios para los productores, que contó con la pre-
sencia de las autoridades de la asociación e invitados.
El pasado 24 de octubre se realizó el acto por la inauguración de 
las nuevas oficinas de AAPAS, revelando el nuevo mobiliario en el 
establecimiento que cuenta con la posibilidad de trabajar en mo-
dalidad coworking para todos los que quieran asistir.
Para dar la bienvenida al renovado lugar se hicieron presentes invita-
dos especiales y miembros de las distintas comisiones de la asocia-
ción, quienes mostraron su alegría por la convocatoria y por el logro 
de tener unas oficinas actualizadas que van a permitir que todos los 
productores puedan acercarse.
Sebastián Del Brutto, presidente de la Asociación, mostró su 
agradecimiento a todos los que colaboran día a día para hacer de 
AAPAS un lugar de encuentro para los asociados. Luego agregó: «Es-
toy terminando mi mandato el año que viene y seguirán otros di-
rigentes para seguir por la misma línea, buscar seguir creciendo 
y siempre hacer mejor las cosas».
Además, se encargó de mencionar que la idea de renovar la oficina 
estuvo especialmente pensada para que se pueda abrir el espacio al pro-
ductor, que pueda utilizar todas las instalaciones con las comodidades 
de la cocina y que pueda pasar un agradable momento. En su discurso 
de apertura destacó la instalación de nuevas cámaras de seguridad y 
se mostró muy contento al mencionar que «AAPAS es la casa de los 
productores de seguros, desde el año pasado se creció un 60% en 
masa societaria y esperamos ser el doble el año que viene».

Quien también tomó la palabra fue Mariana Turró, directora ejecu-
tiva de AAPAS, que resaltó la importancia de atraer a los productores 
que no conocen las instalaciones ni la asociación a sumarse para poder 
compartir la oficina. Y remarcó: «nuestra idea es que AAPAS sea un 
lugar abierto que nos reciba a todos, un espacio para venir cuan-
do uno quiera y puedan hacer uso de cada espacio renovado».

Para finalizar, el vicepresidente Nicolás Saurit Román, volvió a 
mencionar que AAPAS es la casa del productor y este espacio es para 
brindar mejores comodidades. Y luego cerró: «me gustaría hablar del 
futuro, porque hay un equipo enorme con jóvenes con ganas de 
seguir participando. Cada mandato cambia y cambian sus formas e 
impronta, pero siempre es un escalón más, siempre para adelante».
Al cierre de los discursos, los invitados y autoridades pudieron reco-
rrer las nuevas instalaciones y disfrutaron de un cocktail.

Hawk Group sella alianza estratégica con Megatone.net 
para la comercialización de seguros

El broker de seguros anunció que implementó con éxito su tecno-
logía BRANCO en la cadena retail con fuerte presencia en todo el país. 
De esta manera, Megatone.net podrá ofrecer a sus clientes, a través 
de la plataforma Aseguralo.com, seguros de auto, moto, celulares, 
notebooks y bicicletas, entre otros productos.
Hawk Group, el broker de seguros con amplia trayectoria en el 
mercado asegurador, anunció una alianza estratégica con BZA 
Group para la implementación de su software BRANCO en Me-
gatone.net para la comercialización de seguros a sus clientes de 
todo el país a través de Aseguralo.com.

«Desde hace dos años venimos trabajando para que BZA Group pueda 
incursionar en el mundo de los seguros, en sinergia con Hawk Group y el 
apoyo de Sancor Seguros. Una vez que el directorio del grupo aprobó el 
proyecto, el primer paso fue darle cumplimiento a lo normado y registrar la 
empresa en el RAI (Registro de Agente Institorios) y, en paralelo, ir delinean-
do la implementación del proyecto. En el mes de abril se presentó interna-
mente ante los directores comerciales y todos los gerentes y subgerentes 
de las sucursales», explicó Gabriel Depascual, Gerente General de 
Aseguralo.

Esta implementación en Megatone.net fue posible gracias al 
software BRANCO, una herramienta de gestión digital que mediante 
la integración de APIs permite a empresas de diferentes verticales 
comercializar seguros a través del broker digital Aseguralo.com, 
de Hawk Group.

