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Los PAS han revalidado su rol como
los verdaderos socios estratégicos de
las aseguradoras y de los asegurados.
Los principales referentes de las
compafias de seguros, Sociedades
de Productores y Organizadores
reivindican la importancia del canal
profesional, cuya relevancia se

hizo mas notoria que nuncaen la
cuarentenay se potencio gracias a
las herramientas digitales.






EDITORIAL

Ya superamos holgadamente los 200 dias
de cuarentenay, en este periodo, hemos atravesa-
do diferentes etapas.

El mercado asegurador en general respondié
en forma estupenda a todas las consignas: las
compafias de seguros y los Productores Asesores
han atendido como corresponde, y los asegurados
han sido atendidos en tiempo y forma.

El asegurado recibi6 la contencién, el
asesoramiento y la atencion requeridas,
mientras que las aseguradoras han podido
reacomodar de alguna manera sus niumeros,
acompafiados por la baja de siniestros y la
rebaja en sus costos de comercializacion.

Elgran problema hoy es cémo salimos de esto
los Productores Asesores de Seguros, quienes
vimos disminuidos nuestros ingresos considera-
blemente: descuentos, anulaciones de pélizas,
postergaciones de pagos en los contratos de ART,
al tiempo que continuamos pagandoles a nuestros
empleados, nuestros alquileres, etc. Incluso sin
poder tomar créditos a tasas subsidiadas por estar
mal encuadrada nuestra actividad.

Desde AAPAS y junto a todas las APAS de la
provincia de Buenos Aires y FAPASA estamos
trabajando arduamente por el re-encuadre de
nuestra profesion y para lograr ser separados de la
actividad financiera, a la cual no pertenecemos. Para
que finalmente nos consideren como los verdaderos

profesionales que somos. Tenemos una ley que
nos reglamenta, rendimos examen para obtener la
matricula, y nos capacitamos permanentemente.

Hemos logrado que dos legisladores
de diferentes extracciones politicas
confeccionaran los correspondientes proyectos
de ley y que los mismos sean presentados en
la Comisién de Presupuesto, donde aspiramos
tener una resolucién favorable.

Ahora viene el gran desafio de como nos
reinventamos para poder superar esta etapay
mantenernos como lideres del mercado. Y enten-
demos que la respuesta es siempre la misma: mas
profesionalismo e incorporacién de tecnologia en
nuestros procesos.

Ala vez, desde AAPAS afrontamos los proble-
mas de nuevos posibles competidores, por lo cual
debemos mantenernos atentos y comenzar -mas
temprano que tarde- con las acciones necesarias
para afrontarlos.

También realizamos nuevas presentaciones
para liberar la comercializacion de los seguros
cuando se solicitan préstamos y planes de ahorro,
avanzando en una nueva alternativa para lograrlo.

La pandemia no frena nuestro trabajo. Por
el contrario, se han redoblado los esfuerzos en
pos de la defensa del PAS y de nuestra actividad.
Seguira siendo asi durante el resto del afioy en la
post pandemia. mm

ROBERTO SABA, Presidente de AAPAS
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I ACTIVIDADES

AAPAS

AGENDA

Pese ala

cuarentena,
mas activos
que nunca

MESA DE TRABAJO

GESTIONES CON LA SSN PARA
DESARROLLAREL SECTOR

En los primeros dias de agosto/2020, AAPAS
present6 una carta a la Superintendenta de
Seguros de la Nacién Argentina, Mirta
Adriana Guida, para hacerle llegar un detalle
con algunos ejes tematicos con la clara
intencion del crecimiento y mejora del
sector asegurador. La Asociaciéon propuso
constituir una mesa de trabajo conjunta con
los distintos sectores del mercado
asegurador, a fin de no sélo acordar
estrategias para el momento actual, sino
también analizar lineas futuras de trabajo
que permitan afrontar la crisis econédmico-
social y recomponer el PBI en seguros.
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La pandemia y cuarentena, lejos de restringir el
accionar de AAPAS, ha potenciado las iniciativas
en pos del Productor Asesor de Seguros y el
desarrollo del mercado. En esta nota, como
antesala de otras actividades que se detallan en

esta primera seccion de SEGUROS, un compilado

POR LA LIBRE ELECCION
DE CONTRATACION

El21 de septiembre/2020, AAPAS ingresé una
nota en la Inspeccién General de Justicia
sobre la eleccion de compafias de seguros de
los bienes adjudicados en los contratos de
planes de ahorro. En la misma, se solicit6 una
entrevista para poder poner en conocimiento
la situacién y establecer posibles soluciones.
Luego del dictado de la Resolucion 8/15 de la
IGJ en la que se incluy6 la eleccién de cinco
compaiiias de seguros para asegurar el bien
adjudicado, la Comisién de Defensa del
Productor de AAPAS recibi6 consultas de los
PAS respecto de las inquietudes que tienen
sus clientes en la contratacion de dichas
pélizas. En muchos casos, los asegurados
solicitan cotizaciones que mejoran, conside-
rablemente, las ofrecidas por las administra-
doras de los planes.

resumido de las tareas llevadas a cabo en las
ultimas semanas.

AAPAS

CELEBRACIONES POR EL DIA
DEL PAS Y DIiA DEL SEGURO

AAPAS particip6 de varios eventos en ocasion
de las dos celebraciones tradicionales del
sector. El 28 de septiembre, Dia Internacional
del Productor de Seguros, y el 21 de octubre,
Dia del Seguro. En ambas oportunidades, a
su vez, realizé encuentros abiertos al publico
por Facebook Live y YouTube, con entrevistas
y charlas junto a importantes directivos del
mercado asegurador. Algunos de los
invitados fueron Daniel Salazar de Victoria
Seguros; Carolina Otero de Allianz Argentina;
Anibal Lé6pez de Berkley; Eduardo Estrada de
Sancor Seguros; Juan Carlos Mosquera de La
Segunda;y Juan Contreras de La Holando.



PRESENTE EN ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA DE ADIRA

Roberto Saba, presidente de AAPAS y Nicolas Saurit, Secretario de la

Asociacion, junto a Jorge Zottos -presidente de FAPASA- participaron

de la Asamblea General Ordinaria de Aseguradores del Interior de la

Republica Argentina (ADIRA) que se realizd el 22 de octubre. El

encuentro se realizé por Zoom y conté con la participacion de los

ejecutivos de las compafiias que conforman la entidad, representantes

de otras camaras, invitados especiales y medios del sector. Juan Carlos

Mosquera, Director de Operaciones del Grupo Asegurador La Segunda,

fue designado presidente de ADIRA, quién reemplaza a Alejandro Simén, CEO del Grupo Sancor Seguros. El nuevo titular de ADIRA destaco la
gestion de su predecesor, quien por su parte reflexioné sobre el presente del mercado y de la economia local en este afio tan particular,
destacando los avances de la entidad en el plano nacional e internacional. AAPAS felicit6 a la nueva comisién directiva, deseando que
continten los logros en pos del beneficio de todo el mercado asegurador.

ASOCIACIONES DE PRODUCTORES

UNIDAS POR EL RE-ENCUADRE DE LA ACTIVIDAD

AAPAS, junto a otras APAS de Provincia de Buenos Aires y La Pampa, contintan las
gestiones por la situacion de los Productores frente a 1IBB. Luego de diversas reuniones con
legisladores y referentes del ejecutivo provincial, ingresé un proyecto de ley solicitando la
rebaja del impuesto a la cdmara de diputados bonaerense. En el proyecto presentado se
solicita reducir el impuesto a los Ingresos Brutos de 7% a 3,5% anual. El fundamento reside
en que los servicios facturados por los Productores Asesores de Seguros son por
asesoramiento. Por consecuencia, corresponde una carga impositiva similar a la de otros
profesionales como abogados, contadores, médicos y otros comisionistas. Ademas, la
actividad de los PAS esta regulada por la Ley 22.400 y cuenta con un érgano de control
propio como lo es la SSN. Ademés, la disparidad frente a otras provincias es de
aproximadamente el doble, desalentando asi la actividad en la jurisdiccion.

TEXTOS DE POLIZAS

ADECUACION AL NUEVO CODIGO CIVIL Y COMERCIAL

En el mes de septiembre, AAPAS realizé una presentacion ante AACS,

ADEAA, AACMS y ADIRA, con el objetivo de invitar a las aseguradoras a

revisar los textos de pélizas para la cobertura de Responsabilidad

Civil, que estan incluidos en productos de integrales de comercio,

consorcio e incendio. La Comision de Defensa del Productor de

AAPAS, de manera conjunta con la Comisién Técnica, han realizado un

analisis de las distintas pélizas vigentes donde se encuentra presente

la cobertura de Responsabilidad Civil, como accesoria integrante del contrato. En varias ocasiones, de distintas aseguradoras se detectaron
casos en los cuales no se adaptaron sus textos al nuevo Codigo Civil y Comercial de la Nacion.
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I ACTIVIDADES

AAPAS

DELEGACION OESTE

CAPACITACION
DE RC PROFESIONAL

El miércoles 7 de octubre/2020, se realiz6é un
webinar sobre RC Profesional/Praxis Médica
dictada por el Dr. Horacio Canto, Gerente de
Servicios Médicos de Swiss Medical. El
encuentro fue organizado por la Delegaci6n
Oeste de AAPAS y conté con una alta
participacion de Productores Asesores de
Seguros, que se mostraron interesados en
incorporar nuevos productos a su cartera.

ENCUENTRO VIRTUAL

DiA DEL PRODUCTOR ASESOR
DE SEGUROS

El pasado 28 de septiembre se celebrd, como
cada afo, el Dia del Productor Asesor de
Seguros. Entre las diferentes acciones realiza-
das por AAPAS con motivo de esa fecha tan
especial, el presidente de la Asociacion,
Roberto Saba, participé de un encuentro
virtual del Camino a la Conferencia Anual
100% SEGURO. Lo hizo junto a Jorge Zottos,
Presidente de FAPASA, por streaming, en una
escenografia digital y respondiendo todas las
consultas formuladas por los Productores
Asesores de Seguros.
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DELEGACION AAPAS OESTE

WEBINAR SOBRE SEGURO
DE TRANSPORTE

El miércoles 19 de agosto/2020, se dict6 una

charla sobre Seguro de Transporte, que

estuvo organizada por la Delegacion AAPAS

La Plata. El responsable de brindar el

contenido fue Mariano Olhagaray, jefe de

seccion Transporte de Mercaderia y Cascos de Federacién Patronal. La presentacion la
realiz6 Maximiliano Pérez, delegado de AAPAS La Plata, quien hizo un repaso de las
actividades que lleva adelante la asociacion y principalmente la delegacién, como
capacitaciones, encuentros con legisladores, el Municipio, el Ministerio de Transporte, la
web de denuncias para abusos bancarios, entre otros.

LA COMISION DE SOCIEDADES SE PRESENTO ANTE ASEGURADORA

Ellunes 10 de agosto/2020, la

Comision de Sociedades de AAPAS se

reunié con una aseguradora, en el

marco de los encuentros que viene

haciendo con los operadores del

sector. Daniel Arias, CEO de SMG

Seguros y SMG ART, y Julio Diez,

director comercial corporativo

estuvieron del lado del Grupo SMG.

Por AAPAS particip6 Francisco

Farifia, por sociedades: Mariano De

Luca (SMSV), Jorge Menéndez (Grupo

TMG), Hugo Tito (National Brokers), Clarisa Luhning y Pablo Luhning (Vis Red), Jonathan Lew
y Alejandro Bleuzet (Grupo ABSA), Marcelo Montafiez (MGP Broker), Nicolas Rodriguez

(Risk Group), Hugo Yovino (Grupo Prima), Marcelo Montoya (Net Broker), Luis Gonzalez (ARTAI),
Juan Manuel Manganaro (Grupo Gaman), Guillermo Alonso (Martinez Sosa y Cia.), Gregorio
Sanchez (ALEA), Mariano Acosta (SeguCom), Valentin Guas (ARG Broker).

LAS CAMARAS DE PRODUCTORES, JUNTAS

En septiembre, Jorge Zottos, presidente de
FAPASA, y Roberto Saba, presidente de AAPAS,
fueron entrevistados por Gabriela Barbeito,
conductora de POOL Econémico. En la nota,
ambos realizaron un analisis sobre la situacion
actual del mercado asegurador a raiz del
contexto de pandemia.






I ACTIVIDADES AAPAS

WEBINAR ROBERTO SABA
TU MARCA PERSONAL EN REDES REUNION CON PAS DE ALORI & ASOCIADOS

El miércoles 29 de julio/2020, la Comision de Diversidad e Inclusién Marcelo Alori junto a mas de 30 PAS de su organizacion mantuvieron
Laboral de AAPAS se present6 formalmente brindando una un encuentro por la plataforma Zoom con el presidente de AAPAS,
capacitacién sobre marca personal en redes. Marcela Curi, realizé la ~ Roberto Saba. Durante la charla se trataron temas de la actualidad
presentacién de la flamante comisién que coordina. “Tenemos todo  aseguradora. Ademas, Saba expuso sobre todas las actividades que
un reto por delante, queremos crecer en socias mujeres en AAPAS y esta realizando la Asociacién, sobre todo el desarrollo de las

en inclusién, que abarca todo”. En el encuentro realizado por la comisiones de trabajo. El objetivo del encuentro es acercarse a los
plataforma Zoom estuvo presente Celina Selvas, Productora PAS/Brokers e invitarlos a participar activamente de AAPAS. La
Asesora de Seguros y miembro de la comision. “Esta comision se Asociacion tiene proyectado seguir realizando otras reuniones para
trata de abrir espacio para todos”, aseguro. fortalecer el vinculo con los diversos sectores del mercado asegurador.

LA CULTURA ASEGURADORA, MAS IMPORTANTE QUE NUNCA

AAPAS sigue trabajando en un tema central, que se potencia en tiempos de
pandemia, como es la cultura aseguradora y llevar a la sociedad un mensaje
claro y contundente respecto a la importancia de la prevencion, el seguro y

el asesoramiento profesional. En el marco del “Bloque de Cultura
Aseguradora” presentado por AAPAS en el programa 100% SEGURO, la
Productora Asesora de Seguros Graciela Valentino, explico en detalle todo lo
que hace al seguro del hogar, una cobertura que gana relevancia en este
contexto. En otro programa, y tras la aprobacién de la nueva Ley de
Alquileres, el PAS Julian Niccol6, comenté todas las novedadesy en

particular lo que hace a la figura de la caucion para alquileres. A su vez,

Jorge Rapan enumerd las coberturas y todo lo que tienen que tener en cuenta
los comercios y PyMEs, que sin dudas son de los mas afectados por esta
cuarentena. Finalmente, Marcela Curi, PAS especializada en seguros
cibernéticos, detall6 todo lo que hace a ciberriesgos, su mayor protagonismo a
partir de la hiperconectividad por la cuarentena, y las coberturas que ofrece hoy
el mercado para individuos y PyMEs.
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] ACTIVIDADES

NUEVA REUNION VIRTUAL

PRESENTACION FORMAL

Rueda de prensadela
Comision de Sociedades con
los medios especializados

El pasado lunes 19 de octubre,
AAPAS realizé una reunion via
Zoom con los medios de prensa
especializados del sector para
presentar formalmente ante

ellos a la Comision de Sociedades
de la Asociacion e intercambiar
opiniones con sus integrantes.

