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En un contexto de fuerte recesion econémica, Crédito y Cal‘J'cién se focaliza en continuar ac:ivos
en el mercado, mantener una cartera diversificada, conservar las relac:ones a largo plazo,
preservar su clima laboral y seguir mejorando la calidad de su atenc:on.,Al mismo tiempo,
estar atentos a nuevas oportunidades, mejorar las coberturas ya existentes | y desarrollar los
productos que el mercado requiera. Las expectativas de la Compaiiia estan puestas en la
industria energética y minera, principalmente en recursos como el gas, el petréleo y el litio.
Ademas, consideran que la industria automotriz representara gran movimiento en las garantias
aduaneras y es probable que aumenten las importaciones, por ejemplo, en el agro. &

PROTAGONISTAS

Haciendo historia en el reaseguro
Argentino desde 1992.

EXPERIENCIA
SOLIDEZ Y
RESPALDO

CALIFICACION

AR

Nacimos sobre bases del sector solidario, afianzando un proyecto de apoyo y crecimiento a
empresas de Seguros en la Republica Argentina.

R.A.S.A. se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus
servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion

vda. DE MAYO 1370 1° PISO, CABA
www.rasare.com.ar

info@rasa-re.com.ar

QG )} SUPERINTENDENCIA DE
D37 SEGUROS DE LA

00 54 11 4384- 7313 [ 4381 2642 [ 4383 6147 R = b
0800-666-8400 | www.ssngob.ar | N° de inscripcion 846

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 767 % Edicién Segunda Quincena Julio 2024

Guerrero - Cérdoba. «Nos encontramos muy esperanzados por lo que
viene... creemos que el resurgimiento de la actividad a través de nuevos negocios
estd por darse. Esperamos oportunidades de crecimiento para la Compaiiia y
para todos los colaboradores que la integran. En Crédito y Caucion le damos
gran importancia al valor de mantener a nuestro equipo en buen clima laboral y
con posibilidades laborales que les permita alcanzar sus objetivos personalesy.

onzalo Cérdoba y Sebastian Guerrero, Pre-

sidente y Vicepresidente de Crédito y Cau-

cién, reflexionan sobre los desafios y las opor-

tunidades del Seguro de Caucién en Argentina.

= ¢Como amnalizan el impacto de la ma-

croeconomia en la actividad asegurado-
ra y, en particular. en el negocio de Caucion?

- Nuestro pais en los Ultimos dos afios refleja una inflacién
mensual muy elevada. Este indice afecta la actividad econé-
mica en toda su cadena productiva y obviamente nuestro
sector no es ajeno a esta situacion. Ademas de este panora-
ma, Argentina transita una fuerte recesién que se ha re-
crudecido desde principios de 2024. La obra publica y las
operaciones de comercio exterior han reducido radicalmen-
te su volumen. A partir de las PASO del 2023 se ralentizé
la actividad econémica en general. Si bien la obra publica
experimenta una gran disminucién por la falta de fondos, no
nos vemos afectados por este tipo de garantia ya que en
nuestra cartera no es representativa.

Dado este contexto, en Crédito y Caucion contamos
con una excelente gestion de cobranzas gracias a los pro-
cedimientos que hemos implementado por medio de herra-
mientas eficaces con el objetivo de perfeccionar y agilizar
los procesos.

= ¢Cuales son los desafios y

las oportunidades
de Crédito y Caucién en este escenario?

- En los tiempos que corren el mayor desafio consiste
en saber transitar de la mejor manera la coyuntura socio-
econémica con las nuevas medidas gubernamentales. Tras
la aprobaciéon de la Ley de Bases estamos expectantes a la
implementacién de las nuevas modificaciones en materia im-
positiva, tributaria, laboral y econémica. En este periodo es
necesario exprimir al maximo nuestras capacidades .»
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=> Yy recursos para estar atentos a nuevas oportunida-
des, mejorar las coberturas ya existentes y desarrollar
nuevos productos que el mercado requiera.

= ¢Como les ha afectado la reducciéon y/o paraliza-
cion de la obra publica y «<suministros puablicos>?
é¢Qué medidas ha tomado Crédito y Caucion para
minimizar o ameortizar este impacto?

- En el mercado hay expectativa con la industria ener-
gética y minera, principalmente en determinados recur-
sos como el gas, el petréleo y el litio. Con esta nueva
gestion en el Ejecutivo pueden llegar a activarse negocios
en infraestructura y seguramente acciones que impulsen el
«crédito privado» para financiar proyectos con esquemas
mixtos (publico-privado).

En relacion a la obra publica puntualmente, no re-
sulta significativa en el total de nuestra cartera, pero
nos caracterizamos por estar presentes especialmente en las
obras publicas de relevancia a nivel nacional.

= ¢En qué lineas del negocio de Caucion esta ponien-
do el foco CyC para poder erecer? ¢Cuales consideran
que son las industrias o actividades que haran crecer
los seguros de cauciéon a corto y mediano plazo?

- Nuestras perspectivas estan puestas en continuar acti-
vos en el mercado, mantener una cartera diversificada,

conservar las relaciones a largo plazo, preservar nuestro
clima laboral y seguir mejorando la calidad de nuestra
atencion. Por otro lado, cuando reactiven las operaciones
de importacién y exportacion, la industria automotriz re-
presentara gran movimiento en las garantias aduane-
ras. Asimismo, el Gobierno apunta a la libre comercializacién
en materia de comercio exterior. En este sentido, es proba-
ble que aumenten las importaciones, por ejemplo, en el
agro. La demanda de los seguros de alquiler para vivienda
crecié consistentemente, cada vez hay mayor aceptacién por
parte del mercado inmobiliario a elegir este producto para
sus contratos, dada la existencia de una demanda insatisfecha.

= ¢Cual es la actualidad de los seguros para alqui-
leres comerciales y particulares? ¢Cual es la proyec-
cion para las Garantias Judiciales?

- La demanda de los seguros de alquiler para vivienda ha
crecido consistentemente en estos afos. El mercado inmo-
biliario ha adoptado este producto a fin de simplificar
y concretar operaciones que antes resultaban dificul-
tosas. En Crédito y Caucion contamos con el desarrollo
de la automatizacién y perfeccionamiento del proceso de
emisién de estas polizas en particular a través de una web
especifica para esta garantia.

A partir de este gobierno, la liberacién de las condiciones
en los contratos provocé una mayor oferta de viviendas de

El seguro
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alquiler, mas necesidades, y en consecuencia una mayor de-
manda del seguro de caucién de alquiler.

= Recientemente realizaron el rediseio de la web
transaccional de la Compaiia. ¢en qué consiste la
modernizacion de CyC online y qué nuevas funcio-
nalidades comprende?

- La modernizacion de la pagina web transaccional dirigida a
los Productores Asesores de Seguros (PAS), Brokers y Clien-
tes mantuvo la estructura e informacién, pero se actualiza-
ron los motores de blisqueda y lenguajes de la misma. Asi-
mismo, se agregaron diversas funcionalidades tales como, la
consulta por niumero de orden del Broker, mayor informacién
relativa al drea de cobranzas y algunos puntos con informacién
consolidada de la produccién de cada PAS relativa a la ope-
racién y cobranza de los clientes. También se consolidé una
mejora significativa en la visualizacién de la Cuenta Corriente
de los PAS, la posibilidad de descargar reportes en Excel »»

Primero o
gue importa.
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=> Y graficos, entre otras. La renovacién de los motores
de bisqueda y los softs permiten que de manera on line
se puedan realizar una mayor cantidad de consultas, sin
necesidad de pedir informacién por mail a la empresa.
Solo es necesario ingresar el nimero de péliza o el nombre
del cliente. De este modo, el PAS puede navegar por el PDF
de la copia de pdliza, o bien acceder a la factura asociada
dado que en la pantalla se despliega los datos bésicos de una
pdliza donde, entre otras cosas, se menciona si la misma
continda vigente o no.

Todos estos cambios han sido desarrollados con la idea y
el objetivo de contribuir con la mejor gestién de la Car-
tera de los PAS y Brokers de la Compaiia mediante he-
rramientas tecnolégicas.

= ¢Qué vision tienen de la digitalizacion en segu-
ros de caucion? ¢Qué significado tiene para la Com-
paiia haber emitido la péliza 200 mil?

- La digitalizacién es una gran aliada del mercado «»
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P R O TAG O N l S TAS EL RESULTADO DE LAS 200.000 POLIZAS EMITIDAS TAMBIEN OBEDECE A UNA CARTERA BIEN DIVERSIFICADA *

=> de caucién porque agilizé todos los procesos. Es una >
herramienta indispensable para las distintas dreas y para el |
segmento retail, como son las garantias de alquiler de vivien-

da, porque puede utilizarse para asistir a los clientes en el
proceso de la informacién y proporcionar respuestas rapi-
das. En Crédito y Caucién los procesos son 100% digi-
tales. El drea de Cobranzas ha llevado a cabo un Plan de
Mejora Continua basado en una mejor captacién y alma-
cenamiento de la informacién, estandarizacion de reportes
que faciliten la toma de decisiones, implementacion de estra-
tegias de recupero mas «a medida» de los clientes, centrali-
zacion de imputaciones en pos de unificar criterios y reducir
tiempos operativos y reevaluaciéon de las funcionalidades y
medios de pago disponibles en la web. Esta gestion no es
un tema menor dado que nos ubica entre las compaiiias
con un menor ratio de morosidad del mercado.

El resultado de las 200.000 pdlizas emitidas también

T E N E M O S obedece a una cartera bien diversificada que, si bien su-

fri6 cambios en estos once afios de trayectoria de la em-

presa, a lo largo de estos afios siempre se ha mantenido
U N S E G U Ro equilibrada. Merecen una mencién especial los PAS, los
principales aliados de Crédito y Caucién que acompa-

PARA CADA NECES'DAD fian dia a dia a la empresa.

= ¢Qué lectura hacen de los primeros meses de ges-

tién de la actual Superintendencia de Seguros de la
Nacion? ¢Qué posiciéon tienen acerca de la supervi-
sion y desregulacion de la actividad?

- Las autoridades de la Superintendencia de Seguros de la
Nacién demostraron una mayor simplificacion en los proce-
sos, un didlogo abierto a fin de construir para nuestro mer-
cado un mejor sistema que pueda elevar los estindares y con
este norte lograr el crecimiento del sector. Se habla de que
impulsaran cambios en materia de regulacion de seguros. En
esa linea, en Crédito y Caucién esperamos que las medi-
das potencien a la industria aseguradora, de modo que
su accionar traccione el crecimiento del pais y el desa-
rrollo de nuestra actividad.

= ¢Cual es hoy la situacién con el reaseguro?
¢Como fue la renovacion de contratos para Crédi-
to y Cauciéon?

- Crédito y Caucion posee el respaldo de los prin-
cipales reaseguradores internacionales permitiendo a la
compaiia adquirir la solidez necesaria frente a posibles even-
tos desfavorables. Asimismo, también destaca la politica de
inversiones y calidad de los activos.

En Libra Seguros priorizgamos siempre a las personas, avanzamos
= ¢Qué proyeccion hacen para el Seguro de Caucion en SOLUCiOﬂES U tenemOS inﬁnitas ide(]S da l(] hor(] de bUSCGr FQSDUQStGS.

y- en particular, para la Compaiiia en un horizonte
no muy lejano?
) - Finalmente, nos gustaria expresar nuestra expectativa
- de cara hacia el quuro. Nos. encontramols muy esperanza-
WWW.ORBISEGUROS.COMAR @ O DO o de por o gue v i i dmors b g o e Contactate con tu productor de seguros o Llamanos al 0800 888 5427
miento de la actividad a través de nuevos negocios esta 0 Cont(] CtU te p or libraseguros-com.ur

por darse. Esperamos oportunidades de crecimiento para
e de inscripcion en SSN Arencion al asequrado Organisme de control @ SS SUPERINTENDENCIA DE la ComPaﬁia Yy para todos los colaboradores que la integran.
029 CBO0-666-8400 www.argentina gob.ar,/ssn CIC zq. .z . f
=0 Lo SERURO= DR Ac N En Crédito y Caucién le damos gran importancia al va-
lor de mantener a nuestro equipo en buen clima laboral
y con posibilidades laborales que les permita alcanzar
sus objetivos personales. ®
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Por eso cuando pienses en seguros, pensa en #ActitudLibra.
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Carla Pompey, Brand Manager de Experta
Seguros; Luis Morera, Coordinador de
Comunicacién Corporativa de RUS; Marcelo
Accame, Gerente Comercial y de Marketing
de Coldn Seguros; y Yanina Fandifio, Jefa de
Marketing de Libra Seguros, dialogaron con
nosotros acerca de las tendencias y desafios del
marketing digital en el mercado asegurador.

