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EDITORIAL

Nos encontramos insertos en un
escenario nunca pensado, atravesados por

una pandemia que, nacida en China, se esparce
por el mundo.

Hemos tenido la suerte de que nuestro gobierno
actuara responsablemente y en forma inmediata.
Esto hizo que en nuestro pais no adquiera la grave-
dad, por lo menos hasta el momento, como sucedio
en otros paises.

Ante este contexto, a nosotros nos concierne
entender cémo debemos responder en nuestra
actividad como Productores Asesores.

Con clientes que en muchos casos ven compro-
metida totalmente su actividad econémica, como
asi también con el desafio de manejar nuestras
oficinas a distancia.

Desde AAPAS, rapidamente nos comunicamos
con los organismos de control y con las asegura-
doras, para que den mensajes concretos sobre el
rol del seguro en la pandemiay como actuar en el
marco del aislamiento social obligatorio.

No podemos entender el empecinamiento de
ciertos medios de comunicacién para desprestigiar
a nuestro sector, mal informando a la sociedad
sobre los alcances de la cobertura, para luego con-
tinuar con laimprudente obligacion de bajar costos
sin analisis técnico alguno.

El mercado hoy debe afrontar pérdidas de
polizas, debido a la inactividad de muchas
industrias y comercios, rebajas de cuotas, caidas
de cobranza y, en Riesgos del Trabajo, con el
traslado de una parte de casos de coronavirus.
Esto Ultimo, no contemplado en las tasas de los
contratos vigentes, sumado a que desconocemos
si sera suficiente el fondo de reparo existente
para afrontar esas contingencias.

¢Hay alguna intencionalidad en todos estos
comentarios mediaticos? Realmente, no tenemos
la respuesta, pero no creemos que sea solo cir-

cunstancial. Si bien debemos destacar que hemos
recibido el permanente apoyo de las compafiias
de seguros durante todo este periodo, lo cierto es
que fuimos solamente los Productores Asesores de
Seguros quienes alzamos la voz.

Si. Hemos hecho escuchar la voz del PAS desde
el primer dia, desmintiendo cada uno de estos
embates. Desde la exclusion de cobertura para
los que tenian la prohibicion de circular, hasta la
obligatoriedad de los descuentos. Siempre, con el
objetivo de defender nuestra actividad y a todo el
mercado asegurador. Lamentablemente, el nivel
de respuesta no subsana el dafio realizado, pero
deben estar tranquilos que no hemos estado calla-
dosy logramos aparecer, dar la cara'y responder en
diferentes medios.

Asimismo, ante la exigencia de algunos bancos
de contratar un seguro como condicion del otorga-
miento de un crédito a nuestro cliente, o bien con el
argumento de rebajar la tasa, hemos realizado una
presentacion a Defensa de la Competencia. Este
organismo nos exige acercarles denuncias concre-
tas de este accionar, y por ello hemos habilitado un
sitio web (www.denuncias.com.ar) para que cada
PAS pueda cargar alli sus casos.

Los Productores Asesores tenemos que seguir
manteniendo alrededor de 150.000 empleados,
pagando alquileres y gastos, por lo cual no
podemos admitir rebajas en nuestros ingresos
mas que la derivada de la paralisis econémica
de las empresas clientes.

En estos momentos, donde los 0800 de otros
simples vendedores del mercado no responden,
LOS PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS
ESTUVIMOS, ESTAMOS Y SEGUIREMOS ESTANDO
AL LADO DE NUESTRO CLIENTE DURANTE
TODO ESTE PERIODO DE PANDEMIA, AQUI EN
ARGENTINAY EN CADA LUGAR DEL MUNDO
DONDE DIGNIFICAMOS NUESTRA PROFESION. mm

ROBERTO SABA, Presidente de AAPAS
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Acciones en
el marcodela
cuarentena

CANAL DE DENUNCIAS

ALERTA POR POSIBLES
ABUSOS BANCARIOS

Araiz de diversas

denuncias elevadas

por Productores

Asesores de Seguros,

que han detectado

competencia desleal

y practica abusiva por

parte de algunas

entidades

financieras,

aprovechandose de

Su posicién

dominante en estos

momentos de crisis

econoémica, déonde

solicitan al cliente que contrate o traspase su seguro con el fin de
brindarle un crédito a una tasa subsidiada, se generé un canal de
denuncias para lograr tener pruebas y documentacién para poder
remitirlas a las autoridades competentes. Haciéndose eco de lo
advertido por la Confederacion Panamericana de Productores de
Seguros (COPAPROSE) donde se visualiza la misma practica en el
resto de Latinoamérica, Espafia y Portugal, AAPAS en conjunto con
Asociaciones de Productores de todo el pais, han puesto a
disposicion de los PAS en particulary la sociedad en general, el sitio
web: www.denuncias.com.ar. Alli se pueden realizar las denuncias,
aportar imagenes de emails o WhatsApp, audios o documentacién
por escrito de la entidad financiera donde le solicitan a su cliente que
contraten o pasen sus seguros existentes con ellos. Se recomienda
consignar nombre de la entidad, sucursaly provincia, todo lo cual se
puede hacer de forma anénima, incluyendo tan sélo un correo
electronico por si se requiere informacién complementaria.
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Pese al contexto de restricciones producto del
aislamiento social obligatorio derivado del COVID-19,
AAPAS sigue muy activa a través de plataformas
digitales, acciones varias en defensa de los PAS y

de los asegurados, presencia en medios y llevando
cultura aseguradora en un contexto de necesidad de
informacién precisa y veraz.

IMPLICANCIAS DEL SEGURO
EN CUARENTENA

Desde la Comisién Directiva de AAPAS, apenas comenzado el
aislamiento social obligatorio, se han mostrado proactivos,
buscando llevar claridad y tranquilidad con relacién a las
coberturas de seguros, en particular, de automotores. Eso se debid
a que desde el arranque mismo de la cuarentena han circulado
WhatsApp y se ha visto a diferentes personalidades en los medios,
comentando que el seguro no cubrira a quienes usen su vehiculo
sin estar encuadrados en algunas de las excepciones previstas por
decreto. En ese sentido, AAPAS destacé y recomendd el efectivo
cumplimiento de la cuarentena, informando a través de diferentes
medios a la sociedad que las aseguradoras deben respetar los
contratos de seguros oportunamente pactados, brindando las
coberturas estipuladas en cada péliza. En caso de dudas, se
aconsejé como siempre el contacto con su Productor Asesor de
Seguros, cuyo rol se realza alin mas en situaciones como las que
estamos atravesando en la actualidad, quien es su profesional de
confianza e interlocutor para la aseguradora.
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CORONAVIRUS

ALCANCE DE COBERTURA EN SEGUROS DE VIDA

Las aclaraciones de AAPAS, siempre muy cerca todas las novedades que surgen en
relacion al impacto del COVID-19 en el mercado asegurador, también surgieron para
clarificar algunos aspectos vinculados con los Seguros de Vida. Dado que han circulado
versiones sobre la falta de cobertura de fallecimiento por coronavirus, se dejo6 en claro que
la mayoria de las compafiias de seguros de vida consultadas por la Asociacién no tienen la
exclusion por pandemia, cubriendo entonces este riesgo. Vale aclarar al respecto que en
adicionales de la cobertura principal (internacion, trasplantes, etc.) pueden existir
diferencias entre las aseguradoras segun sus contratos emitidos, pudiendo considerarla
enfermedad grave o no, por ejemplo, segun la péliza en cuestion.

VOZ AUTORIZADA

PRESENCIA DE AAPAS EN LOS MEDIOS

La Asociacion Argentina de Productores Asesores de Seguros viene siguiendo de

cerca todo lo que tiene que ver con las implicancias del coronavirus en el

mercado asegurador, buscando llevar claridad en la informacién,

profundizando especialmente en este contexto todo lo que hace al alcance

de coberturas, descuentos, cultura aseguradora y al asesoramiento

profesional. Ante la desinformacion y fake news que impactaban en la

imagen del sector, sus directivos estuvieron presentes en diferentes medios

de comunicacién. Roberto Saba estuvo presente en 100% SEGURO, y en los

programas radiales “El Seguro y la Prevencion” y “Prensa Aseguradora”, y en

diferentes medios masivos, al igual que Sebastian Del Brutto, que en una nota de

Pagina 12 explicé cuales son las mejores opciones en los casos en los que se

necesite bajar el costo del seguro o cuando el auto esté inutilizado. “Hay mucho

oportunismo y aprovechamiento de algunas empresas para ofrecer descuentos para captar
mercado y otras quieren darle un beneficio a sus clientes con descuentos por la responsabilidad
civil, ante la menor siniestralidad. Lo que mas piden los clientes es rever sus pélizas, sobre todo
los que tienen contra Todo Riesgo”, explicé Del Brutto en la nota. Por otro lado, Walter Worner,
docente de AAPAS, estuvo en 100% SEGURO para explicar todo lo que hace a las exclusiones y alcances
de coberturas en seguros de vida.

DOMINGO BIDART

DOLOR POR EL FALLECIMIENTO DE EX PRESIDENTE DE AAPAS

El domingo 12 de abril/2020, fallecié6 Domingo Bidart, quien se desempefiara como presidente
de la Asociacién Argentina de Productores Asesores de Seguros entre 1985y 1987. Fue un gran
presidente que, entre otros logros, impulsé y logré que por primera vez en el mercado
asegurador argentino se publiquen los estados contables de las compaiiias de seguros. Un
sentido pésame a sus familiares y allegados.
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AGENDA

AAPAS PRESENTE

NUEVAS AUTORIDADES EN LA ANSV

El pasado 27 de febrero/2020, se llevé a
cabo la reunién del Consejo Consultivo de la
Agencia Nacional de Seguridad Vial, en la
cual se presentaron a las nuevas
autoridadesy las distintas areas que la
componen. El encuentro fue liderado por el
designado Director Ejecutivo de la ANSV,
Pablo Martin Carignano, quien presenté a
parte de su equipo. Desde AAPAS se les
plante6 a los nuevos funcionarios que
mejoren la comunicacién con el consejo y
que consulten con el mismo el lanzamiento
de campanfias para poder opinar al respecto.
“Ademas, se les solicité trabajar mas en
educacioén vial, en controles y en la punicién
para reducir la cantidad de siniestros viales”,
explicaron Maria Estela D’Amelio y Susana
Lassalle en representacién de la Asociacion.

PRE CUARENTENA

TARJETA ALIMENTARIA

AAPAS LAPLATAY LA SOLIDARIDAD SOCIAL

Desde fines del afio pasado, AAPAS La Plata, en conjunto con las organizaciones
empresarias, profesionales y sociales de la Ciudad de las que es miembro activo, en
conocimiento de la amplia convocatoria de las politicas publicas sociales que se estan
generando en pos de erradicar el hambre y la pobreza, sigue participando activamente de la
implementacion de diversas actividades del Plan Alimentar. Los directivos de AAPAS,
Graciela Abraham y Mario Turkenich, emprendieron diversas acciones en ese sentido, por
ejemplo, coordinando con los Centros Comerciales la disponibilidad de que los comercios
adheridos retinan las condiciones para recepcionar la Tarjeta Alimentar. En este marco, han
encarado innumerables entrevistas con funcionarios, organismos, entidades financieras y
medios periodisticos, buscando aclarar los alcances conceptuales y operativos, y las
modalidades de distribucién de las tarjetas alimentarias.

PRESENTE EN EL XVI CONGRESO INTERNACIONAL ALASA

AAPAS particip6 del XVI Congreso Internacional ALASA que se realizd
del 9 al 12 de marzo/2020 en el hotel Intercontinental de la ciudad de
Mendoza, con mas de 400 asistentes. Fue uno de los ultimos eventos
sectoriales, antes de la suspensién masiva producto del coronavirus.
Alli participaron Roberto Saba y Nicolas Saurit Roman, en un
encuentro que buscé reforzar la promocioén al seguro agropecuario
como un insumo bdsico para el productor rural, que le permite
protegersey tener respaldo econémico frente a las diversas
contingencias que pueden amenazarlo, beneficiando asi a toda la
cadena de valor.
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I ACTIVIDADES COLUMNA DE OPINION

SEGUROS EN CUARENTENA:

“Oportunismo,
sentido social,
fake newsy
falta de union:
Una Tormenta
Perfecta”

Por

NICOLAS SAURIT ROMAN
Secretario de la Asociacién
Argentina de Productores Asesores
de Seguros (AAPAS)
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Cumplido el primer mes en aislamiento social obligatorio, el mer-
cado de seguros parece estar en el foco de todos. En los medios se informa
livianamente de descuentos cuasi obligatorios, de normativas inexistentes
e interpretaciones errdneas de la ley.

Un mercado que venia castigado financieramente, esta por pasar su
“Tormenta perfecta”.

Pero...

{Como se desato?
{Cuales fueron las condiciones propicias para ello?

Podemos argumentar que no fue por una unica variable sino por una
serie de hechos: apariciones en los medios de personas involucradas con
el sector, mensajes por redes sociales y grupos de WhatsApp, columnas de
economistas, testimonios de “opindlogos” y hasta notas de medios masivos.

El descuento “obligatorio” se transformé rapidamente en un disparador
de noticias. Noticias que desde ya venden, que son ideales para re-twittear
y que se viralizan rapidamente.

Pero existe algo atras, algo que influy6 para que se desencadene este

escenario actual.
Algo que no pasa en otros mercados, como el
de Bancos o Prepagas, por citar sélo algunos.
Esto desentrafia la falta de poder de
lobby, la falta de unién de las aseguradoras.

Una vez mas, el silencio y la falta

de comunicacién corporativa permitio
que “otros”, con poco (muy poco...),
influyan fuertemente sobre laimagen
de nuestro sector.

Un directivo de una aseguradora
me comento al respecto: “Pero esto es
histérico, siempre fue asi”...

Esperemos que, entre tantas cosas
que dicen que esta pandemia cambiara,
los representantes de las cdmaras del
sector entiendan -y entendamos- que sin
union, sin participacion activay sin un
mensaje claro seguirdn habiendo mas
“Tormentas Perfectas”. ==
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ViA ZOOM

EN EL MARCO DEL COVID-19

Debate online con170
Productores a traves
de videoconferencia

Competencia desleal, alcance

de coberturas, caida de ingresos,
flexibilizacion de las restricciones
que sufre el seguro y otras
preocupaciones de los PAS por el
impacto de la pandemia fueron
los ejes de un debate abierto
realizado por la Asociacion
Argentina de Productores Asesores
de Seguros bajo la modalidad de
videoconferencia.

COMPETENCIA DESLEAL

Otro de los puntos abordados fue la
competencia desleal de ciertos bancos en
materia de seguros, que coersionan a los
clientes que solicitan los créditos a tasa
subsidiada del 24% que lanzé el gobierno.
“Los bancos estan dando los créditos a los
clientes y nos sacan los seguros asociados
a nosotros. Esto estd empezando a pasar.
En mi caso personal, he perdido una
empresa de 200 capitas que pidié un

crédito y fue obligado a contratar la

El presidente de AAPAS, Roberto
Saba, junto a otros directivos de la entidad,
moderd una charla online por la plataforma
Zoom para cerca de 170 Productores
Asesores de Seguros. Todos dieron su mirada
y sugerencias sobre varios temas que hoy
preocupan en esta época en la que el
mercado se ve asechado y muy afectado por
la cuarentena ocasionada por el coronavirus.

Una de las problematicas planteadas
fue la polémica que se armé en la opinién
publica alrededor de las supuestas
exclusiones de cobertura durante la
cuarentena que se implemento a fin de
contener el avance del COVID-19.

“Nosotros salimos rdpidamente con un
comunicado para llevar tranquilidad al
mercado y la sociedad sobre los alcances
de las coberturas durante la cuarentena.
Habia muchas dudas sembradas al
respecto y lo que se hizo y buscamos hacer
es salir a los medios masivos para dejar un
mensaje claro en este sentido”, explicd
Saba, quien reiter6 la necesidad de ampliar
la exposicién mediatica en el territorio
nacional, aprovechando ello para resaltar
el rol del Productor, que permanece al lado
de cada cliente sin importar el horario,
mientras los bancos y las compafiias de
electrodomésticos estan cerrados.
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cobertura de seguros con el banco”, revelé
Saba. Y aclaré que estan trabajando para
presentar una denuncia con pruebas
concretas del caso.

En la videoconferencia se repasaron
varios casos de esa indole, que van en
contra de las leyes de Defensa de la
Competencia. Los representantes de AAPAS
invitaron a todos los Productores que sufran
situaciones similares a acudir a la Comision
de Defensa del Productor que tiene la
entidad. En complemento, vale recordar
que, junto al resto de las Asociaciones de
Productores, ya se habilit6 la web www.
denuncias.com.ar para que se puedan subir
las denuncias correspondientes, aportando
datos y documentacion para asi elevarlo a
las autoridades competentes.
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Al respecto, Marcelo Garasini, ex
presidente de AAPAS, recordé que desde
hace mas de 30 afios viene realizando este
tipo de reclamos, y destacé la importancia
de presentar estos casos ante Defensa de
Competencia, tanto con expedientes
armados, como con una nota institucional
en la que se alerte sobre la situaciéon que
enfrentan los proveedores del Estado en la
Provincia de Buenos Aires. “Hoy hay jueces
que estan fallando a favor de los Producto-
resy tiene validez una presentacion de este
tipo, sin importar que el oponente sea una
organizacion muy fuerte”, resalto.

FLEXIBILIZACION DE LA CUARENTENA
“En el reclamo de liberar nuestra actividad,
todas las cdmaras han firmado, por primera
vez, un reclamo conjunto que se presenté a
la SSN a la que incluso se adhiri6 la UART”,
explico Saba sobre la posibilidad de que los
PAS puedan ser incluidos dentro de las
actividades exceptuadas. Destaco, en este
sentido, la presentacion realizada en primera
instancia por FAPASA, y luego en esa linea la
presentacién que realizaron las camaras, y
en este Ultimo caso “fue muy positivo que se
haya incluido en la misma la necesidad de
los Productores de empezar a operar”.

Si bien luego de ello se elevé un protocolo
firmado por las seis asociaciones empresa-
rias a la secretaria de Finanzas para empezar
a liberar ciertas actividades para PAS y
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aseguradoras, lo cierto es que por el
momento el Gobierno no avanzé en ese
pedido, salvo en el caso concreto de ciertas
provincias, donde cada jurisdiccion puede
avanzar en ciertas flexibilizaciones.

Mas alla de eso, los Productores presenta-
ron una propuesta por su cuenta al goberna-
dor de la Provincia de Buenos Aires y al jefe
de gobierno portefio. “Las compafias
reclaman poder atender dentro de sus
oficinas con cierta cantidad de personal.
Nosotros estamos planteando que se permita
con limitaciones segln la terminacion de las
matriculas”, detall6 sobre este tema.

La idea es buscar una solucién que llegue
mas temprano que tarde pensando en los
asegurados y en los Productores, que hoy
enfrentan no solo un parate en la produccion,
sino también muchas cancelaciones.

En reiteradas ocasiones, los Productores
asistentes al chat resaltaron la importancia
de aprovechar la situacion actual para estar
mas que nunca para estar cerca del cliente en
este momento critico, aprovechando todas
las herramientas informaticas disponibles.
“Los Productores estamos siempre y no
somos como los bancos, para quienes ellos
son un nimero mas, y ello se ve hoy mas que
nunca”, coincidieron.

REDUCCION DE CUOTAS Y COMISIONES
En este contexto inédito y complejo, los
Productores enfrentan el problema

adicional de que las bonificaciones
implementadas por las aseguradoras para
el pago de seguros en cuarentena, en
muchos casos, se traducen en menores
comisiones para ellos.

“Las compafiias esta tratando de retener a
los clientes de todas las formas posibles y la
baja de primas es una de ellas, pero la
mayoria lo esta haciendo a través de los
Productores. Es decir que son los PAS los que
estan determinando cuanto se le baja la
prima a cada cliente”, explico Saba, quien
pese a ello, alert6 que algunas voces ajenas
al mercado estén saliendo en distintos
medios a decir que esto deberia ser imple-
mentado de forma obligatoria a todas las
empresas y clientes por igual.