———— “Esta es una comision integrada
por Sociedades de PAS y Organizadores
que representa a casi 4.000 Productores de
Seguros, es decir, mas del 10% de los PAS
activos del mercado”, destacé Mariano De
Luca, quien junto a Francisco Farifia
(moderador de encuentro) coordinan esta
Comision de Sociedades de AAPAS.

En esta charla se destacé que se
dara especial apoyo a aquellas compaiiias
que prioricen la intermediacion de brokers
y Productores Asesores de Seguros,
haciendo énfasis en la importancia de
trabajar en equipo: compafiia de seguros,
brokery el PAS.

Naturalmente, se resalté la contencién y
asesoramiento de brokers y Productores en
el proceso de pandemia y su rol clave en la
retencion de las pélizas. “Si bien el tema de
la venta online avanza, la idea de las
compaiiias de seguros, por lo que nos
vienen comentando en el transcurso del
afio donde hemos realizado diferentes
reuniones con CEOs de compafiias, es que
la venta y postventa sea derivada al
Productor Asesor y broker afin, bajo una
menor comisién”, completd De Luca.

Roberto Saba, presidente de AAPAS, fue
otro de los presentes, y sostuvo que “se
empoderd mucho el rol del Productor ante
su presencia real y concreta en estos
momentos de pandemiay siendo algunos
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QUIENES PARTICIPARON

De parte
de los medios

Hernan Fernandez y Leonardo Redolfi (100% SEGURO),
Horacio Lachmann (Todo Riesgo), Pedro Zournadjian

(Mercado Asegurador), Gabriela Barbeito y Raul Veiga
(Pool Econémico y Estrategas).

De parte dela
Comision de
Sociedades

Mariano De Luca (SMSV Asesores de Seguros), Hugo Tito
(National Brokers), Clarisa Luhning y Pablo Luhning (Vis Red),
Marcelo Montarfiez (MGP Broker), Jonathan Lew (Grupo ABSA),

Guillermo Alonso (Martinez Sosa y Cia.), Marcelo Rodriguez (Risk
Group), Hugo Yovino (Grupo Prima), Valentin Guas (ARG Broker),
Jorge Menéndez (Grupo TMG), Alvaro Otazu (New Leaders),
Juan Manuel Manganaro (Grupo Gaman), Luis Coviella (Net Broker),
Luis Gonzalez (ARTAI), Martin Campos (Norden Brokers), Gregorio
Sanchez (ALEA) y Horacio Inchaurbe (SeguCom).

De parte

de AAPAS y Mariana Turrd

brokers también que comercializan seguros
por via digital, es un canal donde los
intermediarios tienen gran injerencia”.

Roberto Saba, Francisco Farifia

Respecto a la multiplicidad de canales,

los presentes fijaron su posicion,
resaltando que deben privilegiar a las

®






] ACTIVIDADES

NUEVA REUNION VIRTUAL

“Esta es una comision integrada por Sociedades

de PAS y Organizadores que representa a casi

.000 Productores de Seguros, es decir, mas del

0% de los PAS activos del mercado”

MARIANO DE LUCA

aseguradoras que privilegian a los PAS.
“Las aseguradoras deben vender al mismo
costo que los brokers, y el valor agregado
se lo da el asesoramiento que podemos
ofrecer desde nuestro lado”, opin6
Guillermo Alonso, de Martinez Sosa y Cia.

Para Hugo Yovino de Grupo Prima, “los
bancos estan saliendo de forma muy
agresiva con costos diferenciales pero no
pueden resolver el tema asesoramiento, la
contencién, la solucién postventa, por lo
que el rol del PAS o broker es fundamental

en el mercado. Incluso las compaiiias que
no trabajaban con Productores hoy los
estan incorporando, por ese mismo motivo:
el acompafiamiento”.

“Respecto a los bancos que ejercen
presion a sus clientes para la venta de
seguros, me comentan que en Espafia este
mercado estda mermando, ya que se ha
generado mucha denunciay juicios a los
bancos por la mala ventay
asesoramiento”, agregd Hugo Tito de
National Brokers.

Esto fue parte de lo conversado en una
hora y media de reunién virtual, abierta y
con todo tipo de tema planteado por todos
los presentes. m=






] ACTIVIDADES

NOVEDADES

COMISIONES DE TRABAJO

Avanza la

flamante Comision
de Diversidad e
Inclusion Laboral

SEGUROS conversé con Marcela Paula
Curi, coordinadora de la Comision de
Diversidad e Inclusion Laboral creada
este ano por AAPAS. Nos cuenta como
nacié la idea, qué diagndstico hacen
de la situaciéon en materia de equidad
de género, igualdad de oportunidades
e inclusion laboral en el paisy en

el seguro en particular. También
hablamos sobre las acciones que se
llevaran a cabo desde la comisiony las
expectativas a futuro.
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¢{Cémo nace laidea de crear una
comisién de esta naturaleza en AAPAS?
—La comisién nace con el espiritu de tener
un espacio que integre todas las miradas. La
diversidad es entendida como el aporte de
todos a la construccién de un ideal comun.
Luego de 22 afios de recorrer esta hermosa
profesién, me encontré con una AAPAS reno-
vada y moderna, que es administrada por co-
legas de mi generacion, y que tienen dentro
de sus objetivos, lograr que la institucion sea
un espacio de puertas abiertas en donde to-
dos podamos presentar nuestras ideas y ser
escuchadas. Asi, nacié esta comision, que es
fruto de la l6gica, necesidad y mirada actual.
—¢Qué diagnostico haces respecto a la
situacién en materia de equidad de género,
igualdad de oportunidades e inclusion
laboral en nuestro pais en general?

—En realidad, me gusta hablar de diversidad
y no sélo especificamente de género. Creo
gue como pais estamos enfrentando un
gran cambio, las nuevas generaciones llevan
consigo una inclusiéon natural sin importar
género, etnia, religién o capacidades y nos
estan ensefiando a poder mirar al otro con
igualdad y sin discriminar.

“La comision nace con
el espiritu de tener un
espacio que integre

todas las miradas”

—¢Y en el seguro en particular?
—En el seguro todavia al igual que en
otras profesiones hay mucho por recorrer
y madurar. Hoy escuchamos y vemos que
cada vez mas compafias y organizaciones
crean politicas activas sobre la diversidad.
No olvidemos que uno de los beneficios mas
importantes del “poder ser” como perso-
na, logra que las empresas se vuelvan mas
solidas, creativas e innovadoras.
—¢Crees que se tiene que trabajar en
iniciativas conjuntas entre el sector
publico y privado?
—Si, hay bastante que articular entre lo priva-
doy lo publico. Ambos deben estar alineados
para evitar falsas expectativas y hacer mas
facil la implantacion de objetivos concretos.
Hoy incluso hay muchos aspectos
regulados que ambos sectores todavia no
cumplen por diversos motivos. Un ejemplo
puede ser el tema de los cupos a personas
con capacidades diferentes, y esto sucede
aun existiendo beneficios impositivos para
las empresas o entidades que los contratan.
La direccion deberia ser la formulacion
de politicas activas concretas. Trabajar en
diversidad debe ser constructivo y légico. El
camino, en mi opinion, es hacer acciones rea-
les. Hay que discutir y evaluar como impulsar
y generar medidas posibles, que excedan una
simple u oportuna declaracién de derechos.
—Si bien es una comisiéon muy reciente,
¢qué es lo que han trabajo hasta ahora
en AAPAS?
—En estos meses de trabajo hemos logrado
conformar una comisiéon amplia con asocia-
dos de distintos perfiles y diversas miradas.
Estamos disefiando un plan de trabajo de
puertas hacia adentro y hacia afuera. Antes
de concluir este ano nuestro objetivo es
que la Asociacidn se capacite internamente
para que todos podamos hablar y entender
las politicas con coherencia y respeto hacia
nuestro mercado.
—Una vez alineada la Asociacion respecto
a su vision en la materia, ;cuales seran los
proximos pasos de cara al mercadoy ala

sociedad?
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—Nosotros hasta el momento hemos plan-

teado 4 ejes tematicos para analizar temas

concretos.

1. Armado de beneficios para personas con
diferentes capacidades.

2. Crecimiento de participacion diversa.

3. Estudio de productos que puedan ayudar a
cubrir riesgos relacionados con la inclusién.

4. Politicas sobre temas laborales e Integra-
cion dentro del mercado asegurador.

—Finalmente, y en base a esos ejes,

icuales son tus expectativas respecto

alrol de esta comisidn y a los avances

de esta tematica en el seno del mercado

asegurador y la intermediacion?

—Nuestra expectativa como comisién es,

por un lado, ayudar a la dirigencia actual

de AAPAS para que la institucién
se transforme en un vehiculo y un canal
que ayude a todos aquellos PAS sin
distincion de género que necesiten una
mirada como la que estamos impulsando.
Por otro lado, y mas a largo plazo, que las
miradas sobre estos temas se naturalicen
y que no requieran tantos esfuerzos de
comisiones especiales.

En lo personal, mi expectativa es ser
un medio para dejar un camino abierto, y
sembrar las bases en la organizacion para
que todos podamos sentirnos plenos sin ser
rechazados por nuestras diferencias. Lo mas
valioso es que podamos celebrar la diversi-
dad, como demostracién de una sociedad
madura y moderna. s=
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COMISIONES EN ACCION

La Comision de Comunicacion
impulsa acciones para fortalecer
laimagen del PAS

La renovada Comision de
Comunicacion de AAPAS esta trabajando
fuertemente hace algunos meses con
ambiciosos objetivos y la idea de llevar
adelante la misién de la organizacion.

Comunicacién es una comision transver-
sal a todas las demas que componen la
estructura, y eso implica un enorme
esfuerzo de comunicacion interna, para
que cada area tenga la asistencia de
comunicacién para dar a conocer
sus actividades.

Arrancé con todo, generan-
do acciones tendientes a
fortalecer laimagen de los
PAS y los beneficios de
pertenecer a AAPAS,
estableciendo una mejora
en la oferta de contenidos
que no sean meramente
informativos, sino también
relacionados con la capacita-
cién, consejos, noticias de
Gltimo momento, e incluso
contenido mas relacionado con el
entretenimiento y la participacién activa.

“Tenemos mucho por
acer en materia de
omunicacion, para

Asimismo, se trabaj6 en un concepto que
expresara lo que siente la gente de AAPAS.
Luego de detectar que uno de los factores
comunes de todos los socios era el sentido
de pertenencia, se lanz6 el slogan
“Orgullosos miembros de AAPAS” para
comunicar cuando se lo haceala
comunidad, y asi poder mostrar ese orgullo.

“Orgullosos
miembros
de AAPAS”

ES EL NUEVO SLOGAN
DE LAS COMUNICACIONES
DE LA ASOCIACION

A LA COMUNIDAD

nticiparnos a los cambios,
al como venimos haciendo;

SO NOS vVa a

PABLO MILANO,

permitir sequir
stando a la vanguardia”.

ASESOR EXTERNO EN COMUNICACION DE AAPAS
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La apuesta fue darle un espacio al Produc-
tor, un lugar democratico en el que pueda
expresar sus inquietudes, reclamos y
sugerencias, pero desde una plataforma
modernay dindmica, que sea plafén para
mostrarse e interactuar con sus colegas de
forma horizontal. Por eso se creé “La voz
del Productor”, un formato audiovisual
para redes sociales con gran repercusion
en el mercado.

También, se relanzo6 el Newsletter
mensual, un medio propio que vuelve a ser
util y relevante, que compila informacion y
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COMPARTIMOS ALGUNAS DE LAS PIEZAS GRAFICAS
REALIZADAS EN ESTE ULTIMO TIEMPO

-~

“Estamos muy contentos con el equipo de
trabajo gue estamos formando, que nos permite
generar ideas nuevas y aportar valor desde

diferentes perspectivas’.

ANABELLA CARPENITO,
JEFA DE MARKETING Y COMUNICACION INSTITUCIONAL DE AAPAS

contenidos, los compacta en un mail para destacan por su importancia para el
continuar un vinculo de comunicacién con Productor Asesor.

el asociado. “CEOs en Casa” fue contundente en el
Redisefiamos por completo nuestras inicio de la cuarentena, y se continuara en

piezas graficas, creamos infoPAS, una esa direccion. Esta accion principalmente

comunicacidn a socios con noticias que se impulsada mediante Instagram Live, nos
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permitio llevar a la casa de nuestra audien-
cia, opiniones de los referentes de compaiiias
de seguros, y fue de enorme ayuda para los
PAS en esa etapa de incertidumbre, en la que
acercamos testimonios de estos lideres que
llevaron aliento y una visién del mediano
plazo que ayudo6 a tranquilizar al mercado.

La estrategia de la Comision de Comuni-
cacion se basa en generar diferentes
formatos adecuados a cada contenido para
transmitir con éxito el trabajo que lleva
adelante la Asociacién. Ademas de trabajar
para darle énfasis, de cara a la comunidad, a
la labor de asesoramiento que realizan los
Productores Asesores de Seguros, siendo los
profesionales mas capacitados en la
comercializacién de seguros. ==

S
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CENTRO DE ALTOS ESTUDIOS DEL SECURO (CAES)

ARPAS 2020:

los testimonios

de los alumnos
avalan el camino
ala “Re-Evolucion”
profesional del PAS

Este ano se viene llevando a cabo
de forma exitosa la primera
edicion del programa de
formacion profesional en el Centro
de Altos Estudios del Seguro
(CAES) de AAPAS. En formato
virtual a raiz de la pandemia,
ARPAS 2020 (Analisis de Riesgos
para Productores Asesores de
Seguros) colmo todas las
expectativas y esta logrando que
sus participantes adquieran
nuevas capacidades profesionales
para ayudarlos a reconvertirse de
asesores en productos, a
verdaderos analistas de riesgos, de
emociones y de las hecesidades
de asegurabilidad de esta nueva
era que nos toca transitar.