«Gracias a este acuerdo, Megatone.net ya ofrece a sus clientes la posibili-
dad de cotizar y contratar seguros para autos, motos, seguros de protección 
para teléfonos celulares, notebooks, PC Gamers, consolas de videojuegos y 
bicicletas, con una amplia propuesta de planes a través de compañías como 
Sancor Seguros, Mercantil Andina, San Cristóbal, Allianz, SMG y Experta», 
informó Gabriel Depascual. Y destacó: «Para ello, a partir de junio pa-
sado, comenzamos a capacitar con el equipo profesional de Aseguralo a todo 
el staff de las primeras 7 sucursales que se sumaron a nuestra plataforma 
-en particular a los responsables de atención al asegurado, quienes fueron los 
primeros en accionar la propuesta-; y también los entrenamos en el cierre de 
pólizas de seguros, ya desde agosto comenzamos a sumar otras sucursales, lo 
que nos permitió ir ajustando los procesos. Finalmente, durante septiembre y 
lo que va del mes de octubre estamos incorporando y capacitando en el resto 
de las sucursales que la firma posee en 59 ubicaciones del país».

«Desde Megatone.net estuvimos preparándonos para llegar a este momen-
to y cumplir con una función muy importante frente a nuestros clientes, a 
quienes siempre intentamos brindarles las mejores oportunidades de com-
pra de bienes y servicios. Ahora le sumamos la posibilidad de cotizar y 
contratar seguros acordes a sus necesidades y con compañías prestigiosas. 
Con el Grupo Hawk desarrollamos negocios desde hace más de diez años. 
El vínculo logrado basado en la confianza, la innovación y la solidez de sus 
servicios y productos, nos animó a aliarnos ahora en este nuevo desafío», 
dijo José Fregona, Director en Megatone.net.

«BZA Group es cliente de Hawk Group hace más de 10 años y generamos 
mucha confianza debido a los negocios que desarrollamos en conjunto y 
gracias a nuestro servicio comercial y de post venta. Esa confianza fue la 
base en la que se sustentó la idea de sumar este nuevo proyecto», destacó 
Sebastián Larrea, CEO de Hawk Group, y señaló: «Las empresas 
interesadas en la comercialización de nuestra amplia oferta de coberturas 
no necesitan realizar ningún tipo de desarrollo, simplemente pueden conec-
tarse con nuestra plataforma Aseguralo.com a través de la herramienta de 
gestión digital de BRANCO».

«En la actualidad, BZA Group cuenta con 60 sucursales distribuidas en 
distintas localidades de varias provincias del país y en la Ciudad Autóno-
ma de Buenos Aires. La mecánica de implementación es seguir sumando 
capacitaciones en otras sucursales y llegar a que todas puedan ofrecer a 
sus clientes la posibilidad de contratar la mejor cobertura con el precio más 
conveniente y obtener así una excelente respuesta a la hora de la atención 
de siniestros», concluyó Gabriel Depascual.

El Grupo Sancor Seguros nuevamente 
se consagró en los Premios Prestigio

El pasado 31 de octubre, en la Ciudad Autónoma de Buenos Aires, 
se llevó a cabo una nueva edición de los Premios Prestigio Seguros, 
organizada por Grupo Sol Comunicaciones junto al Centro de Estudios de 
Opinión Pública (CEOP), que desde hace 20 años viene reconociendo 
los logros de profesionales y organizaciones de la industria asegura-
dora argentina.

Como de costumbre, las firmas más prestigiosas del sector fueron dis-
tinguidas a partir de una encuesta realizada a los Productores Asesores 
de Seguros de todo el país, además de la consulta al público en general 
y a los ejecutivos del sector. En este marco, las empresas del Grupo 
Sancor Seguros estuvieron entre las grandes protagonistas.

Por un lado, SANCOR SEGUROS trepó al podio al obtener el Pri-
mer Puesto del Prestigio Productores, siendo la Aseguradora más 
valorada por el canal de Productores Asesores de Seguros (PAS) 
a nivel nacional, y un galardón por el Atributo Management, otorgado 
de acuerdo al relevamiento realizado en el segmento corporativo. 
Además, alcanzó el segundo lugar en Prestigio Público, que surge 
de la medición realizada sobre el público (asegurado o no) acerca de 
la percepción de las compañías del sector.