Otras de las consultas que se dieron en
este encuentro virtual fue sobre el pago 'y
la obtencién de matricula por parte de los
Productores. En respuesta a esta consul-
ta, desde AAPAS aclararon que los cursos
de capacitacion continuada (PCC) estan
suspendidos por todo este semestre y los de
obtencion de matricula (PCA) se estan dando
de forma remota. “Se postergé el pago de la
matricula de este afio, que deberian haber
pagado recientemente hasta el 30 de junio y
se congelo el precio de la misma en el monto
vigente a diciembre de 2019”, agregaron, invi-
tando a quienes tienen dudas a consultar con
la Asociacién a través de los canales digitales
que la misma tiene abiertos a tal fin. ==
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INSTAGRAM LIVE

MANO A MANO

Jiménez de Andrade:
“La pandemia marcara
un antes y un despueés
en nuestro mercado”

Sebastian Del Brutto, Vicepresidente
de AAPAS, fue el moderador de una
charla en vivo realizada por AAPAS
desde Instagram, con Elena Jiménez
de Andrade, presidente del Consejo
GCeneral de Colegios de Mediadores de
Seguros de Espana y proxima presi-
dente de la Federacion Mundial de In-
termediarios de Seguros. La situacion
del pais ibérico, sus puntos de contac-
tos con lo que sucede en Argentina y
lo que se viene en el negocio asegura-
dor en la era post COVID-19.

El pasado 15 de abril/2020, la Aso-
ciacion Argentina de Productores Asesores
de Seguros (AAPAS), organiz6 una nueva
charla en vivo desde su cuenta de Instagram
@_aapas. La cita fue con Elena Jiménez de
Andrade, presidente del Consejo General

de Colegios de Mediadores de Seguros de
Espafia, miembor de la Comisién Directiva de
COPAPROSE y presidente entrante 2021 de

la Federacion Mundial de Intermediarios de
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Seguros (WFIl, World Federation of Insurance
Intermediaries).

Sebastian Del Brutto, Vicepresidente
de AAPAS, estuvo a cargo de la entrevistay
traslad6 algunos interrogantes que surgieron
desde la Comision Directiva de la Asociacion,
para conocer cdmo se esta viviendo el im-
pacto de la pandemia en el sector asegurador
espafiol. Al comenzar la charla, Elena resalté
la capacidad que tiene el ser humano para
sobreponerse y adaptarse a esta nueva
realidad, remarcando la solidaridad de la
sociedad espafiola en el dramatico contexto
que vive el pais.

Vale destacar que el Consejo General
de Colegios de Mediadores de Seguros de
Espafa que ella preside, es la institucion
que representa a todos los Productores y
Corredores de Seguros de Espafia. “El Consejo
representa al colectivo de 5.000 corredores de
seguros y 90 mil productores. Esta actividad
representa el 5,3% del PBl y el afio pasado
recaudo 64 mil millones de euros en primas.
Los corredores Intermedian cerca del 42% de
las primas, pero en seguros multirriesgo lo
hacen en un 70%, el cual se encuentra en alza
y es muy s6lido”, detallé Andrade.

También hablaron sobre su futura presi-
denciay representacion en la WFI, la cual
debi6 posponerse a causa de la pandemia. “El
organismo representa cerca de medio millén
de intermediarios en los 5 continentes, lo cual
es muy gratificante y genera mucha respon-
sabilidad”, afirmé. Por otro lado, el vicepre-
sidente de AAPAS, quien ademas es vice de
COPAPROSE, le pregunté sobre las primeras
dificultades que advirtieron desde el Consejo
cuando inicid la pandemia. “Como la sede
esta en Madrid y el gobierno venia dilatando
el confinamiento, decidimos adelantarnosy
decretarlo una semana antes, para proteger
la salud de los empleados y como muestra
ejemplificadora”, apunté la funcionaria.

“Establecimos un sistema de informacién
unificada, enviando mdltiples circulares para
trasladar las medidas del gobierno y lanzar-
nos a los medios de comunicacion para con-
tar qué estdbamos haciendo, y cuales eran
los peligros mas inmediatos que estabamos
viendo. Tengo que decir que las compaiiias
del sector asegurador espaiiol han reaccio-
nado de una forma absolutamente ejemplar
desde el primer momento”, destacé. A su vez,
comenté que se llevé a cabo un plan de con-
tingencia para evitar la caida de los clientes,
facilitando los pagos, donde incluso algunas
compaiiias excluyeron los pagos durante el
estado de alarma.

Uno de los temas que mas preocupa a
todo el sector, es el seguro automotor. Sobre
este punto, Andrade expres6 que a pesar de
que la ley espaiiola indica que los siniestros
no son cubiertos en una situacion de alarma,
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las compaiiias decidieron cubrirlos para
favorecer a sus abonados.

“En Espafia no estamos con muchas anula-
ciones en los seguros de autos, pero la nueva
produccién esta absolutamente paraday no
se emite casi ninguna péliza nueva. El proble-
ma grave lo tendremos en materia de reclama-
ciones en septiembre o en octubre, cuando se
levante la cuarentena, con los comercios y las
PyMEs que hayan tenido que cerrar. Se prevé
una caida del 8% de PBly el mayor paro de la
historia de Espafia”, pronostico.

Por otro lado, aseguré que las empresas
espafiolas de seguros han invertido mucho
en digitalizar sus canales con los clientes,
favoreciendo la cobranza con tarjeta o el
aplazamiento en el pago de los seguros. En
cuanto a la ayuda del Estado, dijo que el

gobierno ha establecido una linea de crédito
para los auténomos y las PyMEs a través de
las autoridades financieras.

Del Brutto también le consulté sobre el
cambio que traera aparejada esta crisis en la
manera de moverse y trabajar. Para Andrade
el cambio sera total. “Yo creo que esto marca-
ra un antes y un después en nuestro mercado,
ya nunca volvera a ser lo mismo, no s6lo
en lo econémico y los habitos de consumo,
sino también en la forma de operar con los
clientes, porque hemos aprendido a traba-
jar desde la tecnologia con el cliente y ellos
también lo demandaran. Extrafio los abrazos
y la presencia personal, pero vamos a agilizar
mucho las tareas. Aprenderemos nuevos
habitos y formas de relacionarnos”, reflexion6
sobre el nuevo escenario.

Llegando al final, se abri6 un espacio de
preguntas para los participantes del vivo. Un
tema resonante fue la viabilidad de la venta
de seguros de vida por teleconferencia. “En
este contexto, los seguros de vida y de salud
son de los pocos que se estan pudiendo ven-
der por teleconferencia, pero también con
firmas digitales ya que no se pueden emitir
sin una solicitud bien firmada”, detallo.

Para concluir, Elena destaco que en mo-
mentos como estos, la union de las asociacio-
nes de Productores es fundamental. “Ustedes
desde AAPAS son una voz muy potente, muy
fuerte. Pueden mover muchas cosas. Bus-
quen la unidad con todos sus colegas porque
eso va a hacer mucho mas potente lavozy la
fuerza. Esta unién en Espaiia estd siendo algo
historico”, finalizo. ==
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FABRICIO BALLARINI

Coronavirus,
neurociencias

y seguros

Fabricio Ballarini, reconocido
bidlogo, investigador y cientifico del
CONICET, fue entrevistado en vivo
por Instagram por AAPAS Jévenes
y respondié interrogantes sobre

la actual pandemia. De la misma
participaron mas de 1550 personas
desde sus casas, con cerca de 300
usuarios en simultaneo. asegurador
en la era post COVID-19.

———— Elviernes 3 de abril/2020, la
Asociacion Argentina de Productores Ase-
sores de Seguros, armoé una charla en vivo
desde su cuenta de Instagram @_aapas,
con Fabricio Ballarini, reconocido biélogo,
investigador y cientifico del CONICET, para
responder interrogantes de la gente sobre
el coronavirus.

La charla fue organizada por la Comi-
sion AAPAS Jovenes, con el objetivo de
aportar informacién de calidad a la socie-
dad. Martin Caeiro, coordinador de la Co-
mision, llevé adelante la entrevista, con la
colaboracién de Pablo Icardi, Natalia Calvi,
Hernan Maidana y Francisco Farifia. Tuvo
una gran repercusion, ya que participaron
mas de 1550 personas desde sus casas, con
cerca de 300 usuarios en simulténeo.

“Fue un hecho inédito para AAPAS virali-
zar un contenido digital de esta magnitud y
en este contexto. Nos dimos cuenta que la
situacion que hoy estamos a nivel planeta,
requeria hacer alguna accién y nos pareci6
super oportuno convocar al Dr. Fabricio
Ballarini, quien nos acompafd a través de
diferentes charlas en el afio 2018 y 2019 en
todo este trayecto”, comenté Caeiro.

Al arrancar el vivo, Ballarini dijo que la
llegada del coronavirus al pais y el creci-
miento de las “Fakes News”, fue lo que lo im-
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pulsé a crear un canal
digital de preguntasy
respuestas denomina-
do “Corona Consultas”,
ideado junto aun
grupo de profesionales
de diversas disciplinas, donde los internau-
tas envian sus inquietudes. “Se me ocurrié
de casualidad. Yo respondia preguntas que
me hacian familiares y amigos. Pero observé
que habia un sinfin de noticias falsas sobre
el tema. Ademas, hay preguntas que para
muchos parecen simples, pero que para
otros son muy complejas. Y si esas personas
no toman ciertas medidas de seguridad,
pueden afectar a todos. Hoy somos 15
especialistas argentinos que desde distintos
puntos del mundo estamos constantemente
respondiendo cuestiones sobre el COVID-19
y sus efectos en la vida cotidiana”, relato
Ballarini, quien entre otras funciones se des-
empeina como director del departamento de
biotecnologia del Instituto Tecnolégico de
Buenos Aires (ITBA).

Entre las multiples preguntas que le
llegaron, el biélogo dijo que no existe una
respuesta a nivel global o un analisis muy

“Hoy desde nuestras
asas hay que tratar
e informarse lo justo
y hecesario, y tenemos
gue cuidar el nivel
de estrés, ya que
fecta el suenoy el
pensamiento”

L~

profundo de por qué pasé

esto, pero expresé que po-

dria tener que ver con el ac-

cionar del ser humano en la

naturaleza. “Hay limites que

empezamos a cruzar en lo que

hace al cuidado del medio ambiente. Cada
vez invadimos mas espacios, cada vez nos
comemos mas animales, cada vez forza-
mos un poco mas el sistemay creo que
esto es una cachetada que te da el planeta
diciendo: “no podes avanzar mucho mas”.
Es un virus que no ha sido muy estudiado
y nos agarr6 de sorpresa”, reflexiond el
cientifico del CONICET.

Para Ballarini, las medidas adoptadas
por el gobierno nacional ante la emergencia
sanitaria fueron “positivas, revolucionarias
y anticipatorias” a la situacién. “Somos un
pais que esta bastante lejos del mundo, que
no tiene una buena infraestructura sanitaria,
que tiene un sistema cientifico practicamen-
te destruido, por lo cual de alguna manera
esas medidas anticipatorias vinieron a actuar
en este sentido”, apunto6 el experto.

Uno de los tantos participantes del vivo le
pregunté por la influencia que tiene el estrés
en el aislamiento social. “Hoy desde nuestras
casas tenemos que cuidar el nivel de estrés.
Si vos estas todo el tiempo mirando el
celular, haciendo estadisticas y mirando los
muertos, te vas a volver loco. No podes hacer
nada desde tu casay eso te va a volver como
un boomerang mucho peor. Ese estrés afecta
el suefio, afecta el pensamiento. Hay que
tratar de informarse lo justo y necesario, no
ver mas de 15 minutos de informacion del
COVID-19 por dia”, recomendbd.

“Me parece que en todos los ambitos
hay que forjar la empatia. Ponerse en el
lugar del vecino y del abuelo. Hay muchas
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MAS INFORMACION

Todas las preguntas que se quieran
realizar a Ballarini y al equipo de expertos
con los que trabaja, se pueden hacer en:

Y @coronaconsultas

@coronaconsultas

www.coronaconsultas.com.ar

personas que estan solas y que necesitan
mas interacciéon y mas llamados. La socie-
dad tiene que ser mas empatica”, apunto,
destacando la importancia de ser un
“vector proactivo del conocimiento”, algo

donde el Productor Asesor de Seguros debe
destacarse, mas aun en un contexto donde
la desinformacion también ha invadido al
ambito asegurador.

Otro de los temas conversados fueron
los cambios laborales que trae consigo la
pandemia, incluyendo desde ya al sector
seguros. “Me parece que van a cambiar mu-
chas cosas: desde la escolaridad, el estudio
y los contactos sociales. Va a cambiar todo
el ambito laboral. Esto forzé a que todo el
mundo piense en los contactos virtuales,
que antes teniamos y que no los usabamos.
Es otra forma de entendernos, es otra comu-
nicacion”, aseguro.

En cuanto al desarrollo de las vacunas
para enfrentar el virus, advirtié que pueden

tardar hasta un afio y medio: “Actualmente
no hay un tratamiento, sino que se prueban
otros tratamientos con retrovirales. Por ese
motivo lo Unico que hoy nos mantiene a
salvo es la cuarentena”.

Ballarini se mostré optimista de que
esta pandemia deje como ensefianza para
los gobiernos la importancia que tiene la
inversion en ciencia y educacién. Y para la
sociedad, mantener habitos que hasta no
se tenian en cuenta. “Al volver de hacer las
compras, es fundamental el lavado de las
frutas y verduras con aguay lavandina apta
para alimentos. Esos habitos los vamos a
tener que adquirir y se tienen que quedar,
porque esto va a seguir mas alla de la
cuarentena”, cerro. s=
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LOS DESAFIOS DE LA CUARENTENA

“Los PAS deben ser
protagonistas del
cambioy lideres de
sus estados de animo”

AAPAS organizé una charla virtual
para los PAS junto al coach ontolégico
de la escuela de lideres Dar Comien-
zo, Daniel Elhelou, quien brindé una
serie de recomendaciones sobre
cémo abordar de manera positiva

las problematicas que trae el actual
entorno de pandemia. Hablé sobre la
necesidad de ser duefos de nuestros
estados de animo a fin de transfor-
mar una situaciéon adversay, entre
otros puntos, recomendé dejar de ser
victimay tener una “mirada de posi-
bilidad ante las cosas que nos pasan”.

Nicolas Saurit Roman, secretario

de AAPAS, dio el puntapié a una iniciativa
que es parte de una serie de charlas sobre
neurocienciasy otros temas que tocan

desde un lugar menos duro a la industria del
seguro. Tal como explicd, la presentacion
online se realiz6 con la intencion de acercar
nuevas herramienta de interpretaciény de
accion a los Productores Asesores de Seguros
para enfrentar el entorno reinante de crisis y
confusion generado a raiz de la pandemia por
el coronavirus.

PRINCIPALES REFLEXIONES

En el marco del webinar gratuito sobre la re-
lacion entre liderazgo y estados de danimo que
organizaron conjuntamente, a través de la
aplicacién de videoconferencia Zoom, entre
AAPAS y Dar Comienzo, Elhelou recomend6 a
los presentes que “ante una situacion con la
que uno no se siente cdmodo o que le desa-
grada, puede ser protagonista de un cambio”.
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Para ello, sefial6 que no se debe colocar esa
situacion en el circulo de preocupacion de
la persona, sino en el de influencia, donde
estan aquellas cosas en las que va a enfocar
su tiempo. Otra opcién es “quejarse desde la
interpretacion que se hace de ese temayy ser
victima de las circunstancias”, aseguro.

Para el master en direccién de empresas,
“no es lo mismo hablar con un cliente desde
un estado de &nimo positivo que desde uno
negativo”. Muchas veces, explicd, “los PAS
tienen que ser psicélogos de sus clientes y es
muy diferente encarar este vinculo desde un
estado de animo positivo que desde uno de
resignacion o resentimiento”.

Dijo que es muy importante ver qué se hace
frente a un tema particular. Advirtié que “hay
que tener cuidado con las historias que uno se
cuenta interiormente” y recomendé dos pasos
a seguir ante este tipo de circunstancias:

En primer lugar, una buena herramienta
puede ser expresar el descontento en un
ambito adecuado ante personas que estan
o pueden estar preocupadas por el mismo
tema. “Esto es interpretar el problema”, dijo.

Y, luego, plantearse qué se puede hacer al
respecto de esa situacién e involucrarse en
la busqueda de una solucién. “El involucra-
miento es incdmodo, pero a las situaciones
que sentimos que nos juegan en contra, hay
que sacarlas de nuestro circulo de preocupa-
cion y trasladarlas al de influencia para pasar
a preguntarme: ;qué puedo hacer para que
esto cambie?”, dijo Elhelou sobre este punto.

En este sentido, el especialista advirtié que
la queja es un estado de animo negativo que
nos aleja de la solucion y que es muy impor-
tante no regalarle al sistema el buen humor o

el estado de animo positivo. “Si no me guardo
para mi la posibilidad de encarar un tema

con animo positivo, aunque sea una situa-
cion seria la que estoy enfrentando y pueda
estar enojado ante ella, me vuelvo un esclavo
absoluto del sistema”, afadi6, aconsejando
enfrentar los temas que nos afectan, a pesar
de poder estar enojados, “sin trivialidad, pero
con serenidad y con responsabilidad”.

Ante todos los presentes, el expositor usd
el ejemplo de laimagen de un leén como
elemento para representar el temor a aquello
que nos preocupa, lo amenazante, y dijo
que es positivo expresar el miedo y detectar
aquello que nos genera temor para que no se
vuelva cada vez mayor. “Eso puede ser el ries-
go a perder un trabajo y ponerlo en evidencia
nos puede ayudar a dimensionar realmente
la magnitud de un hecho'y a buscar los recur-
sos que tengo para enfrentarlo”, recomendé.

Es asi como resalto la importancia de
que otras voces puedan aportarnos otras
miradas de lo que se plantea como un pro-

“Los PAS tienen
gue ser psicologos
e sus clientes
s muy diferente
ncararlos desde
un estado de animo
positivo que desde
uno de resignacion
o resentimiento”
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blema, viendo otras facetas del mismo. “Los
estados de dnimo pueden ser resentimiento
0 aceptacion y es importante ser lideres de
nuestro estado de animo, no entregarle eso
a nadie”, aconsejo.

Sefial6 que, cada vez que uno se acuerda
de una situacion que lo enoja, tiende a caer en
un estado de resentimiento y corre el riesgo
de que ese sentimiento invada todos los de-
mas aspectos de su vida. Para ello, recomen-
doé “soltar el hecho y empezar a construir”.

Esto, dijo Elhelou, se logra a través de la
aceptacion y no de la resignacion. “Las histo-
rias que me cuento condicionan las acciones
que hago”, afirmd, agregando que “lo mejor
es tener una mirada de posibilidad ante las
cosas que nos pasan”.

Para muchos PAS, salir de la llamada
“zona de confort” no es nada sencillo, sobre
todo en un contexto de transformacion digi-
tal que obliga a la re-evolucién permanente.
Aveces, estamos esperando alguien que
nos empuje a tomar decisiones para poder
saltar del trampolin y dejar de plantearnos la
historia de “no me animo, yo no puedo”. Esto,
explico, requiere de un camino de aprendiza-
je, que debe estar alineado con el propésito
de la persona. Y es que, seglin el especialista,
“lo que nos pasa nos puede cambiar la vida
porque los estados de animo se configuran
por sucesion repetitiva de emociones o por
un hecho traumatico o importante”.

Segun Elhelou, hay sentimientos que pue-
den resultar positivos, como el miedo cuando

me previene de no hacer algo que me puede
poner en riesgo, y otros, como el enojo que
se repite unay otra vez, que no lo son. “Las
emociones se configuran a través de lo que
voy sintiendo y marcan el lugar desde donde
observo el mundoy lo interpreto para actuar
en consecuencia”, afirmoé.

Por eso, subrayé la importancia de la
confianzay la esperanza. Esto, nos lleva a
plantearnos ;para qué hago lo que hago?

y eso permite agregar valor a mi actividad.
“Para ello, se debe tener coraje e ir para ade-
lante con disciplina y constancia y cultivar el
interés, para lo cual es elemental la combi-
nacion de las capacidades que se tienen y el
desafio que tengo por delante”, concluy6 el
coach ontolégico. ==
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PANDEMIA

[.a union
hace a
la fuerza

Organizadores y Sociedades de Productores, con peso
especifico propio, conformaron una comision de trabajo de
AAPAS para debatir ideas, preocupaciones comunes y lograr
mayor representatividad. Se da en un contexto de pandemia en
donde se realza mas que nunca la figura del PAS, potenciada
por las herramientas digitales.
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ué mejor que el actual contexto para

estar mas unidos que nunca y demos-

trar la importancia del asesoramiento

profesional y de estar cerca, muy cerca

del asegurado. Si algo esta demostrando
esta pandemia, es que la tecnologfa no reemplaza ni
debe ser vista como una amenaza para el Productor
Asesor de Seguros, sino como una herramienta mas
para darle servicios, respuestas, contencion. ..