“El programa esta superando los
objetivos que habiamos trazado inicialmen-
te, no solo en cantidad de alumnos, sino
también en la recepcién por parte de los
alumnos colegas respecto de la propuesta
de Re-Evolucién profesional que propone el
programa”, destaca Daniel Gonzalez Girardi,
coordinador de la Comision de Formacion
Profesional de AAPAS y coordinador
académico del CAES.
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FORMATO. Que se haya realizado en
formato virtual ha tenido sus implicancias
positivas. “La ventaja es que hemos podido
generar un espacio de didlogo y reflexién, el
cual teniamos previsto que ocurra luego de
finalizado el programa, mediante la puesta
en marcha de un espacio destinado para los
ex alumnos. Pero dicho espacio empezé a
funcionar naturalmente al finalizar las clases
virtuales, y en algunas ocasiones los debates
se han extendido hasta una hora después de
finalizado el horario previsto”, explica,
remarcando que los alumnos han disfrutado
mucho de poder participar de grupos de
trabajo, en donde han podido resolver casos
practicos en conjunto. “Creemos que este
modelo de formacién vino para quedarse,
aunque sabemos que complementarlo con
una parte presencial “no obligatoria” le daria
el marco ideal”, avizora.

DIFERENCIAL. Gracias al ARPAS, los
participantes le han perdido el miedo a la
cuarta revolucion industrial y a la transfor-
macioén digital del mercado asegurador, y
ese es uno de los objetivos primarios que
tiene el programa. Segiin Gonzalez Girardi,
los alumnos “también valoran mucho el
intercambio con colegas y con los profeso-
res, la adopcién de metodologia, protocolos

de trabajo y checklist, lo cual en parte se
debe a que el mercado carece de espacios
para intercambiar conocimientos (Think
Tank) y de una “Metodologia de Trabajo”
estandarizada, lo cual inquieta al Productor
de Seguros, debido a que no tiene una
forma segura de saber si el criterio que esta
aplicando es el correcto, dado que no
existen pautas para medirlo”.

ALUMNOS. “Desde un inicio habiamos
decidido trabajar con un rango de alumnos
que no superase los 40, y actualmente
tenemos esa cantidad”, explica. El requisito
minimo es que tengan una experiencia
minima de 3 afios en lineas comerciales e
industriales. En el caso de que no sean
Productores de Seguros, los requisitos son
los mismos, pero no acceden a la certifica-
cion profesional ARPAS.

En funcién de esos criterios, hoy hay
un grupo de 40 alumnos, de diferentes
edades, sexo y region del pais, que estan
en plena cursada del ARPAS 2020. Todos
tienen en comun la inquietud de transitar
el camino de la “Re-Evolucién” profesional.
En esta nota, compartimos los testimonios
de algunos de ellos, con reflexiones
mas que interesantes. m=

iNDICE DE
PREGUNTAS

1. ;Cémo estas viviendo la experiencia
de Re-Evolucién de PAS a Analista
de Riesgos-PAS?

2. ;Te sentis mejor preparado y
motivado para enfrentar los desafios
de la “Cuarta Revolucion Industrial”?

3. ;Qué herramientas son las que
mas valoras del programa?




BECCANI, ALBERTO

1. En cuanto a mi vivencia con esta nueva
experiencia ha sido muy beneficiosa alin-
troducirme en este nuevo nivel de PAS como
analista de riesgo, ya que me ha aportado
mas conocimientos del que me hubiese ima-
ginado. Realmente el cambio ha sido muy
importante y estoy muy agradecido por esto.

2 . Considero que después de todo lo que he
aprendido en cada una de las clases, los
aportes que han realizado los profesores
como asi también todos los que partici-
pamos en este curso, puedo decir que me
siento muy seguro y confiado en llevar a
cabo cualquier desafio que se presente.

3. Creo que todas las herramientas que se
han utilizado a lo largo del curso han sido
de gran aporte ya que desde la forma de
comunicacién utilizada por medio de au-
dio, Zoom, PowerPoint, como asi también
cada tarea enviada y las consultas fuera
y dentro de las clases que nos han sido
contestadas a la brevedad, lo mismo en
forma personal, nos ha motivado a seguir
creciendo en esta profesion. mm
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CAEIRO, JUAN JOSE

1. Siento cdmo me sumerjo en un nivel de
conocimiento, multidreas, de alto nivel.

Me siento crecery que lo que aprendi
sobre seguros estos ultimos afitos (33) es
poco, insuficiente, y que hacer el esfuerzo
de aprendery reaprender me amplia el
panorama hacia el futuro.

2. Absolutamente. El conocimiento es una
parte, la motivacién es otra, pero lo mas
importante que se comienza a notar es la
red de contactos y consultas de profe-
sionales del mas alto nivel que suben
notoriamente mi capacidad de respuesta
y creo que esto, si lo manejamos bien, es
una espiral ascendente sin limite.

3. Por ahora creo que va a ser muy util tener
informacion resumiday acotada en un
checklist a la hora de evaluar un riesgo;
para lo cual nunca tenemos el tiempo ni la
cantidad de informacion suficiente, y esto
mejorara nuestra vision y calidad de pre-
guntas. La otra es ampliar la red de contac-
tos para poder hacer preguntas especificas
a una persona especialista; esto mejora
nuestro nivel de conversacién internay
externa, dandole una vuelta de rosca a
nuestra capacidad de andlisis y resolucion
de temas de suscripcion o siniestros. ==

4 )

CIANCI, MARIANO

1. Desde hace algunos afios realizo capaci-
taciones en seguros de Ingenieria que me
han formado significativamente. Pero el
cursado de esta especializacién me esta
ayudando a realizar un abordaje mas glo-
bal, no desde las coberturas en si mismas,
sino desde los riesgos inherentes a una
actividad o profesion. Estoy aprendiendo
a formular mejores preguntas que per-
mitan a los clientes tomar conciencia por
si mismos de cudles escenarios pudieran
representar desviaciones significativas en

“El cursado de

sta especializacion
me esta ayudando
realizar un abordaje
3s global, no desde
as coberturas en
I mismas, sino
esde los riesgos
nherentes a una
actividad o profesion".

Q
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MARIANO CIANCI

sus operaciones o proyectos y, entonces,
realizar una transferencia de riesgos posi-
bles, mas acertada, a las aseguradoras.

. Creo que el cursado de esta capacitacion
se ha dado en un afio muy particular.

Con muchas incertidumbres y cambios
vertiginosos. Uno se motiva y se desmoti-
va al mismo tiempo. Cuando la ola sube,
alli sobre la cresta parece que alcanzamos
a divisar algin horizonte, pero cuando

se desciende en el oleaje nuevamente, a
veces, no se divisa ninguna otra cosa mas
que olas amenazantes. Aun asi, mi interés
es ser un profesional altamente confia-
ble y una referencia en seguros, para
aquellos que me brinden la oportunidad y
confianza de gestionar sus coberturas, sea
cual sea la tormenta que se presente. Las
herramientas que sigo incorporando me
brindan estabilidad y fortaleza.

. Material de consulta muy valioso donde
confluyen la experiencia y conocimiento
de personas muy profesionales de la
actividad aseguradora. Aprender a leer
mejor los informes de las inspecciones.
Saber donde obtener referencias de lo
que puede representar una invalidez

o pérdida de vida. Cémo elaborar una
matriz de riesgo para dafios materiales y
para la cobertura de Responsabilidad Ci-
vil. Aprender a calcular mejor la magnitud
de los dafios directos e indirectos de un

N
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evento siniestral ante distintos eventos
probables o posibles. Comprender mejor
los adicionales de un TRO y su importan-
cia. Como anécdota aprendi, por primera
vez, jqué era la bendita combustién
espontaneal

Mas alla del inconveniente de tener que
telecursar, el programa me parece muy
completo, supera mis expectativas de
antes del comienzo del curso.

Si bien muchas de las herramientas técnicas
que desarrollan las tenia en mi haber, el
curso me esta ampliando los conocimientos
de una forma mas organizada, lo que me
facilita el analisis. Yo no trabajo con clientes
directos, asesoro a los PAS que trabajan a
través de nuestra Organizacion y, justamen-
te, a partir del curso me resulta mas facil
guiar a los PAS sobre los puntos criticos
del programa de seguros de sus clientes.
La integracion de los distintos actores en
la conformacién de un plan de seguros
(Cliente - PAS - Inspector - Suscriptor) en
un proceso previo a la presentacién de lo
cotizado. Vale decir, un paso a paso, con
la participacion activa de cada uno.

Esta hermosa experiencia la transité, en
primer lugar, con miedo por salir de mi
espacio de confort. Continué con la cu-
riosidad ante el horizonte que se vislum-
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bra a lo largo de las clases. Y hoy, con la
incorporacién de nuevos conocimientos,
comenzando a darle mayor valor agrega-
do a la vinculacién con mis clientes, para
ofrecerles coberturas superadoras a las
que poseen. En definitiva, como dice el
slogan del curso, hacer mejores preguntas
para disefiar mejores respuestas y cons-
truir un mundo de negocios mas confiable
para nuestros clientes.

Los cambios de habitos en el consumidor
deben ser considerados como un riesgo
estratégico. El objeto de la venta consulti-
va, que es uno de los puntos que estamos
desarrollando en el curso, nos permite ale-
jarnos de la venta de productos para pasar
al concepto de venta de soluciones. Todo
esto te lleva, en definitiva, a transformar-
nos en Analistas de Riesgos y emociones
asegurables. Y la base fundamental en la
venta consultiva es la creacion de un mapa
de riesgo que le dé valor a nuestro trabajo.
Lo mas valorado es el nivel de los profesio-
nales que nos comparten sus conocimien-
tos. Tener conocimientos sobre Ingenieria
de riesgos, sobre las fuentes de derecho
que generan riesgos o gestion de riesgos
del comportamiento y Neurociencia son
herramientas muy potentes para tener un
futuro promisorio en esta profesion.

Estoy viviendo con mucho entusiasmo este
programa, cada encuentro es una fuente
de inspiracién y conocimiento que robus-
tece mi actividad profesional. Partiendo
del conocimiento y profesionalismo de
cada uno de los especialistas que llevan
adelante cada clase, hasta el aporte y

experiencia de cada uno de nuestros cole-
gas, todo esto conforma que cada minuto
invertido en estar conectado valga la pena.
Sin dudas, todas las herramientas que voy
adquiriendo en el curso me van llenando
de confianza para afrontar los desafios
diarios. Después de cada encuentro sien-
to gran motivacion de poner en practica
los conocimientos adquiridos, pero lo
mas impresionante de eso es que no son
charlas motivacionales, sino que la moti-
vacion surge a partir de los conocimientos
y experiencias vividas.

Las herramientas mas valoradas son
aquellas que me permiten organizar el
conocimiento y me dan un procedimien-
to, un proceso para ponerlos en practica.
Realmente, el programa ya ha superado
mis expectativas; he ingresado al mismo
sintiéndome un profesional en lo que
hago y amo, pero, sin lugar a dudas, ter-
minaré el programa siendo un profesional
definitivamente distinto.

Si bien hoy soy Productora y estoy dentro
de un broker, he tenido la posibilidad de es-
tar varios afios del otro lado del escritorio.
Hace afos que pude ver la falencia en los
PAS sobre los riesgos que querian asegurar,
traian el negocio, la mayoria ni siquiera
habia visto el riesgo ni tenia en claro el
riesgo que solicitaba ni lo que necesitaba

el cliente. Hasta solian molestarse cuando
le indicabamos las limitaciones o mejoras

a cumplir para poder asegurar muchos
riesgos. La importancia hoy de presentar
un pedido de cotizacién de un riesgo que se
entiende y se conoce hace realmente a una

S
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funcion de verdadero asesor, porque sabe-
mos bien qué necesitamos para cubrir bien
un riesgo, estamos preparados para entre-
gar un pedido de cotizacién a la asegura-
doray poder mejorar lo que posiblemente
tenga el cliente y, mas aun, de mantener
nuestra postura frente a un suscriptor que,
aveces, no se anima con determinadas
sumas o coberturas, y a defender puntos
de mejoras de las inspecciones que a veces
resultan verdaderas utopias. Todo esto nos
muestra que ya nos vamos transformando
en analistas de riesgos.

Hace afos escucho a los colegas preocu-
pados por el avance del canal digital y,

si bien es innegable que existe un rango
de asegurados que por su perfil tecnolé-
gico creen poder contratar sin riesgos a
través de plataformas digitales y no van

a necesitar mas a las personas que los
atienda, es una situacién que no hay que
subestimary siempre debemos conocer
las ultimas novedades. Pero nosotros hoy
somos profesionales a los que nos confian
proteger el patrimonio de las personas

y no nos podemos equivocar. Nuestros
asegurados saben que estamos ahi, que
siempre tendran su credencial o péliza ac-
tualizada, conociendo las alternativas de
contacto en caso de urgencia. La tecno-
logia es fantastica y no le debemos tener
miedo, de hecho, nos permitié seguir tra-
bajando o estudiando en medio de esta
pandemia, y esta situacién de crisis nos
ensefo a establecer vinculos mas solidos
con muchos de nuestros clientes. No solo
para no perderlos, sino para intentar no
dejarlos desprotegidos, porque esa es, en
parte, nuestra funcion, que se sientan se-
guros y tengan una minima cobertura que
ante un siniestro no les quitara mas de lo
que muchos perdieron con la pandemia.
Me parece muy positivo que seamos un
grupo al que le interesa mejorar. Aunque
somos de distintas generaciones estamos
todos preocupados por las falencias de las
aseguradorasy la continua delegacion de
funciones hacia nosotros, pero todo nos
hace ser mejores y eso hace que nuestra
profesién, en un futuro, se vea con mas
prestigio. Estos Ultimos afios he vivido la
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importancia de recorrer los lugares que
quieren asegurar y la satisfaccion que los
clientes sienten en que conozcamos sus
instalaciones, algo que ha sido un tema
recurrente en este curso, que los Pro-
ductores se animen a visitar los riesgos,
que tomen nota, saquen fotos, hagan su
analisis es muy positivo. Con el tiempo se
pierde el miedo, lo hacemos muy natural
y comenzamos a preguntar sobre temas
que ni nos imaginamos se nos iban a
ocurrir. Lo que mas me interesa es poder
ver coberturas complejas y salir de las co-
berturas tradicionales, lo cual nos permite
crecer no solo en conocimientos, sino que
podemos ampliar nuestra busqueda hacia
otros clientes. Lo importante del curso es
lograr ser mas confiables y profesionales,
y creo vamos bien.