Escribe Lic. Anibal Cejas

I vertiginoso avance de la tecnologia esta
reconfigurando por completo el panorama
del marketing digital. La Inteligencia Artificial
y la evolucién constante de las redes sociales se
erigen como los principales impulsores de esta
transformacion, obligando a las marcas a inno-
var constantemente para mantenerse relevantes.

Al respecto, Carla Pompey, Brand Manager en Exper-
ta Seguros, comentd: «Las principales tendencias se destacan
por la incorporacién de herramientas de Inteligencia Artificial, a
través del uso de chatbots y andlisis de datos, las acciones con
influencers y colaboraciones con otras marcas que tengan los
mismos valores y conciencia social.

Es prioridad incorporar las nuevas tendencias para llegar a las
multiples audiencias y a nuestros consumidoresy.

Seguidamente, Marcelo Accame, Gerente Comercial y
de Marketing de Colén Seguros, afirmé: «Siempre estamos
atentos a las nuevas tendencias de marketing digital con el fin de
implementar la mejora continua de nuestros procesos y servicios.

Actualmente trabajamos con el uso de la Inteligencia Artificial
y el Machine Learning, que nos permiten la personalizacion a
gran escala, la automatizacién de los procesos y la optimizacion

de las camparfias comerciales. Son mucho mds asertivos en las
estrategias y en la segmentacion de la audiencia.

A su vez, el marketing de contenidos nos da la oportunidad de
aumentar el reconocimiento de la marca con una oferta de con-
tenidos variada y oportuna, aunado a tdcticas como el ‘branded
content’ y el Email Marketing.

Por ultimo, no olvidemos el marketing conversacional impulsado
por chatbots y otras tecnologias de IA, que se han convertido en
una nueva via para interactuar con los clientes y que seguramente
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se irdn perfeccionando. Hay otras tendencias muy interesantes
como el marketing de realidad aumentada (AR) y la realidad
virtual (VR). Muchas marcas, sobre todo aquellas relacionadas
con la moda, lo utilizan para brindar experiencias memorables
y Unicas a sus clientes. Ademds, el voice marketing o busqueda
por voz, basado en los asistentes de voz como Alexa y Siri, se
convertirdn en una herramienta esencial para cualquier negocioy.

La siguiente en tomar la palabra fue Yanina Fandifio,
Jefa de Marketing de Libra Seguros, quien aportd: «Las
redes sociales son una de las tendencias en alza, nuevos forma-
tos, videos cortos, microinfluencers de nicho y herramientas de
medicién de resultados y métricas, es lo que se utiliza para hoy
medir el publico objetivo y estimar las audiencias a las cuales
impactamos. Los contenidos deben ser de calidad, y de gran
impacto. Hoy el usuario solo scrollea y se detiene cuando algo
realmente le llama la atencién. Hay que estar alineado a esta
nueva forma de comunicarnos.

Cuando se explica un producto/servicio, poder contar una
historia entretenida, dindmica e interesante, ademds de con-
tar con las herramientas de inteligencia artificial para facilitar
esta transformacion y transicion a modelos mucho mds pro-
ductivos y predictivos como los chatbot, hacen la tarea del dia
a dia agil y eficientex.

Luis Morera, Coordinador de Comunicacién Corpo-
rativa de RUS, fue el ultimo en la ronda, y sobre el tema
dijo: «Las tendencias del marketing han ido evolucionando a lo
largo del tiempo y, con la implementacion de las nuevas tecno-
logias, estos cambios son atin mds rdpidos. Las empresas prue-
ban e implementan diferentes herramientas digitales, como bots,
programas de Inteligencia Artificial (IA), soluciones tecnolégicas
brindadas por insurtechs, etc. Esto lo hacen en funcién de las ne-
cesidades del mercado y de los consumidores, por lo que a algunas
herramientas las prueban y se quedan con ellas, y a otras las van
descartando porque no cumplen con las necesidades requeridas.

Sea lo que sea que se implemente, lo importante es que sea
practico, eficiente y mejore la experiencia del cliente, simplifican-
do, por ejemplo, los procesos de contratacion. En ese sentido, la
automatizacién de algunos procesos es bienvenida, pero nunca
hay que dejar de lado la personalizacién y escucha permanente a
las necesidades de cada personay. >

ccame /| Yanina Fandiito / Luis Morera / Carla Pompey
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AYanina Fandiio, Jefa de Marketing de Libra Seguros

=> €s0s procesos exista la intermediacion de un productor asesor
de seguros, con las herramientas que Experta Seguros ofrece y
con la capacidad de compartir sus conocimientos con resoluciones
rapidas y eficientes.

Algunos ejemplos son Experta Online, que permite cotizar y
obtener la péliza en el momento y administrar de manera online
el 100% su cartera, Apps y Bots especializados que permiten la
rapida resolucién de cualquier consulta que pueda tener nuestro
cliente finaly.

En este punto tom¢ la palabra Accame, quien dijo: «Las
compafnias de seguros necesitamos desarrollar productos y ser-
vicios dirigidos a clientes de segmentos especificos (personas) y
definir servicios y productos de seguros personalizados ‘sensibles’.

Ya no se puede aplicar ‘un modelo tnico para todos’.

Los atributos del producto y de la comercializacion de cada
segmento y de las personas objetivo logran que, para los clientes,
algunas ofertas de seguros sean mds interesantes que otras.

Los actuales clientes utilizan canales en linea o fuera de linea a
través de todo el recorrido del cliente. Ellos esperan que tanto la
aseguradora como su informacion sean exactas y consistentes a
través de todo el ecosistemay.

Personalizaciéon y segmentacion

Ya vimos la importancia de la personalizacién y segmen-
tacién. En este punto, los profesionales profundizan en las
causas que hacen a estas estrategias tan importantes
para el marketing digital.
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MARKETING

LA PERSONALIZACION Y LA SEGMENTACION SON ESTRATEGIAS FUNDAMENTALES PARA EL MARKETING DIGITAL

=>» mejorar la experiencia del cliente y optimizar el rendimiento
de las campanas de marketing».

Fandifio, a su vez, analizé: «Con un consumidor lleno de ofer-
tas que le llegan desde distintos canales, hay que ‘alzar la voz’.

Quien se diferencie en el mercado con productos innovadores,
agiles y utiles, es quien gana esta batalla.

La segmentacién nos permite justamente crear contenido espe-
cifico para un cierto nicho y personalizarlo de manera que sea de
relevancia y le resulte atractivoy, concluyo.

Seguidamente, Morera expresoé: «Es fundamental no per-
der la personalizacién para poder atender las necesidades pun-
tuales de cada persona. En las operaciones ylo gestiones virtuales,

La segmentacién también es clave. Hace tiempo se venia bus-
cando con las herramientas digitales, y las redes sociales actual-
mente nos permiten hacer esto para llegar a los publicos que
queremos. Esto permite ahorrar esfuerzos y recursos econémicos
a la hora de comunicar y llegar con ofertas especificas a cada
segmento elegidoy.

Keywords

Por ultimo, Pompey sintetizé: «La personalizacién y segmen-
tacion son la clave para hacer efectiva una campafia de marketing.
La personalizacién mejora la conexion con el usuario final y per-
mite pensar acciones dirigidas que le permitan al cliente vivir una
experiencia Unica para construir un sentido de lealtad con la marca.
En materia de marketing digital, pensar campanas y comuni-
caciones personalizadas mejora la recepcion de las mismas pro-

necesitamos, en alguna instancia, una validacién ‘humana’. Contar
con esa posibilidad a través de un chat o WhatsApp atendido por
una persona es fundamental.

duciendo ratios de conversion efectivos. Nuestra compaiia posee
una herramienta exclusiva de andlisis de datos que permite cono-
cer a sus clientes y asi crear comunicaciones y campafas online
de acuerdo a sus preferencias y necesidades», compartio.

ASOCIACION ARGENTINA DE COOPERATIVAS
Y MUTUALIDADES DE SEGURQOS

SIOP 0SS

bureau de reaseguros s.a.

rasa

Reaseguradores Argentinos SA

Desafios

Para cerrar, los ejecutivos comentaron los desafios que
enfrentan las aseguradoras en la implementacién de es-
trategias de marketing digital.

Fandifo expreso: «El marketing es un desafio en si mismo.
Las aseguradoras tenemos la responsabilidad de adaptarnos al
cambio, con un consumidor mucho mds exigente y voldtil, que
sabe lo que quiere, y no titubea si tiene que cambiar de opinién
en su eleccion.

Enfrentarse a la competencia con productos disruptivos e in-
novadores y una comunicacion también diferente impulsan el
mercado, siempre escuchando al usuario en sus necesidades y
requerimientosy.

Accame sumo: «Las aseguradoras enfrentan desafios tnicos
al implementar estrategias de marketing digital debido a la natu-
raleza regulada de la industria, la complejidad de los productos, la
competencia intensa y la necesidad de adaptarse a las expectati-
vas cambiantes de los consumidores.

Superar estos desafios requiere una combinacién de innovacién
tecnoldgica, cumplimiento normativo y una comprension profunda
del comportamiento del consumidor en el entorno digital, sin dejar
de poner el foco en el rol y la participacién de los Productores de
Seguros en el negocio como socio estratégicoy.

Por su parte, Pompey expreso: «Las campanas de marke-
ting digital son una gran oportunidad para salir a competir. El ob-
jetivo es crear productos competitivos acompafiados de una bue-
na estrategia de marca y de segmentacion para estar presentes
en el momento de la bisqueda del cliente que necesita un seguro,
y cuando la situacion se da; rapidamente ponerlo en contacto con
un Productor que pueda concretar la venta.

Experta Seguros trabaja diariamente ese proceso y la estra-
tegia online estd enfocada en brindarle a los productores pros-
pectos interesados en nuestros productos, y en acompariarlos en
el proceso de la ventay.

Y Morera concluyé: «Teniendo en cuenta la necesidad de
rapidez y eficiencia por parte del cliente al hacer una compra
online, creo que los desdfios estan puestos en poder matchear
los sistemas y recursos que las empresas tienen disponibles en
un soélo lugar. Por ejemplo, poder vincular una red social, con una
landing page, el Core de la empresa, vinculando a su vez a un
PAS, para que se retroalimenten continuamente.

Ese creo que es el desafio propio de cada empresay. ©
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ARodrigo Martin Ceci, Productor Asesor de Seguros

=» ‘cotizador viviente’. Es un gran momento para los Produc-
tores que enfatizamos en la atencion personalizada, en hacer
valer nuestra labor».

= ¢Qué expectativas tienen del flujo de la produc-
cion a future?

Fabian Gulla considero: «Si la economia comienza un pro-
ceso de reactivacion, el mercado asegurador es agil y rapido de
reflejos, de modo que soy optimista que la produccion futura de-
beria repuntar».

Sebastian Del Brutto coincidié afirmando: «Somos op-
timistas que en el mediano plazo se van a acomodar los precios,
la inflacion y esto traerd confianza en la economia y, como conse-
cuencia, nuevas inversiones por parte de los clientes, esto empren-
derd un crecimiento en el sector».

Fernando Yutas argumenté: «En la medida que la inflacién
vaya disminuyendo, como asi también los impuestos y sus regulacio-
nes acorde a las politicas de la nueva administracion, veo a futuro
un crecimiento en nuestras carteras en todas las ramas, ya que hoy
en dia estamos abocados al mantenimiento de las mismas. El flujo
de la produccion de seguros también en el futuro esta influenciado
por distintos factores y tendencias, algunos de ellos son:

* Digitalizacién y automatizacién: Se espera que la di-
gitalizacion y la automatizacion contintien transformando la pro-
duccion de seguros. Las compaiias adoptaran mds tecnologias
para agilizar procesos, como la suscripcién automatica, la evalua-
cién de riesgos basada en datos y la gestion de pdlizas sin papel.

® Personalizacién y segmentacién: Las aseguradoras se
centraran en ofrecer productos personalizados que se adapten a
las necesidades especificas de los clientes. La segmentacién ba-
sada en datos permitird a las compaiias dirigirse a audiencias
especificas de manera mds efectiva.