Ante la recurrente desinformacién que se generd
en los medios de comunicacion en el marco de la cua-
rentena por el coronavirus, se realza la importancia
no sélo de asesorar y comunicar responsablemente,
sino de trabajar juntos para defender los intereses del
mercado aseguradory cada uno de sus participantes.

En ese marco, la presente nota de portada da cuen-
ta de una novedad de relevancia en esa direccion: la
reedicion de la “Comision de Sociedades de Produc-
tores” en el seno de la Asociacién Argentina de Pro-
ductores Asesores de Seguros, que busca coordinary
aunar esfuerzos para representar a los Organizadores
y Sociedades del mercado, dandole asi més fuerza al
rol de AAPAS en la defensa de los intereses de los Pro-
ductores Asesores de Seguros, tanto independientes
-personas fisicas- como aquellos que trabajan bajo el
paraguas de una sociedad -personas juridicas-.

En sendas columnas, Roberto Saba -presidente de
AAPAS- y Mariano De Luca -uno de los coordinadores
de la comision- explican los origenes, espiritu y objeti-
vos de esta iniciativa. Por otro lado, en la nota central,
opinan algunos de los Organizadores y Sociedades de
Productores que conforman esta comision de trabajo,
quienes dan su mirada no so6lo del porqué de su par-
ticipacion activa en la misma, sino que detallan como
estan trabajando en el actual contexto de pandemia,
las implicancias operativas y comerciales, el rol de la
tecnologia y las lecciones que debe dejar esta crisis
inédita que atraviesa a todos. Una crisis de la cual,
debemos salir méas fuertes y unidos que nunca. .. mm
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COLUMNA

Por ROBERTO SABA

VISION INSTITUCIONAL

Se relanza en
AAPAS la Comision
de Sociedades

de Productores

Presidente de AAPAS

Antesala. En noviembre pasado, Saba fue
convocado a unaimportante reunion de
trabajo con los directores de Sociedades de
Productores y Organizadores del mercado,
donde dio a conocer las actividades que
viene llevando adelante AAPAS.

Del mismo participaron Juan Manuel
Manganaro (Grupo GAMAN), Hugo Tito
(National Brokers), Mariano De Luca (SMSV
Broker), Luis Coviella (NetBroker), Hugo
Yovino (Grupo Prima), Marcelo Montoya (Net
Broker) y Gregorio Sanchez (Alea Broker). Hoy
todos ellos forman parte de la comisién de
Sociedades de Productores de AAPAS.
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Desde que asumimos esta nueva conduc-
cién, hemos decidido acercarnos a las grandes
Sociedades de Productores de nuestro mercado.
Cuando los citamos por problemas puntua-
les, nos dimos cuenta que muchos de ellos ya
eran socios de la institucion. Este afno, hemos
decidido dar un paso mas, e invitarlos a que se
acerquen como organizaciones, para reactivar
una comision de trabajo creada afios atras por el
ex presidente de la Asociacién, Jorge Vignolo.
Esperando lograr excelentes resultados con
esta iniciativa, para mi en particular es un gusto
anunciar que se ha reincorporado a AAPAS, la “Co-
mision de Sociedades de Productores”, la cual sera
dirigida por Francisco Farifia y Mariano De Luca.

Logramos asi que nuestra Asociacion, ademas
de representar a una gran cantidad de Producto-
res Asesores independientes, también sea la voz y
defienda los intereses de las grandes sociedades
que los congregan. Eso nos da mayor fuerza en
nuestra representatividad.

El hecho de que hoy nos acomparien,
es una demostracién que estamos recorriendo
el camino correcto.

“En AAPAS representamos
la gran prima del mercado
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ROBERTO SABA

COMISION DE SOCIEDADES DE PRODUCTORES - MIEMBROS

A\ MGP

Como respuesta a esta iniciativa, y surgiendo
de un grupo de organizadores, decidimos darle
forma inmediata para comenzar a transitar un
camino juntos, comprender las inquietudes del

sector mas importante del mercado, conocer sus
ideas para mejorar nuestra industria, atender sus
necesidadesy la de cada uno de sus Productores,
siempre dentro del marco de nuestra Asociacion.
Fue algo muy gratificante y el entusiasmo de todos
sus integrantes llevé a que esta comision de traba-
jo se conformara con gran celeridad.

Con la intencién de que se sigan
incorporando otros organizadores a nuestro
Plan Estratégico de Sociedades, realizaremos
diferentes acciones -muchas de ellas virtuales,
dado el contexto de restricciones por la
pandemia- para mostrarles los beneficios de
estar unidos a través de este espacio.

Un espacio que demuestra, cada vez mas,
que en AAPAS representamos la gran prima del
mercado asegurador. mm
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Por MARIANO DE LUCA

COMISION DE SOCIEDADES DE PRODUCTORES

Juntos, en busca

de mayor

representatividad

Coordinador de la Comision de
Sociedades de Productores de AAPAS
Gerente General en SMSV Asesores
de Seguros

Desde hace algunos afios, veniamos
juntandonos de manera informal algunos de los
brokers nacionales mas importantes de la Argenti-
na, intercambiando ideas, experiencias e inquie-
tudes. Estos encuentros eran muy enriquecedores
y nos dimos cuenta que, ademas de pasarla muy
bien, aprendiamos mucho. Un dia dijimos que
debiamos formalizar estas reuniones, incorporar
nuevos integrantes y poder hacernos mas fuertes
como grupo. A partir de alli, surgi6 la idea de crear
una comision, grupo u organizacioén, en donde pu-
diéramos expresarnos, nos sintiéramos comodos,
unidos y representados. Luego de debatir mucho,
por unanimidad, coincidimos en que el lugar en
donde podiamos expresar esas ideas y estar bien
representados, era a través de AAPAS.

Fue asi que invitamos a Roberto Saba, presiden-
te de la Asociacion, a algunos encuentros y, entre
todos, nos pusimos de acuerdo en crear este nuevo
espacio, reeditando la Comisién de Sociedades de
PAS dentro de AAPAS.

Esta comision, en esta primera etapa, cuenta
con 10 de los brokers mas importantes de la Argen-

“Estamos convencidos que si estamos
juntos y alineamos las ideas y las
fuerzas, seremos mejor valorados”
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tina, medido en produccién de primas intermedia-
das. Estamos convencidos que, en el corto plazo,
los principales Organizadores y Sociedades de PAS
formaran parte de este grupo.

El objetivo de todos es poder tener un lugar en
donde podamos expresar ideas, compartir expe-
riencias, defender los derechos de los Productores
como profesionales idoneos de seguros, sentirse
respaldados, representados y valorados. También
compartir ideas con compafias de seguros, las
cuales respetan y defienden al Productor.

Los Organizadores y Sociedades de
PAS son empresas que brindan servicios a
los Productores y son el brazo comercial
fundamental y mas importante para algunas
compafias del mercado. Invierten mucho dinero
en tecnologia y en recursos para brindar servicios
qgue, en muchos casos, las compafiias no pueden
ofrecer. Brindan valor agregado y es por eso
gue son muy importantes para la industria.
Algunos ejemplos de esos servicios son los
espacios de co-working, el intercambio de ideas
y experiencias que se da entre los Productores
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de una misma organizacion, la capacitacion
que se proporciona, la tecnologia que se pone
a disposicion, los incentivos adicionales, los
servicios de medicina preventiva para las
empresas, los servicios de seguridad e higiene
para las empresas, etc., etc.

Los principales 30 Organizadores y Sociedades
de PAS de Argentina, dan trabajo a mas de 2.000
personasy agrupan a mas de 7.000 Productores
del mercado. Queremos que todos ellos se sientan
mas representados.

También nos interesa tener una mayor repre-
sentacion ante la Superintendencia de Seguros
de Nacién, la Superintendencia de Riesgos del
Trabajo, las Asociaciones de Compaiiias, entre
otros entes, instituciones y organismos. Estamos

convencidos que si estamos juntos y alineamos las
ideasy las fuerzas, seremos mejor valorados.

Entendemos que esto recién comienza y que-
remos hacerlo de una manera seria, responsable y
profesional. Este grupo deberia ser una fuente de
motivacion para que todas las grandes organizacio-
nes nos acompanien y trabajemos con el mismo fin
comun, brindando valor agregado a los clientes, a
los Productores y alcanzando una fuerte valoracion
y representacion entre las compafiias de seguros y
los entes oficiales.

AAPAS y esta comision van a trabajar en conjun-
to para que todos los PAS puedan tener una fuerte
representacion en el mercado de seguros. Profesio-
nalmente, con peso propio, a fin de defender sus
derechos y que valoren su trabajo. ==
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ORGANIZADORES Y SOCIEDADES DE PRODUCTORES

El asesoramiento con
respaldo digital, mas
importante que nunca

en tiempos de cuarentena

Antecedente. En septiembre pasado,
AAPAS organiz6 una importante reunion

en Pilar buscando llevar los temas de
preocupacion e interés de parte de la
Asociaciény de los intermediarios del sector
al entonces Superintendente de Seguros,
Juan Pazo. Representando a la Asociacion
estuvieron Roberto Saba, Sebastian Del
Brutto, Nicolas Saurit Roman, junto a
Francisco Farifia, Martin Caeiro y Christian
Castro. En ese entonces, entre los invitados
del mercado, dijeron presente Diego Aguirre,
Christian Bogni, Fernando Cinalli, Mariano
Costa, Diego D “Antonio, Fabian Fioretti,

Luis Gonzalez, Horacio Inchaurbe, Mariano
Larreteguy, Jonathan Lew, Marcelo Mariani,
Marcelo Montariez, Marcelo Rodriguez,
Alcides Ricardes, Guillermo Salomon, Tomas
Sinclair, Hugo Tito y Hugo Yovino.
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SEGUROS conversé con los principales
integrantes de la comision de Socieda-
des de Productores que se reedito en el
seno de AAPAS, buscando defendery
potenciar la actividad de los Productores
Asesores de Seguros. En esta nota, los
ejecutivos detallan qué se busca especifi-
camente con esta unién y cuales son sus
preocupaciones comunes, ponderando
la importancia de la representatividad al
ser actores clave en la industria asegura-
dora. El mix presencial-online, clave en el
presente y en el post coronavirus.

Elinédito contexto de pandemia realza la
figura del PAS, la atencién permanente a clientes,
Su asesoramiento y contencidn, su respuesta
y profesionalismo. Es parte de lo remarcado

por los directivos consultados, quienes dada la
cuarentena obligada por el COVID-19 han tenido
que adaptar sus organizaciones desde el punto de
vista operativo y comercial, manteniendo su labor
sin interrupcionesy canalizando sus canales de
comunicacién con foco en lo digital.

En esta nota, los entrevistados se refieren
alimpacto econémico del coronavirus en el
sector aseguradory las ensefianzas que debe
dejar esta crisis. Todos coinciden en que sera
un golpe fuerte para ramos como Autos, ART y
Caucién, pero también perciben a la crisis como
una oportunidad para apostar a otros riesgos,
al teletrabajo, explorar la creatividad y poner en
marcha herramientas digitales que dinamicen el
mercado, combinando el formato no presencial
con el asesoramiento personalizado que sélo el
Productor puede brindar. mm
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1. UNIDOS EN UNA COMISION

AAPAS ha reeditado su comision de Sociedades de PAS, de la cual Uds. forman
parte. ;Qué los llevo a integrar la misma y qué objetivos tienen?

Nosotros nos caracterizamos por defender los in-
tereses del Productor Asesor de Seguros. Estamos
convencidos de su idoneidad para el asesoramien-
to, tanto en la prevencién, como en la definicion de las coberturas
mas adecuadas a las caracteristicas de cada cliente. Teniendo en
cuenta los riesgos a los que se encuentran expuestos una gran parte
de nuestra sociedad, ya sea por la falta de conciencia aseguradora, o
la falta de informacion fidedigna y el adecuado asesoramiento respec-

to a la proteccion de su patrimonio, [&efg e [EIET e N [ggofe g =1aii-Nelo) o}

ribuir para darle una mayor transparencia al mercado, en procura

e responder a una necesidad social que necesita una respuesta

MIEIEENEL La forma de realizar nuestro aporte es participando en la
comisién que nos ha sido propuesta desde AAPAS.

MARC
HERZFELD

[e %

Junto a otros representantes de brokers comparti-
mos encuentros, cenas y charlas donde surgieron
temas y situaciones en comun. Alli fue que vimos la
necesidad de generar un espacio formal de intercambio de conoci-
mientos, experiencias e ideas entre nosotros, como asi también con
las companiias de seguros con las que trabajamos y hemos formado
alianzas estratégicas a lo largo de estos afios.
camos tener una mayor representacion ante los organismos regulado-|
res. Es el momento de estar alineados, trabajar en conjunto y afrontar
e IES. Junto a AAPAS trabajaremos en los derechos y en
la representacion de todos los Productores Asesores de Seguros.

ARMANDO
HUGO TITO

Las reuniones que veniamos teniendo entre
nosotros nos permitieron conocernos y empezar
a pensar acerca de como podiamos ir mejorando

laindustria de la intermediacidn de seguros. [A83e(oXe [SNelo)57ToE §il7

ideas y soluciones a problemas que teniamos en comun con otros

brokers en la misma situacion que la nuestra, nos llevo a pensar en un
dmbito mas amplio, donde otros colegas pudieran participar en pos
S N T el EYe - Decidimos que este dmbito sea AAPAS,
siendo parte de una comision de trabajo donde nos sintiéramos
unidos y representados. Donde pudiéramos expresar con comodidad
nuestras experiencias y debatir de las politicas de la industria del
seguro. Y sobre todo, hacernos muy fuertes.

HUGO
YOVINO

Somos un grupo de colegas que nos conocemos
desde hace muchos afios y que comenzamos
timidamente a compartir charlas, donde intercam-
bidbamos problematicas comunes, visiones de mercado y percepcio-

MARCELO
MONTOYA
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nes sobre las estrategias de las aseguradoras hacia el canal PAS. En
resumen, las inquietudes que todos tenemos por la responsabilidad
que implica llevar adelante un negocio con empleados, PAS asociados
y carteras de clientes grandes.

alorando las opiniones de los colegas, lo que nos alent6 a pasar de
las charlas inorgénicas a la idea de formar un grupo, para trabajar en
lconjunto los desafios de nuestra industriaf A Xl TN LI e TS
acercamos a Roberto Saba quien rapidamente nos entendié y alentd
a sumar nuestro trabajo desde dentro de AAPAS.

constituimos sociedades para comercializar

PABLO
LUHNING
seguros, y que tenemos un bien comun: el de-

sarrollo del mercado asegurador. En ese marco,
sabilidades y problemas comunes como por ejemplo en RR.HH.,

Lo mas importante es que somos colegas, que

Capacitacion, Financiamiento; Impositivos y Legales que deberia-

mos abordar en conjunto.

Nos interesa tener un espacio donde poder
compartir experiencias, proyectos e ideasy tener
nuestro grupo de pertenenciafeXe S olf-chls

zadoresy las Sociedades de PAS, tenemos inquietudes diferentes a la
de los PAS en particular, y consideramos que AAPAS es el mejor lugar
donde establecernos.

nuevas resoluciones de ART que claramente entendiamos que perju-|
R e e e R . Esa fue la primera de varias
reuniones donde participamos diversas Organizaciones y nos pareci6
que entre todos podiamos intercambiar mas ideas y juntos llevarlas
adelante a través de AAPAS. En definitiva ese es el objetivo, aportar
desde nuestro lugar con ideas y acompafar a una Comision Directiva
compuesta por Productores comprometidos con nuestra profesion.

GUILLERMO
SALOMON

H. M. SOSA &
G. ALONSO

“Iunto a AAPAS trabajaremos en los

derechos y en la representacion de todos
los Productores Asesores de Seguros”

ARMANDO HUGO TITO
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2. ELVALOR DE LA REPRESENTATIVIDAD

cQué importancia creen que tiene la representatividad y trabajar unidos?

En un mercado cada vez mas concentrado,
entendemos que la union entre los principales
brokers nos permitira liderar el rumbo hacia
donde pensamos que debe dirigirse la intermediacion entre los
clientes y las aseguradoras, haciendo prevalecer el asesoramiento
profesional, que comprende poder detectar las necesidades y

sus potenciales riesgos, la forma de prevenirlos, resolverlos o

hilnlrEY eIl sera importante la distincion de aquellas
aseguradoras que se identifiquen con un crecimiento conjunto

IIETREEhEL ya que entendemos que es la mejor forma
-desde el punto de vista profesional- de amparar las cambiantes

necesidades del mercado.

Creemos en la importancia del respaldo de
AAPAS y su representacion frente a los distintos
organismos de control, como la Superintendencia

de Seguros de Nacion y la Superintendencia de Riesgos del Trabajo,
HTEYTEE. Queremos que todos los brokers y Productores
Asesores de Seguros puedan tener una fuerte representatividad

en el mercado asegurador. Seguiremos trabajando en conjunto,
invitando también a otros Organizadores y Sociedades de PAS a
sumarse a este proyecto que nos permitira a todos seguir creciendo
y brindando servicios de valor a nuestros clientes.

entre nosotros y generar diferencias: ese tiempo cambiofd

nueva generacion de brokers nacionales tenemos una vision mas
amplia del negocio y del mercado, donde todos los dias se nos
pone a prueba con nuevas situaciones y cambios de las reglas

de juego que adopta el Estado en forma inconsulta y esto ocurre
por no tener representatividad. Desde que asumié esta Comision
Directiva en AAPAS con Roberto Saba como presidente, vimos

un cambio importante en la conduccién. Todos coincidimos que
es un momento donde debemos trabajar en forma conjuntay
concatenada para demostrar que nuestras empresas representan
una participacién muy importante del mercado, y de esta manera
tener logros para la industria de la intermediacién que nos
beneficien a todos y no a unos pocos.

MARC
HERZFELD

ARMANDO
HUGO TITO

HUGO
YOVINO
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Trabajar unidos bajo el paraguas gremial de
AAPAS es clave, ya que implica una pluralidad
organizada que supera las acciones de nuestras
sociedades actuando individualmente. Y la reemplaza por un

accionar colectivo que es fundamental para lograr eficacia
en el objetivo de defender nuestros intereses econémicos y
profesionales como Productores Asesores.

La importancia de esto pasa por darle

fuerza al canal.
nuestros empleados y nuestros Productores AsesoresSaREi

representatividad podemos hacernos escuchar mejor y mas claro.

Esta comision tiene que trabajar en la
construccion y fortalecimiento de la identidad de
los Organizadores de Seguros, compartir valores y|

formas de actuar en la problematica especifica de las Sociedades de
[Z2E. Debemos buscar soluciones, defender los derechos de los PAS
como profesionales de seguros y en ese marco los brokers deben
sentirse respaldados, representados y valorados.

MARCELO
MONTOYA

PABLO
LUHNING

GUILLERMO
SALOMON

Siempre escuchamos criticas al individualismo
que se nos adjudicé a los Productores y Organi-
zaciones, pero honestamente siempre estuvimos
convencidos que para cambiar algo hay que involucrarse. Si fuésemos
varios los que lo hiciéramos, seguramente los resultados serian otros.
ZelglJes importante que primero exista gente que esté dispuesta

a resignar gran parte de su tiempo para dirigir, y que las Sociedades,
Organizadores y Productores nos unamos para nutrir con nuestras

S IEREE A ETR =S sl led e N ERE I ellfe] con el objetivo de ayudar a

fijar las politicas y entender las problematicas que nos aquejan.

H. M. SOSA &
G. ALONSO

“El combo de caida brutal de las
cobranzas, inversiones ‘reperfiladas’ que

perdieron valory obligaciones de pago
que no se detienen, luce explosivo”

MARCELO MONTOYA
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3. EL IMPACTO OPERATIVO DEL COVID-19

cCudl viene siendo el impacto del coronavirusy la cuarentena desde

la parte operativa del negocio?