Lo estoy viviendo como un gran desafio ya
que considero que todo PAS debe transitar
esta “Re-Evolucién” porque va a ser nece-
sario en el mercado futuro contar con esta
profesionalizacion para facilitar y optimizar
la experiencia en la contratacion de segu-
ros. Esta evolucién hace que uno pueda te-
ner una mayor amplitud de coberturas, sus
alcances y beneficios, para trasladar a una
cotizacién técnica y diagramada especifi-
camente para la necesidad del asegurado.
Si. La “cuarta revolucion industrial” nos
va a exigir que mantengamos nuestro
servicio actual, pero optimizando tiempos
y formas. Este programa permite que

uno, al transformarse en Analista de
Riesgos-PAS, pueda preparar una pre-
sentacién de producto sencilla y técnica,
en funcion de los datos recibidos y de

nuestro analisis previo; siempre enfocan-
donos en el correcto andlisis del riesgo y
en la necesidad del cliente.

Los invitados-docentes creo que es lo que
mas valoro del programa, ya que hemos
tenido expositores que nos muestran, desde
diferentes perspectivas, las distintas cober-
turasy sus alcances. La simplicidad y clari-
dad con la cual se abordan los temas mas
complejos hace que el programa sea dinami-
co, pero a la vez nos aporta experiencia por
la calidad de los docentes; de los casos que
nos presentan, de las coberturas involucra-
dasy de las matrices de riesgo que debemos
adoptar a partir de que las conocemos como
profesionales que somos.

Es una experiencia transformadora.
Decidi inscribirme al programa ya que
sentia la falta de una verdadera formacién
en Property & Casualty, que considero
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son unos de los mercados que requieren
una mayor formacioén profesional y en
los cuales el PAS se puede destacar.

El programa esta superando mis
expectativas ya que estd orientado a
pensar la profesion y el asesoramiento
del PAS desde otra perspectiva, dotando
al Productor de nuevas herramientas
para que pueda brindarle al cliente una
experiencia de compra diferencial, como
también las técnicas y un protocolo para
que el PAS pueda realizar un adecuado
y muy profesional andlisis de riesgo sin
descuidar su funcién comercial.

Si, como Productor joven, creciy me
estuve desarrollando en una economia
digital. En el futuro que se avecina cada
vez se van a automatizar mas las tareas
y procesos que generan poco valor al
cliente. El programa esta, justamente,
pensado para que el PAS pueda
desarrollar las habilidades que generan
mas valor y que son muy dificilmente
automatizables, como puede ser el
analisis de riesgos y el conocimiento
profundo de la parte técnica del seguro,
asi como también el manejo de las
emociones del cliente.

Las herramientas que mas valoro son

las relacionadas con la realizacion del
protocolo que tiene que llevar el PAS para
un adecuado analisis de riesgo. Como, por
ejemplo, la matriz para identificar el riesgo
en RC, el mapa de riesgos, los checklist,
entre otros.

Es una experiencia muy positiva, vine
a buscar una vision innovadora de
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como afrontar el analisis de riesgo

y esta superando mis expectativas.

La informacién sobre productos,
coberturas, contabilidad, marketing
estd en muchos libros, lo que encontré
acd es la manera de procesar toda esta
informacién para poder brindar un
servicio profesional de plan de seguro

y gestionar las emociones del cliente.
Siento que estoy en el lugar indicado.

El profesorado especializado con
experiencia laboral y profesional, las
etapas bien definidas y el contenido
practico genera una experiencia

muy positiva y de gran cambio en
nuestra profesion.

Si, es muy importante reflexionar sobre
como la tecnologia y los habitos de
consumo van a influir en el desarrollo
de nuestra profesion. Entiendo que la
tecnologia nos brinda oportunidades de
crecimiento, nos permite automatizar
tareas repetitivas que le dan poco valor
al cliente, y concentrarnos en desarrollar
elementos de diferenciacién y
profesionalizacién. Siento que el curso y
los contenidos vistos estan ampliando mi
vision de como brindar un servicio mas
profesional. Es fundamental comprender
el vinculo entre las emociones de los
clientes y la percepcién del riesgo,

nos va a permitir estar preparados

para enfrentar con un valor diferencial
estos nuevos desafios. La empatiay la
creatividad son habilidades que no son
capaces de imitar por una maquina y nos
van a permitir gestionar las emociones
del cliente para lograr una experiencia
diferencial en la proteccion de lo que
mas quiere.

Comenzando con los analisis del
informe de inspeccién, los mapas de
riesgos, el desarrollo del checklist, para
finalmente poder realizar un programa
de seguro a medida de cada perfil de
cliente. Me encantan estas herramientas,
y la metodologia de analisis bien
definida que me permite asimilar las
caracteristicas especificas de cada
riesgo, logrando disminuir el margen de
error y olvido.

Estoy muy contenta de haberme

sumado a esta experiencia. Me siento
muy comoda con colegas que, ademas
de los profesores, aportan mucha
experiencia valiosa. El poder escuchar

a los profesores -que son todos
excelentes- hace que todo lo que pasa,
desde lo tedrico hasta lo anecdético,

sea de gran utilidad.

Si, mucho mas preparada, con un nuevo
enfoque. Sobre todo, me parece que abre
mi manera de encarar el trabajo.

El poder ordenar las ideas, desarrollar
un método para el momento de armar un
Plan de Seguros para un posible cliente
es algo con lo que no contaba. Ademas,
la posibilidad de conocer e interiori-
zarnos en un enfoque mas moderno,
mas amplio para relacionarnosy
asesorar a nuestros clientes.

Me parece una experiencia
innovadora, interesante, distinta.
Nos permite reflexionar sobre la
revalorizacion de nuestra profesién

a través de la adquisicién de
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conocimientos actualizados, para tener
herramientas ante los nuevos desafios
que se presentan.

2 Teniendo en cuenta los cambios de
paradigmas de la revolucion 4.0, la
revolucion de las emociones de la que
hablamos en el curso, creo que todos
los que participamos estamos muy
motivados y, a medida que avanza
el curso, mejor preparados para el
asesoramiento y la venta consultiva
basada en las emociones, con apoyo en
el conocimiento.

3 .Creo que todas las herramientas utilizadas
en el curso son muy Utiles, pero valoro
especialmente el intercambio de experien-
ciasy el debate sobre los temas abordados,
ya que resulta muy enriquecedor y espero
se mantenga en el futuro posterior al curso,
presencialmente y en modo digital. ==

4 )

MANIGRASSO,

FEDERICO

1.Sinceramente, el curso ha superado
ampliamente mis expectativas, me siento
muy bien con los contenidos del curso y
los profesores que lo dictan. Sé que es un
camino dificil y largo por recorrer. Vengo
adquiriendo nuevos conocimientos y apli-
candolos a mi trabajo diario.

2 .Si bien por mi corta experiencia no
trabajo con cuentas de gran envergadu-
ra, sé que este curso me va a servir a la
hora de que me toque la oportunidad.
Motivacién sobra.

% .Las herramientas que mas me sirven son
los checklist de las distintas coberturas,
la definicion de cada una de ellas y las
experiencias que viven los colegas que son
expuestas en el curso. ==
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MOLEA, LUCA

1.La experiencia ARPAS es gratificante desde
el punto de vista técnico del seguro. jLa
oportunidad de poder presenciar clases
con diversos invitados especializados
en diferentes ramos del rubro es tnica!
Se aprende mucho, y me parece perfecto
capacitar a la gran mayoria de Productores
que necesitan ese fundamento técnico que
ultimamente venia haciendo falta. Como
Técnico en Seguros, puedo dar fe que la
experiencia ARPAS capacita de manera
alineada con las materias que se ven en el
terciario del I.LFT.S.1, dejando a este curso
con un nivel de conocimientos brindados,
mas que suficiente.

2 .Sin dudas, los repasos de los fundamentos
técnicos del rubro siempre vienen muy
bien. Esto, sumado a/la preparacion que
el curso ofrece respecto a la digitalizacion
del PAS, decanta en brindar una herra-
mienta infalible para dejar al Productor
Asesor de Seguros bien parado en el
futuro inmediato.

“A medida que

el asesoramiento

JUAN PABLO LOPEZ

[0} [©)

3 .Debido a la situacion actual que estamos
atravesando, el rumbo de la experiencia
ARPAS se vio obligado a cambiar, brindan-
do la ensefianza a través de videoconfe-
rencias. A pesar de esto, es destacable la
cooperacion de todos los participantes
y profesores, y se puede notar, a simple
vista, las ansias que todos tienen por
aprender. La herramienta que mas se
valora es esta; la posibilidad de compar-
tiry recopilar experiencias de diversos
Productores -de diferentes zonas del pais-
como, también asi, de todos los profesores
e invitados especiales. Es esto, sin dudas,
lo que afiade un valor humano agregado al
curso, que es excepcional. m=

4 )

ODDO, RODRIGO

1.Con mucho entusiasmo, cada clase es una
experiencia en si misma. Es admirable la
calidad de los profesionales que hasta
ahora han pasado por cada tema del
programa y también el clima que se genero
entre los compaiieros. Todos buscamos
crecer como profesionales, pero también
entendemos que estamos en el mismo
barco y tenemos que apoyarnos para
que nuestra profesién siga creciendo y se
valore cada vez mas. El curso ha superado
mis expectativas. Hace algunos afos que
estaba buscando hacer algo que apunte
al analisis de riesgos para poder aplicarlo
a mi profesion, pero lo poco que encontré
eran programas a distancia, en Institutos
o Universidades de afuera, que abarcaban
demasiado y no me daban la seguridad
respecto a la posibilidad de aplicar esas
herramientas, sobre todo, por los tiempos
que manejamos en el dia a dia. El hecho
de que el curso haya sido concebido por

®
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y para Productores Asesores de Seguros
me parece fundamental, porque desde un
comienzo se entendi6 lo que necesitamos
y se trabajo sobre ello. Y todo esto me ha
abierto las puertas a un mundo nuevo,
que me transforma en protagonista.

Sin dudas, las herramientas que se obtie-
nen del programa son muy aplicables a
estos desafios. No solamente se adquie-
ren conocimientos técnicos, se va mas
alla y considero que ahi esta la clave.

El hecho de tomar estos conocimientos
técnicos, bajarlos a tierra y compartirlos
con el asegurable de manera simple, nos
lleva a hablar el mismo idioma, pudiendo
empatizar con ély llegarle desde el lado
emocional. Esto no solo es importante
para la venta, sino mas aun para fidelizar
al cliente y poder trabajar juntos en el
largo plazo.

Es dificil poder hablar de una o varias
herramientas de forma aislada o hacer un
podio de estas. Creo que cada herra-
mienta se complementa con otray es
muy importante en cada etapa de la
confeccion y seguimiento del programa
de seguros. Entonces, creo que lo mas
destacable es que mediante este conjunto
de herramientas se elimina, o busca elimi-
nar, el margen de error. Esto hace posible
gue sea no sélo seguro, sino necesario
contratar una o varias pélizas de seguro.
Encuentro muy importante las herramien-
tas de negociacion con la compafiia para
adaptar las coberturas a las necesidades
del cliente y la identificacion integral de
los riesgos del asegurable para su poste-
rior seguimiento y mejora del programa
de seguros.
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Imaginaba que iba a ser buena, pero

no tan buena. La calidad del coordina-
dor, de los académicos y del programa
del curso, en si, hacen que uno pueda
incorporar, reforzar y afianzar conceptos,
independientemente de haber transitado
muchos afos en el mercado asegurador.
Sin lugar a dudas. La interaccion con los
académicos y los colegas participantes
hace que uno realice un ejercicio mucho
mas exigente con respecto a los analisis
de riesgos y formas de mirarlos. Para
lograrlo, hemos aprendido a generar

un protocolo, que consta de preguntas,
y un checklist, previo a las reuniones
con el cliente, el cual también serd muy
util para brindarle a las aseguradoras o
reaseguradorasy lograr una muy buena
construccion de poéliza o programa de
seguros. Para ello, entendimos que, en
muchos casos, es importante contar con
el asesoramiento externo de estudios o
profesionales especializados en analisis
de riesgos y liquidacién de siniestros.
Son muchos, pero resaltaré algunos
gque me parecen muy importantes.

La interaccion directa y continua con

el coordinador del programa quien,
ademas, estd abierto a escuchar
propuestas, comentarios y también
criticas. Lo logrado a través de la
plataforma digital como consecuencia
de la pandemia. La interaccion activa
con los académicos en cada una de

las clases y también entre los que
somos alumnos, ya que cada uno
plantea situaciones y ejemplos sobre
los temas tratados, sumando asi su
experiencia a los demas participantes.

Poder transmitir emociones, aun

con el formato digital que, de no

existir la pandemia, haria de esto una
experiencia mucho mas enriquecedora.
El material y los temas abordados en

el programa, que data desde dénde
venimos, donde estamos actualmente
y nos hace visualizar y nos prepara
mostrandonos hacia donde vamos. Que
el programa este avalado por AAPAS es
otra fortaleza importante.

Respecto de mi experiencia, considero
que es muy especial para mi. Mi ubicacién
geografica no es muy favorable, enten-
diendo que el curso esta destinado al ase-
soramiento de Grandes Riesgos. Soy de un
pueblo de 2000 habitantes y mi agencia
es pequefia. Dudé mucho en decidirme,
por miedo a que todo esto “me quede
grande”. Hoy con todo gusto puedo decir
que no fue asi, me he sentido muy como-
do, muy respetado en un grupo donde
todos aportamos desde nuestro lugar
con el objeto de aprender de cada uno.
Respecto de los disertantes, profesionales
de excelencia que realmente lo hacen con
mucha claridad y altura, a tal punto que
en cada clase que termina digo “fue la
mas interesante del curso”...

ARPAS tiene la particularidad de ampliar
mucho la vision sobre riesgos y seguros, in-
crementa holgadamente nuestro abanico
de conocimientos, permitiéndonos obte-
ner datos o particularidades que antes,
probablemente, se me pasaban por alto.
Permite escuchar a los asegurables y de
ahi “realizar mejores preguntas para obte-
ner mejores respuestas”. No solo hablando

S
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de Grandes Riesgos, es mucho lo que se
derrama de conocimiento para medianosy
pequenos clientes. Suma mucho conoci-
miento especifico y argumentos a la hora
de hablar con nuestros asegurados. Por
todo esto, esta claro que me siento mucho
mas preparado para enfrentar los desafios
de la “Cuarta Revolucién Industrial” y la
motivacion es una caracteristica que las
personas no debemos perder.

El programa nos deja implicitamente
muchas herramientas, las que pueden
adecuarse a cada necesidad, y segun lo
requiera la ocasion ante un asegurable.
Por ejemplo, es mucho mas seguro tener
un checklist de puntos importantesy a
revisar, al visitar una empresa, otro para
la rama de responsabilidad civil, como
también algo muy simple, pero a su vez
muy demostrativo como es el “mapa de
calor”, entre otras cosas. Personalmente,
durante esta pandemiay con la imposi-
bilidad de moverse, por parte de la gente
de mi compafiia, tuve la oportunidad,
mientras cursaba el programa ARPAS,

de realizar un informe utilizando las
herramientas que pude recabar este
tiempo que fueron de mucha utilidad y
que facilitaron la cotizacién del riesgo
por parte de la compaiiia, cosa que, de
no contar con las mismas, hubiese tenido
que desestimarme de la cotizacién.