* Cambio en la demanda del cliente: Los clientes esperan
una experiencia fluida y conveniente al comprar seguros. La pro-
duccién debe ser agil y rapida.

* Riesgos emergentes y nuevas coberturas: Las asegu-
radoras deben estar preparadas para cubrir nuevos riesgos, como
los cibernéticos, o el cambio climdtico. La produccion de seguros
deberd adaptarse para ofrecer coberturas innovadoras que abor-
den estos riesgos.

* Regulacién y cumplimiento: Las regulaciones seguirdn
siendo un factor importante en la produccién de seguros. Las
companias deben cumplir con las normativas y adaptarse a los
cambios legales.

* Innovacién y colaboracién: Las aseguradoras buscardn
alianzas estratégicas con insurtechs y otras empresas para im-
pulsar la innovacion y mejorar la produccion. La colaboracion con
proveedores de tecnologia y startups puede acelerar la adopcion
de soluciones avanzadasy.

Rodrigo Ceci afirmé: «Basandome en el flujo del primer
semestre, espero mantener un crecimiento tranquilo pero
constantey.
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= ¢Qué estrategias utilizan para gemerar nuevas
ventas y mantener la cartera?

Gulla aseguré que «hasta que el mercado se reactive, todas
las fuerzas estdn en mantener la cartera. La atencion al cliente en
modo personalizado, rdpido y eficaz es la fortaleza que tenemos
los PAS. La escucha al cliente y la empatia para con ellos cuando
nos plantean sus dificultades, creo que es el modo. Y naturalmen-
te, al momento del siniestroy.

ASebastian Del Brutto, Director Ejecutivo de Seguren SA

Del Brutto apunté que «el asesoramiento profesional, el
descubrimiento de nuevos nichos, escuchar a los clientes y la re-
solucién de problemas en corto tiempo, genera confianza y reco-
mendacion por parte de nuestros clientesy.

Yutas indicé que «en lo que respecta a las nuevas ventas, nos
estamos manejando con nuestros asegurados haciendo cross se-
lling para que tengan mas de una péliza por cliente (AP - Combi-
nado Familiar - Robo Especifico - Integral de Comercio - Incendio).
Esto lo podemos lograr dado que nuestra firma -Scrum Brokers
S.R.L- tiene mads de 20 afios en el mercado, en donde logramos
una fidelizacién y maduracién con nuestros clientes. Esta accién
nos acerca mds a ellos para lograr mantener ese vinculo y poder
mantener a nuestros asegurados. Una buena atencién eficiente y
proactiva hace que nuestros clientes nos den a nosotros la posibi-
lidad de adaptar las pélizas acorde a su presupuesto con las dis-
tintas companias con las que operamos, por lo que llegado el caso,
realizamos nuevas cotizaciones y adaptamos éstas acorde a las
necesidades de ese momento, teniendo como premisa fundamental
que el cliente encuentre una solucion a la problematica planteada.

Ceci tomo la palabra y afirmé que utiliza dos maneras de
generar nuevas ventas, ¥ una de ellas esta absolutamente li-
gada a mantener la cartera. «En principio, las redes sociales hoy
en dia son el canal por excelencia para publicitar y dar a conocer
la marcalservicio. Teniendo la oficina dentro de la provincia de
Buenos Aires, he logrado asegurar riesgos en Jujuy, Mendoza, San-
ta Cruz y otras provincias; y segundo, la mds importante, segun
mi forma de trabajar, es la recomendacion por los propios asegu-
rados: un cliente bien asesorado o un siniestro bien atendido, es
una persona que comparte su experiencia con amigos, familiares,
compaiieros de trabajo, y ahi llega la recomendacion. Y es mi
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manera por excelencia de mantener la cartera. Por supuesto que
tener costos competitivos es indispensable también, pero como
siempre digo: ‘Un cliente que se va por costos, vuelve por
la atencién... Pero un cliente que se va por la atencién, no
vuelve ni por costos’».

= ¢Qué condiciones tienen en cuenta de una com-
paiiia de seguros a la hora de decidir dénde ubicar
vuestra produccion?

En opinién de Fabian Gulla, la solvencia, la seriedad, la
trayectoria. «Y en el dia a dia, el modo de atencion y de pago
de los siniestros. La preocupacién y adecuacion de los precios y
productos es un termémetro de la politica de una empresa en no
poner en riesgo su situacion financieray.

Sebastian Del Brutto seiialé que tiene en cuenta «los
equipos profesionales que la integran, la solidez y las que confian
en nosotros para dejarnos la libertad de resolver problemas del
mejor modoy.

Fernando Yutas aseguré: «Primero y principal, que sea
una Compaiiia que tenga reputacion y estabilidad financiera para
poder enfrentar sus compromisos tomados; luego como segundo
punto, deben tener buenos interlocutores con capacidad de res-
puesta y conocimiento, en donde cuenten con sistemas de proce-
sos que sean amigables, eficientes, dgiles y dindmicos, para poder
reducir los tiempos y dar una respuesta satisfactoria en tiempo y
forma a nuestros asegurados.

Ademds, mencionamos estos puntos que consideramos a la
hora de elegir una Aseguradora:

AFernando Yutas, Director Comercial de Serum Brokers SR

* Productos y Lineas de Negocio: variedad y calidad de
los productos ofrecidos por la compania de seguros. Que puedan
ofrecer una amplia gama de pélizas para satisfacer las necesida-
des de nuestros clientes.

* Comisiones y Compensacién: Consideramos las comisio-
nes y la estructura de compensacion ofrecida por la aseguradora.

® Capacitacién y Soporte: Buscamos compaiias que ofrez-
can capacitacion y apoyo continuo. Queremos aseguradoras >

e
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-> que nos proporcionen herramientas, recursos y conocimientos
para mejorar nuestro desempefio.

* Tecnologia y Plataformas Digitales: Evaluamos la tec-
nologia utilizada por la compaiia para procesos de cotizacion,
emision de pélizas y administracion de clientes. Buscamos asegu-
radoras con sistemas eficientes y acceso a plataformas digitales.

* Facilidad de Trabajo y Procesos Simplificados: Los
productores prefieren trabajar con compaiias que tengan pro-
cesos dgiles y simplificados. Evalian la facilidad para presentar
solicitudes, emitir pdlizas y resolver consultas.

* Relacién Personal y Cultura Corporativa: Las rela-
ciones personales con los representantes de la compafia es im-
portante y clave para nuestro negocio. Buscamos aseguradoras
con una cultura corporativa que se alinee a nuestros valores y
estilo de trabajoy.

Rodrigo Ceci destacd que «principalmente evaltio cémo
responde ante los siniestros: agilidad en la comunicacién, tiempos
de respuesta, modalidad de la indemnizacién. Creo que cada com-
paiiia tiene sus puntos mds fuertes en distintos tipos de cobertura.
También considero los costos que maneja cada compaiia; ese
aspecto es el principal que suelen evaluar los asegurables. Como
PAS, brindo herramientas para que se pueda tener un equilibrio
entre costos/coberturay.

= ¢Qué ramos brindan actualmente mayores opor-
tunidades de crecimiento?

Fabian Gulla: «A largo plazo los riesgos de Vida, Ahorro y Re-
tiro, pero antes hay que trabajar en crear conciencia aseguradoray.

Sebastian Del Brutto: «Caucién, ART, Todo Riesgo Ope-
rativo, RCy.

Fernando Yutas: «Actualmente estamos brindando seguros
de Obligaciones Patronales, dado que no hay concientizacién, ni
asesoramiento en la venta de estos productos, como el Conve-
nio Mercantil y la Ley Contrato de Trabgjo, que si bien no son
obligatorios de contratar, pero si de indemnizar. Estos nos estdn
permitiendo fidelizar a nuestros clientes y, ademds, es una opor-
tunidad para ir en la bisqueda de nuevos, dado que la mayoria
de las veces en que se les informa de estos seguros, la mayoria no

los tiene o los desconoce, y al ver que no son costosos a la hora de
contratar, nos dan la oportunidad de incrementar nuevos asegura-
dos. Ademds, vemos volumen de contratos en:

* Automotores: Es otro ramo con oportunidades de creci-
miento. La demanda de seguros de automdviles sigue siendo alta
debido al aumento del parque automotor y la conciencia sobre la
proteccion financiera.

e Vida (Life): El seguro de vida también puede ofrecer opor-
tunidades de crecimiento. La creciente conciencia entre los con-
sumidores sobre la importancia de la proteccion financiera puede
impulsar la demanda de seguros de vida.

Los ramos de no vida, dafios, automotores y vida son dreas don-
de los asesores en seguros pueden encontrar oportunidades para
expandir su negocio y mantener una cartera séliday.

Rodrigo Ceci: «En base a mi experiencia, los Seguros de
Retiro. Noto que cada dia la gente se interesa en adoptar ese tipo
de capitalizacion y ahorroy.

= ¢Cual es su opinién acerca del papel de las redes

sociales en ¢l mundo del segure? ¢Qué aportan al
mercado segan su criterio y en qué lo perjudican?

Gulla apunté que «las Redes Sociales, al igual que los busca-
dores de Internet, aportan informacion. Pero esa informacion hay
que saber interpretarla adecuadamente, y esa tarea es nuestray.

Del Brutto sostuvo que «aportan transparencia, ya que los
clientes pueden generar opiniones acerca de la resolucién de con-
flictos -0 no- por parte de las aseguradoras, lo perjudican cuando
existe un exceso de informacion que no siempre es la adecuada, y
muchas veces desinformay.

Yutas sefialé que «estamos notando que las redes sociales
estan desempefiado un papel significativo en la industria de los
seguros, y su impacto es innegable. Las redes sociales se han con-
vertido en un canal efectivo para conectar con los clientes y me-
jorar la comunicacién con ellos. Incluso a través de estas platafor-
mas, las compaiias de seguros pueden escuchar y entender a sus
clientes, gracias a la importancia de los comentarios y opiniones.
La incorporacion de la inteligencia artificial y los chatbots cada
vez mds sofisticados pueden proporcionar un servicio 24 horas,
incluso en caso de reclamarnos a tltimas horas de la noche. Sin
embargo, estas acciones no vemos que nos perjudiquen, ya que
son utilizadas para la venta, sin proporcionar contenido educativo
o informativo que brindamos los Asesores de Seguros a los clientes
dando una atencion personalizada y adecuada a cada situaciény.

Ceci aporté que «indudablemente, es el canal por excelencia
donde hoy se transmite informacién segundo a segundo; como
toda herramienta, hay que saber usarla y entender su utilidad
para lograr alguna meta. Considero que el mejor aporte es la con-
ciencia aseguradora, una materia pendiente en nuestra sociedad
todavia. En el aspecto negativo de las redes, podria decir que las
publicidades engafiosas y la falta de respuesta por esos canales
a los asegurados juega en contra a la credibilidad del mercadoy.

= ¢Qué lectura hacen de la autogestion de los clientes?

«La autogestion ‘dirigida’ es una buena herramienta. La auto-
gestion sin un adecuado asesoramiento no es buenay, sostuvo
Fabian Gulla.

En tal sentido, Sebastian Del Brutto consideré que
«para los procesos en que no agregan valor los Productores de
Seguros, hacen mas eficiente el modelo.

Continu6 Fernando Yutas indicando que «la autogestion
de los clientes es un concepto importante en el mundo de los se-
guros y se refiere a la capacidad de los clientes para administrar
y controlar ciertos aspectos de su pdliza. Si bien ofrece mayor
comodidad, eficiencia y control para los asegurados, al tiempo
que beneficia a las compaiias al optimizar sus operaciones y re-
cursos, existe también una controversia entre agilizar los tramites
burocraticos por parte de los clientes y el contacto que éstos man-
tienen con su Asesores, el cual con la automatizacién de los proce-
sos, pierde ese feedback que deberia mantenerse entre ambos».

En consideracién de Rodrigo Ceci, «la autogestion es un
arma de doble filo. Puede ser excelente para gestiones rapidas >
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INDICE DE RESILIENCIA SIGMA 2024

INTERNACIONAL

La resiliencia es la capacidad de mitigar el
impacto de la incertidumbre con herramientas
de proteccion, incluidos los seguros. Segtn el
indice de Resiliencia Sigma 2024, la resiliencia
de los seguros aumenté o se mantuvo estable
en los cuatro riesgos rastreados: cosechas,
catdstrofes naturales, salud y mortalidad.