Por otra parte y como ya es costumbre, Prevención ART (líder del 
mercado con una participación superior al 20%) fue valorada con el 
Primer Puesto en el rubro Riesgos del Trabajo y Prevención Re-
tiro quedó en tercer lugar en su ramo, en ambos casos por votación 
de los PAS de todo el país.

«Nuestro compromiso con la excelencia nos impulsa a mejorar constan-
temente y a adaptarnos a las necesidades cambiantes del mercado. Este 
reconocimiento es mérito de nuestro equipo de trabajo (colaboradores y 
Productores Asesores), que con su dedicación nos ha permitido mantener 
los más altos estándares de calidad en cada aspecto de nuestro negocio», 
manifestaron desde el Grupo.

Los premios obtenidos fueron recibidos por el Presidente de 
SANCOR SEGUROS, Gustavo Badosa; el Presidente de Preven-
ción ART, Vicente Pili y el CEO del Grupo Sancor Seguros, Ale-
jandro Simón.

Con estos reconocimientos, el Grupo Sancor Seguros fortalece su 
liderazgo del mercado argentino y una sólida reputación construi-
da junto a su amplia red de Productores Asesores en todo el país.

Auspiciados por RUS, alumnos ganadores de las 
Olimpíadas del Conocimiento visitaron Cesvi

El martes 7 de noviembre los alumnos de 1° 3ª del Colegio Supe-
rior del Uruguay «Justo José de Urquiza», ganadores del 1° puesto 
del nivel secundario de la 8ª edición de las Olimpíadas Bina-
cionales del Conocimiento 2023, visitaron las instalaciones de 
Cesvi para conocer el trabajo que allí se realiza y recibir un taller de 
educación vial.
Esta actividad fue posible gracias al respaldo de Río Uruguay Segu-
ros que, en el marco de sus acciones de responsabilidad social empre-
saria, auspició las Olimpíadas y otorgó como premio este viaje 
para que los estudiantes pudieran ser capacitados en Cesvi por 
Gustavo Brambati, Subgerente de Seguridad Vial, y su equipo.

Las Olimpíadas del Conocimiento son organizadas por el Honora-
ble Concejo Deliberante de Concepción del Uruguay (ER) a través de 
la Comisión de Educación y Cultura y se realizan todos los años con el 
fin de promover la investigación y el pensamiento crítico en estudian-
tes de los niveles inicial, primario, ciclo orientado (CO) y superior y 
todas sus modalidades.

Este año fueron convocados centros educativos de la ciudad de Con-
cepción del Uruguay (Entre Ríos) y de la ciudad de Montevideo (Uru-
guay), proponiendo como eje temático para la redacción de los 
trabajos la figura del caudillo oriental José Gervasio Artigas.

Cumpliendo con el Objetivo de Desarrollo Sostenible (ODS) 4 sobre la 
Educación de Calidad, RUS apoya este tipo de iniciativas que buscan 
proveer a niños y jóvenes de educación de calidad y fácil acceso, 
como también brindarles otras oportunidades de aprendizaje.

https://www.instagram.com/blossom.resto
https://www.afianzadora.com.ar/
https://www.youtube.com/watch?v=Bj27CUHMG3A
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Festín de sabores con fuerte impronta artesanalFestín de sabores con fuerte impronta artesanal

Para arrancar la mañana, sirven potentes 
combos de Desayuno con huevos revueltos, 
panceta crocante, tostadas de pan de cam-
po, omelettes, medialunas, tostados y más. 
Ya para la hora del Almuerzo o la Cena, las 
opciones se multiplican con variedad de En-
tradas, como la Provoleta a los leños (queso 
provolone fundido al horno de barro, servi-
do con jamón, tomates asados y cebollas ca-
ramelizadas), Rabas, Rostis (papa rallada con 
cebolla pochada y queso parmesano gratina-
do en horno de barro) con langostinos, pollo, 
salmón gravlax o en lomitos y originales empa-
nadas (vacío al malbec, matambrito brasea-
do, tailandesa, etc). Como Principales, los 
platos estrellas son los cocidos al horno de 
barro con un proceso de ahumado con que-
bracho colorado, como The 8 hours (costillar 
de novillo a la leña, acompañado de papas 
rústicas con champiñones al verdeo y ensa-
lada fresca con vinagreta de mostaza), el Ma-
tambrito de cerdo a la pizza (salsa de tomates 
dulces, queso mozzarella y parmesano, con 
papas fritas) y el Salmón (marinado y asado 
a los leños, con crema de pimientos ahuma-
dos, arroz cremoso de espinaca y hierbas 
frescas). También hay lugar para Pastas Ar-
tesanales, donde destacan los Sorrentinos de 
jamón y queso (con salsa de tomates asados, 