Al principio costé un poco acostumbrarse,
al ser a distancia. Pero ahora, la verdad es
que este formato me quedé barbaro.

El curso lo veo como una posibilidad de
incorporarlo como una gran herramienta
a la hora de poder capacitar y potenciar
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a los PAS que no estan tan duchos en el
tema o que le temen a este tipo de riesgos.
Lo explico con un ejemplo real. Durante la
cursada, en mi trabajo tuve que defender
una renovacion de TRO de un PAS nuestro.
Al sentarme a analizar la otra propuesta
que le habian hecho al asegurado, me
senti cdmodo, cosa que no me pasaba
con este tipo de riesgos, y pudimos detec-
tar que estaban cotizando con cualquier
sublimite. Nada que ver a lo que teniamos
armado y, ademas, pude retocar sumas en
la renovacion, que al ser consensuada con
el asegurado, lo vio en forma positiva. Es
mas, nos destaco esto.

En primer lugar, cabe destacar que la pro-
puesta de esta capacitacion es realmente
un hito para nuestra actividad, una puerta
al futuro, una mirada anticipada a lo que se
viene. Nos ensefia una manera de integrar-
nos a un futuro no muy lejano, dandonos
tiempo para planificar y brindandonos
herramientas para comunicarnos de forma
menos “siniestra” y mas empdtica. Tam-
bién constituye un desafio personal, que
trasciende afos de experiencia, permitien-

do tener un pensamiento critico y asi crecer

intelectualmente; cuestionar nuestros
habitos y mejorarlos; reflexionar sobre
nuestras limitaciones y miedos; y poder
analizar también las de nuestros asegura-
bles. Nos capacita en estrategias, empatia,
y un nuevo poder de andlisis del riesgo
desde una perspectiva psicolégica. Es un
lugar donde los Productores nos hacemos
fuertes, escuchandonos y apoyandonos.
Este calido ambiente creado por AAPAS
propone, invitando a los mas distinguidos

profesionales del mundo asegurador,
compartir su mirada, opiniones, preocu-
paciones y también algunos “secretos”

del mercado. Risk Managers o Ingenieros
de Riesgos, Liquidadores y Peritos, todos
ellos mancomunados con la mira de
fortalecernos profesionalmente. No hace
falta resaltar el expertise de cada uno de
los integrantes del curso, pero si les cuento
orgullosamente que su vocacion por ense-
fiarnos es inmensa e intensa, generada por
el amor que tienen por nuestra actividad.
Objetivamente, el curso apunta hacia el
futuroy, como tal, te da la ventaja para
prepararte a transitar los cambios en

los gustos y necesidades de esta nueva
generacién de asegurables. Una ver-
dadera oportunidad. Es una inyeccion

de motivacion extraordinaria. Permite
reconectarse con los clientes, fortalecer
la comunicacién y acercarse mas a ellos.
Asimismo, romper con el estoico para-
digma de vendernos Unicamente con el
slogan: “...los PAS te contestamos a las 3
am.”; “trabajamos 24hs para vos...”; para
agregar un importantisimo valor agrega-
do que es que AAPAS te reconvierte en un
analista de riesgos y eso no es poco para
los tiempos por venir.

De comunicacion: técnicas, gramaticales
e intuitivas (sensoriales), principalmente,
la propuesta hacia los “nuevos* asegu-
rables (millennials y centennials). Las
experiencias de los Productores Asesores
en Seguros, de los Ingenieros de Riesgos,
de los Liquidadores y Peritos. Sumar a la
conciencia del riesgo un abordaje huma-
nitario. Disefio de coberturas. Un nuevo
canal de informacién globalizada.
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RODRIGUEZ,
NICOLAS

.Es una excelente experiencia y es real-
mente interesante lo que se desarrolla en
cada clase, adquiriendo mayor conoci-

-

miento para poder realizar una gestion de

riesgo integral junto a nuestros clientes.
.Sin dudas, creo que los conocimientos y
las herramientas que brinda el curso nos

N

preparan para los nuevos desafios no solo

de la industria 4.0, sino del mercado de
seguros en general.

.El conocimiento de los expertos que
brindan las distintas clases es lo que mas

W

valoro. La dindamica de las clases en donde
los colegas pueden compartir sus experien-
cias y sumar entre todos los conocimientos

practicos y vivenciales es también un gran
valor agregado del curso. m=

“Es muy importante
gue la iniciativa

e esta propuesta

enga de AAPAS,
intérpretes de la
real necesidad de
os Productores,
erarquizando
nuestra actividad
a traves del

onocimiento’.

‘ I

LILIANA RUSSO

~
J

RUSSO, LILIANA

1. Estoy transitando esta experiencia con
alegria, orgullo y tratando de estar a la
altura del nivel de exigencia que nos
propone este desafio. Es muy importante
que lainiciativa de esta propuesta venga
de AAPAS, intérpretes de la real necesidad
de los Productores, jerarquizando nuestra
actividad a través del conocimiento.
Estamos ante un consumidor mucho mas
informado y exigente. Convertirnos en
verdaderos Analista de Riesgos le dara
un valor agregado a nuestra profesion en
beneficio de todas sus partes. Clientes,
Productores y compafiias.

2 .Absolutamente mejor preparada para
lo que viene y también para lo que
ya estd. Esta incorporacion de mayor
conocimiento nos permite revisar cada
uno de los contratos vigentes de nuestros
clientes con una mirada mas objetiva y
poder recomendar los ajustes necesarios.
Como consecuencia, esto se traduce en
mas y mejores ventas.

3.Lo que valoro mucho es la profundidad
con que se trata cada tema. La diversidad
de los mismos. El método para poder
identificar mejor la necesidad del
cliente, estudiando sobre casos y
hechos concretos. El trabajo con casos
reales, Mapas de Riesgo y necesidad.
Checklist (muy Uutiles), los Diagramas de
Gestion, etc. El nivel profesional de los
docentes, su actitud y experiencia. La
predisposicion permanente de ayuda
por parte del coordinador, aportando,
en forma constante, material de estudio
adicional para profundizar mas los
conocimientos. La sinergia que se
produce con los colegas. ==

4 )

SALERNO, DANIELA

. Asisti a la presentacién del curso en la sede
central de AAPAS, y me habia resultado
muy interesante la propuesta. Mi miedo al
empezar el curso era que al ser novel quiza
no podria aplicar lo aprendido, pero con el
tiempo me di cuenta que estaba equivo-
cada. Estoy sumamente conforme ya que,
ademas, me enriquezco con experiencias
de colegas que tienen afios en el rubro
y con profesionales enamorados de su
profesion. Es un aporte constante de valor.
ARPAS tiene un plantel de lujo.

2. Me siento totalmente mejor preparada,

ya que lo que estoy aprendiendo es a
realizarme las preguntas correctas para
poder brindar un asesoramiento distinto
y mejor. Es una herramienta fundamental
la que este curso brinda.

3. Valoro la buena predisposicién a la hora

de aclarar dudas y los espacios que tene-
mos para intercambiar experiencias sobre
los temas del dia, al finalizar la clase. ==

SCHOLLER NOZIGLIA,
NORBERTO

1. Entendiendo la necesidad de incorporar

habitos que, de ahora en adelante, me
ayuden a hacer mejores preguntas para
obtener mejores respuestas. Tanto de
clientes actuales y futuros.

2 Veo a los desafios de la nueva realidad con

grandes posibilidades de desarrollar la
actividad en todo el pais sin traslados fisi-
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cos y ampliando el desarrollo de la faz de
asesoramiento a través de redes sociales.

3 .Del programa valoro mucho los materiales
de clases, el analisis de los casos y el apor-
te de los profesionales participantes. ==

4 )

SCOTTA, ROMINA

1. Me parece una experiencia innovadora,
interesante, distinta. Nos permite
reflexionar sobre la revalorizacion
de nuestra profesion, a través de

ARPAS EDICION 2021

la adquisicién de conocimientos
actualizados, para tener herramientas ante
los nuevos desafios que se presentan.

2 .Para poder interpretar las necesidades
del cliente y lograr un posterior disefio
de un programa de disefio a medida,
considero indispensable este programa
de formacion profesional.

3 .El conjunto de los aspectos basicos,
de las disciplinas complementarias
para disefiar un programa de seguros
a medida. Las considero importantes a
todas, pero resalto la aplicacién directa
de las mismas con ejemplos practicos y
concretos en la rama de seguros. m=

VIEIRA, DANIEL

® 0

1.Es una evolucién de la mente. Se apren-
de a ser mas analitico y comprender
mejor las cosas sabidas.

2 .El curso me esta motivando. Esto hace que
busque articulos sobre el tema, los lea y has-
ta pueda ponerlos a disposicién del curso.

% .Los contenidos que tienen analisis
hacen que desarrolle el pensamiento
analitico. mm

“Es unha excelente experiencia y es realmente
interesante lo que se desarrolla en cada clase”.

NICOLAS RODRIGUEZ

El programa del afio entrante arrancara en marzo de 2021,
se dictaradn en un 80% por Zoomy en un 20% en forma
presencial optativa. “Respecto de la experiencia hecha
durante este afio, vamos a incrementar en un 50% la carga
horaria del programa, aunque la tematica sera igual que la
del corriente afio. Las expectativas son muy buenas, ya que
desde el mes de agosto ya estamos recibiendo una enorme
cantidad de consultas respecto del programa del afio que

viene”, revela Gonzalez Girardi.

arranco en el mes de octubre/2020

Las reservas 2021 ya estdn abiertas
y el inicio de inscripcion (cupos limitados)

Toda lainformacién en: www.aapas.org.ar/caes/

Centro de Altos
Estudios del Seguro

CAES
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www.linkedin.com/in/romina-scotta
https://ar.linkedin.com/in/daniel-ruben-vieira-4431571b4
https://www.cylex.com.ar/buenos%2Baires/vieira%2Bdaniel%2Bruben-11078656.html
http://www.aapas.org.ar/caes/
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actor protagonico
en la pandemia



iNDICE

VISION INSTITUCIONAL
Columna de Roberto Saba, presidente de AAPAS )44

ASEGURADORAS
Los Productores de Seguros, los verdaderos socios
estratégicos de las aseguradoras y asegurados 48

SOCIEDADES DE PAS
Asesoramiento, cercaniay tecnologia,
la féormula ganadora en la pandemia) 78



I PORTADA

EFECTO PANDEMIA

Por ROBERTO SABA

El mejor y mas
profesional
canal de ventas
del mercado

Presidente de AAPAS

Sin dudas, este periodo de cuarentena
demostré y revalidé la importancia del Produ-
ctor Asesor como canal de comercializacion

de seguros.

De la mano de las compaiiias, el PAS ha logra-
do satisfacer las necesidades de los asegurados
con un trabajo a medida de cada uno de ellos.

También las compaiiias han entendido esto
perfectamente y le han dado mas herramientasy
responsabilidades al Productor Asesor.

En base a este traslado de actividades que vie-
nen haciendo desde hace afios, el Productory los
Organizadores han logrado un empoderamiento
muy importante para demostrar la continuidad
del PAS como el canal de comercializacion lider
del mercado asegurador.

Actualmente, vemos que cada vez toma mas
importancia la participacién del PAS en todas
las etapas del contrato de seguros: pre, durante
y post.

“De la mano de las companias, el PAS

ha logrado satisfacer las necesidades
de los asegurados con un trabajo a medida

de cada uno de ellos”

SEGUROS 320

Los Productores nos mantuvimos mas activos
que nunca durante este afio, asumiendo los ries-
gos por la exposicion que tuvimos durante esta
cuarentena. Cada vez que el cliente lo necesito,
estuvimos asistiéndolo en forma digital, telefo-
nica, e inclusive presencial, ya que cuando no
habia sistemas de pago, fue inicamente el PAS
quien se acerco a cobrarles, hasta en ciertos ca-
sos poniendo dinero de su bolsillo para mantener
las pélizas con coberturas.

Hoy el asegurado entiende que “con un Pro-
ductor Asesor, es mas Seguro”, es mejor.

Y en este marco también el PAS se preocup6
por capacitarse durante este periodo de la mejor
forma para prepararse y afrontar los nuevos
desafios de asesoramiento en el futuro.

Cada vez los riesgos se complejizan mas y son
menos entendibles por el consumidor, y es alli
donde es mas relevante la participacion de un
asesor profesional.
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“En los proximos tiempos usaremos
mucho mas nuestro segundo titulo
de Asesor, que el de Productor”

También el PAS tom¢ este periodo para abra-
zarse a la tecnologia, incorporando sistemas de
todo tipo, para mejorar la administracion de su
carteray el servicio al cliente. Fue permanente
ver cdmo consultaba y buscaba sistemas de CRM,
administradores, multicotizadores y plataformas
para mejorar su venta cruzada, potenciando al
maximo su relacién con cada asegurado.

Entiendo que mantenemos una asignatura
pendiente, buscando ser aiin mas profesionales

al momento de aconsejar las sumas asegura-
das de cada uno de los riesgos. Tal vez, por no
aumentar considerablemente las cuotas, o por
impericia, no estamos cuidando el patrimonio
de nuestros clientes como corresponde en este
contexto de crisis e inflacion.

Deberemos ser mas osados en ofrecer sumas
de responsabilidad civil de todo tipo mas acordes
a lasindemnizaciones actuales, ya que venimos
viendo siniestros donde las coberturas de linde-
ros, hechos privados y otras, no son suficientes a
la hora de cubrir el siniestro.

Sin dudas, en los préximos tiempos usaremos
mucho mas nuestro segundo titulo de Asesor, que
el de Productor. Y asi el PAS, en la era post CO-
VID-19, se seguira destacando como el mejor y mas
profesional canal de ventas de nuestro mercado. mm
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L.os Productores

de Seguros,

los verdaderos
SOCI0S estrategicos
de las aseguradoras

y asegura

SEGURQOS converso con las principales
companias del mercado, todas integrantes
del Plan Estratégico de AAPAS, para co-
nocer su mirada sobre el rol del Productor
Asesor de Seguros en este momento tan
especial e inédito, los cambios que se ave-
cinan en el mercado y las oportunidades
gue surgen a partir del COVID-19.