En 2024, Swiss Re espera que la resiliencia
macroeconémica global sea solo un 1% mayor,
ya que la resiliencia monetaria y fiscal se vera
disminuida. Esta se estd debilitando debido a los
recortes esperados de las tasas de interés junto
con la inflacién persistente en muchas regiones.

a economia mundial gané resiliencia en
2023, a medida que el mayor crecimiento y las
tasas de interés reponian los amortiguadores
fiscales y monetarios de los paises, y el impacto
de los shocks, como la guerra en Ucrania y el
aumento de la inflacién, se atenuaba. La resi-
liencia de los seguros aumenté o se mantuvo estable en
los cuatro riesgos que rastreamos (cosechas, catdstrofes
naturales, salud y mortalidad). Esto reflejo un enfoque
general en el papel de absorcién de impactos de los seguros
para los hogares, las granjas y las empresas. En 2023, vimos
sefales de que las personas y los responsables de las politi-
cas en todo el mundo reconocian el beneficio de una mayor
proteccion de los seguros y tomaban medidas para aumentar
la cobertura de los mismos y, por ende, la resiliencia.

Los estudios muestran que una mayor resiliencia de
los seguros estd asociada con resultados econémicos
positivos para un pais. Por ejemplo, se ha comprobado que
una catastrofe natural a gran escala tiene un impacto negati-
vo menor en el PIB de un pais si existe una mayor cobertura
de seguros. La seguridad alimentaria puede beneficiarse de
un mayor seguro de cosechas, que reduce la carga financiera
de los eventos de pérdida y estabiliza los ingresos, y por lo
tanto la produccién agricola de los agricultores. El seguro
médico privado puede complementar los sistemas de salud
publica y ofrecer un acceso mas rapido a los servicios cuando
se producen problemas de salud, lo que se traduce en mejo-
res resultados econémicos y de salud.

Informe de

ol

Sin embargo, la incertidumbre es elevada a nivel mun-
dial y los shocks imprevisibles que van mas alla de los
escenarios de referencia afectan con mayor frecuencia
que en el pasado a las economias, tanto a nivel macro
como micro. Por ello, creemos que es fundamental com-
prender qué impulsa la absorcién de riesgos, la contri-
bucién de los seguros y las medidas que podemos adop-
tar para fortalecer la resiliencia.

Nuestro indice de resiliencia macroeconémica refleja
el grado en que una economia puede resistir un shock, como
una recesion. Nuestros indices de resiliencia de seguros
miden cémo el seguro contribuye a mantener la estabilidad
financiera de los hogares y las empresas al transferir o ab-
sorber los riesgos de vida, salud y propiedad. La brecha de
proteccion es la parte no asegurada o desprotegida de los
recursos necesarios para mitigar completamente el riesgo.

Inflacidn basica del Indice de Precios al Consumidor y objetivos de inflacidn

de los Bancos Centrales en las Principales Economias
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Swiss Re Institute

La resiliencia mundial de los Seguros

se mantuvo estable segun Swiss Re

Resiliencia macroeconémica

La resiliencia macroeconémica mundial mejoré en
2023: nuestro indice aumenté un 7% interanual y re-
cuperd por completo todas las pérdidas sufridas durante la
pandemia de COVID-19 y la recesion en 2020. El principal
impulsor fue un mayor margen de maniobra de la politica
monetaria, ya que la inflacién en muchas economias dismi-
nuyé mientras los bancos centrales mantuvieron elevadas las
tasas de interés. El margen de maniobra fiscal también se
beneficié de un crecimiento econémico que superoé las ex-
pectativas de consenso.

La resiliencia de las economias avanzadas aumenté
un I1%, principalmente debido al fortalecimiento del mar-
gen monetario, ya que las tasas de interés se mantuvieron
altas mientras la inflacion caia. La resiliencia de las econo-
mias emergentes se mantuvo estable en términos inte-
ranuales, ya que la mayoria endurecié la politica monetaria
en 2022 y en 2023 se enfrenté a un clima desafiante de forta-
leza del dolar estadounidense y salidas de capital.

Esperamos que la resiliencia macroeconémica crezca
solo un 1% en 2024, impulsada por una inflacién aun persis-
tente y niveles de deuda crecientes en muchas regiones, una
desaceleracion del crecimiento de Estados Unidos y caidas
esperadas en las tasas de interés.

Las perspectivas a mediano plazo pueden ser ain mas de-
safiantes. Esperamos una combinacién de crecimiento e
inflacién menos favorable que en la década anterior a
la pandemia. Los niveles de deuda publica en relacién con
el PIB siguen aumentando, lo que probablemente presione la
resiliencia fiscal, y las medidas de consolidacién fiscal podrian
suponer un obstaculo para el crecimiento.

Para prepararse para futuros shocks, las autoridades pue-
den considerar estrategias para apoyar la resiliencia ma-
croeconémica a largo plazo, por ejemplo invirtiendo en
areas como la profundidad de los mercados de capitales y
una mayor penetraciéon de los seguros. «»

—
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INTERNACIONAL

LA RESILIENCIA MUNDIAL DE LOS SEGUROS SE MANTUVO ESTABLE EN EL 58% EN 2023 *

Indice de incertidumbre mundial promedio mévil de 10 afios
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«> Resiliencia de los seguros

La resiliencia mundial de los seguros se mantuvo esta-
ble en el 58% en 2023. El afio vio ganancias en la resiliencia
de la mortalidad debido a una mayor aceptacién del seguro
de vida, y en la resiliencia de la salud de los mercados emer-
gentes, respaldada por un mayor seguro de salud privado,
parcialmente compensado por una resiliencia de la salud mas
débil en algunas regiones avanzadas.

Estimamos que la brecha de proteccién global frente a
los distintos riesgos alcanzé un nuevo maximo de USD
1,83 billones en términos de primas equivalentes en
2023. Esto representa un aumento del 3,1% en términos no-
minales desde los USD 1,77 billones reformulados en 2022.
La brecha de proteccion global ha crecido un 3,6% anual en
términos nominales desde 2013, coincidiendo aproximada-
mente con las tendencias de crecimiento del PIB nominal.

El indice de resiliencia de los cultivos a nivel mundial
fue ligeramente superior en términos interanuales, si-
tudndose en el 43,5% en 2023. En la dltima década se han
producido enormes avances, ya que los mercados avanza-
dos y China lideraron las contribuciones al aumento de la
resiliencia de los cultivos. La brecha de proteccion de los
cultivos se situé en 77000 millones de délares en términos
equivalentes a primas en 2023.

Esperamos un nuevo aumento del indice de resiliencia
del seguro de cultivos en 2024, impulsado por el fuerte
crecimiento esperado de las primas de seguros agropecua-
rios en China (~20%) y los impactos continuos del programa
publico de seguros agropecuarios recientemente reformado
en la India.

2010 2015 2020

En los dltimos diez afios, la resiliencia de los seguros
contra catastrofes naturales ha mejorado a nivel mun-
dial. Sin embargo, el factor clave ha sido un fuerte aumento
de la resiliencia de los mercados avanzados, que aumenté de
alrededor del 35% en 2013 a mas del 38% en 2023. En los
mercados emergentes, la resiliencia suele ser todavia extre-
madamente baja y las regiones estdn casi totalmente despro-
tegidas del riesgo de catastrofes naturales.

Nuestro indice de resiliencia en materia de salud se
mantuvo estable en el 77,7% en 2023, lo que implica que
todavia queda un 22% de cobertura mundial sin explotar de
seguros médicos privados adicionales. La brecha mundial de
proteccion de la salud crecié un 5,4% hasta los 941.000 mi-
llones de ddlares en términos de primas equivalentes.

La resiliencia mundial frente a la mortalidad mejoré
en términos interanuales en 2023, hasta el 44,4%, pero
todavia se encuentra ligeramente por debajo del 46,5% de
hace 10 afios. La brecha de proteccién frente a la mortalidad
se mantuvo estable en términos interanuales en USD 414000
millones en términos de primas equivalentes en 2023, des-
pués de que la brecha de proteccién de China disminuyera.

Indice de resiliencia de Seguros compuesto global SR

y brechas de proteccion total por Region

Resilience index, %

2013 2022 2023
North America 663 61 66.2
Latin America 418 50.4 505
Advanced EMEA 722 Me 723
Emerging EMEA 358 337 348
Advanced Asia Pacific 81.6 51.0 497
Emerging Asia Pacific 231 289 302
Advanced markets 681 69.2 69.4
Emerging markets 337 361 369

cons in the resilience index 'T" improved; almost unchanged: Y deteriorated.
\l/ narrowed
Source: Swiss Re Institute

Protection gap, USD bn

1year 10year 1year 10 year

change change e e e change change
N 1280 1770 1825 T T

241 326 349 20 N
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168 197 198 0

M 185 217 217 ™
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0 %) 370 727 740 ) ™
A 564 677 71 N N

) 726 1092 1113 A N

Icons for protection gap changes: ‘T widened: almost unchanged:

La resiliencia a las catastrofes naturales aumenté al
25,7% en 2023. El afio se caracterizé por una alta propor-
cion de tormentas convectivas severas, especialmente en
Estados Unidos, un peligro que esta relativamente mds ase-
gurado que otros. Sin embargo, tres cuartas partes de la
exposicion mundial a desastres no esta protegida por
seguros. La brecha de proteccion fue de USD 385 mil mi-
llones en términos de primas equivalentes, un aumento del
5,2% interanual.

Tasas de crecimiento anual de la brecha de proteccion global y del PIB mundial
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Resiliencia ante la mortalidad en China:
El seguro de vida es un factor clave

La brecha de proteccién contra la mortalidad de Chi-
na se redujo un 6% interanual hasta los 73.600 millones
de délares en términos de primas equivalentes en 2023,
lo que elevé su indice de resiliencia hasta el 38,3% desde el
36,0% en 2022. Estimamos que la mayor cobertura de segu-
ros de vida contribuyé con |,2 puntos porcentuales de la me-
jora de 2,3 puntos porcentuales. La desaceleracién del cre-
cimiento de los ingresos de los hogares y la disminucién del
tamafio de las hipotecas, debido a la debilidad econémica y
a los obstaculos estructurales, especialmente en el mercado
inmobiliario, dieron como resultado un menor crecimiento
de la protecciéon necesaria que de la proteccion disponible.

Esperamos que la brecha de proteccién de China se
mantenga estable o disminuya levemente en el corto
plazo debido al contexto econémico. Se espera que esto
contribuya a estabilizar la brecha de proteccién general
en Asia y, por lo tanto, a un nivel constante de resiliencia
como resultado.®

Por Patrick Saner, director de estrategia macroeconémica del
Swiss Re Institute; Caroline De Souza Rodrigues Cabral, eco-
nomista sénior del Swiss Re Institute; Lucia Bevere, analista sénior
de datos de catdstrofes; Xin Dai, economista jefe para China del
Swiss Re Institute; Chandan Banerjee, economista de catdstrofes
naturales; Arnaud Vanolli, economista del Swiss Re Institute; Loic
Lanci, economista del Swiss Re Institute; Yaxin Chen, economista
del Swiss Re Institute y August Gudmundsson, economista junior
del Swiss Re Institute.
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Congreso de Prevencion y Deleccion de Fraude
organizado por Triunio Seguros en Mendoza

73 ® La compaiiia, apuesta fuer-
temente a la continua capacita-
~| cion a todo el personal e invier-
te en tecnologia para prevenir
combatir el fraude.
Para mejorar la deteccién tem-
prana de practicas fraudulen-
tas en la industria del seguro,
1 Triunfo Seguros organizé
el primer Congreso Nacional
de Deteccién y Prevencién
de Fraude. Este evento fue dictado por profesionales especialistas en
el rubro de seguros y estuvo dirigido a capacitar al personal, co-
laboradores, estudios juridicos y colegas de diversas provincias.
Las jornadas se llevaron a cabo los dias 22 y 23 de julio de 2024.

El fraude en el sector asegurador es un problema critico que
consume muchisimo tiempo, recursos millonarios y afectacién
del personal, entre otros. Pero sus consecuencias van mas alla de las
propias aseguradoras, afecta los costos y distorsiona a toda la activi-
dad y al sistema judicial. Las practicas fraudulentas han tenido un
crecimiento exponencial en los dltimos 10 afios, segin un estudio
de diversas cimaras aseguradoras mds del 30% de los siniestros son
o contienen fraude.