En nuestro caso particular, [{efe[eNa[i[HioN s I F{e [y Ell

e encuentra activo operando a través de sus
notebooks desde sus casas, por lo que nuestros
VeIl RN EL R N ==lajife o5, ni en la Ciudad de Buenos Aires

ni en el interior del pais.

Respecto a la situacion actual,
sus clientes y prospectos. Esto es posible debido a la prioridad que
pusimos hace algunos afios a la inversion en tecnologia, ICUICREICE]
desarrollo de sistemas de gestion, como para mejorar la conectividad
y adquirir equipamiento para todos nuestros colaboradores. El hecho
de trabajar con plataformas de almacenamiento “en la nube”, nos per-
mite estar conectados en forma remota -hoy desde nuestros hogares-
y mantener el mismo nivel de atencién y servicios, como lo haciamos
desde nuestras oficinas centrales y sucursales en el interior del pais.
Para garantizar la eficiencia fue fundamental estandarizar procesos y
disponer de indicadores claves para la medicién de cada uno.

MARC
HERZFELD

ARMANDO
HUGO TITO

©

Esta pandemia puso de manifiesto en qué con-
diciones tecnoloégicas y operativas se encuentra
laindustria aseguradora. Muy pocas compafiias
pueden de decir que estan operativas a través del teletrabajo o la

EIC AW IEINIL a emision de ciertos riesgos como Automotores,
aucion y Accidentes Personales funcionan con plena tecnologia,

pero el resto de los riesgos como sucede con Hogar, Comercio o Todo
iesgo Operativo, todavia necesitan de la intervencién humana para
EMESIEES. Ni hablar de los siniestros, donde todo el proceso es
manual y hasta la confeccion de una denuncia se hace a mano. Los
brokers que invertimos en tecnologia hace muchos afios, pudimos
“desenchufar” la oficina y “enchufarnos” desde casa, sin que se
resienta el servicio hacia nuestro cliente y brindando las mismas
soluciones que dabamos desde la oficina.

HUGO
YOVINO

(@)

pe]

Rapidamente nos pusimos en “modo teletrabajo”,
ajustando nuestros procesos y sistemas para con-
tinuar ofreciendo nuestros servicios desde casa.
Las aseguradoras también adaptaron sus circuitos y la tecnologia
para permitirnos interactuar con razonable eficacia. En concreto, m
uvimos inconvenientes para atender las consultas, gestiones y recla-
mos de nuestra red de Productores y de la cartera de clientes, que por

efecto del aislamiento bajaron sensiblemente.

MARCELO
MONTOYA
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Nosotros ya veniamos invirtiendo en sistemas y
plataformas digitales. De hecho, [s[s SR EIeNs [}

afios invertimos hasta un 5% de nuestra factura-|

icion en IT, por lo cual la tecnologia nos permite estar todos conecta-
dos con los sistemas internos de cada area, cada uno con su notebook
(EERTIEEE. También tenemos un callcenter con tecnologia omni-
canal, al cual se conectan a la plataforma desde sus casas.
SALOMON cambid la forma de trabajar, de relacionarnos
con nuestros Productores, con nuestros socios

estratégicos, proveedores y clientes. It [ ERIIE EReToEl N €]

respecto al teletrabajo, ya que se adelanté la forma que pensabamos
La tecnologia
actual nos ayudé a acomodarnos rapidamente. Muchas compa-
filas también lo hicieron, por lo cual operativamente el impacto

no fue tan traumatico. En estas semanas tuvimos que estar muy
conectados, ya que se estan recibiendo muchas consultas de parte
de Productores y sus asegurados. Por otro lado, tomamos algunas
decisiones postergadas o demoradas respecto a la adquisicion de

tecnologia.
G. ALONSO desde hace 45 afos, nosotros comenzamos un
poco antes con el aislamiento, ya que el 16 de
marzo/2020, el Gobierno de Tierra del Fuego lo decreté para la pro-
vincia, y eso también nos hizo decidir que la mayoria del personal
trabajara bajo la modalidad “home office”, dejando sélo guardias
en las oficinas y pidiendo a nuestros Productores y clientes que

traten de evitar las visitas presenciales. [glif=Riole eI XIgi{=ls e [gglele U]

nuestra respuesta en este contexto debia ser mucho mas rapida de lo

WEIE I ET =N LN RS TN ENCIEIERIEEN También establecimos

un cronograma de videollamadas, que con el paso del tiempo se
fueron transformando en algo muy necesario para muchos.

PABLO
LUHNING

Elimpacto ha sido grande. En una semana nos

Al tener oficinas en Rio Grande y en Ushuaia

“Siempre estuvimos convencidos que

para cambiar algo hay que involucrarse”

HECTOR MARTINEZ SOSA
& GUILLERMO ALONSO
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4 .EL NEGOCIO EN EPOCAS DE PANDEMIA

cCudles son las implicancias del COVID-19 en materia comercial? ; Hay nuevas
contrataciones o todo se limita a retener carteray minimizar baja de coberturas?

Si bien hemos tenido algunas consultas sobre
reducciones de coberturas, la mayoria han sido
originadas por informaciones falsas o incorrectas,
por lo que nuestro margen de retencién ha sido practicamente 6pti-
mo. Independientemente de eso, no solamente hemos concretado
nuevos negocios, sino que hemos incorporado nuevas Organizacio-
nesy Productores a nuestra red.
len no perder contacto con nuestra red de PAS, disefiando, ademas,
contenidos de interés para sobrellevar la sensacion de incertidum-

a pesar del escenario hostil que se comenzaba a
avizorar. Por otra parte, es destacable el desarrollo que venimos
teniendo con la concrecién de negocios de Vida Individual.

MARC
HERZFELD

Tenemos los equipos de ventas y desarrollo tra-
bajando al 100%. Si bien las primeras 48 horas de
la cuarentena la contratacién fue mas compleja,
con el correr de los dias el flujo de trabajo comenz6 a normalizarse
paulatinamente. Estamos en contacto con nuestros clientes para
ayudarlos y asesorarlos.
ahorro para nuestros prospectos, volviéndose clave en este tipo de
contextos el disefio de “soluciones a medida” a costos competitivos.
Somos un equipo comercial dindmico y creativo, que a lo largo de
estos mas de 30 afios de trayectoria aprendimos reaccionar a tiem-
po ante cambios de escenarios.

ARMANDO
HUGO TITO

Lamentablemente estamos abocados a la

retencion de cartera. \VESdeNelglanEIge]o) (SHIoN=H
ir logrando rebajas comerciales del 20/30% sobre
\EEEio e R o N EV A [V FZ S [Egl[e) Si eso no prospera, tratamos

de retener ofreciendo bajas de cobertura de Todo Riesgo a terceros
completos, o de Robo e Incendio en garaje, tratando de que el PAS
retenga al cliente.

HUGO
YOVINO

Nosotros nos especializamos en ART y cobertu-
ras asociadas, como AP y Vida Colectivo. En la
ultima semana de marzo cerramos las ventas
que veniamos trabajando, por lo que fue un mes casi normal en

materia de nuevos clientes. [F]s] gl ReE NN il ole NN EVERAVE = E
reno fue abrupto.

MARCELO
MONTOYA
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Intentamos retener lo mas posible y ponemos
todas las herramientas para que nuestros PAS si-
gan comercializando.
cada PAS se arme rapidamente su web en pocos clics y tenga el multi
LTI A eErLe. A su vez, todos los dias desarrollamos placas de
productos para que ellos publiquen en sus redes con promociones 'y
nuevos productos.

PABLO
LUHNING

El objetivo primordial es no perder cartera y dar

contencion a nuestros Productores y asegurados,
GRS S Efsli=S el Recibimos diaria-

mente muchas consultas y cada caso es analizado en particular,
intentando darles solucién. Debemos muchas veces ser creativos,
ya que los cierres de algunas operaciones puntuales que se estan
dando son anteriores a la cuarentena.

GUILLERMO
SALOMON

Sin dudas los nuevos negocios no tienen el
mismo ritmo de crecimiento que venian teniendo.
Si bien se concretaron varios, evidentemente no
es lo mismo. Con respecto a la cartera vigente, desde un principio
nuestra prioridad fue estar al lado de los Productores y clientes, es-
cuchando sus necesidades y apoyandonos en las herramientas que
nos brindaron las aseguradoras con las cuales operamos, buscando
las mejores opciones de acuerdo a las actividades, donde algunas
fueron mas afectadas que otras.
el Productor Asesor de Seguros toma un rol fundamental, porque el
cliente necesita asesoramiento, ya que de todas las herramientas con
las que uno puede contar, algunas son aplicables a unosy a otros no§
Si bien seguramente todos estemos trabajando para retener cartera,
también tenemos que ser conscientes que un mal asesoramiento
puede repercutir contra el patrimonio del cliente.

H. M. SOSA &
G. ALONSO

“La combinacion entre lo presencial y

digital, es a mi criterio perfecta”

GUILLERMO SALOMON
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5. RAMOS GOLPEADOS

cCudles son los segmentos de negocios mas perjudicados
por el parate economico derivado del coronavirus?

Si bien no hemos sufrido bajas significativas, los
riesgos vinculados al turismo y a la gastronomia
fueron los de mayor impacto. Seguramente el

MARC
HERZFELD

mercado habra sufrido sus principales bajas en Riesgos del Trabajo

VUS| bien la construccidn con sus riesgos inherentes también

e encuentra afectada, pensamos que sera una de las primeras
actividades que retomara su ritmo habitualfYAsCXIER{I{nENolele 10}

recomponerse los ingresos.

patronales son los menos perjudicados. El

Es decir, todo riesgo que requiera
de alguna intermediacion por parte de un proveedor de servicios
para el analisis de su suscripcién, o todo riesgo asociado a aquella
actividad que producto del aislamiento haya tenido que pausar
su desarrollo, imposibilitando su contractibilidad para recibir
asesoramiento y configuracién de alguna propuesta, se estaria

viendo perjudicado.
los contratos de ART, Integrales de Comercio, el

HUGO
YOVINO
odo Riesgo Operativo, y las Caucionesfs[Ke]oJ !

publica o privada.
MARCELO
MONTOYA las cobranzas a niveles ridiculos. AERESVAS
eran caer su flujo de fondos a menos de la

mitad en abril, como consecuencia de que se estaria rompiendo

ARMANDO
HUGO TITO

El aislamiento social gener6 que se reduzcan

50 .SEGUROS 318

A nuestro entender, [[NESNERE e[ (oo ]y]

ENeE[S W ENC [SROERLI) En paralelo, el Gobierno habilité la cobertura
del COVID-19 como enfermedad profesional no listada para

los trabajadores de actividades esenciales (exceptuados de
la cuarentena). El combo de caida brutal de las cobranzas,
inversiones ‘reperfiladas’ que perdieron valor de mercadosy
obligaciones de pago que no se detienen, luce explosivo.

PABLO Sin lugar a dudas, ENEl R EEN L= g[e eYe o}
LUHNING va a ser ART, porque ya venia muy golpeado y
En nuestro caso, nos afecta ya que asesoramos a mas

ahora las PyMEs van a tener serios problemas
de 6.000 PyMEs, en su gran mayoria con menos de 50 trabajadores.
sensible adicional es la morosidad, que seva a

GUILLERMO
SALOMON
irincrementando mes a mes. Ya estamos viendo

como se esta rompiendo la cadena de pagos. Sl eI ER [
autos, flotas y demas riesgos, va a haber reduccion de coberturas,

mas
alla de algunas compainiias que han salido a reducir primas.
'l \ls| \Ie}} POrunarazén u otra se van a ver perjudicados,
ya que esto ira llevando a un menor ingreso
SUFCIGEINEn esta primera etapa, todos los riesgos relacionados|

a las PyMEs y aquellas personas que dejaron de usar sus
ehiculos, fueron los primeros en reclamar alternativas.

Aunque esto es muy dinamico y dia a dia nos vamos encontrando
CON NUEeVOs escenarios.

Sin lugar a dudas, Caucién y ART. Y un tema

Creemos que en general todos los ramos

“Esta es una oportunidad
para que los PAS cambien el
paradigma de atencion, puedan

transformarse e intenten
complementar el servicio de
atencion personal con el virtual”

HUGO YOVINO
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6 . LA OLA DIGITAL EN LA INTERMEDIACION

El aceleramiento obligado de los canales digitales a partir de la cuarentena,
cqué consecuencias puede tener en el PAS? ;Oportunidad o amenaza?

No hay dudas que la cuarentena ha acelerado

la utilizaciéon del canal digital, no obstante

la tecnologia ya hace varios afios que se ha
instalado en nuestra economia, tanto desde el punto de vista de la
oferta como del consumo. Si bien nosotros vemos al canal digital
como una oportunidad para la comercializacién y prestacion

de determinados productos y servicios- sobre todo de consumo
masivo- consideramos que para ciertos segmentos de clientes, E
comunicacidn digital debe complementarse con un trato personal,

ya que para el analisis de determinados riesgos se requiere de

un nivel de informacidn que por sus caracteristicas, sea por su
ensibilidad o grado de detalle, no son sencillas de procesar de

orma automatica.

El mercado se vio expuesto de un dia para

el otro, a una nueva realidad que obligd

a un cambio en los habitos de consumo,
especialmente para aquellos que se resisten a la utilizacién de

los canales digitales. A través de nuestras plataformas digitales,
tenemos la posibilidad de generar interés y ofrecer multiples
propuestas sobre cualquier riesgo en forma online, ofreciendo el
correcto asesoramiento segun las necesidades que se presenten y
con lainmediatez que lo requiere. Como intermediarios, tenemos
la responsabilidad de estar presentes a través de todos los medios
disponibles, para acompanar lo que para muchos significé una
nueva dinamica de contacto.
hizo mas que adelantar un camino que tarde o temprano todos
ibamos a transitar. La cuarentena no cre6 nada nuevo, solo hizo
MBS Sin duda esta es una oportunidad. En nuestro pais hay
un grupo que todavia sigue prefiriendo el contacto presencial
para concretar sus operaciones, pero ya desde el dltimo tiempo
se viene flexibilizando y se desarrollan diferentes estrategias

para alcanzar a todos los publicos. De todas formas, de ninguna
manera va a detenerse el avance de los canales digitales, sobre
todo porque las generaciones que dia a dia se incorporan como
consumidores, nacieron con la idea de que todo se encuentra a un
clic de distancia.

MAR
HERZFELD

'

ARMANDO
HUGO TITO

No hay duda del incremento en los canales
digitales para la comercializacion en cualquier
rubro, su distribucién y, sobre todo, para las
empresas de delivery. En la industria aseguradora se ha acelerado
la decision de compra de un seguro a través de un canal digital

HUGO
YOVINO
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(broker online) pero limitado a seguros de autos, motos, bolso
protegido, ATM y quizas alguin producto de asistencia. Para otros
tipos de cobertura mas completas y de otros riesgos, la industria
todavia no esta preparada. Quizas esta pandemia acelere los
tiempos para que productos no tradicionales puedan ser vendidos
y también administrados en una plataforma digital.

an a tener que pegar un salto para cambiar su modelo de venta

de atencion, hacia una version mas tecnolégica, utilizando mas
herramientas digitales que le permitiran ganar mas negocios y
Sin dudas, esta es una oportunidad
para que los PAS cambien el paradigma de atencion, puedan
transformarse e intenten complementar el servicio de atencion
personal con el virtual.

Producto de los problemasy la ansiedad que el
aislamiento social esta generando, la gente no
esta predispuesta para recibir propuestas de
nuevos seguros en forma digital-telefonica, razon por la cual es
dificil decir si este mayor vuelco de gente a gestionar sus tramites
en forma digital, va a rebotar en un futuro préximo como mayores

(sl I [N oo IR EIN e [ffi=1MMe inclino a creer que no tendra

MARCELO
MONTOYA

Desde mi lado veo oportunidades, ya que es mi
forma de actuar desde que me levanto. Estoy
convencido que la forma de comunicarnos
cambiara. Es importante para nosotros como Productores,

empezar a pensar en digital. (SN [Ie =T N ESEEPL e [l &S
en que podemos replicar los puntos de ventasy desarrollar
para nuestros PAS el ecosistema digital de cercania,f3¥«[SdIACIEE

entorno de su oficina.

PABLO
LUHNING

Nosotros comercializamos un producto
intangible, por lo que el relacionamiento
presencial siempre ha sido uno de nuestros
pilares. Hoy la pandemia nos obliga a relacionarnos sélo en lo
digital y a adaptarnos rapidamente. He participado en estos
ultimos dias en varias reuniones comerciales, y si bien al principio
me parecia raro, dia a dia me fui acomodando. Por momentos

se hacen mucho mas productivas las reuniones, y creo que a
medida que se vaya flexibilizando la cuarentena, muchos de estos
habitos que tuvimos que incorporar se quedaran en nuestro dia

a dia laboral. La combinacién entre lo presencial y digital, es a mi

GUILLERMO
SALOMON
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(NI ollgile=lF N muchas ocasiones para asistir a una reunion

e pierde mucho tiempo en el traslado y ha quedado demostrado
que se puede avanzar desde lo tecnolégico, mas alla que la visita
MELIEIELL Lo mismo ocurre cuando pretendemos analizar o
incorporar nuevas carteras.

Sin lugar a dudas, esta es una oportunidad

fe\Ne) o) Para entender no sélo lo que se viene, sino

lo que ya esta. La ola digital puede ser muy

positiva si la sabemos aprovechar, y no podemos negar que
hoy las comunicaciones en muchos casos son a través de
redes sociales, WhatsApp, etc. El aislamiento, por ejemplo,
acelero6 la entrega de péliza en formato digital, si bien todas las
compafias venian llevandola a ese formato,
polizas no tienen otra forma de entregarse si no es a través de

herramientas digitales, y entendemos que va a ser muy dificil que

las aseguradoras vuelvan al papel al terminar la cuarentena. 3§
cuanto a la venta online, nosotros estamos convencidos que si
bien se llevara una parte del mercado, creemos que en nuestra
actividad, el contratar una péliza a través del Productor de
Seguros siempre va a ser la opcidon mas elegida, lo que no implica
que los PAS brinden esta herramienta desde sus plataformasy la
nutran con el asesoramiento.

“Estoy convencido que la forma de
comunicarnos cambiard, es importante

para nosotros como Productores,
empezar a pensar en digital”

PABLO FEDERICO LUHNING
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7 . BUSINESS PLAN, RECALCULANDO...

cQué planes tenian previstos como empresa para el 2020 y como se han visto
modificados tras el nuevo e inesperado escenario?

En nuestro caso continuamos con los objetivos
de crecimiento, tanto de primas administradas
como margenes de rentabilidad definidos a
principios de afio. También hemos considerado entre nuestros
objetivos prioritarios, lograr una mayor penetracion en el Interior,
por lo que estamos llevando a cabo un programa de federalizacion

en las principales ciudades del pais. [@VEIle [eX=TeVZ=IRalR (eS| KNI ET o)
que estamos atravesando, hemos adecuado nuestro plan de

rabajo, convencidos que en todas las crisis surgen oportunidades,
y creemos contar con la suficiente inteligencia para superar los
inconvenientes que se nos puedan presentar. Permanentemente
nos preocupamos por planificar diferentes escenarios, por eso, entre
otras medidas, hemos acelerado la terminacién de la remodelacién
total de nuestro Edificio GAMAN de 10 pisos en microcentro, donde
compartimos espacios con Productores “In House”, Estamos
analizando expandirnos ediliciamente en Zona Norte, hemos
continuado con la incorporacion de nuevas carteras en CABAy el
Interior, obtenido nuevos contratos para el desarrollo de tecnologia,
y creado QUORE, una sociedad dedicada a la comercializacion de
Seguros de Vida, Retiro y Salud.

MARC
HERZFELD

ARMANDO

Milclok e Haciendo honor a nuestra filosofia de identifi-

car en situaciones complejas oportunidades de
crecimiento y desarrollo, a principios de 2019 involucramos a todos
los miembros de nuestras unidades de negocios en dos objetivos
esenciales para afrontar el futuro de la actividad.
todos los procesos internos, logrando este afio el certificado en el
Sistema de Gestion de Calidad de acuerdo a Normas ISO 9001:2015,|
y seguimos enfocados en mejorar continuamente nuestros procesos
con el propésito de alcanzar la mayor calidad y confiabilidad en
nuestros servicios. Por el otro, invertimos fuertemente en tecnologia
para profundizar nuestro proyecto de transformacion digital. No
solo creamos un comité para conducir el proyecto, sino que a la vez
conformamos un equipo de “guias” -con representantes de todas las
gerencias- y disefiamos un sitio destinado a tal fin, para que gracias
a esa sinergia podamos mejorar la experiencia de uso. Precisamen-
te este trabajo, alin sin poder predecir la situacién que nos toca
atravesar, posibilité que de un dia a otro, todos nuestros colabora-
dores pudieran continuar con su labor desde sus hogares, si bien en
un contexto atipico, en condiciones de cumplir con cada una de sus
responsabilidades habituales, sin resentir la calidad de servicio.