Los ejecutivos de las 21 aseguradoras
consultadas reivindican la importancia del canal
profesional, con una funcién que se ha potenciado
en cuarentenay a partir de su apalancamiento
con herramientas tecnolégicas. El asesoramiento
y contencion brindados a los asegurados en un

2. ELNUEVO 3. OPORTUNIDADES
MERCADO DE NEGOCIOS
ASEGURADOR ) 60 POST CcoVID ) 70

dos

contexto sumamente excepcional ha sido clave
para retener, fidelizar y ratificar la importancia del
PAS, tanto de cara al cliente como a la compafiia.

En esta nota, se refieren a los principales
cambios que prevén para el negocio asegurador
una vez superada la crisis del COVID-19. La
tecnologia se ha convertido en un bastion clave,
siendo la digitalizacion el camino que posibilita
la eficiencia operativa y el mejor funcionamiento
de los negocios actuales y los del futuro, con el
Productor como pieza clave de un engranaje cada
vez mas sofisticado.

La necesidad de adaptarse a los nuevos
clientes, mas exigentes y que buscan productos
a medida, es otro aspecto de coincidencia
pensando en el futuro inmediato. La pandemia
ha revalorizado las coberturas de Personasy los
seguros adaptados a las nuevas realidades, lo
que surge como oportunidades de negocios para
los PAS. La mayoria esta de acuerdo con que no
se trata solo de apostar a un ramo o producto en
particular, sino de tener una mirada mas integral,
a través una oferta personalizaday adaptada a
los nuevos habitos de consumo. A lo que todos

[laman, la “nueva normalidad”... ==
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1. EL PAS EN PANDEMIA

MARIANO Sin dudas el Productor Asesor
NIMO de Seguros se puso al hombro
una situacién excepcional,

liderando la relacion de los clientes con las
compaiiias que provocé una aceleracién inédita en
la digitalizacion del negocio del seguro de caucion.
También debemos destacar la capacidad de
reaccion de las aseguradoras, que en tiempo récord
tuvieron una operacién 100% remota, a través de la
Péliza Digital, instrumento que permitié continuar
apoyando los proyectos de todos nuestros clientes.

Esta combinacion de un PAS muy cerca de sus
clientes, pivoteando con las compafiias una

=3

garantizar la continuidad de los proyectos de sus
Sin dudas esta situacion extrema
revalorizé el estratégico rol de la intermediacion,
donde la empatia, el asesoramiento y una atencion
integral confirman al PAS como el principal socio
estratégico y comercial del mercado asegurador.

El Productor Asesor de Seguros
TORANZO tuvo, tiene y tendré un rol de
asesoramiento profesional

respecto de sus clientes. [IERElo] (FAEXe] ElslIE RN
el desarrollo del servicio del PAS, permite estar
cerca a pesar de la distancia, facilita los procesos y

ofrece inmediatez ante distintos requerimientos.
Durante la pandemia, sustentado en distintas plata-
formas no solo contintia atendiendo dudasy
consultas, brindando informacién y gestionando

DAVID

“Esta situacion extrema revalorizo el estratégico
rol de la intermediacion, donde la empatia, el
asesoramiento y una atencion integral confirman al

PAS como el principal socio estratégico y comercial
del mercado asegurador”

MARIANO NIMO

SEGUROS 320

tramites, sino que también ofrece contencién frente
a laincertidumbre. Asimismo, en este contexto
permanece activo colaborando con la produccién
de las compafiias. Este perfil de Productor Asesor es
el que le agrega valor a la relacion con los clientes y
las aseguradoras.

El rol que viene desempefnando

MUERZA el Productor Asesor de Seguros

es muy importante, ya que esta

en contacto permanente con los clientes. Al ser un
asesor profesional, debe contar con todas las
herramientas necesarias para poder dar respuesta
a las necesidades de los asegurados. En ese
sentido, desde ATM Seguros, contamos con una
plataforma tecnolégica que le permite a nuestros
PAS estar permanente actualizados acerca del
estado de los contratos de sus asegurados y, para
la captacion de clientes, contamos con un sistema
de cotizacién y emision de seguros online que le
permite entregar una péliza al asegurado en
menos de 10 minutos. Los clientes necesitan
confiar para estar tranquilos acerca de la

cobertura de sus riesgos. Asi,[E ettt

Desde siempre, Caledonia

Seguros ha confiado su

representacién comercial
exclusivamente a través del canal Productor. Ellos
son nuestra red de ventas. Légicamente intentamos
contenerlosy reforzar el servicio durante la
pandemia. Lo hemos logrado con creces, no sélo a
través de la tecnologia, que a esta altura es casi un
commodity, una condicion sin la cual no podriamos
operar. También hemos puesto a disposicion de
nuestros PAS, oficinas mdviles que recorren
diferentes puntos de la provincia de Buenos Aires y
algunas localidades del interior del pais. A través de
ellas, resolvemos la mayoria de las gestiones que
aun requieren presencia fisica.

S



Hemos superado ya el sexto
mes de pandemia y ASPO en
diferentes niveles. Desde su
inicio a la actualidad el mercado asegurador ha
cambiado, profundizando su digitalizacion,
acelerando el proceso antes gradual de atencién a
distancia en lugar de presencial, disminucion al
minimo de uso de papel reemplazando la entrega
de poliza en mano por medios tecnolégicosy la
aplicacion plena de todos los medios de pago de
premios ante la gran cantidad de canales
habilitados. En ese contexto, el Productor Asesor
de Seguros como canal tradicional ha logrado
superar viejas barreras asumiendo el cambio y
adaptandose integralmente a la realidad
imperante, sin dejar de lado su esencia y rol que
mucho valoramos. En nuestro caso,

En sintesis, toda

esa combinacion de factores y recursos ha
resultado exitosa.

ALEJANDRO
SULTANI

En Escudo consideramos a los
PAS como nuestros primeros
socios. Nuestra red comercial se
estructura sobre los Productores Asesores de
Seguros, son verdaderamente nuestros aliados

GG Durante este periodo especial de lal

Disponemos de un potente sistema que permitio
implementar el teletrabajo en forma inmediata y
sin inconvenientes. Dimos apoyo a los PASy a la
cadena comercial tomando medidas para atenuar
elimpacto de la crisis sanitaria y social. Extendi-
mos los convenios con las empresas de cobranza
extra bancaria, que operan en locales abiertos
durante las restricciones de circulacién, como
supermercados, farmacias y otros, ademas de
incorporar nuevos medios electrénicos. Flexibiliza-
mos la fecha de vencimiento de las pélizas a fin de
continuar dando cobertura a los asegurados y,
comercialmente, brindamos descuentos, bonifica-

GONZALO
CORDOVA

(=3 Kea]

cionesy otras acciones acordes a la situacion con el
proposito de acompaniar a nuestra red de PAS.
-
HUMPHREYS el PAS es una cualidad muy
necesaria para el mercado
asegurador. En tiempos de sobreinformacion y
oferta, el acompafiamiento y la guia que puede

ofrecer un especialista toma mayor relevancia.
Desde Experta Seguros entendemos que

agil para ellos puedan ofrecer una solucion para
Son ellos los que mejor conocen el
mercado y por eso hemos construido un didlogo
fluido de intercambio, que fomenta la retroalimenta-
cion. En este sentido, desde los primeros dias del
aislamiento pusimos en marcha una usina de
contenidos dirigida especificamente a nuestros
socios estratégicos llamada “Espacio Productores”
en el que abarcamos un amplio abanico de
contenidos. Esto nos permitié mantener informados
de manera permanente a Productores, Brokers y
clientes acerca de los progresivos cambios normati-
vos que se sucedieron para las ART durante estos
meses y poner a su disposicion contenidos
desarrollados ad hoc para la situacién actual, tales
como: conferencias virtuales, consejos para liderar
equipos de trabajo a distancia, recomendaciones
para repensar nuestras rutinas cotidianas y la
manera en que socializamos, material de prevencién
y un apartado dedicado al Covid-19, entre otros.
i

VALLINA un rol diferencial del PAS en

pandemia, en términos del que

cumplia en estado de normalidad.
al rol, eray es la Ginica herramienta comercial y de
contacto con el asegurado que reconocemos§iliS
en aislamiento nos siguié dando enormes

satisfaccionesy los niveles de servicio que la
profesion exige y nos tiene acostumbrados.

El asesoramiento que aporta

La verdad que no encontramos

Elrol del Productor es clave en
la intermediacién entre el
cliente y la compaiiia, es quien
conoce al asegurado mas alld de su interés

“En tiempos de
sobreinformacion
y oferta, el
acompafiamiento

y la guia que
puede ofrecer un
especialista toma
mayor relevancia”

ROY HUMPHREYS

SEGUROS 320
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“La tecnologia se ha convertido un aliado estratégico
del negocio para los Productores, han entendido que
es un recurso que los acerca con mayor velocidad

y mejor eficiencia a cubrir los requerimientosy las
necesidades de los clientes”

LUIS SUAREZ

SEGUROS 320

asegurable y a partir de ese conocimiento es quien
le agrega valor a la relacién comercial, interpre-

tando contexto y necesidades.

VI ENIEVEL [l a tecnologia se ha convertido un
aliado estratégico del negocio para los Producto-

res, han entendido que es un recurso que los
acerca con mayor velocidad y mejor eficiencia a
cubrir los requerimientos y las necesidades de los
clientes, en consecuencia sin duda ha sido clave
en estos tiempos.

En el contexto actual de la

pandemia es fundamental el

rol del Productor Asesor en la
contencién de los asegurados, para llevarles
tranquilidad respecto de sus coberturas. El PAS se
destacé sobre cualquier otro canal de comerciali-
zacioén, incluso como agente de cambio cultural,
promocionando la conciencia aseguradora.
Realmente, estuvimos y estamos al lado de ellos
en el dia a dia llevando las soluciones puntuales y
particulares que cada cliente requiere. Desde
Gestion somos conscientes que los PAS han
incorporado diferentes herramientas de tecnolo-
gia en su labor diaria. Hoy parte importante de la
comunicacién entre la aseguradora y el Productor
es por medio de la tecnologia. En cuanto a la
relacion del PAS con el cliente, sabemos que no es
lo mismo CABA que el interior. En el interior el
cliente quiere que lo visiten y por mas que se le
envien las informaciones de cartera y pélizas de
manera electrénica, esperan que los visiten.

Los asegurados, en estos
tiempos, tanto personas fisicas como juridicas, han
tenido que lidiar con una situacion de stress pocas
veces vista, con un poder adquisitivo menguado, la
imposibilidad de movilizarse fisicamente,
desvalorizacion de la moneda frente a sus bienes
asegurados, nuevos riesgos que asumir, disminu-
cién en la percepcion del riesgo en algunos ramos,
campafas de desinformacién respecto de las
coberturas que tenian contratadas, imposibilidad
de recibir una péliza fisica impresa, necesidad de
comprar nuevos bienes (laptops, bicicletas, etc.)
sujetos a diversos riesgos, y una angustia muy
elevada. Esto, sin contar con los casos en que hayan
tenido que lidiar con algln siniestro en donde
hayan sido afectados sus vidas, su salud, sus bienes
y/o hayan producido dafios a terceros.

Desde nuestro putho de vista, el
TERUYA rol fundamental e irreemplaza-
ble que caracteriza al PAS se vio
potenciado de una manera muy significativa en
esta situacion. En nuestra experiencia, la tarea de
contencion y comunicacion con el cliente que esta
en la naturaleza de su funcién, sin dudas se cumplié
con creces y se maximizo. Las circunstancias
generadas por la pandemia ratifican que el seguro
es una actividad donde la atencion de persona a
personay calidad humana junto con la profesional,
marcan importantes diferencias. Nuestros PAS han
estado, y estan muy cerca del cliente, atendiendo
cada caso para dar respuestas puntuales ante cada
necesidad. Se adaptaron rapidamente a los
cambios que comporté la migracién de la
operacion a una modalidad remotay respondieron
con eficacia, llevando a los clientes las soluciones
que se fueron generando desde Casa Central para
acompaniarlos en cada problematica. Ellos son
quienes de manera directa construyen y mantienen
elvinculo de nuestra Organizacion con el cliente y
con la comunidad, y sin dudas a la salida de la
pandemia vamos a poder decir que esos vinculos se
han fortalecido. En cuanto a la complementacion
tecnologica,
digitalizacion es una realidad que esta dando sus
primeros pasos, la transformacion digital es un
liado y que trae multiples oportunidades y con el
cual, si nos complementamos de manera virtuosa,

S
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SERGIO SABHA

el negocio y su rol se pueden fortalecer. JaRNE]

situacién quedé verificada la utilidad de contar con
multiples canales de comunicacién para llegar
simultadaneamente a audiencias diversas y numero-
sas, con contenidos y soluciones personalizadas.
Ademas, al verse reducidos los tiempos dedicados
a procesos administrativos simples, a partir de la
automatizacion, el PAS ha capitalizado esa ventaja
para invertir en contener al cliente, asesorar ante
cada caso y para seguir profundizando vinculos. En
sintesis, la pandemia aceleré el proceso de
digitalizacion, como fenémeno que viene a
potenciar las capacidades del PAS, a contribuir a
que sigan creciendo profesionalmente y ampliar los
horizontes del negocio.

La pandemia ha acelerado

todos los procesos tecnolégicos

que ya se venian desarrollando
en el mercado asegurador, cada empresa tuvo sus
tiempos de adaptacion.

Algunas de las nuevas herramientas que pusimos a
disposicion de los PAS para apalancar, facilitar y
agilizar su operatoria son la autogestién en los
permisos y acciones que pueden cumplir desde el
portal web de PAS; la integracién por webservices
con cotizadores y portales de las Organizaciones;
inspecciones digitales de vehiculos desde la

“Las circunstancias generadas por la pandemia
ratifican que el seguro es una actividad donde la

atencion de persona a persona y calidad humana junto
con la profesional, marcan importantes diferencias”

MARIO TERUYA

SEGUROS 320

activacién de un link en el celular; nueva plataforma
para compra de repuestos y derivacion a talleres; un
modelo de atencion acompafiados de multicanali-
dad; un Ejecutivo 360 asignado para cada PAS; cana-
les de autogestién de asegurados para toma de
denuncias en la web; soporte de marketing con kit
digital para el PAS; campaiias para activar cambio
de medio de pago a medios electrénicos;y
asignamos las ventas online a los PAS, es decir,
empujamos el canal pero lo compartimos con
nuestros PAS. Sin dudas, este fue un tiempo de gran
reacomodamiento, nos hemos adaptado a estos
nuevos entornos, para de esta manera mirar al
futuro. En este contexto, los Productores Asesores
han tenido un rol de relevancia creciente, aceptan-
do, adaptandose y valorando los nuevos cambios.