«La lucha contra el fraude es esencial para proteger nuestros recursos y ga-
rantizar la integridad de nuestros servicios», destacé Luis Pierrini, presi-
dente y gerente general de Triunfo Seguros. Y afirmé: «La prevencion
y la deteccion temprana son cruciales, es alli donde debemos enfocar nuestras
energias. Estamos concentrados en seguir capacitando a todas las dreas del
sistema asegurador para enfrentar estos desafios de manera eficientey.

Las formas de realizar fraudes al seguro son muy variadas, la creati-
vidad e ingenio pareciera no tener limites. Los esquemas van de los
usuales robos de ruedas hasta organizaciones delictivas, donde se
exageran lesiones con radiografias, estudios médicos falsos o directa-
mente se miente en los peritajes.

Se destacd la presencia del Dr. Emilio Riestra, abogado penalista
especialista antifraude de seguros y miembro de las Organizacio-
nes Internacionales IAATI y COPADES; quien manifesté: «El enfoque
a través de un drea especializada en fraude que trabaje de forma manco-
munada entre todas las aseguradoras es esencial para contrarrestarlo.

También se conté con la presencia de la Dra. Mariana Colomar, Ti-
tular del Estudio Juridico Colomar en Rosario y Profesora en la UCA,
quien afirmé: «El trabajo es arduo y continuo, el objetivo es reforzar y equipar
con las herramientas necesarias para enfrentar estos desafios.Todas las asegu-
radoras seguimos trabajando en proteger el sector y a los asegurados.

De alli que Triunfo Seguros invierta cada vez mds en tecnologia
de vanguardia. Esto incluye el uso de plataformas digitales con ana-
litica de datos, tecnologia de IA entrenada con su propio historial y
experiencia siniestral.

El rol de la Justicia

En Argentina, la respuesta judicial frente al fraude en seguros
presenta desafios significativos. Se estd trabajando desde la ca-
mara de seguros con el sistema judicial para que haya mas sinergia e
involucracion en la investigacion de los casos que se detectan, y asi la
Justicia pueda tener un rol mas protagénico.

Por primera vez, la SSN (Superintendencia de Seguros de la Na-
cién), las camaras, las aseguradoras y la justicia estan en sinto-
nia para combatir el fraude.

Fianzas vy Crédito celebro 20 Afios
de colaboracion en el sector

o iz h-r.;- E
© «Tuvimos el privilegio de recibir la visita de varias compaiias colegas del
Ramo Caucion. Este encuentro fue una oportunidad para fortalecer
lazos, intercambiar conocimientos y experiencias que enrique-
cen significativamente nuestro desempefio.

La colaboracion activa no solo fortalece la industria, sino que también abre
nuevas oportunidades para mejorar la calidad de nuestros servicios.

En Fianzas y Crédito, el trabajo en equipo es uno de los pilares
fundamentales que caracteriza nuestra cultura organizacional.
Creemos firmemente que este enfoque colaborativo es el camino hacia la
innovacion continua y el éxito sostenibley.

«Celebrando 20 Afios de colaboracién en el sector, compartimos
experiencia, aprendizaje y fortalecemos alianzas».
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Gabriel Bussola Ipl'esenta un pr(:]yeclo de cambio
del Codigo Penal contra el Fraude en Seguros

© El fundador y presidente de Libra Seguros presenté un impor-
tante Proyecto de Ley para terminar con el fraude en la Indus-
tria aseguradora.

Libra Seguros continta con su lucha intensa contra el Fraude
en la industria aseguradora. A fines del afio 2023 obtuvieron un
fallo fundamental que senté un precedente sustancial para la sociedad,
todo aquel que simule un robo o siniestro para cobrar el seguro ten-
drd las consecuencias que correspondan bajo el peso de la ley.

En la actualidad este tipo de delitos fraudulentos esta contemplado en el
Cadigo Penal Argentino «Cap. IV - Estafas y otras defraudaciones» donde
se menciona en el articulo 174 que el delincuente «Sufrird prisién de dos
a seis afios» o que «Serd reprimido con multa de mil pesos ($ 1000) como
minimo y quince mil ($ 15000) como maximo» segtn el Articulo 175. En este
sentido Gabriel Bussola, Fundador y Presidente de Libra Seguros,
es contundente y sostiene: «La transformacion en la industria del seguro en
Argentina necesita mucho cordje, y solo asi vamos a terminar con el Fraude.
Los robos ficticios y la sobrefacturacion en reparaciones entre otros, perjudico
y perjudica a las aseguradoras pero sobre todo a la gente que actua de buena
fe. Esto no es justo para nadie y por eso debemos trabajar para defender esta
industria que es tan importante para la economia argentinay.

Gabriel Bussola: «De ahora en mas el ladrén en la industria del se-
guro también tiene que ir preso. Presentamos un proyecto de cam-
bio del cédigo penal contra defraudaciones a nuestra industria.

Bussola comenta que hay una mala costumbre en la sociedad que se
transmite de generacién en generacion, él describe como «Viveza
Criollay. «Todos y cada uno, desde el rol que nos ocupa debemos trabajar
por una sociedad mejor, no le ensefies a tu hijo que autorobarse esta
bien, que ‘total el seguro paga’, es un DELITO, es deshonesto. Este
proyecto es apenas el comienzo de este largo camino hacia una sociedad mds
justa, todos desde nuestro lugar tenemos que construir el pais que queremos.

El bisquet tuvo su noche magica en la
35° edicion del Juego de las Estrellas

©® La Segunda Seguros acompaiié al evento que se llevé a cabo
en Zarate durante las vacaciones de invierno y que conté con reco-
nocidas figuras del deporte.

El 25 de julio se llevé a cabo la fiesta de los jugadores y jugadoras
del basquet argentino en el Espacio Dam de Zarate, estadio don-
de se juegan habitualmente los partidos de Liga Nacional de Zarate
Basket. El evento se transmitié en vivo por TyC Sports y TyC Sports Play.

Con los mejores protagonistas y todo el color del tradicional evento,
el basquet lucié en una noche madgica ideal para compartir en fa-
milia y celebrar durante las vacaciones de invierno.

Como en los ultimos afios, ademas del partido principal, el encuentro
contoé con los atletas compitiendo en el Torneo de Triples, el Tiro
de las Estrellas auspiciado por La Segunda Seguros, el Desafio
3X3 Converse y la Carrera de Habilidades Maro.

Raul Isaguirre, gerente regional de La Segunda Seguros en La
Pampa, expresé: «Estamos muy contentos de poder participar de este
evento tan importante para el basquet argentino y seguir acompanando al
deporte de la mano de nuestro embajador de marca Manu Gindbili».

El Juego conté con la presencia de jugadores tales como Mauro Co-
solito (Instituto), Agustin Brocal (Zirate Basket), Fernando Zur-
briggen (ACB de Espaiia), Lucas Arn (Atenas) y Kevin Hernandez
(San Lorenzo). Ademas, leyendas de nuestro deporte: Andrés ‘Cha-
pu’ Nocioni, Héctor ‘Pichi’ Campana y Juan ‘Pipa’ Gutiérrez.

Por el basquet femenino dijeron presente Micaela Gonzalez (Ferro),
Carla Miculka (Unién Florida) y Florencia Chagas (Seleccion Ar-
gentina) y Agustina Marin (Seleccién Argentina). Entre lo destacado
del evento resalta la presencia de Rubén Magnano como uno de los
entrenadores, DT campeén Olimpico en Atenas 2004.
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Lurich presenta (obertura Argentina, campafia publicitaria
que celebra los sesenta afios de la compatiia en el pais

3
©® En el marco de su aniversario nimero sesenta en Argentina,
Zurich presenta su nueva campaiia publicitaria titulada «Co-
bertura Argentina». Con un plan intenso de comunicaciéon que
incluye televisién, radio, contenidos digitales, prensa y avisos en via
publica, la compaiiia suiza homenajea el instinto de proteccién
que caracteriza a los argentinos.

«Seis décadas en Argentina demuestran el compromiso de Zurich con
nuestros clientes y con el pais. Sabemos cémo somos los argentinos: nos
gusta brindar una ayuda siempre, cuidar a nuestros seres queridos, estar pre-
sentes. Con esto en mente, desarrollamos la campaiia cuyo propdsito es resal-
tar el instinto de proteccién que nos une como sociedad. Celebramos
sesenta afios en Argentina rindiendo homenaje a aquellos pequerfios ges-
tos, propios de nuestra cultura y, al mismo tiempo, reafirmamos nuestra
apuesta por el pais, nuestros socios y clientes», expresé Mauro Zo-
ladz, Head of Customer Proposition de Zurich Argentina.

La campaiia celebra la solidaridad distintiva de la sociedad ar-
gentina, destacando aquellos favores y ‘gauchadas’ tipicos de
nuestro pais, como llegar a Gltima hora al banco y que te abran la
puerta igual o recibir una mano ante un evento climatico. Ademas, bajo
el lema «(Protegiendo a los que mejor protegeny, el comercial refleja
el compromiso de Zurich, lider de referencia en el mercado asegura-
dor, en ayudar a los clientes a proteger lo que es importante para
ellos: el hogar, la vida, el auto y los objetos personales.

El spot publicitario, ya esta disponible en YouTube, fue desarrollado
por Camping is The New PicNic, y filmado bajo la direccion de Welcome.
Ver el Spot.

Ficha técnica

Nombre de la Campafa: Cobertura Argentina
Anunciante: ZURICH

Agencia: Camping Is The New Picnic.

Fundador & CSO: Diego Luque.

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

Equipo de Cuentas: Nicolds Saubidet / Nahuel Pérez Abbas.
Productor de Agencia: Roberto Carsillo.

Productora: Virgen Films.

Director: Welcome ~ Luciano Podcaminsky y Sebastidn Schor.
Productor Ejecutivo: Martin de Escalada / Diego Peskins.
Productor: Juan Curcio.

Line Producer: Andrea Palacios.

Jefa de Produccion: Paula Orlando.

Director de Fotografia: Demian Rodestein.

Correccién de color: Anahi Piccinin.

Postproducciéon: Nicolds Severino.

Editor: Andrés Boero.

Coordinacion de Post: Alejandro Giorlando.

Banda: Sebastidn Escofet.

Responsables por el cliente: Mauro Zoladz, Adriana Arias, Ezequiel Frascarelli.

RUS presente en el I° (ongreso Latinoamericano
de Seguros Inclusivos, Bolivia

©® Como aseguradora argentina,
Rio Uruguay Seguros (RUS)
fue invitada como conferencista
del I° Congreso Latinoameri-
cano de Seguros Inclusivos que
se realiza del 15 al 19 de julio, en
Santa Cruz de la Sierra, Bolivia. El
evento es organizado por ABO-
COSER, Microlnsurance Net-
work y Munich Re Foundation i
y cuenta con la participacion de
lideres visionarios, expertos en se- i
guros y agentes de cambio de todo k= 3
el mundo comprometidos con la inclusién financiera.

Durante la apertura del Congreso, Belén Gémez, Doctora en
Ciencias Econémicas y adscripta a Presidencia Ejecutiva de
RUS, expuso su tesis doctoral refiriéndose al seguro como «inclusivo
por naturaleza y el antecedente genuino de la sustentabilidad desde su
origeny. Posteriormente, compartié las diferentes préacticas que
desarrolla RUS y su estrategia de «Seguros por la Equidad).

El Programa de «Seguros por la Equidad» contempla el desarro-
llo conjunto de microseguros que son coberturas accesibles, de ficil
contratacion y de rapida resolucién ante casos de siniestros, a las
que pueden acceder personas que trabajan de forma independiente y
que no cuentan con una cobertura que las proteja ante determinados
riesgos como accidentes, enfermedades, muerte de algin familiar, de-
sastres naturales, entre otros.

En esta linea, RUS junto a Estacubierto.com inauguré una serie de
locales comerciales en los barrios bonaerenses La Juanita (Partido
de La Matanza), el Barrio Mugica (CABA) y el Barrio Padre Rodol-
fo Ricciardelli (CABA), que son atendidos por vecinos que fueron
capacitados para tal fin.

Contactanos,

Assekuransa

ELEVANDO FRECUENCIA

inos encanta atender tus consultas!