pesto de albahaca, escamas de parmesano y 
nueces tostadas) o las recién incorporadas 
Pastas Di Seppia (con tinta de calamar, salsa 
di mare, salmón y langostinos). 

Pizzas, hamburguesas, wraps y sándwiches 
con alternativas vegetarianas complementan 
el festín de sabores de Blossom, entre los 
que se sugieren la Pizza de espinaca (masa 
de espinaca, queso mozzarella, bechamel 
gratinada y espinacas frescas), la Pizza ahu-
mada (salsa de tomate, mozzarella, vegetales 

ahumados al quebracho y mix de hongos), 
la Crispy Burger (doble medallón de carne de 
220 gramos a la parrilla, queso mozzarella, 
cebolla crispy, tomates asados, lechuga y sal-
sa ranch), los Wraps y Sándwiches de Sweet 
Beef (ternera ahumada, braseada y desme-
chada, servida con cebolla caramelizada a 
la miel, queso mozzarella, tomate asado y 
aderezo de pimientos) y la Santa Bárbara (su-
prema de pollo grillada, guacamole, tomates 

asados, escamas de parmesano y aderezo de 
mayo-limón).

La propuesta de Pastelería Artesanal 
contempla exquisitas Mini Cakes, como el 
Black Mousse (base de Óreo con dulce de le-
che, mousse de chocolate y mousse de dulce 
de leche natural) y la Red Velvet (capas de 
bizcocho rojo rellenas con buttercream y cre-
ma de queso con chantilly y coulis de frutos 
rojos), entre otras. 

Bebidas
Para acompañar su oferta culinaria, la car-

ta presenta exclusivos Cócteles de Autor, 
como Blossom (ron, naranja, lima, pepino, 
menta, almíbar y frutos rojos), Gin Tonic Bo-
tanic (gin, tónica, menta, anís estrellado y 
splash de soda), Diva (vodka o cachaca, lima 
fresca y pulpa de maracuyá) y Tiki Tiki (ron, 
puré de piña, almíbar, frutos rojos y jugo 
de lima). Además, sirven variadas cervezas 
artesanales, como Cream Ale, IPA, Negra, 
Honey y Roja.

N. del E.: Las fotos que ilustran esta nota corres-
ponden a los locales Blossom de Martínez, San 
Isidro, San Fernando, y Olivos. 

https://www.sancorseguros.com.ar/agro-packs
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¿QUÉ MALA COSTUMBRE 
LE GUSTARÍA DEJAR?
Opinar de temas que no conozco 
en profundidad

LA TRAICIÓN
Sin vuelta atrás

EN TEATRO
Todos los géneros

UN SECRETO
Se guarda bajo 7 llaves

MEJOR Y PEOR PELÍCULA 
QUE VIO ÚLTIMAMENTE
Mejor: Oppenheimer; 
Peor: Criminales a la vista

EL DÓLAR
Moneda de respaldo

EL GRAN AUSENTE
Confianza en nuestros gobernantes

NO PUEDO
Me lo propongo, lo intento y 
f inalmente puedo

MARKETING
Herramienta indispensable para 
concretar objetivos

¿QUÉ REGALO LE GUSTARÍA 
RECIBIR?
El que me sorprenda

¿QUÉ TÉCNICA DE 
RELAJACIÓN TIENE?
Escuchar música

DE NO VIVIR EN ARGENTINA... 
¿QUÉ LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRÍA?
Una casa frente al mar con playa