Fl rol del Productor es muy
AGOSTINO importante, antes de la
pandemiay ahora también,
porque cumple una funcién clave que es la de
asesorar a las personas para que estén correcta-
mente aseguradas y cuenten con su patrimonio
bien protegido. En nuestro pais todavia tenemos
que seguir trabajando en la conciencia asegurado-
ra,y para esto es esencial el rol de los Productores.
Ademas, son ellos los que mejor conocen a sus
clientes y pueden identificar, previo analisis de
cada situacion, la que mejor se adapta. De hecho,
en MAPFRE los PAS los consideramos como socios
estratégicos de nuestra companiay siempre
escuchamos a nuestros intermediarios para
entender las necesidades de nuestros clientes.
Durante la pandemia les brindamos herramientas
de retencién, descuentos en productos y amplia-
cién de servicios de asistencia, medidas que
realmente tienen un valor real percibido para ellos.
Y les dimos a los Productores la potestad y
posibilidad de activar esas herramientas, totalmen-
te automatizadas, a los intermediarios.
ervicio al cliente, y en esta pandemia, la tecnologia
ha sido una aliada, porque les ha permitido a los
Productores estar cerca de los asegurados.jdg}
MAPFRE generamos relaciones con nuestros PAS
basadas en la estabilidad, permanencia y profesio-
nalidad de nuestra red de ventas. Para nosotros
cada Productor es un aliado estratégico al que le
brindamos herramientas, productos innovadores y

un servicio de atencion personalizada.
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“En este contexto,
los Productores
Asesores han
tenido un rol

de relevancia

creciente,
aceptando,
adaptdandose y
valorando los
nuevos cambios”

GABRIEL BUSSOLA

56 . SEGUROS 320

Elrol del PAS es
importantisimo e
irremplazable. Tan es asi, que
en Orbis Seguros venimos desarrollando desde
hace muchisimo tiempo una fuerte digitalizaciéon de
los procesos y eso nos apalancé mucho en la
mejora de servicio. Con el desarrollo de Orbisnet y
con la App, nuestros PAS pudieron mejorar su
vinculo con los asegurados y ofrecerles asi un
servicio mas agil y eficiente. De esta manera,
pueden mejorar, entre otras cosas, toda su gestion
frente a la empresa, como ser cotizaciones,
emisionesy control de la facturacién y comisiones.

HORACIO
SANTCOVSKY

medios tecnolégicos y la atencién personal, nos

posicion6 alin mas cerca de ellos y de sus

mas alla de esta situacion tan especial
que afronta el mundo. La tecnologia es clave, y
nuestros equipos hacen la diferencia.

Tanto en la comercializacién como en el asesora-
miento de los asegurados, practicamente todas sus
tareas se han podido adaptar gracias a las
herramientas que PROF les ha brindado. Y esto fue
asi porque uno de nuestros focos centrales es el
cuidado y la construccién de una relacién de largo
plazo con nuestros PAS y nuestros clientes.
YIle)-T s @ Mesesque llevamos atravesan-
do el presente contexto,

creemos que el rol del PAS ha sido de gran
importancia para la industria. En nuestro caso,

desde hace varios afnos, los canales tecnolégicos se
encuentran sumamente aprobados, brindando una
interrelacion fluida en el trafico operativo [ EIERS

podemos asegurar que los Productores que se han
familiarizado con la utilizacién de la tecnologia se
han visto beneficiados tanto en la retencion y
fidelizacion como en la prospeccion de nuevos
negocios, los que estuvieron retraidos al principio
del aislamiento y se han incrementado sustancial-
mente en el nuevo escenario.

JAVIER

RAMIREZ
MAZZELLO

En nuestra experiencia, tras los

La actividad del PAS ha sido
central durante la pandemia.

Asesor de Seguros, sino también el funcionamiento
Ha quedado demostrado que,
sin el valioso rol que cumple PAS, hubiese sido
imposible brindar contencién, asesoramiento y
soluciones necesarias y a la medida de la situacion
de cada uno de los clientes. Si hay algo positivo
para destacar de esta situacién que nos ha tocado
vivir, es la vocacién de servicio y la profesionalidad
de cada uno de nuestros Productores. Por supuesto
que, para poder cumplir con su labor apropiada-
mente, requieren que las empresas pongamos a su
alcance herramientas comerciales y tecnolégicas
para llegar a sus asegurados con propuestas,
solucionesy ofertas de valor. En este aspecto, ha
sido sumamente importante para el Productor
poder trabajar desde su casa u oficina en forma
remota y contar con el soporte adecuado. De este
modo, los PAS han podido evaluar las soluciones
tecnologicas de cada una de las empresas del
sector y la forma de cumplir con los compromisos
asumidos. Hoy mas que nunca valoran la oferta
tecnoloégica que pueden brindarles las asegurado-
ras para llegar con una respuesta agil, rapida y
eficiente a cada uno de sus asegurados.

JuLio
SALVIOLI

El PAS es una figura
relevante en la vida de la
actividad del seguro, ya que
es el nexo necesario que tenemos y hemos tenido
siempre para poder realizar una operacién de
cobertura de riesgos patrimoniales o de vida. Si bien
los PAS no fueron formados para este tipo de vida
que transitamos hoy en medio de una pandemia,
hicieron todo lo posible para mantener su produc-
cion, su cobranza y hasta aumentar o diversificar sus
carteras, y eso lo hemos notado claramente.
Particularmente, en el caso de RUS, siempre hemos
estado agradecidos con los Productores y hemos
recibido muy buenas respuestas que nos llevan a
hacerles un mayor reconocimiento, reforzarlo y
acompaiarlos para que puedan aprovechar de la
mejor manera la digitalizacién y las nuevas
tecnologias a modo de tener mas participacién en el
mercado y defender también lo que pueden perder,

S

JUAN CARLOS
LUCIO GODOY
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“En nuestro pais todavia tenemos que seguir

trabajando en la conciencia aseguradora, y para
esto es esencial el rol de los Productores”

MARTIN AGOSTINO

SEGUROS 320

porque la economia se achica J\[eNelifeNEN Elggle

muy agradecidos con los PAS y ellos también nos

han dicho que les hemos respondido en tiempo y

formay que las adaptaciones tecnologicas que
icimos fueron adecuadas para que tuvieran una
uena respuesta para el cliente.

Hoy la pandemia nos desafia a
gestionar de formas diferentes,
entendiendo que los tiempos no
son los mismos y que las distancias se pueden
superar utilizando diferentes herramientas. Los PAS
han demostrado gran capacidad de adaptacién
para estar cerca de sus clientes, entendiendo sus
necesidades y aportando soluciones de valor. En
nuestro caso, el PAS es el nexo inequivoco con
nuestros asegurados, es por ello que durante este
periodo tan particular hemos trabajado juntos para
brindarles herramientas que les permitan mantener
la cercania, cuidando la salud de las personas. Hoy
la tecnologia ha sido un gran habilitador, no solo
para la gestion diaria del negocio sino también para
la captacion de nuevos clientes. Sin dudas, las
estrategias y decisiones en materia de digitaliza-
cion, que se vienen ejecutando en los Ultimos afos,
sirvieron para atravesar esta situacién de una mejor

IMENEIENE N San Cristobal Seguros venimos
desarrollando distintas campanas para potenciar
nuestra red de PAS de todo el pais, no solo nos

VANESA
ROCCA

transformamos internamente, sino que los
sumamos en este proceso. Nuestro foco es guiarlos
en su desarrollo digital, ayudandoles a estar visibles

en las redes con su propio nombre. |Sfeggfs](eXe XS]
es Sitios Seguros, una posibilidad accesible para
que cada PAS pueda creary gestionar su propio sitio
web, gratuito y customizable, y canalizar sus ventas
directamente desde alli e, incluso, construir su
propia marca. A su vez, tenemos activa una robusta
agenda de actividades y talleres virtuales sobre el
negocio digital para apoyary colaborar con la
continuidad de sus servicios durante esta coyuntu-
ra. Por ejemplo, lanzamos el ciclo de capacitaciones

“Digital Tour Virtual”, con encuentros remotos que
profundizan el uso de Sitio Seguro.

Los PAS vienen teniendo un rol
protagoénico durante la
pandemia, protegiendo la
cartera de clientes y conteniendo a los asegurados
en estos momentos tan complejos. Asi lo sentimos
en el Grupo Sancor Seguros y por eso queremos
reconocer a nuestros PAS y agradecer el trabajo

que llevan adelante dia a dia. [fi¥i{eXeEERENIN)
es que hemos lanzado, de manera reciente, una
)

OSIRIS

TROSSERO

lestando cerca siempre que se lo necesita. J34l
relacion a la tecnologia, la vemos como un
excelente complemento, como una herramienta
de gran valor para que los PAS puedan potenciar
su negocio y continuar desarrollando sus tareas
incluso en escenarios atipicos como el actual. Con
la digitalizacion, los Productores tienen la
oportunidad de seguir vendiendo sin importar los
condicionamientos que impone el contexto, y de
hacer llegar su servicio a cada vez mas personas.
En el caso de nuestro Grupo, implementamos
medidas y pusimos a su disposicién recursos
destinados a facilitar las tareas de cobranza 'y
adaptarse a las particularidades del nuevo
escenario. Ademas de disponer de cotizadores, en
algunos ramos como Automotores y AP, también
cuentan con la posibilidad de cerrar la venta
online, lo cual es una herramienta mas para poten-
ciar la comercializacion a distancia. Ademas,
creamos un ciclo de webinarios en el que
recurrimos a especialistas de disciplinas tan
diversas como la economia, el marketingy las
neurociencias, con foco en el desarrollo comercial
y el marketing digital. Por otra parte, continuamos
apostando a la continua profesionalizacion de
nuestro cuerpo de ventas. En el marco de nuestro
programa DALE Innovacién, disefiamos un ciclo de
cursos online sobre Marketing Digital, pensado
especialmente para los Organizadores. Se trata de
un trayecto educativo a cargo de profesionales de
prestigiosas universidades cuyo resultado es una
capacitacion diferente, mas intensa, calificada

y exclusiva, que invita a poner manos a la obra,
con posibilidad de volcar al negocio todo lo
aprendido y en forma inmediata.
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“Los Productores
que se han
familiarizado
con la utilizacion
de la tecnologia
se han visto

beneficiados tanto
en la retencion y
fidelizacion como
en la prospeccion
de nuevos
negocios”

DANIEL MEJORADA

SEGUROS 320

Sin dudas, la digitalizacion del
NIMO negocio genera el principal
cambio cultural que se observa
en el negocio de las tres patas.
para el verdadero desafio de nuestro mercado}

seguir generando “Cultura Afianzadora” y buscando
ampliar la cobertura de nuevos intereses asegura-
bles. Un negocio que cada vez depende mas de una
correcta administracién del corazén del negocio
(resultado técnico), donde el cronico salvavidas de
los resultados financieros se encuentra encorseta-
do en un mercado con pocos instrumentos de
inversion disponibles. Un negocio que apunta a
concentrarse en oferta, donde seguramente se
veran movimientos en el corto plazo.

O |~

La industria aseguradora
desde antes de la pandemia ya
se encontraba en un proceso
de transformacién, basado en la digitalizacién e
innovacion. Entiendo que esto se ira instalando
como la normalidad en el corto plazo.
andemia y el confinamiento trajeron cambios en
| comportamiento, mayor uso de dispositivos
lectronicos y nuevas necesidades de seguridad.
sto sin duda traera aparejado el disefio de
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En los proximos tiempos
veremos un gran reacomoda-
miento en relacién con la
tecnologia utilizada en todo el mercado asegura-

lsleJdHa quedado demostrado cuanta importancia
iene contar con herramientas digitales para la

comunicacion, el asesoramiento, la captacion y el
mantenimiento de clientes, que sean simples de
usar, de facil acceso y todas adaptadas al tamafio

CEAENEINEIEN [AMNETIET La idea que tenemos

desde ATM Seguros es seguir por el camino de la
innovacion tecnolégica, generando mas y mejores
beneficios para nuestros clientes. La situacién
econémica nos plantea un enorme desafio y

EUGENIO
MUERZA

=3

nuestra intencion es estar a la altura de las
circunstancias, respondiendo a las demandas de
clientes y Productores. Nos encontramos en un
proceso de incorporacién de nuevos ramos en los
que pretendemos continuar replicando todos los
beneficios para los nuevos productos que
lanzaremos. Estamos en la busqueda permanente
de mejorar la experiencia del cliente y del PAS,
agilizando las gestiones administrativas y mante-
niendo un rol activo en el mercado asegurador, en
el que hemos cumplido 10 afos ocupando la
posicion #1 en el seguro de motovehiculos.

Claramente la automatizacién
de procesos es lo que aparece
en primer lugar.

Pero también es cierto que nuestra cultura de
relacionamiento interpersonal, deberia mantener-
se como apalancamiento de confianza y respaldo.
Entendemos que se avecina una etapa en la que
tanto las aseguradoras como los PAS, e incluso los
asegurados, deberemos acercarnos mucho mas a la
tecnologia. No tenemos que ver en ella una
amenaza, es una herramienta que, correctamente
utilizada, genera beneficios mdltiples. La telemati-
ca asoma como una innovacioén superadora, si bien
aun no cuenta con una tasa de uso potente,
seguramente en los préximos afios sera una
herramienta clave para nuestro negocio.
principales cambios en el

ALEJANDRO
SULTANI
negocio asegurador post

Covid-19, entiendo que los cambios ya estan
instalados. En efecto R RIS
modificar pautas y procesos en todos los sectores
y lineas de trabajo, que por supuesto abarca la
comercializacion e interaccion con los PAS Jalg}
mercado tan tradicional y reacio a cambios
estructurales, la pandemia hizo de acelerador de
oportunidades de cambio que en otras épocas

resultaban impensadas. Creo que una vez

Alindagar sobre los




superada esta etapa sabremos lograr un acertado
equilibrio que permita producir un mix 6ptimo
entre pasado, presente y futuro.