+54 11 5254 5254

www.assekuransa.com

QSSh

www.ssn.gob.ar

0800-666-8400

N de Inscripcion SSN: 771


https://assekuransa.com/
https://www.youtube.com/watch?v=o86EwrN7U9g
https://www.youtube.com/watch?v=o86EwrN7U9g

Grupo San Cristobal lanza la segunda edicion de su
programa de pasantias para jovenes universitarios

RADAR |

PROGRAMA DE PASANTIAS

rupo
San Cristébal

® La convocatoria estd abierta a estudiantes de Buenos Aires
y Rosario que tendrén la oportunidad de desarrollarse en distintas
areas dentro de la compaiiia.

Grupo San Cristébal, la empresa de seguros y servicios financie-
ros, abrié la convocatoria de la segunda edicién de ‘RADAR’, su
programa de pasantias para jévenes talentos que buscan su pri-
mera experiencia laboral, a través de proyectos desafiantes en un
ambiente diverso y de aprendizaje constante.

La convocatoria esta orientada a estudiantes de Buenos Aires y
Rosario que estén estudiando las carreras de Ingenieria o Disefio
Industrial, Licenciatura en Ciencias de la Computacién, Licen-
ciatura en Fisica, Licenciatura en Matematica, Ingenieria en
Sistemas, Contador Piblico, Administracion de Empresas, Li-
cenciatura en Comercializacion y Abogacia.

«Con el objetivo de desarrollar y potenciar a nuevos talentos y formar futu-
ros lideres, lanzamos la segunda edicion de RADAR. Este programa busca
incorporar personas dindmicas y vibrantes que fortalezcan nuestros equi-
pos y aceleren la transformacién del negocio», comenté Laura Valeiro,
Gerente de Personas y Bienestar de Grupo San Cristébal, desta-
cando el compromiso de la empresa con la formacion y el crecimiento
profesional de los jovenes talentos.

El programa comienza la primera semana de octubre y tiene una
duracién de 12 meses.

Los links de inscripcion son:

Rosario:

Pasantia Control de Gestion: https://tinyurl.com/2xme2npe
Pasantia Riesgo Crediticio: https://tinyurl.com/22392ouu
Pasantia Desarrollo de Negocios: https://tinyurl.com/226m52vx
Pasantia Planeamiento Comercial: https://tinyurl.com/29vd95%90
Pasantia Clientes y Canales: https://tinyurl.com/27wmvsqz
Pasantia Analytics (Datos): https://tinyurl.com/2bajtppd

Buenos Aires:
Pasantia Administracion de Legales: https://tinyurl.com/2884ujbk
Pasantia Desarrollo Comercial: https://tinyurl.com/2aata67s

La primera edicién de RADAR conté con 10 estudiantes, quienes
tuvieron la posibilidad de ganar experiencia en el mundo laboral, in-
novar, aprender y crecer en una compaiiia lider.

Mercantil Andina rediseia la home de
su web de aulogeslion de Productores
® La compaiiia anuncia
mejoras en la plataforma Marcan{il@ SIGMA
de autogestién para pro- IMPULSA
ductores SIGMA, enfocadas
en optimizar el disefio, lana- La home de SIGMA se
vegacion y la experiencia de  renueva

usuario. Con ¢l objetiva de mejorar tu experiencia en el portal de

Andina

gestion SIGMA, realizames cambios én ¢l diseno de

la pagina de inicio.
Uno de los objetivos ali-

neados con la transforma- Los resultados de estos cambios son:
o Bl gy
es mejorar la experiencia  .uizado

de usuario. Para esto, el """
equipo de UX ha desarro-
llado un sistema de disefio
interno (design system/ DS),
que permite agilizar proce-
sos, fortalecer la identidad
corporativa y asegurar co-
herencia entre productos y
plataformas.

SIGMA.
5 facil e intuitiva. |

En esta ocasion se han SRt Rt | Oriswteia [ fE n @
priorizado los accesos mas ks il . doimborei
utilizados por los PAS, reubicando las gestiones de emision diaria
y talleres homologados, garantizando asi una experiencia fluida y efi-
ciente para los usuarios.

A través de la plataforma SIGMA, los productores pueden realizar
cotizaciones, emitir pélizas y gestionar de manera integral su car-
tera de asegurados desde cualquier lugar y en cualquier momento.

Mercantil Andina reafirma su compromiso con la excelencia
en el servicio al cliente y su adaptacion a las tltimas tendencias tec-
nolégicas de ofrecer los mejores servicios tanto para sus asegurados
como para sus productores de seguros.
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Transportle de bienes y mercancia:
¢Por qué es flundamental contar con un seguro?

© Se trata de una actividad que implica muchos riesgos asociados.
Expertos explican por qué es fundamental contar con esta péliza
y qué beneficios trae para los comerciantes.

El seguro de transporte de bienes es una péliza disefiada para
proteger a los propietarios de mercancias durante su traslado
desde el punto de origen hasta su destino final. Se encarga de
compensar los riesgos asociados a posibles pérdidas o daiios
que pueda sufrir la mercaderia durante el transporte, ya sea
por via terrestre, maritima o aérea, cubriendo una amplia gama de
eventos como accidentes, robos, incendios, vandalismo, y otros in-
cidentes que puedan afectar la integridad o la disponibilidad de los
bienes transportados.

La importancia de contar con este tipo de coberturas

El objetivo principal del seguro de transporte de bienes es brindar
una proteccién econémica y financiera tanto a los propieta-
rios de las mercancias como a los transportistas. Proporciona
un resguardo econémico protegiendo el patrimonio de la empresa
propietaria de la mercaderia, y también asegura la continuidad de las
operaciones al evitar interrupciones significativas debido a pérdidas
materiales inesperadas.

Ademas de la proteccién en el aspecto econémico, contratar este
tipo de seguros impacta positivamente en la reputacién de la
empresa, ya que sus socios comerciales la percibiran como confia-
ble y comprometida con la seguridad y la profesionalidad en sus
operaciones.

Por ultimo, hay que tener en cuenta que en muchos casos, los con-
tratos de transporte y comercio requieren la contratacién de un
seguro de transporte de bienes como parte de las condiciones
acordadas. Contar con esta cobertura garantiza el cumplimiento de
estos requisitos contractuales, facilitando la realizacion de transac-
ciones comerciales de manera segura y conforme a las normativas
establecidas.

{Este tipo de cobertura es obligatoria en Argentina?

En muchos paises, la legislacion no obliga explicitamente a las empre-
sas de transporte de mercaderias a contar con un seguro de trans-
porte de bienes. En el caso de Argentina, la legislacién sobre el
seguro de transporte de bienes no establece una obligatoriedad
generalizada para todas las empresas de transporte. Sin embargo,
se deben tener en cuenta las normativas vigentes que pueden requerir
la contrataciéon de seguros de transporte en ciertas circunstancias.
Por ejemplo, en el caso de transporte internacional o de mercancias
especificas reguladas por normativas particulares, como productos
quimicos o peligrosos, es comun que se exija la contratacién de un
seguro de transporte.

Tipos de cobertura

En el caso de La Perseverancia Seguros, la compaiia con mas de
118 afios de trayectoria, ofrece una cobertura basica que incluye
la proteccién contra pérdidas y averias de los bienes y mercade-
rias transportadas.

Ademas, es posible contratar una franquicia adicional sobre esta
cobertura, que varia dependiendo del tipo de bienes y/o mercaderias.
Por ultimo, también ofrecen una cobertura opcional contra robos.
Esta pdliza es aplicable tanto si el transporte se realiza con medios
propios como de terceros.

«El seguro de transporte de bienes es una herramienta indispensable
para proteger la integridad financiera de las empresas que se dedican al
comercio y la distribucion de mercancias», comenta Adalberto Bruz-
zone, director de la aseguradora lider en el mercado.

«Ademds de ofrecer proteccion financiera y tranquilidad, también
asegura el cumplimiento de contratos y normativas, fortaleciendo la
reputaciony lacon- © = "

fiabilidad de la em- -

presay», concluye.

Si se desea co-

nocer cémo con-

tratar un seguro ﬂ,

de transporte de

bienes, ingresar

a la web de La ol Tal 11T

Perseverancia

Seguros.
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Sancor Seguros se suma otro aio mis a la
campaiia ambiental y social #El0troFrio

© «El compromiso de todos ayuda a aliviar #EIOtroFrio, por eso en
Sancor Seguros participamos, desde su surgimiento, de esta iniciativa
que impulsa el Consejo Publicitario Argentino junto a organizaciones
sociales y empresasy.

Alrededor de 20 oficinas de Sancor Seguros y oficinas de Produc-
tores Asesores de Seguros y Organizaciones que forman parte de su
cadena de valor- en Ciudad de Buenos Aires y Gran Buenos Aires- son
puntos de recoleccién para que las personas dejen sus sachets de
leche o yogurt vacios y limpios. Estos sachets seran reutilizados por
personas privadas de su libertad en proceso de reinsercién para fa-
bricar protectores aislantes. Los mismos son distribuidos luego por
voluntarios de las asociaciones civiles ‘Fundacion Espartanos’, ‘Ca-
minos Solidarios Argentina’, ‘Amigos en el Camino’, ‘Justicia
Restaurativa Argentina’ y ‘Red Activos’ a personas en situacién
de calle. Este circuito se realiza durante todo el afio.

La campaiia transita su 5ta. Edicién con resultados muy positi-
vos. En 2023 se recolectaron mas de 580 mil sachets, lo que ha
permitido fabricar y distribuir protectores aislantes desde los prime-
ros dias de frio de este afio. Para formar parte de esta iniciativa, se
puede dejar los sachets limpios en las cajas especialmente identifica-
das con la campaiia ubicadas en las siguientes direcciones de Sancor
Seguros y horarios de atencion (de lunes a viernes):

SANCOR SEGUROS Av. Cordoba 1776 9.30a17 hs.
Sucursal Capital Federal
SANCOR SEGUROS | México 139 9.30a17 hs.
Sucursal Capital Federal
SANCOR SEGUROS Av. Libertador 15802 9.30 a 17 hs.
Oficina Comenrcial 5an Isidro {esq. Roque Saenz Pefia)
SANCOR SEGUROS H. Irigoyen 501 9.30a17 hs.

Oficina Comercial Quilmes esq. Nicolas Videla.

SANCOR SEGUROS Av 13N 33y ke 10.30a 16 hs. |
Oficina Comercial La Plata entre calles 32 y 33.

SANCOR SEGUROS Colectora Panamericana 9.30 a 17 hs.
Oficina Comercial Pilar Km 53 (12 de octubre 785
Buenos Aires esq. Las Piedras)
SANCOR SEGUROS H. Yrigoyen 9976 930217 hs.

Oficina Comercial Temperley

Oficinas de Organizadores y Productores de Sancor Seguros en
Ciudad Auténoma de Buenos Aires y provincia de Buenos Aires per-
tenecientes a AOSS (Asociacion de Organizadores de Sancor Seguros) y
AMPASS (Asociacién Mutual de Productores Asesores de Sancor Seguros):

Natuche Seguros [ 2deabrila6-Garin | 10a13y16a20hs
Organizacién Montinl | Av. Varela 456 - Campana | 13.30a 17 hs,
Organizacidn Montini Colectora Oeste 810 - | Ballhs

Loma Verde
Organizacidn Montini Ay, S5an Martin 409 - Escobar Balihs
Marina Koenig | Nicasio Orofo 1110 P62 - | 10216 hs.
CABA
Organizacion de Seguros Cullen 5209 19 G - CABA 10217 hs,
Fénix | 1
Qrganizacidn Alcaraz A, Emilio Castro GORY - 10 3 18 hs.
| CABA |
Organizackén Subat Ituzaingd 1558 Locales 5 y 6i- 9al3yldal?hs
Lanus Este
Clawdio Lot #v, Boedo 1625 - CABA 102 18 hs,
Oscar Furman | A Libertador 3421 | 09.30a17.30hs,
| WVicente Liper. |
Elvira Monsalve Ay, Santa Fe 2940 - 1D - 14 218 hs,
| CABA, |
Orpnilaclmsuainl DIBGOI’\J 192 (ex 25 de Mayo) 10217 hs.
| 3B - City Bell - La Plata. | |
Raman Aquino Rivadavia 534 - Caiivelas | 9a13y14a17:30hs,
Marlela Cassani | San Martin 440 - Cahuelas | 9a16hs |
Cintia Nicalaci | 5an Martin 2848 Florida | 9218hs

Para conocer otros puntos adheridos y obtener mas informacién de la
campafa podés ingresar a https://elotrofrio.org.ar/

iEntre todos podemos aliviar #EIOtroFrio!

jSumate vos también!
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https://tinyurl.com/2xme2npe
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https://tinyurl.com/226m52vx
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https://tinyurl.com/27wmvsqz
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Airbnb y los Seguros: Desafios y oportunidades para los PAS

© La evolucién del mercado de alquileres temporarios con platafor-
mas como Airbnb obliga al sector asegurador a innovar. ;Cémo de-
ben responder los Productores Asesores de Seguros?