UN HOBBY
Golf

LA JUSTICIA
Independiente, justa y objetiva 
como ideal

SU MAYOR VIRTUD
La entrega

UN RIESGO NO CUBIERTO
La estupidez emocional

LA SEGURIDAD
Al igual que la libertad nos permite 
vivir mejor

AVIÓN O BARCO
Avión

VESTIMENTA FORMAL O 
INFORMAL
Informal

UN SER QUERIDO
Mi padre

ACTOR / ACTRIZ
Jack Nicholson y Natalie Portman

UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Escribir un libro compartiendo 
anécdotas de la profesión

NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Un nuevo proyecto

LA MUERTE
Nos da una vida de ventaja para 
disfrutarla

LE TENGO MIEDO A...
No valerme por mí mismo

MI MODELO PREFERIDA ES
La que actualmente me hace 
soñar con ella

EL PASADO
Es el responsable de mi presente

ME ARREPIENTO DE
No haber comenzado a viajar antes

SU RESTAURANTE FAVORITO 
PARA CENAR
La Parolaccia

EL MATRIMONIO
Compromiso basado en amor, solidaridad 
y acuerdos en los desacuerdos

UN SUCESO DE SU NIÑEZ QUE 
RECUERDE HASTA HOY
Jugando a los indios y vaqueros en la 
puerta de mi casa, crucé la calle sin mirar; 
apareció un camión y reaccioné tirándome 
hacia atrás, me pasó por encima sin 
producirme heridas de importancia

TENGO UN COMPROMISO CON...
Quienes quiero

LOS HOMBRES EN EL TRABAJO 
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Somos iguales, otra opinión no es 
negociable

LA CORRUPCIÓN
Condenable

UN PERSONAJE HISTÓRICO
Moisés

EN COMIDAS PREFIERO...
Todo, sin ajo 

¿QUÉ COSA NO PERDONARÍA 
NUNCA?
La traición

EL LUGAR DESEADO PARA 
VIAJAR
Playa con aguas templadas

DIOS
Uno para todas las religiones

¿QUÉ ES LO QUE MÁS APRECIA 
DE SUS AMIGOS?
La verdad y la incondicionalidad

UNA CANCIÓN
Black Magic Woman

¿CUÁL FUE EL ÚLTIMO 
LIBRO QUE LEYÓ?
«Pensar rápido, pensar despacio», 
de Daniel Kahneman

ESTAR ENAMORADO ES...
Desear compartir todo

ESCRITOR FAVORITO
Ray Bradbury

LA MENTIRA MÁS GRANDE
Comienzo el lunes 

UN PROYECTO A FUTURO
Desarrollar una cobertura de seguro 
de vida inclusiva, solidaria, accesible 
y sostenible

EN DEPORTES PREFIERO...
Golf

PSICOANÁLISIS
Ayuda al autoconocimiento, resuelve 
conflictos y libera

LA CULPA ES DE...
Quien quiera cargar con ella

UN MAESTRO
Mi padre

LA MUJER IDEAL
La que me acompaña hoy

RED SOCIAL PREFERIDA
Linkedin

LA INFLACIÓN
Convive conmigo desde que nací y 
todavía no me pude divorciar

En Pareja - 71 Años - 2 Hijos - Signo Capricornio (27-12-1951)
Director de Espacio Masterforum

MI PEOR DEFECTO ES
La ansiedad

MI MÚSICO PREFERIDO ES...
Mi hijo 

UN FIN DE SEMANA EN...
La playa, cine o teatro

SU BEBIDA PREFERIDA
Champagne

EL CLUB DE SUS AMORES 
Atlanta

EL PERFUME 
Polo Supreme Oud

SI VOLVIERA A NACER, SERÍA
Más aventurero

LA INFIDELIDAD
Tiene 2 responsables

¿EN QUÉ PROYECTO NUNCA 
INVERTIRÍA DINERO?
En el que no me puedan explicar 
sencillamente su funcionamiento

EL AUTO DESEADO
Cualquiera cómodo con caja automática

EL FIN DEL MUNDO
Evitarlo y colaborar para tener un 
mañana

¿QUÉ ES LO PRIMERO 
QUE MIRA EN UNA MUJER?
Su sonrisa y mirada

UNA CONFESIÓN
Recibir muestras de cariño me conmueve

Norberto
Plachta

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