56 . SEGUROS 318

Nuestro plan de negocio estratégico y presupuesto
YOVINO de venta para el 2020 se vio totalmente afecta-
do por esta pandemia. Cuarentena mediante,

estamos abocados a no perder cartera, y no a ganarla como teniamos
previsto en el presupuesto original. Nuestra rentabilidad se va a ver
seriamente afectada. También es cierto que
que no estaban maduros para lanzarse al mercado, ahora lo estén, se
aceleren los tiempos y tengamos que poner mucho foco en nuevas

formas de comercializar nuevos productos {e[i{XlNeela N qulle[oIds B

te debido al cambio econdmico que ha sufrido.
enfocaremos a retenery cuidar nuestra cartera de

MARCELO
MONTOYA
clientes y de Productores. SEIE R elek e o1

las coberturas y acompafar a los clientes con planes de pago alinea

dos con la posibilidad que el nuevo escenario econémico permita.

PABLO
entrar en cada rea de manera distintalLE LS
plo, el 30% de nuestro negocio es Agro, y el seguro de Granizo no se
vio afectado en nada y en ese sentido los proyectos siguen igual. Dis-
tinto es lo que sucede en Patrimoniales y ART, donde vamos a trabajar
en retenery ser creativos en reconvertirnos rapidamente.

SALOMON
En Seguros de Vida detectamos muchas
oportunidades. Por otro lado, apuntamos a formar nuevos Produc-
tores y dotar a los existentes con nuevas herramientas digitales que
faciliten el trabajo. Nada ha cambiado, pero obviamente que hoy la

situacion esta complicada.
sas, teniamos planificado un crecimiento impor-

H. M. SOSA &
G. ALONSO
tante, y nos habiamos preparado con recursos y

herramientas para lograrlo, que obviamente se veran afectados con

NNV NNEhETfNSeguramente nos replanteemos algunas estra
egias e iremos viendo como se va desenvolviendo todo. [InEliElnle

que esta es una crisis de “cola larga” que nos va a obligar a reinventar-
nos en algunas cuestiones.

Este 2020 sera un afio muy dificil, donde nos

Este afio nos habiamos fijado metas muy ambicio-
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8 .LECCIONES DE LA CRISIS

Finalmente, ;qué ensefianzas para el mercado deberia dejar

esta pandemia una vez superada?

Lo que creemos es que se va a profundizar

la concentracién del mercado, tanto de

parte de los brokers y Productores, como de
aseguradores, donde los actores de origen nacional contaran con
la ventaja de no depender de casas matrices -donde seguramente
estaran sufriendo consecuencias a causa de esta crisis mundial-,
pudiendo tomar decisiones de inversion mucho mas agiles

y apropiadas para las caracteristicas particulares de nuestro
mercado. Respecto a posibles nuevas tendencias, no hay duda
que el mercado asegurador, como la economia en general, se
vera fuertemente afectada por un desequilibrio entre ingresos y
egresos, principalmente por el impacto de los gastos fijos y por la
caida en la rentabilidad de las inversiones, por lo que se deberan
extremar las medidas en cuanto al control y administracién de
los fondos, perfeccionar los modelos de atencion y optimizar la
calidad en la prestacion de productos y servicios. No tenemos
dudas que el teletrabajo se ird incrementando en la actividad
econémica y financiera en general, tanto desde el punto de vista
de la oferta de productos y servicios, como de la demanda.

protegerse y proteger sus activos, y en eso vemos una oportunidad
perderle el miedo a la labor en forma remota, a

ARMANDO
HUGO TITO
comprender que el tiempo o la presencia fisica

no son los que garantizan la productividad y los buenos resultados,
sino el compromiso y la responsabilidad, y estos dependen de

la motivacion y el sentido de pertenencia que los colaboradores
muestren hacia la empresa. Porque aquellos que se auto perciben
privilegiados de formar parte de una organizacién que les ofrece
diferentes alternativas para balancear el tiempo destinado al

MARC
HERZFELD

A mi entender, este proceso contribuira a

“Se va a profundizar la concentracion del

mercado, tanto de parte de los brokersy
PAS, como de aseguradores”

MARC HERZFELD
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trabajo, con el que invierten en el resto de sus actividades cotidianas
-en su mayoria- cuidaran y haran un uso racional y consciente

de cada libertad que les ofrezcan.
conformamos los cuerpos directivos de las empresas nos atrevamos
a salir de nuestra zona de confort y aceptemos, no sélo que tenemos

mucho camino por recorrer, sino que para evolucionar debemos
(EINIETRE EYEICIRNE ¥ comenzar a asimilar que en breve la nueva

dindmica empresarial sera incompatible con ese modelo al cual nos
hemos acostumbrado.

Esta pandemia va a dejar muchas ensefianzas. Va a

cambiar la forma de comercializar seguros masivos

como autos, motos y hogar. Se debera adaptar

el producto a la necesidad del cliente, cosa que hoy no ocurre. A

partir de ahora, el consumidor vera el seguro de personas como

mas importante en referencia a los seguros de los bienes. A su

vez, creo que el seguro va a tener que volcarse mas a la asistencia

que al resarcimiento, es decir, que

productos donde el seguro le solucione pequefios problemas de
odos los dias, y no solamente esperar una indemnizacion por la
esaparicion o rotura de un bien.

HUGO
YOVINO

I

Es posible que una de la ensefianza que nos deje
esta pandemia -con sus lamentables pérdidas
de vidas y con las secuelas respiratorias- sea una

mayor conciencia aseguradora en Vida, Salud y ART,

La ensefianza principal es que debemos trabajar
mas en equipo y mejorar la comunicacion de
[EXeETo [ ENLI NI ERIEMZCHAINNE, ya que eso

mejoraria mucho las relaciones personales y laborales.

MARCELO
(o]} [0)7.Y

PABLO
LUHNING

Creo que desde lo interno de las organizaciones
se realizaran inversiones en sistemasy en IT,
para poder tener informacion mas precisa

y conectividad respecto al teletrabajo.
pandemia nos deja ensefianzas: la toma de conciencia de poseer
un seguro de vida, y contar con coberturas para cubrir la pérdida
En este sentido las PyMEs y grandes empresas
demandaran nuevas coberturas en relacion al lucro cesante, y las
compafias de seguros deberan avanzar rapidamente en el disefio
de estas nuevas coberturas y sus sistemas. Por ejemplo, a la fecha,
la gran mayoria de compaiiias de Vida han lanzado la posibilidad

GUILLERMO
SALOMON







] PORTADA ENTREVISTAS

de que el Productor de Seguros realice una venta y canalice la
operacién online.

RAMOS MAS AFECTADOS

H. M. SOSA & De las crisis se pueden sacar muchas conclusiones

G.ALONSO IBALDLIEIVLIGE a mayoria entendid que gran
parte de la gente puede realizar sus labores

desde la casa, aunque también el gran desafio para empresas como
la nuestra, es encontrar el equilibrio para no despersonalizar el
negocio, y seguir construyendo relaciones personales y comerciales
Por supuesto que el cambio de habitos viene de la
mano de nuevos riesgos y de cambios en los riesgos existentes CAUCION
como puede ser en el caso de las ART, por eso también va a ser muy
importante la prevencion, haciendo foco en costumbres que no
son las que teniamos hasta ahora. Para que podamos enfrentar los
nuevos escenarios, primero tenemos que tener salud, por eso es
importante que respetemos las medidas y que nos quedemos en
casa. jYa tendremos tiempo para reinventarnos!

Si bien son varios los segmentos impactados, como Integrales
de Comercio y TRO, esos tres ramos son los mas perjudicados
en general por la cuarentena.
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Por RODRIGO PUERTOLAS

Abogado. Miembro de la
Comision Directiva de AAPAS

FAKE NEWS

Bonificaciones de
tarifas: la pandemia
y el articulo 34 de la
Ley de Seguros

Desde el 20 de marzo/2020, nuestro pais se
encuentra atravesado por el Aislamiento Social Pre-
ventivo y Obligatorio. Las consecuencias de la decision
presidencial generan efectos en todos los 6rdenes de
nuestra vida diaria. Nuestra circulacion, la actividad
econdmica, ver a nuestros afectos, la relacién con
nuestro grupo familiar. Todo se ha visto afectado.

Por supuesto, la actividad aseguradora se ve
impactada por la dinamica econdmica, la valuacion
de los activos financieros, la cadena de pagos y las
tensiones inflacionarias, entre otras, que inciden
de sobremanera sobre el mercado y sus agentes.
También las restricciones sobre la circulacién de ve-
hiculosy personas han generado, en lo inmediato,
alteraciones en el mercado asegurador, especial-
mente en el ramo de Automotores.

En los tltimos dias hemos escuchado varias notas
e informes periodisticos, asi como informacién que
ha circulado en redes sociales, que refieren a des-
cuentos generalizados en el mercado asegurador. Al-
gunas de estas informaciones provienen de algunos
importantes comunicadores sociales o legisladores.

“Para encuadrar la tarifa
se necesita historia. Y llevamos
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una historia corta, de apenas algo
mas de un mes, para la construccion
de una tarifa especial’

En este contexto de fake news, la Superintenden-
cia de Seguros de la Nacion ha emitido una serie de
comunicaciones oficiales, donde informa que nada
se ha resuelto en relacion a regulaciones de tarifas
ni obligaciones de rebajas, y destaca la existencia
de informacion falsa. Se ha dicho, en alguna de
estas supuestas recomendaciones, que el pedido
generalizado de rebaja encuentra fundamento en lo
establecido en el art. 34 de la Ley de Seguros.

La idea de esta columna es plantear que en
el estado de situacion actual, resulta apresurado
desde el punto de vista técnico, promover una baja
generalizada e inmediata de premios en funcion de
lo que dice la Ley de Seguros en el articulo 34.

LA TARIFA COMO PRECIO SUFICIENTE

Las primas de seguros deberian ser suficientes
para que el plano técnico del negocio permita al
asegurador cubrir integralmente la siniestralidad y
obtener un rédito por el negocio. A los fines del cal-
culo de la prima, se utilizan antecedentes estadisti-
cos que procuran entender la probabilidad media
tedrica de que haya un siniestro de determinada
clase. Para su célculo, se requiere un historial de
siniestros que ayuden a configurar el nimero que
determina la cuota.

Para encuadrar la tarifa, se necesita historia. Y
llevamos una historia corta, de apenas algo mas de
un mes, para la construccién de esta tarifa especial.
Ademas, dentro del entorno de aislamiento social
preventivo y obligatorio nos encontramos con
distintas realidades a lo largo del pais, con personas
que utilizan el auto mas que antes -para evitar trans-
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FAKE NEWS
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reduccion en el precio del seguro’

64 .SEGUROS 318

porte publico-y otras que lo tienen guardado en un
garage desde el 20 de marzo/2020.

Sin lugar a dudas, todo este cambio de compor-
tamiento tendra impacto sobre la siniestralidad del
mercado. Seglin podriamos entender, la siniestrali-
dad seguramente baje, pero esta conclusién parece
ser una hipétesis que no podriamos cuantificar
con un tiempo tan corto de historial siniestral en el
contexto de pandemiay aislamiento.

EL ARTICULO 34:

REAJUSTE POR DISMINUCION DEL RIESGO
Este apartado de la Ley de Seguros dispone que
cuando el asegurado ha denunciado errbneamente
un riesgo mas grave, tiene derecho a la rectifica-
cion de la prima por los periodos posteriores a la
denuncia del error, de acuerdo a la tarifa aplicable
altiempo de la celebracién del contrato. Cuando el
riesgo ha disminuido, el asegurado tiene derecho al
reajuste de la prima por los periodos posteriores, de
acuerdo a la tarifa aplicable al tiempo de la denun-
cia deladisminucion.

Resulta interesante que repasemos y analicemos
la letra de la norma, para poder entender si resulta
de aplicacién al presente contexto. Podriamos
entender, de acuerdo a lo que referimos como
hipotesis, que nos hallamos frente al supuesto de
que “el riesgo ha disminuido”. Entendemos que eso
es probable.

Asi, podriamos hallarnos frente al supuesto, pre-
visto en la ley, de que el asegurado se encuentra con

derecho a solicitar el reajuste, a la baja, de la prima.
Sin embargo, la ley propone como solucién frente
aladisminucion del riesgo, que se aplique como
nueva tarifa para el calculo de la prima la “tarifa apli-
cable altiempo de la denuncia de la disminucion”.

Como hemos mencionado, no existe “tarifa”
prevista para el nuevo marco que determina el
Aislamiento Social Preventivo y Obligatorio. No hay
planes técnicos que puedan encuadrar, por lo me-
nos por ahora, el estado de situacion actual y definir
la tarifa correspondiente.

Esta inexistencia de tarifa especifica, hace que no
pueda pretender basarse en el articulo 34 para exigir,
juridicamente, la reduccion en el precio del seguro.

CONCLUSIONES

Como corolario, y en funcion de lo expuesto

hasta el momento, podemos resumir el estado

actual de la cuestion de la tarifa de seguros con

estos puntos destacados:

) Cada riesgo asegurado tiene sus particularidades
que deben ser analizadas, para poder determinar
el precio a pagar por el cliente.

) Los aseguradores se encuentran con realidades
econémico-financieras bien diferentes.

) No hay experiencia siniestral suficiente ni tarifa
especifica para el contexto de la pandemia.

) Estainexistencia de tarifa especifica hace que no
resulte posible exigir, en términos juridicos funda-
dos, unarebaja en el precio del seguro basada en
el art. 34 de la Ley de Seguros. mm
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Orange Time,

un seguro por uso
que se adapta a los
nuevos tiempos

——— Recientemente, Libra Seguros lanz¢ al
mercado Orange Time, un seguro automotor de
pago por uso que le ofrece al asegurado la posi-
bilidad de pagar de acuerdo al tiempo que utilice
mensualmente su vehiculo. La innovadora cober-
tura ya es ofrecida por su canal de Productores
Asesores de Seguros en lazona AMBAy el proximo
paso sera extenderlo a las principales ciudades
del pais. Una propuesta que se dio a conocer en
tiempos de cuarentena, donde ha bajado sustan-
cialmente el uso del auto, y que busca no sélo
darle una opcion al PAS de cara a sus clientes en

los vehiculos en Argentina’

66 . SEGUROS 318

este contexto, sino alinearse a los nuevos habitos
de consumo en la era post pandemia, con usuarios
que ademas de estar bien asesorados, buscan un
buen servicio a un precio justo.

Para conocer mas sobre este lanzamiento, con-
versamos con Nicolas Cofifio, Gerente General
de Libra Seguros:

—¢Qué es Orange Time y c6mo se enmarca

el lanzamiento dentro de la estrategia comer-
cial de Libra?

—En los tiempos que corren, los consumidores
buscan productosy servicios de calidad, y al mismo
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tiempo pretenden pagar por ellos un precio justo.
Eso es Orange Time, una cobertura de seguros
justa, donde el asegurado va a pagar por lo que
consume. Ni un centavo mas. Es un producto
innovador, que toma las experiencias exitosas de
los paises desarrollados y las pone a disposicién
de los Productores Asesores a los efectos de
brindarles servicios diferenciales a sus asegurados,
contemplando a su vez los cambios en los habitos
de estos.

—¢A qué publico apunta?

—Entendemos que el publico objetivo que se
vera atraido por este producto es muy amplio.

La pregunta es: ;todos los asegurados son
iguales? j;Todos los asegurados usan su vehiculo
la misma cantidad de horas por mes? Sin lugar a
dudas, no todos le damos al auto el mismo uso,
ni manejamos la misma cantidad de tiempo.
Entonces, si cada conductor es Unico, ponemos a
disposicién un seguro Unico.

Ahora bien, nuestro verdadero publico es el
Productor Asesor, que es nuestro socio estratégico
y entendemos que siempre ha necesitado una
propuesta diferencial en un mercado automotor
commoditizado. Ademas, en un contexto como el
actual es cuando mas requiere contar con produc-
tos que le permitan fidelizar o retener a su cartera de
clientes, o bien tener una propuesta diferencial para
captar nuevos. En ellos esta pensado Orange Time.

—¢Cuales son sus diferenciales y cdmo se
potencian en este contexto inédito?

—El principal diferencial de Orange Time es

el precio justoy, por consiguiente, el ahorro que
un asegurado puede obtener; el cual puede
alcanzar al 40% del valor de una poliza tradicional
para el mismo vehiculo y las mismas condiciones
de cobertura.

No se trata de una bonificacion, promocion
o descuento circunstancial, algo que se ha
visto mucho en tiempos de aislamiento social
obligatorio. Se trata de tecnologia al servicio de
los asegurados y de un producto sustentado en la
posibilidad de ahorro.

El actual contexto exige serinnovadores
como empresay nos obliga a brindar respuestas
réapidas a las demandas de los clientes. Exige
también acompanar las dificultades econdmicas
que atraviesa gran parte de nuestra sociedad, y
qué mejor que hacerlo con un producto como
Orange Time donde pueden tener el seguro con la
cobertura que requieren y a una tarifa justa.
—¢Como funciona desde lo tecnolégico, en
cuanto al dispositivo y a la App que tendra el
usuario para ver sus consumos?

—Desde lo tecnoldgico, una vez que un asegurado
contrata Orange Time - vale aclarar que su
Productor podra calcularle, al momento de la
cotizacion, un aproximado de cuénto ahorrara en su
seguro de acuerdo al tiempo que el cliente indique
que usa el auto -, simplemente debe instalar un
pequefio dispositivo en su auto que solamente
mide el tiempo de uso y que no afecta la garantia
del vehiculo ni el consumo de la bateria.

En funcion de ese dispositivo se alimentara una
aplicacion que el asegurado tendré en su celular
para ir controlando no sélo el tiempo que lleva
utilizando su vehiculo, sino también lo mantendra
informado de cuanto dinero lleva ahorrado en el
periodo comparado con una cobertura tradicional,
como asi también su poliza y servicios adicionales.

De esa forma, un asegurado Orange Time estara
abonando una suma fija - equivalente al 60% del
valor de un seguro tradicional -y el 40% restante
se dividira en 80 horas. El tiempo proporcional
que use el vehiculo seré el que se le facture por
este segundo tramo. Si llegara a excederse en
las horas de uso, no pagard mas que el precio
de un seguro estandar. Y vale destacar que en
todo momento el asegurado tendré la cobertura
completa que ha contratado, esta mecanica de
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“No todos le damos al auto el
mismo uso ni manejamos la

conductor es unico, ponemos a

misma cantidad de tiempo; si cada

.
.
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disposicion un seguro unico
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tarifacion no implica en momento alguno una
reduccion en su cobertura.

—El producto tiene una légica bajo cuarentena
iunavez superada la pandemia, la misma se
mantendra y hasta se potenciara?

—Se trata de pagar por el tiempo que se usa el
autoy, por ende, el tiempo en el cual se encuentra
expuesto a riesgo. Este contexto ha generado en el
inconsciente colectivo que las compafiias de se-
guros debian aplicar bonificaciones generalizadas
a todos los seguros de automoviles, por el simple
hecho de no circular.