En un contexto de creciente complejidad en el que tanto las tecno-
logias como los cambios en los usos y hébitos de la gente han hecho
que el mundo asegurador tenga que adaptarse para seguir funcionan-
do, la situacién de los alquileres temporales y la popularidad de
servicios como Airbnb suman una dificultad extra para el PAS.

Mientras que en la Gltima década la llegada de la empresa creci6 a
sobremanera (pensemos que actualmente hay mas de 5 millones de
anfitriones y mas de 7,7 millones de anuncios activos en la plataforma
en mas de 100.000 ciudades y un total aproximado de 150 millones de
usuarios en todo el mundo), también lo hizo su impacto en las ciuda-
des. jLos resultados? Gentrificacion, encarecimiento de alquileres en
ciertas zonas de algunas de las ciudades mas visitadas en el mundo, y
también, recientemente, problemas con las poblaciones locales que
cuestionan tanto la sostenibilidad ambiental como la alteracién de la
cultura local debido a las hordas de turistas que viajan a sus paises.

Basta como botdn de muestra y noticia mas reciente, los ataques con-
tra turistas que ocurrieron durante la protesta convocada en Barcelo-
na, Espafia, hace unas semanas, bajo el lema «Decrecimiento turistico ya»
(con mensajes como «Tourism kills the city» o «Tourists go homey), se dis-
paré también, entre otras cosas, contra los alquileres tempora-
rios y especialmente Airbnb. Ya se habla inclusive de «turismofobiay
y es probable que este sentimiento se extienda cada vez por todo Eu-
ropa, no solo Espafia. También ya son varios los paises que vienen tomando
medidas regulatorias para limitar el uso de Airbnb a ambos lados del océano.

Estado de situacion y mercado asegurador

El mercado asegurador requiere también adaptarse a estas nue-
vas tendencias y el productor de seguros por su cercania al asegura-
do y su formacioén técnica tiene un rol fundamental en dicho cambio.
Respecto de la consulta sobre qué seguro hay que contratar en un
departamento de alquiler temporario del tipo airbnb, el punto clave
en esta cobertura es el asesoramiento, entendiendo que el mer-
cado se divide basicamente en la cobertura de viviendas parti-
culares y transitorias; y que cuando nos encontramos con clientes
que deciden alquilar en forma temporaria tipo airbnb debemos salir
del combinado familiar y migrar hacia una péliza integral de co-
mercio debido al cardcter comercial que implica esta modalidad
de uso, como primera medida.

«Esta modalidad de alquiler se profundizé luego de la cuarentena del 2020
donde la forma de vacacionar cambié por varios motivos, entonces quienes
tienen una casa en un barrio cerrado, un departamento en la costa atldntica
o0 una cabaria en Bariloche decidieron alquileres basicamente temporarios de
baja estadia. Comenzamos a recibir gran cantidad de consultas de colegas
que se veian en la necesidad de tener que anular pélizas vigentes de la seccion
combinado familiar y pasar a integrales de comercio, lo que generaba una
disconformidad general de los asegurados entendiendo que nuestra rigidez
contractual no estaba a la altura de lo que estaba pasando en el mercado
de alquileres quedando la sensacion de que nos cuesta aggiornarnos a estas
nuevas modalidades de consumoy, sigue Walter Pizzi, PAS y miembro
de la misma comisién técnica de AAPAS.

De esta manera, en un combinado familiar la cobertura de respon-
sabilidad civil hechos privados alcanza a los terceros en forma extra-
contractual pero, al tener alquilada la vivienda (tenga firmado o no el
contrato de alquiler temporario), debemos migrar a la responsa-
bilidad civil comprensiva por ser esta una actividad comercial para
cubrir a terceros, similar a los integrales de hosterias, hoteles. Para
cubrir a los inquilinos el propietario debe contratar una péliza
de responsabilidad civil de locacién o arrendamiento.

Algunas cuestiones a tener en cuenta:

¢ Dafios a piezas de Arte y objetos de valor existentes en la propiedad.
* En caso de tener embarcaciones de placer en la propiedad con uso
por parte de los huéspedes

* Daiios causados por mascotas (existen huéspedes que viajan con
sus mascota)

* Pérdida por cancelacién

* Robo a los bienes de los inquilinos *

(*) Hay algunas pdlizas disponibles en le mercado que cubren hasta un porcentaje
de la suma asegurada de robo contenido general, 20 0 25% en algunos casos.

Consejos para los PAS:

i{qué cosas debemos tener en cuenta?

Yendo a la practica e imaginando posibles escenarios que podrian
acontecer a los PAS, considerando rechazos de siniestros en este tipo
de circunstancias, ;como se deberia proceder?

«Un caso que nos hizo llegar un socio en un duplex alquilado en forma tem-
poraria, donde hubo una rotura de una reja de una ventana del patio por
la que entraron ladrones robando bienes muebles del asegurado, electrodo-
mésticos etc, se procedié a hacer la denuncia a la aseguradora y al llegar
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el liquidador y verificar que se trataba de un ‘inquilino’ no avanzé con la
liquidacidn y se rechazé el siniestro por reticencialagravacién del asegurado
por no haber declarado el uso comercial de la vivienda transitoria, ya que la
habia transformado en una actividad comercial. Aqui vuelvo al origen de la
problemadtica que estamos abordando, si hubiéramos tenido en cuenta que,
como mercado debemos adaptarnos a estas nuevas modalidades de con-
sumo empatizando con la sociedad, hoy tendriamos un cliente que segura-
mente estaria satisfecho», reflexiona Marcelo Garasini, coordinador
de la comisién técnica de AAPAS.

En conclusién consideramos que dicha cobertura debe contener
como minimo:

® Péliza Integral de Comercio: Actividad casa de Familia, Hosteria,
Hotel (esto depende de la descripcion del riesgo que tiene cada ase-
guradora ya que no hay uno especifico para el caso que nos ocupa).

* Seguro de Responsabilidad Civil Comprensiva, que puede ser
como poéliza independiente o dentro del integral de comercio, y apli-
car adiciones de cobertura de acuerdo al andlisis de riesgo que se
realiza previamente a la suscripcion.

® Seguro de Responsabilidad Civil Arrendamiento para cubrir a
los huéspedes / inquilinos temporarios.

* Ademas debemos poner en conocimiento a asegurados y asegura-
bles del caracter contractual de la actividad. Es deber de seguridad
del propietario, mantener calefones y equipos que se pueden dafar
con los mantenimientos preventivos correspondientes, y explicar el
concepto de los Institutos de Reticencia y Agravacion del Riesgo con-
sagrados en la ley de seguros.

En relacién a las coberturas de RC Arrendamiento disponibles en
el mercado hoy, es un tema que se esta estudiando y que incluso
desde AAPAS serd evaluado en las proximas reuniones de la comi-
sion técnica. La idea es proponer una péliza tnica, ya que hoy por
hoy el mercado no tiene este producto.

Galicia Seguros, en alianza con Bela Stralegy, presenta
un nuevo ro%)rama de formacion para el Deésarrollo
(omercial de Productores Asesores de Seguros (PAS)

\ O 4

© Galicia Seguros lanza un nuevo programa de Desarrollo Co-
mercial con el objetivo de potenciar el negocio de los Productores
Asesores de Seguros (PAS). Se realizara en formato presencial con
una duracién de 4 clases de 4 hs cada una (de 9 a 13hs), y esta diri-
gido a PAS que estdn iniciando su actividad.

«Vivimos en un entorno en constante cambio, donde las necesidades y de-
seos de las personas aseguradas evolucionan rapidamente. Estos cambios
coinciden con innovaciones significativas en productos y canales. En un con-
texto tan desdfiante, el productor de seguros necesita habilidades comer-
ciales avanzadas y un enfoque innovador de los negocios que vaya mds alla
del conocimiento técnico del seguroy, sostuvo Lucas Di Bin, Gerente
Técnico y Comercial de Galicia Seguros.

El programa fue especialmente disefiado para ayudar a los par-
ticipantes a ampliar sus habilidades comerciales incluyendo un
enfoque innovador del negocio que complementa sus conocimientos
técnicos del seguro. Ofrecera médulos enfocados en la identificacion
de segmentos de mercado con alto potencial, la aplicacién de técni-
cas avanzadas de venta, la optimizaciéon de la gestion con los clientes
asegurados y el desarrollo de la cartera. Ademas, posibilitara a los
PAS que se estén iniciando definir su modelo de negocio, mejorar sus
habilidades de venta y gestién de los clientes, desarrollar una marca
personal sélida e incrementar tu productividad y eficiencia.

Con esta iniciativa, Galicia Seguros reafirma su compromiso de
fomentar el crecimiento de su Canal de Productores, apoyiando-
los en su esfuerzo continuo por elevar la calidad del asesoramiento y
el servicio que ofrecen a los clientes.

La capacitacion estarad a cargo de Daniel Eduardo Cassieri, In-
geniero (UNLP), MBA por la UCEMA y Master en Economia
por ESEADE, ademas de Productor Asesor de Seguros. Con mas
de 30 afios de experiencia profesional, ocupé posiciones gerenciales
en dreas comerciales y en el directorio de empresas del sector ase-
gurador. A lo largo de su carrera, ha formado y capacitado a cientos
de asesores comerciales y fue conferencista invitado en seminarios
nacionales e internacionales sobre su especialidad. Actualmente es
director ejecutivo de la consultora Beta Strategy.

Los PAS que asistan a las 4 sesiones recibiran un certificado que acre-
dite su participacion y finalizacién exitosa del programa.

Detalles del Programa

® Duracién: 4 semanas, con sesiones de 4 horas cada una.

® Fechas: 6,14, 2| y 27 de agosto

® Horario: 9:00 a 13:00hs.

(Actividad exclusiva para PAS vinculados a Galicia Seguros).
Actividad no arancelada, pero con inscripcién previa.
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La SSN revoco la autorizacion para operar a Boston Seguros

BOSTON

SEGUROS

© A través de la Resolucion 335/2024 publicada en el Boletin Oficial
el jueves 25 de julio de 2024, la Superintendencia de Seguros de
la Nacion (SSN) revocé la autorizacién para operar en seguros
a Boston Compaiiia Argentina de Seguros Sociedad Anénima
(Cuit 30-50000111-5), con domicilio en Suipacha 268 3° piso.

En su articulo 2°, la Resolucién 335/2024 prohibe a Boston Se-
guros realizar actos de administraciéon respecto de sus Dis-
ponibilidades, a cuyos fines se dispone la Inhibicién General de
Bienes para alcanzar la totalidad de sus cuentas bancarias
incluyendo las cuentas corrientes, haciéndole saber que no po-
dra mantener en el rubro Caja importe superior al Fondo Fijo que
a la fecha haya aprobado, por lo que cualquier saldo que lo exceda
debe ser ingresado en cuenta bancaria a su nombre, dentro de las
24 horas habiles.

La revocacién de la autorizacién para operar en los términos del
articulo I° implica su disolucién automdtica en los términos del
articulo 163 inciso j) del Codigo Civil y Comercial de la Nacién y su
inmediata liquidacién forzosa, conforme los articulos 49, 51 y 52
de la Ley N° 20.091, articulo 167 del Cédigo Civil y Comercial de la
Nacién y articulo 101 de la Ley N° 19.550, debiendo abstenerse de
celebrar actos de disposicion de sus bienes como también los de
administracién que se le prohiben, hasta tanto la Superintendencia
de Seguros de la Nacion asuma su liquidacién conforme lo dispuesto
por el mencionado articulo 51 de la ley citada, bajo apercibimiento de
incurrir en las responsabilidades que pueda caberle segiin las normas
penales y las que corresponden a su régimen societario.

Se deja constancia de que la presente Resolucién es recurrible
en los términos de los articulos 83 y 86 de la Ley N° 20.091,
en cuyo caso, el eventual recurso de apelacion deberd presentarse
en soporte papel ante la Mesa de Entradas del Organismo, o bien,
a través de la modalidad TAD (Tramites a Distancia), como «Pre-
sentacién de descargos, contestacion de requerimientos e interposicién
de recurso directo Articulo 83 de la Ley N° 20.09/ ante la Subgerencia
de Sumariosy.

Considerandos

Algunos de los motivos expuestos por el Organismo de Control
que dieron lugar a revocar la autorizacién para operar a Boston Se-
guros son:

® Que la aseguradora, a mas de haberse sustraido a la obligacién de
honrar sus compromisos con asegurados y damnificados, en el marco
de una situacion financiera deficitaria que se le determinara, se puso
de manifiesto con severas irregularidades en materia de registracio-
nes, contabilidad, movimiento de fondos, gestién administrativa y
control interno, de suerte tal que a esta altura el desorden acreditado
implica que se ha colocado en una situacién de marginalidad normati-
va con la consiguiente imposibilidad de determinarse su real posicién
frente a las relaciones técnicas que le son exigibles.

* Que registré6 demora en el cumplimiento de sus obligaciones
de pago de montos de condena derivados de sentencias judiciales
firmes, con la gravedad que dicha circunstancia conlleva para sus
asegurados.

* Que la entidad registré un sin nimero de cheques rechazados por
falta de fondos y pedidos de quiebra y/o liquidacién forzosa en el
marco de |a Justicia Nacional de Primera Instancia en lo Comercial.

* Que en este contexto y oportunamente en el entendimiento de
que la situacion hacia presumir dificultad de liquidez ante la mora y/o
incumplimiento de pagos, se dicté la Resolucion RESOL-2024-155-
APN-SSN#MEC de fecha 21 de marzo, prohibiendo a Boston Segu-
ros realizar actos de disposicion respecto de sus inversiones, a cuyos
efectos se dispuso su Inhibicién General de Bienes.

* Que luego, habiéndose advertido irregularidades en la adminis-
tracién, se dicté la Resolucién RESOL-2024-183-APN-SSN#MEC
de fecha 12 de abril, a través de la cual se dispuso respecto de
la aseguradora la Prohibicién de Celebrar Nuevos Contratos
de Seguro.

* Que ambas resoluciones fueron confirmadas por la Excelentisima
Céamara Nacional de Apelaciones en lo Comercial -Sala A- con fecha
22 de mayo de 2024, a través de los Expedientes N° 7587/2024 y
7961/2024, respectivamente.

* Que posteriormente tuvieron lugar nuevos encuadres e imputacio-
nes que obedecieron a nuevas demoras e incumplimientos en el pago

de condenas judiciales firmes y liquidaciones de siniestros.

Texto completo Resolucién 335/2024

oncepto

Desde inicios del afio 2024, el

barrio portefio de Recoleta al-

berga a Savvy, un espacio que

cautiva por su elegancia, buen

gusto y sofisticacion, donde se
puede disfrutar de una cuidada oferta de
gastronomia y cocteleria, en un ambiente
intimo y especial. En el corazén de la Reco-
leta, Savvy pisa fuerte con una propuesta
gastronoémica cuidadosamente selecciona-
da, que combina exclusivos frutos del mar,

con carnes y platos con acento mediterra-
neo y toques de autor.

Savvy no es soélo un lugar para comer, es
una oportunidad para explorar nuevas fron-
teras gastronomicas, donde cada detalle de
su espacio estd cuidadosamente pensado.

Nombre

El nombre del lugar hace alusion a (el que
sabe) y se refiere a una propuesta «para
entendidosy». Inspirado en el concepto del
bon vivant francés, la premisa es que sus vi-
sitantes se abstraigan del ruido de la ciudad
y logren conectar con el placer. Para ello, se
ofrece una experiencia integral con un
estilo vanguardista.

Ambiente

Al llegar a la locacién en la calle Pacheco
de Melo 2814, se observa una fachada impo-
nente, minimalista y enigmatica, en la que
una gran pared gris con el logo de la marca

y una puerta alta invita a descubrir lo que se
esconde detras de ella. Al entrar, un patio
abierto con detalles finamente cuidados da
la bienvenida a los visitantes.

La ambientacién contempla un atractivo
jardin vertical, un sillén alargado en tonos
grises con cojines naranjas, mesas de ce-
mento alisado con sillas confortables -idea-
les para parejas o grupos pequefios- y una
llamativa barra de cocktails con una cuidada
iluminacion.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 767

La experiencia contintia en el salén principal,
un lugar de estilo refinado con una paleta de
colores sobria y densa a base de negro, gris
y beige. Luces tenues y musica soft crean una
atmosfera tan selecta como acogedora. Alli
se luce un mural con profundidad y dimensién
-que evoca a la naturaleza- y una barra de céc-
teles sobrevolada por modernas lamparas col-
gantes. En el espacio se distribuyen sillones de
cuero, comodas sillas y mesas en combinacion
con la decoracién y una mesa apartada, mas
intima y custodiada por paredes que hacen
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NOMBRE SAVVY Restaurant & Bar

DOMICILIO Pacheco de Melo 2814, Recoleta
Ciudad Auténoma de Buenos Aires,
Republica Argentina
| RESERVAS https://linktr.ee/savvy.ba

ESPECIALIDAD Cocina & Cocteleria de Autor

VARIOS Salén | Barra de Cocktails de Autor.
Patio interno con mesas al aire libre.
Cava de Vinos propia.
IG: @savvy.ba

HORARIOS Miércoles a Sabados de 19 a 02 horas.

las veces de cava de vinos, desde donde se
visualiza el patio exterior.

Gastronomia

La propuesta gastronémica es concreta y
comprende sabores Unicos y una impecable
presentacion. Hay lugar para exclusivos fru-
tos de mar, carnes y productos de la cocina
mediterranea trabajados con toques de au-
tor. Todos los platos se sirven con vajilla de la
marca Volf en tonos blancos y grises. «»



https://linktr.ee/savvy.ba
https://www.boletinoficial.gob.ar/detalleAviso/primera/311277/20240725
https://www.boletinoficial.gob.ar/detalleAviso/primera/311277/20240725
https://www.boletinoficial.gob.ar/detalleAviso/primera/311277/20240725

esca del dia

off de "o, espejo de salsa
de papas pay; o el Ojo de
bife con milhojas de papa. Uno de los prota-
gonistas del festin es la Tortuguita braseada
con puré trufado.

Sus Postres son el cierre perfecto y entre
las dulzuras se destaca el Volcdn de dulce de
leche con helado de pistacho; el clasico Flan de
leche condensada con crema de dulce de leche
y crema chantilly; 1a Creme Briilée y la Pavlova.

eria de Savvy bri-
enl ofrece cécteles

N Fashioned (Johnnie Walke SR
es y de autor, ademds de

, almibar y ahun

Vinagreta de mostaza,

je hongos; Pap re-
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A su vez, y de la mano de Valeria Mes-
sones, nace la carta de vinos que propone
etiquetas de bodegas de renombre y re-
conocidos winemakers, como Catena Za-
pata, Salentein, Riccitelli Wines, Ravera
Wines y mas.

Savvy se presenta como un espacio chic
e intimo que promete convertirse en el
destino predilecto para aquellos que bus-
quen relax y una experiencia gastronémica
especial. @

SANCOR
SEGUROS

Algunas cosas
cambian, otras no.

Gracias por seguir apostando a que

la revista argentina sea un medio
de informacioén, entretenimiento
y debate.

iFelicitamos a Revista Informe
Operadores de Mercado
por sus 32 anos de vida!

sancorseguros.com.ar OO

N2 de inscripcidon en SSN Atencion al asegurado Organismo de control ‘ @ SSN | SUPERINTENDENCIA DE

0224 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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TU TRANQUILIDAD CRECE.
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Mari ana
barcia

Soltera - 33 Afios - | Hija (Juana) - Signo Sagitario (04-12-1990)

Ejecutiva de Ventas Bahia Blanca de Rivadavia Seguros

SEGUROS
RIVADAVIA
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@UN HOBBY @;EN QUE PROYECTO NUNCA

Tocar la guitarra INVERTIRIA DINERO?

@LA JUSTICIA En un videoclub

Lo mds importante @EL PASADO

@SU MAYOR VIRTUD Pasado

Compromiso @EL DOLAR

@LA SEGURIDAD Por las nubes

Me preocupa @LE TENGO MIEDO A...

®AVION 0 BARCO Los roedores

Avidn ®L0S HOMBRES EN EL TRABAJO

@VESTIMENTA FORMAL O SON MEJORES QUE LAS MUJERES ®;QUE MALA COSTUMBRE @DIOS

INFORMAL Las capacidades no se miden por LE GUSTARIA DEJAR? Fiel compafero

| Jeans y remera el género Tabaco @MI MUSICO PREFERIDO ES...

@UN SER QUERIDO @EL FIN DEL MUNDO @®UN PROYECTO A FUTURO Luis Alberto Spinetta

Mimama Una incertidumbre Viajar ®EL CLUB DE SUS AMORES @UN MAESTRO

®ACTOR Y ACTRIZ ®UN PERSONAJE HISTORICO ®;QUE COSA NO PERDONARIA Boca Juniors Diego Wiadimir Tscherwinski
John Adams y Esther Goris Eva Perdn NUNCA? @EL PERFUME ®UNA CONFESION

@UNA ASIGNATURA PENDIENTE | @EN COMIDAS PREFIERO... La mentira Good Girl, Antonio Banderas Duermo con ventilador todo el afio
Ser Abogada Asado @®LA CULPA ES DE... @®LA MUJER IDEAL porque el ruido me relaja

®LA MENTIRA MAS GRANDE @®UNA CANCION Mia No existe @NO PUEDO

Que voy a planchar «Hasta la Raiz» @MEJOR Y PEOR PELiCULA @RED SOCIAL PREFERIDA Decir «No Puedo»

@NO PUEDO DEJAR DE TENER... | ®PSICOANALISIS QUE VIO ULTIMAMENTE Instagram ®EL GRAN AUSENTE
Tiempo Uil La Sociedad de la Nieve / @®SI VOLVIERA A NACER, SERIiA El miedo

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE @ME ARREPIENTO DE... No la recuerdo por ser tan mala Mariana Garcia @MI PEOR DEFECTO ES
RECUERDE HASTA HOY Nada ®LA TRAICION ®UN SECRETO La impaciencia

Atrapar bichos de luz @LA INFIDELIDAD No ha lugar Es secreto @MARKETING

@SU RESTAURANTE FAVORITO No permitida @MI MODELO PREFERIDA... ®;QUE ES LO PRIMERO Imprescindible

PARA CENAR ®ESTAR ENAMORADO ES... Mi hija QUE MIRA EN UN HOMBRE? ®;QUE REGALO LE GUSTARIA
El Mundo de la Parrilla, Bahia Blanca | Hermoso ®;CUAL FUE EL ULTIMO La cara RECIBIR?

®LA MUERTE ®LA CORRUPCION LIBRO QUE LEYO? ®EN DEPORTES PREFIERO... Flores

Un dilema Erradicarla «Muchas Vidas, Muchos Maestros» Bdsquet @;QUE TECNICA DE

@®EL MATRIMONIO ®UN RIESGO NO CUBIERTO @®SU BEBIDA PREFERIDA @®EL LUGAR DESEADO PARA RELAJACION TIENE?

Lindo gesto La deslealtad Cerveza VIAJAR Respiracion con mdsica

®LA INFLACION ®EN TEATRO ®EL AUTO DESEADO Playa y sierras juntos @DE NO VIVIR EN ARGENTINA...
Mal acostumbrada Bandas musicales Jeep Renegade ®;QUE ES LO QUE MAS APRECIA /QUE LUGAR DEL MUNDO
@®TENGO UN COMPROMISO CON... | @ ESCRITOR FAVORITO @UN FIN DE SEMANA EN... DE SUS AMIGOS? ELEGIRiA?

Mi familia y mi trabajo Brian Weiss Cérdoba Lealtad Uruguay

BBVA

Seguros

Cotiza tu
Seguro de Hogar
100% online

Seguro de Hogar

0800- BEE 840 0

www.argentina.gob.ar/ssn
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