Orange Time, en base al uso de tecnologia
de punta, puede calcular el seguro para cada
asegurado en funcion de si usa o no su vehiculo
y, en caso de que lo use, durante cuanto tiempo.
iSiuna persona obtuvo una bonificaciéon de
su compafifa durante la pandemia porque el
auto no se usaba, por qué no podria acceder a
pagar menos cuando la situacién se normalice
y normalmente no utilice mucho su vehiculo?
Justamente, con este producto le damos una
respuesta y una solucion.
—:;Qué coberturas trabajaran bajo este concepto?
—Orange Time tendra dos tipos de cobertura,
Terceros Completo y en muy poco tiempo estara
disponible Todo Riesgo.
—¢Solo serad comercializada a través de PAS?
—Aligual que todos los productos de LIBRA
Seguros, esta gama Orange Time esta pensaday
sera comercializada por los Productores Asesores,
quienes vale destacar en muchos casos han
participado del desarrollo final del mismoy han
recibido esta novedad con gran satisfaccion,
dado que estaban necesitando una oferta
verdaderamente diferenciada para acercarle a sus
asegurados. Para el actual contexto, y para el que
vendra una vez superada la pandemia.
—¢Qué objetivos tienen con el producto y en
qué zonas se comercializara?
—La puesta a disposicion del producto va a ser
gradual. Ya se encuentra disponible en la zona
AMBA, en donde incluso estamos haciendo
instalaciones a domicilio en este contexto de
aislamiento social obligatorio - tomando los
recaudos en materia de seguridad sanitaria que
hagan falta por supuesto -, para luego extendernos
alas principales ciudades del interior. El siguiente
paso sera que esté presente en todo el pafs.

Con relacion al objetivo de LIBRA Seguros,
el mismo no esta puesto en un producto
determinado, sino en una vision acerca de qué
pretendemos del futuro del mercado asegurador.
Creemos que el sector debe trabajaren la
innovaciony en poner al cliente en el centro, que
es de lo que se habla en todas partes del mundo.
Nosotros lo hicimos, lo estamos haciendo con
Orange Timey lo seguiremos haciendo con todos
los proyectos que tenemos. Lo hemos dicho en
varias oportunidades, entramos al mercado para
ser transformadores y entendemos que a partir de
Orange Time cambiard la manera de asegurar los
vehiculos en Argentina. mm
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PROF se posiciona
como alternativa
iInnovadora y low cost
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En el marco del 60° aniversario de PROF
Grupo Asegurador, SEGUROS conversod
con Marcelo Larrambebere, que a
comienzos de este ano fue designado
Director General de la compania, para
conocer los objetivos trazados en el corto
y mediano plazo. En un contexto de
pandemia que desconcierta al mundo
entero, donde el mercado asegurador
se ve afectado como la mayoria de los
sectores, el ejecutivo asegura que el

proceso de digitalizacion e innovacion
que la compania viene desarrollando,
posibilita que hoy puedan continuar
brindando todos sus servicios con
normalidad a través del teletrabajo y los
canales digitales. Segun nos cuenta, esta
situacion inédita los impulsa mas que
nunca a trabajar junto al Productor Asesor,
acelerando su complementacion entre la
utilizacion de herramientas digitalesy la
atencion personalizada.



—— Sos parte de PROF hace poco tiempo y
en un cargo de alta responsabilidad ejecutiva.
¢{Como se da tu llegada y por qué se eligieron
mutuamente?

—Me entusiasmé mucho el desafio que repre-
senta ser parte de un equipo que esta dispuesto
a potenciar un grupo asegurador que este afio
celebra 60 afios de historia, que opera en todas
las ramas de seguros y se encuentra decidido a
posicionarse entre los lideres del mercado. Encon-
tré una empresa que posee todas las condiciones
para seguir cimentando un grupo bien posiciona-
do, que preste un servicio de calidad para todos
sus clientes.

—PROF Grupo Asegurador tiene una compaiiia de
seguros generales y una ART, dos segmentos que
conoces muy bien, al igual que el ADN cooperati-
vista, que vos también viviste. ;Cdmo se puede po-
tenciar todo ello en un mercado tan competitivo?
—La clave estd en potenciar la sinergia entre
nuestras dos unidades de negocio y en capitalizar
la economia de escala, de manera de consolidar

el crecimiento que venimos logrando en el Ultimo
tiempo. Por otro lado, creo que es fundamental
continuar apuntando al desarrollo del valioso capi-
tal humano que hemos conformado durante los Ul-
timos afios, el cual hace posible que brindemos un
servicio de calidad, y que podamos llevar adelante
el proceso de innovacion y reconversion tecnolé-
gica que hoy nos permite contar con procesos e
implementaciones méas agiles.

—Al asumir, ;qué objetivos te trazaste para
PROF pensando en el corto y mediano plazo?
—En el afio 2017, el presidente de PROF Grupo
Asegurador, Carlos Rosales, asumio la gestion de
la empresay comenzo un proceso de reestruc-
turacion para posicionarla entre las lideres del
mercado. En ese entonces, el grupo se organizé en
dos unidades de negocios bien definidas: PROF
Seguros y Plus ART.

Hoy, el principal objetivo de la compariia es
seguir desarrollando una cartera sustentable, ope-
rando en todas las ramas de seguros y prestando
un servicio de calidad para sus asegurados. Vamos
a seguir trabajando fuertemente en la profesionali-
zacién de nuestro capital humanoy en la amplia-
cion de la red comercial de la empresa, diversifi-
cando la red de Productores Asesores en nuestras
11 agencias distribuidas en el pais.

—Sin dudas, todo ello se ha visto alterado por
una pandemia que viene haciendo estragos.

¢Cudl es el impacto del COVID-19y y la cuaren-
tena desde el aspecto operativo del negocio?
—La empresa viene llevando adelante un proceso
de reconversion e innovacion tecnologica muy im-
portante desde hace varios afios. Todo ese trabajo
previo nos permitio reaccionar a esta coyuntura de
manera muy rapida. Por ejemplo, implementamos
un protocolo de contingencia, adaptado a este
particular momento, que hizo posible que, una
semana antes de que se decretara el aislamiento
social obligatorio, ya estuviésemos en condiciones
de operar en remoto la totalidad de la compafiia.

Se diagram¢ el trabajo y se efectuaron pruebas
de funcionamiento, priorizando a las personas en
situacion de riesgo y acompafiando a los emplea-
dos en el proceso de cambio. El jueves 12 de marzo
toda la empresa estaba funcionando en forma
remota. Es decir, que todos los pasos previos nos
permitieron lograr que nuestros méas de 170 cola-
boradores pudieran operar en su totalidad desde
sus domicilios en menos de 72 horas desde que
activamos el protocolo de contingencia.

Estamos muy satisfechos de poder brindar
todos nuestros servicios con normalidad bajo
la modalidad de teletrabajo. A su vez, estamos
disefiando nuevos productos que acomparien la
coyuntura economicay social del pais. Para PROF
todo esto representd un desafio enorme que pudi-
mos abordar exitosamente con una labor impe-
cable de las gerencias de Innovacion tecnoldgica,
Capital Humano y Comunicacion Institucional.

BIO
) Nombre: Marcelo Larrambebere
) Estudios: Contador Publico y MBA
) Cargo actual: Director General
de PROF Grupo Asegurador
) Experiencia previa: Gerente Corporativo
del Grupo San Cristébal, Gerente General
de Reunién RE, Director Comercial
de La Holando, y Gerente Comercial
de Sancor Seguros
) Edad: 51 arios
) Hincha de: Boca Juniors
) Conformacion familiar: Divorciado, 2 hijas
) Hobbies: Lecturay Running

Marcelo Larrambebere,

en cuarentena, utilizando las
videollamadas como reemplazo
de las reuniones tradicionales.
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“Vamos a seguir trabajando en

la profesionalizacion de nuestro
capital humano y en la ampliacion
de la red comercial, diversificando
la red de Productores”

—¢En materia comercial tienen nuevas con-
trataciones o todo se limita a retener carteray
minimizar la baja de coberturas?

—Actualmente, seguimos desarrollando el plan de
expansion de nuestra red comercial y de ampliacién
de nuestra cobertura geografica, adaptandolo al
nuevo contexto. Nuestros productos low cost para
Casas, Autos y Motos apuntan a dar el mejor servicio
al menor precio.

—Pensando en los asegurados y en el canal
comercial, ;qué medidas han tomado a partir de
la pandemia?

—Estamos trabajando para adaptarnos de manera
continua a las respuestas que requiere este nuevo
contexto, atentos a las necesidades de nuestros clien-
tes, Productores y colaboradores. Hemos afiadido
nuevos canales de atencidn, para que nuestros ase-
gurados puedan mantenerse informados, y hemos in-
corporado diversos medios de pago electronicos, para
facilitar las gestiones de los clientes de la empresa.

Asimismo, se han prorrogado los vencimientos
de pago de las polizas, con el objetivo de brindarles
tranquilidad a los asegurados que encontraban
dificultades para realizar el pago de las mismas.
Por otro lado, estamos implementando descuentos
importantes en nuestros productos de lineas per-
sonales (autos, hogar, etc.). También potenciamos
nuestro Club de Beneficios con promociones para
quienes realicen compras online.

—¢Cuales son los ramos mas perjudicados?
¢Hubo caida marcada de la siniestralidad como
para amortiguar el impacto?

En general el impacto negativo en la economia
repercute de inmediato en el sector asegurador,
siendo los ramos mas representativos de la indus-
tria los mas perjudicados.

Creemos que habra una caida en las primasy en
los siniestros. No obstante, existen componentes de
los costos de las aseguradoras que son fijos y debe-
ran ser soportados con el capital de las mismas.

DATOS PROF

\.

CANTIDAD DE CANTIDAD DE PRESENCIA
EMPLEADOS PRODUCTORES GEOGRAFICA 600/0
ART
+ +1500 n
10% 30%
Agencias Otros  Autos

propias
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Entre sus diferentes acciones,
PROF acompafia como sponsor
al piloto de automovilismo
Juan Scoltore (TC Pista)

“Venimos llevando adelante un
proceso de reconversion e innovacion
tecnologica muy importante hace
arios, y eso nos permitio reaccionar
muy rapido a esta coyuntura”
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—¢Qué consecuencias crees que puede tener en
el canal de PAS el aceleramiento obligado de la
ola digital a partir de la cuarentena?
—Creo que este contexto constituye un desafioy
una oportunidad, que impulsa a los Productores
Asesores de Segurosy a las compariias a acelerar la
complementacion entre la utilizacion de herra-
mientas digitales y la atencion presencial. Esta
complementacion estratégica, que ya se venia
plasmando, puede significar una gran oportunidad
para ambas partes, con vistas a potenciar el desa-
rrollo de los negocios.
—Vienen auspiciando el fatbol profesional,
pero también segmentos no tradicionales como
competencias de eSports. ;Estan apuntando a
un publico joven o un target en particular?
—Desde PROF siempre hemos apoyado el deporte,
haciendo énfasis en el espacio de encuentro que
constituye y en la competencia sana. Actual-
mente estamos acompafiando a deportistas que
compiten en distintas disciplinas, por los valores
que resaltan, su esfuerzo y profesionalismo, y la
conexion que generan con la gente.

Hace poco también firmamos un acuerdo con
la Liga de Videojuegos Profesional (LVP) para pa-
trocinar competencias de eSports. Hoy el mundo

PROF también acomparia como sponsor
al piloto santafesino Manuel Lugue
(Campeonato Argentino de Turismo Nacional Clase 3).
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Es la cantidad de horas
que necesitaron para que
su personal pueda operar
en su totalidad desde sus
domicilios tras activar el
protocolo de contingencia

por la cuarentena

PROF sellé un acuerdo con la Liga de Videojuegos Profesional y se convirtié en la primera aseguradora en patrocinar esta liga de deportes

electronicos, conocida como eSports.

esta cambiando y los deportes electrénicos ganan
cada vez mas seguidores. Hay profesionales que
realizan un gran esfuerzo para competir en estas
disciplinasy es un orgullo poder acompafiar su
desarrollo. Encontramos en los deportes electroni-
cos conceptos y valores que para Grupo PROF son
centrales, como el espiritu deportivo, la innovacién
y la competencia en equipo.
—¢Laidea es seguir posicionados como una
empresa innovadora y low cost?
—Si, este inédito escenario nos ha encontrado con
un importante posicionamiento en los ejes del low
cost (bajo costo), que nos permite acompaniar a
muchos asegurados con productos que se adaptan
especialmente a esta coyuntura social y econémica.
Ademas, seguimos desarrollando nuestro plan
de innovacién y reconversion digital, lo cual nos ha

“Este contexto constituye un
desafio que impulsa a los PAS
y a las compariias a acelerar
la complementacion entre el
uso de herramientas digitales
y la atencion presencial”
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permitido responder con gran agilidad y rapidez a
este nuevo contexto.

Mas alla de este momento particular, proyec-
tamos continuar llevando adelante nuestro plan
estratégico, apuntando a ampliar la red comercial
de la empresa, fortalecer su expansion geogréficay
continuar cimentando un grupo asegurador prota-
gonista que brinde un servicio de calidad.
—¢Finalmente, qué ensefianzas para el mercado
deberia dejar esta crisis una vez superada?
—Creo que este escenario particular que estamos
viviendo como paisy a nivel mundial, va a dejar nu-
merosas ensefianzas para el mercado asegurador.

En primer lugar, la conviccion de que la inver-
sion en tecnologia nunca es ociosay que resulta
fundamental para todas las empresas desarrollar
un proceso continuo de innovacién, que sumado
a una gestion profesional y un buen equipo de
capital humano, hace la diferencia en la prestacion
de un servicio de calidad.

En segundo término, la certeza de que desarro-
llar planes estratégicos con una mirada de largo
plazo, que impliquen una comunicacion fluida en-
tre todas las partes de una compafiia, permite una
mejor adaptacién a circunstancias no previstas.

Por ultimo, la conclusion de que el “teletrabajo”
es una forma que serd necesaria de cara al futuro,
que llegd para quedarsey que, articulada de la
manera adecuada, puede redundar en una calidad
de trabajo superior. mm
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GERENTE GENERAL DE AFIANZADORA LATINOAMERICANA

Creatividad,
tecnologia y
capacitacion,
las claves del
negocio de
caucion post
pandemia
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SEGUROS dialogd con Mariano Nimo,
Gerente General de Afianzadora
Latinoamericana, para conocer el
funcionamiento del negocio pre, durante
y post pandemia. Después de un 2019
con resultados satisfactorios, el COVID-19
impacté en todos los segmentos de
caucion. En este contexto, el ejecutivo
habld sobre las medidas que tomaron
desde la compania para operary brindar
canales digitales a sus asegurados y PAS,
incluyendo las capacitaciones brindadas
por su Escuela de Caucidon. Se viene un
mundo que para el ejecutivo debera virar
para el lado colaborativo, enfocandose en
el bien comun.

——— ;Como se venia desempenando el
negocio de caucion hasta la pandemia y cémo
ha afectado en término generales el coronavirus
al segmento?

A pesar de que no tener datos oficiales del 2020,
percibimos una fuerte ralentizacion del negocio
en el primer trimestre. Los Ultimos datos oficiales,
que datan del 31 de diciembre/19, reflejan un



volumen de negocios en el nicho de caucién sa-
tisfactorios, con un avance nominal varios puntos
por encima del comportamiento de la industria
de seguros en general y algunos por debajo de la
inflacion imperante.

La contrapartida se manifesté en la
siniestralidad, una variable que viene ganando
representatividad en los Ultimos ejercicios y que
ha puesto en jaque a los historicos resultados
técnicos superavitarios del ramo. Resumiendo, un
primaje mas que aceptable teniendo en cuenta
la coyuntura de estanflacién durante el 2019
y un comienzo del 2020 con una pronunciada
desaceleracion y un nuevo protagonista en el
negocio llamado “siniestralidad”.

Con respecto al inesperado evento que significa
el COVID-19, alin es prematuro medir su impacto,
aunque sera de grandes dimensiones. Esperamos
una contraccion de casi 15 puntos del PBI en abiril,
lo cual habla por si solo del efecto que tendré en
nuestro ramo, intimamente vinculado al terméme-
tro de la economia.

—¢Y desde el punto de vista operativo?
—Afianzadora se encuentra operando normalmen-
te, con un esquema 100% remoto y digital que
permite seguir atendiendo las necesidades de todos
nuestros Productores y sus clientes. Hace 14 afios
fuimos la primera compariia en operar las “polizas
aduaneras electrénicas”, misma vocacién que nos
llevo a lanzar en el 2019 la “Péliza Digital de Cau-
cion”, un instrumento que hoy nos permite operar a
distancia con total normalidad y con las méas altas
medidas de seguridad disponibles.

Asimismo, contamos con una oficina virtual
24hs., donde nuestros aliados estratégicos eligen
cuandoy cobmo operar con nosotros. Un abanico de
alternativas para que, a pesar de esta distancia fisica
circunstancial, estemos mds cerca que nunca.
—¢En materia comercial hay nuevas contratacio-
nes o todo se limita a retener cartera y minimizar
baja de coberturas?

Elimpacto econdémico claramente serd profun-

do. En las primeras semanas de la pandemia, se
manifestd una fuerte baja (-50%) en el volumen de
negocios. Siempre existen oportunidades y puntua-
les nichos que tienen su circunstancial auge, pero el
balance claramente va a ser negativo. Son tiempos
de aplicar la maxima creatividad para seguir acom-
pafiando a los clientes en sus negocios, sin poner en
riesgo las debilitadas estructuras técnicas golpea-
das por una siniestralidad en franco ascenso.

—Y en base a eso que contas, ;qué medidas han
tomado, pensando en asegurados y en el canal
comercial?

Las medidas siempre estan relacionadas con estar
muy cerca del PAS, como portavoz de las necesi-
dades de sus clientes. Esta coyuntura excepcional
nos exige decisiones del mismo tenor, con lo cual
trabajaremos codo a codo con nuestro socio estra-
tégico para intentar buscar soluciones creativas,
equilibradas y realizables, teniendo en cuenta el
complejo escenario en el cual nos hallamos. El ca-
nal comercial seguird recibiendo las capacitaciones
de rigor, adoptando el modelo de home office como
una opcién mas de operacion. Canales alternativos
como el chat de la compafiia, nuestra oficina virtual
24hs.y péliza digital son algunas de las propuestas
para atender esta particular situacion, con una
operacion normalizada y remota al 100%.
—¢Cudles son los segmentos mas perjudicados
dentro de caucién? ;Hay alguno que haya salido
indemne?

Elimpacto viene siendo fuerte y generalizado,
afectando absolutamente todos los eslabones de
la cadena productiva nacional. Ahora bien, dentro
de las actividades exceptuadas de cuarentena se
encuentra el Comercio Exterior, actual responsable
de una demanda que permite cierto movimiento en
la operacion caucionera, pero que también redujo
drasticamente su volumen. El impacto ha sido ge-
neral y muy fuerte para todos los nichos de nuestro
negocio, aunque la rueda empieza a girar lentamen-
te en la medida que se va flexibilizando la cuarente-
na, con su resultado inmediato en la demanda de
nuestro producto.

—Respecto a la siniestralidad, que en este perio-
do de cuarenta se ha visto reducida a partir del
parate econémico, ;terminara “amortiguando”
de alguna manera el impacto negativo general?

BIO

) Nombre: Mariano Nimo

) Estudios: Contador Publico Nacional,
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de Afianzadora Latinoamericana
Companiia de Seguros

) Experiencia previa: Responsable del
Departamento Corporativo de Caucion
y Programas Mundiales en MAPFRE
Argentina y Auditor de Estudios
Contables “Big Five”

) Edad: 44 arios

) Hincha de: Boca Juniors

) Conformacién familiar: Dos hijos,
Catalina e Ignacio

) Hobbies y otras actividades: Deportes
varios, cine, teatro, gastronomia y viajes.
Remisero oficial de sus hijos (y amigos)

“Son tiempos de aplicar la
maxima creatividad para seguir
acompariando a los clientes sin
poner en riesgo las estructuras
tecnicas golpeadas por una
siniestralidad en ascenso”
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MARIANO NIMO

Mariano Nimo, en formato

cuarentena, respondiendo
por videollamada desde su
departamento.

—Desde hace algunos ejercicios la variable de
siniestros viene sorprendiendo al mercado de cau-
cion con valores que el nicho no estaba acostum-
brado a lidiar. ALmismo tiempo, las reservas de las
compafiias crecieron a un ritmo acelerado, lo cual
redoblé la preocupacién sobre esta variable, que
raramente estuvo entre las principales preocupa-
ciones en la historia reciente de nuestro negocio.
Entendemos que en esta coyuntura se generara
una mayor complicacion en el cumplimiento de los
contratos, ya que podran existir razones de fuerza
mayor que activen mecanismos de compensacion
determinados con el fin de buscar el mayor equili-
brio posible en un contexto anormal e inesperado.

“Dentro de las actividades
exceptuadas se encuentra el
Comercio Exterior, actual
responsable de una demanda que
permite cierto movimiento en la
operacion caucionera’”
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Tal vez se activen resortes semejables a
los vividos en el 2001, en relacion a la salud
de los contratos (Ley de Esfuerzo Compartido)
y en como restablecer una nueva vinculacion
juridica equilibrada. Es un escenario incierto
que requerira seguramente decisiones
gubernamentales para devolver cierta normalidad
a esta explosién sin precedentes.
—:;Qué consecuencias crees que puede tener en el
canal de PAS el aceleramiento obligado de la ola
digital a partir de la cuarentena?
—Estamos convencidos que este “aceleramiento
digital” es una gran oportunidad para todos
los interlocutores del negocio. Vemos en la
asociacién “PAS + Tech” el futuro del mundo
del seguro, donde se bajaran drasticamente
los costos transaccionales y se potenciara la
cultura preventiva, utilizando los infinitos brazos
de lainternet. La empatiay el asesoramiento
personalizado seran atributos irremplazables
del rol del PAS, que acompafados de buena
tecnologia puede hacer avanzar el negocio al
menos un punto del PBI sin mayores esfuerzos.
Creemos que la principal amenaza es no darnos
cuenta de la tremenda oportunidad de la
comunidad caucionera en su conjunto, donde
el PAS seguira liderando la comercializacion del
negocio de las tres patas, con un socio estratégico
llamado tecnologia que sera determinante para su
correcta realizacion como profesional.
—Siempre han puesto énfasis en la educaciony la
capacitacion en temas de caucion. ;Qué balance
haceny qué acciones piensan a futuro?
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Es la caida estimada en el
volumen de negocios de
caucién en las primeras
semanas de la pandemia

—La educacién en Afianzadora es una prioridad,
por esa razon tanto los recursos internos como
nuestros PAS seguiran recibiendo los programas
comprometidos. La Escuela de Caucién, donde

ya pasaron mas de 4.000 Productores, ya cuenta
con su version virtual. Los Ciclos Internacionales,

a cargo de funcionarios de primera linea del
mundo del reaseguro, fueron adaptados al
formato de videoconferencia para poder seguir
compartiendo con nuestros PAS la vision global de
los reaseguradores. Se anexaron a la escuela nuevos
contenidos de management, como asi también

los jévenes desafios asumidos por la compaiiia.
Uno de ellos es certificar “Empresa B” para buscar
no sélo la necesaria rentabilidad del negocio, sino
también generar impacto positivo tanto social
como ambiental en nuestro &mbito de influencia.
Tenemos un enorme desafio en este aspecto: la
mejor educacion posible para los nuestros y sus
familias, sustentado en un completo plan de becas
de escolaridad (hijos) y universidades (empleados).
Seguir construyendo “Cultura Afianzadora” a

través de la Escuela de Caucion nos poneen la
responsabilidad de seguir invirtiendo y apostando
por esta prioridad fundacional de la compafiia, que
es la educacion. Una sociedad mas educada, es una
sociedad mas consciente, mas protegida.

—:;Qué planes tenia previsto Afianzadora para

€l 2020 y cdmo se han visto modificados tras el
nuevo e inesperado escenario?

—Afianzadora continuara con su Plan Quinquenal
2018-2022, tomando las acciones correctivas
cuantitativas necesarias en esta inusitada

“La empatia y el asesoramiento
personalizado seran atributos
irremplazables del PAS, que
acompariados de tecnologia puede
hacer avanzar el negocio al menos
un punto del PBI”
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coyuntura. Seguiremos caminando muy cerca

del PAS para subirlo lo méas pronto posible a la

ola digital y compartirle nuestra tecnologia para
lograr una administracion de cartera mas efectiva.
Ademas, buscaremos las mejores practicas
empresariales, para que la rentabilidad genere

a su vez impacto social y ambiental, buscando
alternativas de producto para poder ofrecer
coberturas a nuevos intereses asegurables alin sin
proteccion en nuestra sociedad.

—¢Y en ese marco en qué segmentos haran foco?
—Tenemos la conviccion de que esta situacion ex-
cepcional cambiara los “drivers” de nuestro negocio.
Estar muy cerca de la “voz” del PAS sera fundamen-
tal para realizar la mas rapida lectura de lo que se
viene. Entendemos que las primeras reacciones del
mercado, estaran orientadas a productos ortodoxos
pero con modalidad de Ultima generacién, como la
poliza digital. Un mundo que se cerrard aln mas, un
capitalismo en crisis y una sociedad que parece res-
catar valores olvidados, pregonan un cambio fuerte
tanto en las relaciones personales como en las
transacciones econdémicas. Negocios que parecen
cambiar en forma acelerada, cerrando fronterasy
profundizando el proteccionismo, con menos nego-
cios off-shore. El riesgo ambiental seguira su avance
pero con serios problemas de penetracion en el
corto plazo por légicas prioridades de simple super-
vivencia de la PyME. Los PPP quedaran para un pais
mas normal desde el punto de vista del acceso al
financiamiento, mientras que la caucién general en
el 2020 vera reducido drasticamente su volumen por
lo menos a la mitad en valores constantes.
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DATOS AFIANZADORA

CANTIDAD DE
EMPLEADOS

54

CANTIDAD DE
PRODUCTORES

+600

PRESENCIA

. GEOGRAFICA
Todo el pais, con
oficinas propias

y Alianza RUS

27%
Obra
Publica

35%
Aduaneras

6%

Otras

5%
Judiciales

5%
Alquileres

Afines del afio pasado, Afianzadora
Latinoamericana firmé un acuerdo

de colaboracion empresaria con Rio
Uruguay Seguros (RUS), para beneficiar las
potencialidades de ambas compaias.
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—;Qué mercado de caucién imaginas en la era
post pandemia?

—Proyectamos un negocio muy intervenido por el
Estado, Unico inversor de fuste que quedara luego
deltremendo impacto que generara este parate en
la actividad privada. Creemos que la apuesta sera
una obra publica federal y atomizada buscando un
inmediato impacto social en el empleo. Muchas
micro-obras, de montos bajos pero en todo el pais,
asegurando una actividad que probablemente sera

tomada por cooperativas y empresas de pequefio
porte. Vemos una actividad privada expectante,
cediéndole el protagonismo al Estado, sin entrar
en grandes riesgos. Una recuperacion lenta que
nos pondré a todos a prueba, buscando optimizar
estructuras que quedaran sobredimensionadas en
el corto plazo por el acotado volumen del negocio y
la digitalizacion del negocio en general.
—Finalmente, ;qué ensefianzas para el mercado
asegurador en general deberia dejar esta crisis
una vez superada?

—Si bien es prematuro hablar de aprendizajes, sin
dudas que van a ser muchosy enriquecedores.

De lo que si puedo hablar, es de la movilizadora
experiencia de estos dias y del valor excepcional
de nuestro principal activo, la gente. Afianzadora
respondié de una manera extraordinaria ante esta
contingencia, poniendo la compariia 100% remota
y operativa en tiempo récord para que nuestros PAS
y sus clientes sigan adelante con sus proyectos.
Una coyuntura Unica que exigira de nosotros

lo mejor, y un mundo que debera virar para el
lado colaborativo enfocado en el bien comun,
definiendo prioridades de supervivencia basicas y
saliendo de los egoismos que han monopolizados
nuestras vidas ejecutivas. Un momento para
quedarnos en casa, repensar mas que nunca lo
que viene, construyendo una comunidad mas
colaborativa y un esquema de negocio donde
predominen practicas para un mundo mejor. Una
situacion que seguramente generara un punto
deinflexion en la raza humana, y que llegd para
cambiarnos para siempre. mm
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Novedades
en cuarentena

Las aseguradoras, mas activas
que nunca durante la pandemia

SURA

Lleva el teatro
atucasajuntoa
Grupo La Plaza

Con el objetivo de ofrecer

una alternativa de

entretenimiento en el marco

del Aislamiento Social Preventivo y Obligatorio, SURA, en conjunto con el Grupo La
Plaza, anuncié el lanzamiento de la temporada teatral La Plaza Online. Desde el 11
de abril y durante cada sabado de abril y mayo a las 20:30 horas, se presentara una
funcion teatral grabada de una seleccion de los grandes éxitos de los Ultimos 15
afnos del Teatro Metropolitan Sura y Paseo La Plaza.

SAN CRISTOBAL

Telemedicina,
capacitaciones
online y apoyo
solidario

San Cristébal Seguros lanzo

un servicio de telemedicina

disponible para sus asegurados, a fin de evitar traslados innecesarios en tiempos
de cuarentena. Asimismo, lanz¢ el ciclo de capacitaciones llamado “Digital Tour
Virtual’, ofreciendo talleres virtuales sobre el negocio digital para apoyar al PAS y
colaborar con la continuidad de sus servicios durante esta coyuntura. Y por otro
lado, sumo su apoyo al proyecto “Un Respiro” para la fabricacion de respiradores
de emergencia, con una inversion inicial de $1 millén.
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SANCOR SEGUROS

Beneficios,
videollamadasy
videoconferencias

Para los asegurados de sus productos de Vida
con Capitalizacion, la empresa anuncié que po-
dran realizar Retiros Parciales de hasta un 50%
de su saldo, sin quitas. También, para facilitar la
cuarentena obligatoria, Sancor Seguros ofrece a
quienes hayan contratado estas coberturas, en
forma gratuita a los servicios de “Llamando al
Doctor”, un consultorio virtual por videollamada.
Lo mismo para sus casi 9.000 PAS. Por otro lado,
planifico un ciclo de conferencias virtuales a
cargo de especialistas y a realizarse en el mes de
mayo, dirigidas a mas de 1.200 Productores.

ORBIS SEGUROS

Opera digitalmente
y da beneficios a PAS
y clientes

Araiz de las medidas

preventivas para comba-

tir el coronavirus, Orbis

Seguros opera con sus

aplicacionesy Orbis net,

que les permite gestionar

todos los tramites que

los clientes necesiten realizar. Ademas, durante
la cuarentena los seguros de autos y motos de
sus clientes tendran un 20% de descuento en
sus cuotas sin afectar las coberturas. Por otro
lado, capacita online a sus PASy realiza videos
con clases de yoga y otros entretenimientos para
fomentar la vida sana en casa.






] SEGUROS COVID-19

Novedades
en cuarentena

GALENO

Llamando
al Doctor,
app clave
en estos
momentos

Llamando al Doctor, la app de telemedicina
de Galeno lanzada el afio pasado, esta
creciendo exponencialmente durante la
pandemia de COVID 19, y se ha convertido
en la opcion mas efectiva para consultas
en tiempos de cuarentena obligatoria. Tal
es asi, que aumentaron en 10 veces mas

las consultas que se recibian antes de la
pandemiay la app tuvo casi 3000 nuevas
descargas en menos una semana, cuando lo
habitual eran entre 1500 y 2000 por mes.

RUS

Junto con universidades,
en medio de la pandemia

En conjunto con la Universidad Auténoma de Entre

Rios, la Universidad Tecnolégica Nacional de la
Facultad Regional de Concepcion del Uruguay y la
Universidad Nacional de Entre Rios, Rio Uruguay
Seguros forma parte de un equipo colaborativo a través del cual se organizé la impresion 3D de viseras para la proteccion de personal de la
salud. También se envié al Hospital Justo José de Urquiza de Concepcién del Uruguay (Entre Rios) y al Sanatorio Gliemes de Buenos Aires,
una serie de boquillas especiales para su testeo que permitiran conectar a varios pacientes internados a un mismo respirador.
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ATM SEGUROS

Lanzo seguros
de autosy
garantiza sus
operaciones
durante el
COVID-19

En medio de un clima atipicoy virtualmente paralizado por la pandemia del
COVID-19, ATM Seguros confirmé su desembarco en el rubro seguro de autos, los
cuales se sumaran a los ya conocidos seguros de motos. En lo vinculado a las
coberturas vigentes, la compariia garantizé el normal desempefio de su equipo de
trabajo durante la pandemia.

ALBACAUCION

Con el servicio
de siempre
desde casa

Albacaucién informé a

sus clientes y Productores

Asesores que la compariia

sigue operando en forma online para poder prestar sus servicios de manera
habitual, poniendo a disposicién diferentes vias de contacto como whatsapp o mail
segln la agencia mas cercana. Ademas, los empleados de la compafiia realizaron
un divertido y creativo video para promover la responsabilidad de cada uno para
colaborar con este momento desafiante que vive nuestra sociedad, promoviendo la
campafia #YoMeQuedoEnCasa.
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Novedades
en cuarentena

INTEGRITY SEGUROS

Digitaliza las
altas de los
PAS y lanza
academia
virtual

La digitalizacion del alta de los

Productores es una iniciativa

que comenzo a trabajarse en 2019, con el objetivo de optimizar
metodologias fundamentales. Asi, el PAS atraviesa el proceso
sin necesidad de realizar tramites tediosos ni apersonarse a

las oficinas de la compariia. También pensando en sus socios
estratégicos, continta con sus Jornadas de Capacitacion

para sus Productores, en este caso online, lanzando “Intégrity
Academy Virtual” bajo la plataforma TEAMS.

FUNDACION MAPFRE

Dona 5 millones de euros para
batallar contra el COVID-19

Con esa donacion, la Fundacion apoya la creacion de la
plataforma Salud Global, una iniciativa del CSIC que agrupa 12
proyectos cientificos para abordar la pandemia del coronavirus.
Esta plataforma retine a 150 equipos de investigacion que tienen
el objetivo de realizar un estudio integral de esta pandemia,
profundizar en el conocimiento del virus y sus mecanismos de
transmision, y propiciar no sélo una vacuna frente al mismo,
sino también base cientifica para proteger mejor a la poblacion
frente a futuras pandemias.
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GRUPO SANCOR SEGUROS

Las
Fundaciones
de Sancor
Seguros,
Favaloro e
INECO, unidas

La Fundacion INECOy la Fundacién Grupo Sancor Seguros,
junto a INECO, el Centro CITES INECO y la Fundacién Favaloro,
elaboraron una gufa de recomendaciones con el objetivo de
proveer a la comunidad de informacion valida sobre el manejo
de la ansiedad y el estrés y la generacion de bienestar.

CNP SEGUROS

Acompana a los Productores
con capacitacion digital

Hace cuatro afios CNP

Seguros implementd su Plan

Anual de Capacitacion (PAC)

para Productores de manera

100% online, con contenidos

mensuales dictados por

oradores externos e internos sobre tematicas relevantes para la
actividad. Hoy, esta estrategia que significo una apuesta grande
en sumomento, cobra mas relevancia que nunca en el contexto
del aislamiento impuesto a partir del brote de coronavirus.

e BBVA

Millonaria donacion
y beneficios a clientes

BBVA aportd $20 millones de pesos a las camparias que llevan
adelante Cruz Roja y “Seamos Uno”, con un aporte de $10
millones para cada uno de ellos. Por otro lado, se sumo a las
iniciativas de apoyo a las PyMEs otorgando un 50% de descuento
en la cuota del mes de mayo de forma automatica en todos los
seguros integrales de Comercio.
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Novedades
en cuarentena

CHUBB

Destina10
millones de
dolares para
el combate al

CoVvID-19

Chubb anuncié la asignacion de 10 millones de délares para mitigar las afectaciones
causadas por la pandemia del coronavirus COVID-19 a nivel mundial. El apoyo

se destinara a individuos y programas que brinden servicios de primera linea de
emergencia, asi como a las personas mas vulnerables de la comunidad que, desde
el punto de vista financiero, hayan sido los méas afectados por la pandemia.

ALLIANZ

Medidas de apoyo a sus
empleados, PAS y la sociedad

Allianz comenzé a operar de manera remota desde el martes 17
de marzo/20, organizandose rapida e integralmente de manera
virtual, sin disrupcion alguna en su actividad. Entre las medidas
instrumentadas de cara a sus empleados se encuentra el adelanto
de salarios, un plan de Work Well que incluye clases de gimnasia,
consejos cotidianos para enfrentar la cuarentenay servicio de
telemedicina, como también la oportunidad de capacitarse a
distancia a través de la herramienta de Linkedin E-Learning.

SEGUROS RIVADAVIA

Redobla su
compromiso
social frente a
la emergencia
sanitaria
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TRIUNFO SEGUROS

Importantes
novedades en
RC Mala Praxis Médica

Triunfo Seguros informé a sus asegurados que
son profesionales de la salud que las polizas
de Responsabilidad Civil para Profesionales
Médicos y Auxiliares otorgan cobertura al
ejercicio de la profesién médica por medio

de la Telemedicina. Asimismo, sus polizas de
Praxis Médicas fueron adecuadas para otorgar
cobertura frente a reclamos de terceros a
consecuencia de dafios y/o perjuicios derivados
del COVID-19, durante las prestaciones o
practicas médicas dispensadas.

Acciones y descuentos
en el contexto del coronavirus

La companiia dispuso las medidas necesarias para extremar
los cuidados en sucursales, programo tareas de Home
Office asegurando el habitual desenvolvimiento de todos
los canales y servicios de atencion tanto a clientes, como a
Productores Asesores. Ademas, avanzé en bonificaciones
especiales en las tarifas del seguro para motos y autos
“guardados” por la cuarentena y para los médicos, a fin de
premiar su labor.

Seguros Rivadavia se sumo a la lucha para combatir la pandemia
con diversas acciones solidarias a través de su Fundacion,
destinando mas de $2 millones. Dentro del cronograma de
donaciones, se destacan dos importantes contribuciones

consistentes en la dotacién de materiales de construccion, sanitarios
y griferias para la restauracion integral de vestuarios de uso exclusivo
del personal médico y trabajadores de la salud. También doné un
monitor multiparamétrico y dos oximetros de pulso, indispensable
para la atencion de pacientes en estado de salud critico.







I SERVICIOS

PREVENCION

Dengue: al no
existir una vacuna,
lo mas importante
es la prevencion

El coronavirus llegd a América
Latina después de la grave epidemia de
dengue de 2019 que causé en toda la region
mas de tres millones de casos. Si bien hoy
todo gira en torno al COVID-19, lo cierto es que
actualmente nos enfrentamos a tres epide-
mias, cuyos sintomas pueden confundirse:
coronavirus, sarampion y dengue.

En todos los casos, prevenir es un aspecto
fundamental. Asi lo destaca OSSEG, la Obra
Social del Seguro, que se interesa por difundir
informacion (til, en este caso, en la lucha
contra el dengue. Se trata de una enfermedad
viral transmitida por la picadura del mosquito
AEDES AEGYPTI, el cual se cria y se reproduce
en el agua acumulada en recipientes y objetos
en desuso. No existe una vacuna, por ese
motivo -como en el caso del COVID-19- es
necesario tomar medidas de prevencién para
evitar la enfermedad.

Elvirus del dengue tiene cuatro variedades
(serotipos): Den-1, Den-2, Den-3y Den-4. La
primera vez que una persona es inoculada con
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cualquiera de estos cuatro serotipos,
desarrolla el dengue clasico quedando
inmune para este tipo exclusivamente. Si fuera
picada nuevamente por un mosquito portador
de cualquiera de los 3 tipos restantes, podria
contraer dengue hemorragico, de forma mas
severa, con riesgo de muerte.

SINTOMAS DEL DENGUE CLASICO

Cuando una persona padece dengue por

primera vez, tiene dos o mas de los

siguientes sintomas:

) Fiebre alta repentina;

) Dolorintenso de musculos, articulaciones,
huesos, cabeza, y ojos;

) Erupciones o manchas rojas en la piel;

) Nauseasy vomitos;

) Cansancio intenso;

) Posible sangrado en enciasy nariz.

Estos sintomas comienzan a presentarse
entre los 5y 8 primeros dias posteriores a la
picaduray pueden durar entre 3 a 7 dias. Si
alguien padece dengue debe evitar ser
picado nuevamente, para evitar de esta

manera la propagacién y las complicaciones
de la enfermedad. Es fundamental saber
que el dengue no es contagioso.

¢{COMO EVITAR LAS PICADURAS DEL
MOSQUITO?
) Aplicar repelente contra insectos
en la piel expuesta y en la ropa con
frecuencia de 4 horas;
) Usar ropa de colores claros al estar
al aire libre;
) Colocar mosquiteros en ventanas
y puertas en las viviendas;
) Proteger cunasy cochecitos de bebes
con mosquiteros de tul;
) Tener en cuenta que el mosquito
suele estar mas activo al amanecer
y al atardecer;
) Eliminar la maleza en el patio de
toda vivienda o terreno baldio
préximo a su hogar;
) Tapar depdsitos de agua;
) Tirar latas, botellas, neumaticos y otros
objetos en desuso que se acumulen agua;
) Colocar hacia abajo recipientes que
no estén en uso: baldes, frascos,
tachos, macetas, etc.;
) Cambiar diariamente el agua de los
bebederos de los animales y floreros;
) Mantener limpias, cloradas o vacias las
piletas de natacién durante todo el afo;
) Mantener destapados los desagties de
lluvias de los techos.






SERVICIOS

MAYOR INFORMACION

WWw.0osseg.org.ar
0800-777-67734
CASA CENTRAL:

Carlos Pellegrini 575, CABA.

EMERGENCIA SANITARIA
GUARDA MEDICA: (011) 4322-0210/0456
CORONAVIRUS: {©) 11-6157-3527

OTRAS CONSULTAS POR WHATSAPP 9

AUTORIZACIONES MEDICAS: 11-4438-6026
REINTEGROS: 11-2358-5334
MEDICAMENTOS: 11-50545-402

PREVENCION

RECOMENDACIONES

Quienes estén en provincias en donde se
hayan presentado casos de dengue deberan
tener en cuenta los siguientes consejos:

)

Evitar exponerse al aire libre durante

las primeras horas de la mafiana

y al atardecer;

Usar pantalones largos y mangas largas
si se desarrollan actividades al aire libre;
Utilizar espirales o tabletas.

En el caso de la aplicacion de repelentes,
tener en cuenta laimportancia de:

No utilizarlo en bebés menores de dos
meses de edad;

Aplicar a los nifios mayores de dos meses
aquellos que contengan contracciones de
10% de DEET;

)
)

)

)

Renovar su aplicacion cada 3 horas;

No aplicar en las manos de los nifios,

ya que éstos podrian poner sus manos

en sus bocas, ni en la piel irritada, cortada
o quemada;

No utilizar aquellos asociados a protecto-
res solares en la misma féormula;

Leer las etiquetas de los productos.

¢{QUE HACER FRENTE A LA APARICION
DE LA ENFERMEDAD?

)

)
)
)

No tomar aspirinas ni ibuprofeno;

Hacer reposo;

Ingerir abundante liquido;

En este contexto de cuarentena, hacer
consultas online a profesionales médicos,
y/o consultar telefonicamente en las sedes
de OSSEG. ==







Co-fundadory CEO de 123Seguro

Martin
Ferrari

) Organizacion: 123Seguro
' ) Cargo: Co-fundadory CEO

) Edad: 39 afios

) Hincha de: Boca Juniors

) Conformacion familiar:
Casado con Irene, y padre
de Emiliay Joaquin

{Qué modelo de celular usas?
Samsung Galaxy S10 (foto)

¢{COomo qué tipo de usuario te auto-definis?

Entre moderado y altamente dependiente

¢Cudntas app tenes bajadas?
Cerca de 100

¢Cuantas app usas con frecuencia?
10 (10% de las que tiene bajadas)

Perfiles personales © @maroferrari
enredessociales ¥ @maroferrari

Perfiles laborales  © @123Seguro
enredessociales @123Seguro




La pantalla de inicio

dice mucho del usuario...

¢De cuantos grupos
sos parte? 20 grupos

¢Cuales son los emojis
que mas usas?

¢App de navegacion y transito
que mas usas? Waze
¢Grado de dependencia? Alto

Mejor lugar para vacacionar
Cualquiera donde realmente
me pueda desconectar

¢Ciudad del mundo
que mas te gusto?
Berlin

¢Pais que te queda
pendiente conocer?
Japon

Un vino para recomendar
Cualquiera de Clos de los Siete

¢Usas algun juego desde el celu
para tus momentos de ocio?
No

Comida para cocinar
en casa: Asado

Comida que soles pedir
por delivery: Pizza

Comida ideal al salir
a comer afuera: Asiatica

Si pedis helado,

£qué gustos elegis?
Dulce de leche,
granizado, y algun frutal

O
@

)

GUSTOS PERSONALES
EN BASE A APPS

©

0

Si tendrias que
armar un podio
con las redes que
mas usas, ;en qué
orden las pones?

Las mejores series que viste...
Breaking Bad, Game of Thrones,
Succession

Serie que estas viendo
actualmente... Ozark

¢Cual es el solista o la banda

que mas escuchas?

Escucho listas, me cuesta
engancharme con una sola banda

¢Un tema musical que
te identifique? That’s Life

Un podcast para recomendar...
JPV Podcast (de Juan Pablo Varsky)

Si tendrias que

armar un podio @
con las medios

que mas lees
desde el celular,

¢cuales son?

¢Haces alguin deporte?
Empecé hace un tiempo
con funcional

¢Utilizas alguna app para
alguno de esos deportes/
actividades fisicas?
No por el momento

Fuera de la actividad laboral,
¢qué hobby tenés?

Leery, principalmente,
participar en distintas ONG
para emprendedores
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FUERA DE FOCO

JAVIER JACOME
Ecuador

Seguros y automovilismo:
manejando riesgos fuera

y dentro de la pista

AAPAS no detiene su marchay sigue
explorando el “Lado B” de los Productores
Asesores de Seguros, tanto de nuestro pais
como fronteras afuera...

Buscando descubrir facetas menos cono-
cidasy saber cdmo combinan sus experien-
cias de vida con sus actividades dentro del
mercado asegurador, en este caso “viajamos’
hasta Ecuador para conversar con Javier
Jacome. Ademas de asesor de seguros, es un
fanatico de los “fierros” que desde chico se
imaginaba conquistando las grandes pistas.

A los 24 aiios pudo cumplir su suefio.
Compro su primer auto de competencia y
entré en el campeonato nacional de Ecuador.
Ha participado en distintas categorias del
automovilismo y mas de una vez festejé la
victoria desde el podio.

Javier lleva 28 afios en el mercado ase-
gurador. Comenzé a los 19y nunca dejé de
ejercer la actividad. Su broker de seguros se
llama “Jacome Alvarez Compafiia Limitada
Agencia Asesora Productora de Seguros”y
esta ubicado en la ciudad de Quito. Ademas,

)
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en la actualidad preside la Asociacién Nacio-
nal de Asesores Productores de Seguros del
Ecuador (ANACSE). Y hace no mucho estuvo en
Argentina, dado que en octubre pasado asistio
a BUESEG 2019, el Congreso Regional de CO-
PAPROSE -organismo del cual es miembro del
Consejo Directivo- organizado por AAPAS que
tuvo lugar en la ciudad de Buenos Aires.

Aqui, ponemos primera y damos un reco-
rrido sobre la vida de Javier, un experto en
riesgos, dentro y fuera de la pista...

—¢Como fueron tus inicios en el mercado
asegurador?

“Mi aficion comenzo
desde pequeno.
Mientras mis amigos
jugaban al futbol,
o jugaba con carritos
e juguete’

—Mi vinculacién con el mundo asegurador
fue de casualidad. Yo estaba terminando mi
primer afio en la Facultad de Comunicacio-
nesy un amigo me propuso vender poélizas
de automoviles, ya que su padre trabajaba
en una compaiiia de seguros. La idea original
era que yo me quede con una parte de la
comision, pero luego pensé que seria mejor
trabajar por mi cuenta, ganando la comision
completay no s6lo una parte.

Asi que en ese momento decidi dejar la
Facultad de Comunicacionesy comencé en la
Facultad de Ciencias Econémicas, donde cursé
la carrera de seguros y la completé. Luego deci-
di hacer vinculos con una compafia de seguros
de Ecuador y comencé trabajar por mi cuenta.
—¢En qué se especializa tu broker de
seguros?

—Nos dedicamos a todos los ramos, tanto Ge-
nerales como de Personas, con clientes tantos
personales como corporativos. Trabajamos
con varias compafias de seguros del mercado
y tratamos de seleccionar las mejores rankea-
das segun las autoridades, para brindarles
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LADO B

PERFIL

) B.A. Seguros por la Universidad San Francisco
de Quito.

) Master en Gestién y Tecnica de Seguros
por la Universidad Pontificia de Salamanca.

) Gerente General de Jacome Alvarez Asesores

de Seguros.

) Presidente de la Asociacién Nacional de Asesores
Productores de Seguros.

) Miembro del Consejo Directivo de COPAPROSE.

) Miembro del Consejo Directivo de Picaval Casa
de Valores.

) Gerente General de Jaconsult Holding.

a nuestros clientes la mayor seguridad en
cuanto a la calidad de la compafiia con la que
emitimos sus pélizas. El broker no comenz6
siendo familiar, pero actualmente tengo vin-
culado a mi hermano en este negocio y hemos
crecido mucho hasta la fecha.

—Y pasando a tu otra pasion...

{cOmo comenzaste a incursionar en

el automovilismo?

—Mi aficién comenzé desde pequero. Mien-
tras mis amigos jugaban al futbol, yo jugaba
con carritos de juguete. Pasé toda mi vida
sofiando que alguna vez iba a poder partici-
par en carreras, hasta que cumpli 24 afios. En
ese momento pude comprar mi primer auto
de competenciay entrar en el campeonato
nacional, en la modalidad de pista.

Al afio siguiente apareci6 en Ecuador una
categoria monomarca con automéviles Maz-
da 323. Llegamos a ser 36 autos en pista, con
automoviles que estaba prohibido modificar.
Usabamos inclusive los mismos neumaticos,
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Tres imagenes de Javier Jacome,
ganador en diferentes competencias.

para que la Unica diferencia sea la conduc-
cién del piloto y no el vehiculo en si. Esa creo
que fue una de las mejores escuelas porque
nos exigia mucho como pilotos. Y al final del
segundo campeonato de esa monomarca lo-
gramos un tercer puesto. Yo compartia el auto
con César Bamonde, un gran amigo mio.

—Y tu experiencia en monomarcas no
termina ahi...

—Tal cual. Después tuve una participa-

cién en otra categoria monomarca con un
Volkswagen Gol. Ese vehiculo ya no era

mio, sino que era de un piloto y yo hacia de
coach. La anécdota es que este piloto tuvo
un problema de salud y por la mitad del
campeonato tuve que reemplazarlo. Esta fue
otra de las casualidades de la vida que me
puso en las pistas.

El ecuatoriano, en su faceta laboral,
participando como orador del BUESEG 2019
organizado por AAPAS (foto central).

Después de competir en esas dos mono-
marcas, mi participacion fue menos activa
por los costos que implica tener un auto
propio de carreras. Por este motivo es que
me he unido a otros pilotos que necesitan de
apoyo, sobre todo para las competencias de
larga duracion, como es el caso de la carrera
de 6 horas de Yahuarcocha, una pista que
esta en Ibarra.

Esta carrera es muy exigente porque el
reglamento indica que cada piloto puede con-
ducir tnicamente por dos horas seguidas, en-
tonces se necesitan por lo menos dos relevos.
En esa carrera he participado todos los afios,
y la primera vez que gané fue en el afio 2010
con un Alfa Romeo. Luego ganamos en dos
oportunidades con un auto pequefio como es
el Chevrolet Spark. Al afio siguiente ganamos
la categoria de esa carrera en un Nissan y en
2019 participamos con un Toyota Yaris de la
categoria 1600. Creo que fue el afio que mas
dura estuvo la competencia, con 20 vehiculos
compitiendo y quedamos en quinto lugar.
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Jacome, levantando uno de los tantos trofeos ganados.

—¢Contas con sponsors que te ayudan a
participar de las carreras?

—Siempre es complicado conseguir spon-

sors, porque no son actividades populares

“Es importante
saber manejar el
riesgo tanto en la
pista y como en

la suscripcion de

como el futbol, entonces me ha tocado hacer
un poco de esfuerzo personal en el sentido
econémico. Hemos conseguido algin que
otro sponsor que ha ayudado con algiin
gasto, los cuales suelen ser bastante altos.
Pero finalmente en el automovilismo siempre
es necesario poner del bolsillo de los pilotos,
ya que los premios son simbolicos y al ganar

no llegas a pagar ni la mitad de los gastos que
tuviste que hacer para afrontar la carrera.
—¢Crees que tu profesion tiene puntos de
contacto con tu actividad como piloto?
—Tengo una personalidad bastante tranquila
y un caracter poco explosivo, que dista de
lo que la mayoria de la gente podria pensar
de un piloto de carreras. Las personas se
sorprenden de que yo esté en el mundo del
automovilismo, porque no va con la persona-
lidad que proyecto.

Creo que los seguros y las carreras pueden
tener alguna relacién. Estamos hablando
de dos actividades que implican riesgos. A
veces el riesgo es un poco mas alto y otras
es un poco menor, y es importante saber
manejar el riesgo tanto en la pistay como en
la suscripcion de seguros. .. mm
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EN CUARENTENA

En el Vermu
de la edad

Por ANABELLA CARPENITO
Escritora que cocina. Cocinera
que escribe. Acumulo buenas
intenciones en Google Drive.
Me enamoro de canciones.
@anicarpenito

Riego las plantas, no sé
bien el momento, pero sucedi6.
Me converti en una sefiora que
recibe soda y riega las plantas,
después de las siete, para que el
sol no las quemey sus estomas
estén mas receptivos. Todo

un ritual. Un disco de boleros,
unvaso de soday agarrar el
balde porque la edad la resisto
evitando el uso de la regadera.

Ademas, un toque de
vermucito porque si la hacemos,
la hacemos bien, dicen por ahi.
Mientras escribo esto el mundo
esta en cuarentena, lo mas cerca
del contacto con el exterior, la
naturaleza y otros organismos
vivos son mis plantas.
Aparentemente, mientras yo
les charle y ellas no respondan,
todo esta bien.

MUSAS de Natalia Lafourcade,
se trata de dos discos, no son
integramente de boleros, es mas
bien, un homenaje al folclore
latinoamericano en manos de
Los Macorinos con un espiritu
calmo ideal para dejar caer el
dia, la semana o ponerse en
plan melodrama.

El vermut 6 vermu, 6 “dale,
armate un vermucito con unos

;Cudles?

* Lunfaesun
vermu tipo To-
rino elaborado
respetando las
recetas mas an-
tiguas de Italia,
y aportandole
toda la riqueza
del suelo
argentino.

quesitos antes de comer”,
porque bien se sabe que el
diminutivo baja el valor
calédrico de la picada, no es
mas que vino blanco
infusionado a base de
botanicos. Del aleman wermut,
que significa ‘ajenjo’ o
‘absenta’, ya que es uno de sus
compuestos. Los botanicos son
hierbas, raices y otro tipo de
especias que se utilizan en la
maceracién. Ademas, lleva
agregado alcohol vinico, se
trata de algiin destilado que
aporta valor alcohélico. Estos
vinos son tipicamente europeos
y los mas populares son el rojo
y el blanco. El primero es dulce
y proviene de Italia, mientras
que el segundo es francés y mas
Seco. mm

* Cynar es elabora-
do segln una fér-
mula secreta que
incluye alcachofas
y 13 hierbas dis-
tintas. Sunombre
deriva justamente
delnombre de la
alcachofa en latin
botanico.

~

;Como beberlo?

* Solo, con hieloy una o dos
rodajas finitas de naranja.

* Con soda: En una copa lar-
ga o cop6n con vermouth,
hielo y bastante soda.

* Con tonica: Hay que usar
un copoén o copa de vino.
Primero, llenarlo de cubos
de hielo, verter una medi-
dade 5 cldevermu rosso,
rellenar el vaso con tonica
y agregarle una rodaja de
naranja o de limon.

* Negroni: La receta original
combina partes iguales
de Campari, vermuy gin
con cubos de hieloy una
rodaja de naranja.

- /

* Aperolesun
clasico aperitivo
amargo
italiano hecho
de genciana,
ruibarboy
cinchona,
entre otros
ingredientes.
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A mediados de enero/2020, La Caja realizé un
campus de basquet en la ciudad de Comodoro
Rivadavia como parte del Final Four del Super

20. De esta manera, la aseguradora acompafié

el evento, en la que técnicos, nutricionistas,
kinesiélogos y jugadores, compartieron técnicas
de basquet, tacticas y consejos de entrenamiento,
alimentacion y nutricion, dirigidos a chicos que
juegan o desean jugar este deporte y buscan
oportunidades en clubes reconocidos.

—>

La ultima semana de enero/2020, Zurich
organizé «Innovation Championship», un
evento que reunié a startups de diversas
tematicas que tienen un objetivo comun:
proteger a las personas, basandose en la
sustentabilidad. La startup Deep Agro fue la
ganadora a nivel local, y competird a nivel
regional en el concurso global que invita a
startups a presentar sus proyectos.

%

Afinales de febrero/2020, RUS estuvo presente en el show de cierre
de Espacio Clarin, con la presencia de unas 35 mil personas en la
Plaza del Agua de Mar del Plata, donde se realizé el show cierre de
la séptima edicion del Espacio Clarin. Un evento que conté con la
participacion de diferentes artistas, figuras del deporte, de la cultura
y el espectaculo. Rio Uruguay Seguros fue sponsor oficial.
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—>

Sancor Seguros marcé una fuerte presencia en la
Fiesta Nacional de la Vendimia. Como desde hace
23 afios consecutivos, la compafiia organizo la
Serenata a las Reinas en Mendoza junto al Park
Hyatt Hotel. Durante el evento, que contd con la
presencia de clientes de la zona, personalidades
destacadas e invitados especiales, se rindid
homenaje a las reinas departamentales, quienes
luego compitieron por la corona de Reina Nacional
de la Vendimia 2020.

112 . SEGUROS 318

%

A mediados de febrero/2020, se realiz6 el ATP 2020

y Experta Seguros acompafi6 el evento, que ya se
convirtié en un clasico de la aseguradora. Un encuentro
en donde grandes figuras del deporte dijeron presente
para disputarse el primer puesto en el torneo con mas
historia y prestigio de Sudamérica. En el marco de este
encuentro, Experta Seguros invit6 a clientes y socios
estratégicos de todo el pais a vivir jornadas a pura
adrenalina en su palco preferencial, quienes ademas
contaron con acceso a la carpa VIP.

%

En el marco de su 60°
aniversario, PROF Grupo
Asegurador acompafia

como sponsor al piloto de
automovilismo Juan Scoltore,
en la categoria TC Pista.
Scoltore, que forma parte del
equipo Coiro Dole Racing,
debutd en la categoria abordo
de un Chevrolet.






Comision Directiva

PRESIDENTE
Roberto Saba

VICEPRESIDENTE
Sebastian Del Brutto

SECRETARIO
Nicolas Saurit Roman

PROSECRETARIO

Osvaldo Gutiérrez

TESORERA
Maria Julia
Garcia Vilarifio

PROTESORERO
Alejandro Carra

VOCALES

Titular1°:
Franco Luis Cavicchia
Titular 2°:
Mario Isidro Turkenich
Titular 3°:
Rodrigo Javier Puértolas
Titular 4°:

Juan Manuel Grieco
Suplente1°:
Pablo Gabriel Tavella

DIRECTOR EJECUTIVO
GERENTE GENERAL
Nilo Sidero

GERENTE
Pedro Busum

COMISION DE FISCALIZACION

Titular1°:
Fabian Lavieri
Titular 2°:
Maximiliano Alberto Pérez
Titular 3°:

Christian Maximiliano Fernandez
Suplente 1%
Christian Elia Castro
Suplente 2°:

Rubén Jorge Mazziotti

COMISIONES DE TRABAJO

Coordinador de Comisiones y Delegaciones: Alejandro Carra

Técnicay Juridica:
Marcelo Garasini

Defensa del PAS:

Sociedades: Seguridad
Francisco Farifay Vial:
Mariano De Luca Maria Julia Garcia Vilarifio

Maria Estela D" Amelio Formacion Inclusiony
Jévenes: Profesional: Diversidad
Franco Cavicchia Daniel Gonzalez Girardi Laboral:
Marcela Curi

Asociados:
Ignacio Sammarra

Capacitacion:
Julidn Niccolo

DELEGACIONES

Delegacion La Plata:
Delegado:
Maximiliano Pérez

Delegacién Oeste:
Delegado:
Andrea Benedetti

Delegacion Norte:
Delegado:
Claudio Feliu-Badald

CONSULTE TODA LA INFORMACION DE AAPAS Y DEL MERCADO ASEGURADOR EN: WWW.AAPAS.ORG.AR
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