En la actividad vemos que la
matriz del seguro va a registrar
un reordenamientoy, en ese
proceso, planificamos afianzar nuestro liderazgo
en el segmento. Vemos una oportunidad ante la
superacién de la crisis de la pandemia dado que el
mercado verd una recuperacién, tendra mayor
actividad y los actores buscaran tomar posiciones.
Nosotros, fieles a nuestro estilo, no esperamos a
ese momento, sino que trabajamos diariamente
con las necesidades de hoy pensando en maiiana.
Somos conscientes que nuestra fortaleza
comercial esta en los PAS. Desarrollamos en ese
aspecto un trabajo personalizado, con sello

JLTEIN 2 base de este trabajo esté en el trato)

confianza y un ambiente propicio para proponer
TRy Algo que para el lector y los PAS
seguramente es repetitivo pero que nosotros
verdaderamente hacemos y es nuestro valor

agregado mas destacado.
creo que todavia hay mucho

ROY
HUMPHREYS
camino por recorrer, sin

embargo, hay algunos aspectos que hoy son muy

tle)te]g[eIMSe advierte una revalorizacion por el
cuidado propio y del circulo cercano, en lo que
respecta a la salud y a sus bienesEe]I XN G

ultimo punto y en relacion con la industria del
seguro, creo que la tendencia sera preservar
dichos bienes materiales, tanto por su valor, como
por el incremento en su uso (hogar, auto, su
patrimonio en general) y a proteger el futuro de
sus seres queridos (coberturas de vida, etc.).
Experta sigue creciendo y sumando soluciones,
nuevos seguros. De hecho, estamos en plena
campafia de lanzamiento de nuestro seguro de
Autos y, en el corto plazo, estaremos sumando las
coberturas de comercio y consorcio. Paralela-
mente, seguimos incorporando mejoras y mas
beneficios a nuestras actuales coberturas, acordes
a los requerimientos del mercado. Nuestra estrate-
gia se basa en entender las necesidades del
mercado y desarrollar productos en consecuencia.

GONZALO
CORDOVA

La situacion es dinamicay

“Si bien los PAS no fueron formados para este
tipo de vida que transitamos hoy en medio de una
pandemia, hicieron todo lo posible para mantener

su produccion, su cobranzay hasta aumentar o

diversificar sus carteras”

JUAN CARLOS
LUCIO GODOY

La sociedad desde sus gustos y
necesidades patrimoniales no
va a cambiar. La exposicion de
sus acciones yo creo que tampoco, con lo cual los
riesgos a cubrir deberian ser los mismos. Ahora
considero que podrian cambiar radicalmente los

hébitos.

mucho mas de digital/electrénico a distancia, que
Con excepciones, por supuesto. Y alli
como aseguradora estara en juego el nivel de
herramientas que se le provean a los PAS para ser
efectivos. En Federacion Patronal hace mucho
tiempo que el sistema Self hace la diferencia, pero
ademas en la pandemia terminamos de darle
forma a todo un proceso digital, sin dejar de lado
nuestra costumbre del trato personalizado con el
PAS para los distintos casos. Todo lo demas lo
gestiona desde un PC o su movil.

como revisar y actualizar sus planes de gestion de
JIBE, ante una amenaza cuyo alcance y duracion
aun se desconoce. La pandemia estd afectando a
la industria de multiples maneras, desde la mayor
complejidad en la atencién a los clientes, el
impacto en la siniestralidad, en la cobranza, etc.,
pero rapidamente en muchos casos se han
encontrado herramientas y modelos que nos
permitieron sostener nuestro negocio a buenos

FERNANDO
VALLINA

LUIS
SUAREZ

“Los PAS han
demostrado
gran capacidad
de adaptacion
para estar cerca
de sus clientes,

entendiendo
sus necesidades
y aportando
soluciones

de valor”

VANESA ROCCA

SEGUROS 320
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“Con la digitalizacion, los Productores tienen la
oportunidad de seguir vendiendo sin importar los

condicionamientos que impone el contexto, y de hacer
llegar su servicio a cada vez mas personas”

OSIRIS TROSSERO

JAVIER CAMPO

SEGUROS 320

niveles de eficiencia. Esto lo debemos afianzary
seguir trabajando para mejorarlo.

Es muy posible que exista

cierta transformacioén en la

industria, donde las lineas
masivas posiblemente aceleraran la utilizacién de
canales digitales. La retraccion del mercado que
veremos en los proximos meses, llevara a un
cambio de estrategia, en cuanto a la presencia
fisica de las compafiias en determinadas plazas,
yendo a estructuras de costo mas livianas. Si
miramos hacia adelante, a un corto plazo, es
complejo establecer un escenario Ginico, ya que
todos dependemos de cuanto dure esta situacion
y, en funcion de esto, cuanto nos demorara poder
volver a una senda de crecimiento y reactivacion
econdmica sostenida.

Entendemos que vamos hacia un
consumidor cada vez mas exigente, que requiere
productos/servicios agiles y hechos a su medida.
Que detras de lo digital haya una persona que lo
atienday lo entienda.

Los principales cambios ya
empiezan a verse y son
integrales en algunos

aspectos y disruptivos. Los cambios los notamos
tanto en la produccién, como en la operacion, los
costos, la tecnologia, los aspectos normativos'y
legales, la intermediacién y en el factor humano.
Desde el punto de vista de la produccion, la
pandemiay su natural consecuencia, que es la
cuarentena, generan una paralisis en numerosas
actividades que impacta directamente en las
ventas, y esta paralisis genera, a su vez, un efecto
cascada que termina afectando al poder
adquisitivo de la poblacién y a toda la cadena de
pagos. Para la post pandemia, lamentablemente
esperamos un entorno econémico dificil que
seguird impactando negativamente en la
produccién a corto y mediano plazo. En lo
operativo, el aislamiento en nuestros hogares,
tanto del personal de las aseguradoras, como de
los PAS y los asegurados, genera un replanteo
integral de todo el proceso administrativo tal
cual lo veniamos ejecutando. Es un verdadero
desafio para toda la cadena de valor del seguro
adaptarsey reinventarse, en un lapso de periodo
muy corto, a todo este cambio disruptivo en la
operacién. Esperamos también una continuidad
en la modalidad de teletrabajo tanto para el
personal de aseguradoras como para los PAS,
aunque de manera parcial. También esperamos
mas capacitacién online, mas digitalizacion, y
menos movimiento fisico de pélizas y de valores.
En lo que respecta a los costos, también se
trastoca toda la cadena de costos donde algunos
disminuyen mientras que otros aumentan. Desde
el punto de vista siniestral, por un lado se verifica
una disminucion en la siniestralidad en algunos
ramos por la menor movilidad social, pero al
mismo tiempo, frente al deterioro de la situacion
econémica, aumenta la siniestralidad del riesgo
de robo y aumenta el riesgo moral también. Esto
también se verifica en riesgos del trabajo, con la
incorporacion de la cobertura del COVID para las
actividades esenciales, lo que vuelve a ser un
nuevo desafio para el sector. Con respecto a los
costos fijos de las aseguradoras, también se
verifican algunas disminuciones de costos por la
mayor digitalizacion, pero, al mismo tiempo,
aumentan los requerimientos de tecnologia,
capacitacion, almacenamiento de informaciény
comunicaciones. Se requiere acelerar ain mas la
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“Vemos una
oportunidad ante
la superacion

de la crisis de

la pandemia
dado que el

mercado verd

una recuperacion,
tendra mayor
actividad y los
actores buscardn
tomar posiciones”

GONZALO CORDOVA

SEGUROS 320

“En un mercado tan tradicional y reacio a cambios estructurales,
la pandemia hizo de acelerador de oportunidades de cambio que en

otras épocas resultaban impensadas”

ALEJANDRO SULTANI

transformacién de las aseguradoras, incorporan-
do nuevo personal, en un pais en donde la
demanda de personal de tecnologia supera
ampliamente a la oferta: no deja de ser una
paradoja que en un pais con desempleo alto y
creciente, solo se reciben unos 5.000 profesiona-
les en informatica por afio cuando la demanda
supera los 10.000. En cuanto a la intermediacion,
esta pandemia, como en todos los demas
aspectos, se ocupa de transparentar y magnificar
las virtudes y defectos de todos nosotros. La
pandemia permite transparentar ain mas las
virtudes que ofrecen los Productores Asesores de
Seguros a la hora de contratar un seguro frente a
otras alternativas.

Por ultimo, en el aspecto humano,
hemos podido ver en nuestras aseguradoras que
todo, al final, se reduce al factor humano, y a
rodearse de buenas personas, en todos los
niveles de nuestras organizaciones. Estas
personas se han puesto esta dramatica situacion
al hombro, soportando situaciones personales,
familiares y sociales tremendamente dificiles y,
sin embargo, han puesto lo mejor de si para salir
adelante. En ese sentido, nuestros agradecimien-
to y admiracién, hacia todo el personal y hacia
todos los PAS por estar a la altura de las
circunstancias, aun viviendo en uno de los
momentos mas dificiles que nos pueda tocar en

nuestras vidas.
competitivo, mas profesional,

MARIO
TERUYA
que aprendié muchoy rapido

de esta situacion. Un mercado que, légicamente
al principio va a estar en alguna medida debilita-

Veo un mercado mas

do, pero que con inteligencia y sabiendo
capitalizar las multiples oportunidades que
comienzan a surgir, se va a recuperar y fortalecer.
Al mismo tiempo va a ser un mercado mas
exigente porque se encuentra con un consumidor
individual y corporativo distinto: que visualiza
nuevos riesgos, que esta mas informado, que
tomo conciencia de cuantas cosas se pueden
hacer de manera remota y comprob6 la fuerzay
utilidad que tienen las redes, que es mas
consciente de sus necesidades reales, de sus
posibilidades y, sobre todo, que internalizé que el
mundo no es tan estatico ni seguro; sino que
muchas cosas pueden cambiar profundamente en
lapsos muy cortos de tiempo. Todo eso posiciona
a las personasy a las empresas -en realidad nos
posiciona a todos- en otras miradas y perspecti-
vas que hacen que nuestras prioridades y
demandas cambien significativamente.

Esta profunda crisis que enfrenta-
mos nos obliga a hacernos muchas preguntas,
como ser, jestamos ofreciendo el servicio que los
asegurados pretenden?, jentendemos los nuevos
habitos de los consumidores?, ;estamos a la altura
de los cambios que vendran o solo articulamos
nuestras politicas comerciales a través de tarifas?,
¢seguiremos tolerando los resultados técnicos
negativos y solo apostando a los resultados
financieros?, ;nuestra oferta de productos se
mantendra en commodities sin diferenciacion o
innovamos en productos adaptados a los nuevos
tiempos?, ;qué posicion tomamos frente a la
prevencién, deteccion y combate del fraude?
¢podemos creer que la venta directa sin participa-
cién del PAS es un camino que le hara bien al
mercado aseguradory a los asegurados? Yo tengo
una clara posicion frente a estos interrogantes y
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CARLOS GRANDJEAN

66 . SEGUROS 320

sobre cada uno de ellos estamos trabajando desde
LIBRA, pero también entiendo que no alcanza con
que pocas empresas tomen este desafio. Es el
mercado en su conjunto el que debe llevar
adelante esta reconversion, incluyendo a todos los
actores del mismo.

Los cambios que se estan
dando y, considero continua-
ran, tienen que ver principal-
mente con habitos.
lo digital y las formas de consum NSRRI

clave para las empresas acompariar estos
cambios y contar con la flexibilidad para
adaptarse a ellos y a las nuevas necesidades que

surjan a partir de ahora.
estamos viendo, la

HORACIO
SANTCOVSKY
modalidad de teletrabajo

tome mucha mas fuerza y cambie algunos
paradigmas sobre la forma de trabajar y la manera
de vincularnos. Creo que superada la crisis, podra
haber espacio para pensar en coberturas nuevas y
los seguros de personas estaran mas en el foco de
los clientes, creando oportunidades de desarrollo.

En relacién al impacto en la
industria, advertimos una
disminucion en los niveles de
cobranza por la caida de la
actividad econémica, sobre todo en la primera
etapa de la cuarentena. Pero los cambios que ha
generado, y esta generando esta pandemia son

MARTIN
AGOSTINO

Seguramente, y ya lo

JAVIER

RAMIREZ
MAZZELLO

mucho mas profundos y tienen que ver no sélo
con el mercado asegurador, sino con la manera en
que, como empresas y ciudadanos, nos relaciona-
Bcreemos que|

esta situacion deja algunas ensefianzas claves

ara las compaiiias, que pueden resumirse en tres
ideas: la adaptabilidad y la flexibilidad que toda
compafiia debe tener ante nuevos contextos; e
uso de la tecnologia como un diferenciador para
as empresas; Yy la necesidad de entender el
cambio en habitos de consum oSl fIXe =13
productos y procesos adaptados al nuevo
consumidor que nace del comercio electronico.
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Creemos que los principales
cambios pueden, o mejor
expresado, debieran ocurrir en
materia de desarrollo productivo de nuevos
nichos o riesgos, siempre de la mano de tecnolo-
gias aplicadas en funcion de los habitos de
consumo y escenarios en constante movimiento.
RI[Nsi hay algo que debemos aprender de este

resente, es la ocurrencia de factores incidentes

ue pueden llegar en cualquier momento y

rovocar cambios de manera imprevista y rotunda
sobre todo aquello que tenemos aprendido y
ensamos que nunca va a modificarse Ji]
evolucién es una constante en movimiento, que
hoy queda demostrado que puede darse en
cuestion de segundos para irrumpir e instalarse en
nuestra vida cotidiana.

DANIEL
MEJORADA

O

Indudablemente, este hecho
inesperado ha generado
cambios no planificados o no
buscados, al menos, en el corto plazo. Y esto no
s6lo ha afectado a las empresas, sino a todos los
actores del mercado. Todos y cada uno de nosotros
debimos adaptarnos a las nuevas condiciones
impuestas por la coyuntura. ANV R leI e E
de relacionarnos y comunicarnos, la digitalizacion
de procesos y el trabajo remoto. Los clientes
utilizando las
diferentes plataformas, aplicaciones y sitios web
para acceder a su documentacién, utilizar medios
de pago bancarizados y comunicarse con sus
Productores por medios no presenciales. Muchas
de estas cuestiones ya estaban latentes y lo que la
pandemia produjo fue una aceleracion en los
tiempos de cambio. No obstante, lo que efectiva-

S
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“Los cambios que ha generado esta pandemia son muy profundos
y tienen que ver no solo con el mercado asegurador, sino con la

manera en que, como empresas y ciudadanos, nos relacionamos

con el mundo”

JAVIER RAMIREZ MAZZELLO

mente nos dejara esta critica situacion es la
importancia de contar con un Productor Asesor de
Seguros. Mas alla de la digitalizacion de los
procesos, de los medios de pago bancarizados, de
la utilizacion de medios digitales para acceder a
informacién de los seguros, al momento de un
siniestro o un inconveniente, ha quedado
demostrado que no se puede reemplazar el
asesoramiento y las soluciones que puede brindar
el PAS. Por eso, estamos convencidos de que, en la
post pandemia, el rol del Productor Asesor de
Seguros sera fundamental a la hora de que los
clientes deban elegir a una aseguradora.

No sabemos con
exactitud cuando seva a
superar esta crisis, si se va
a poder superary de qué manera. Lo Unico que
aprendimos de todo esto es a cuidarnos, a tomar
distancia social, a cubrirnos las vias aéreas,
lavarnos las manos con jabony aguay a
desinfectarnos con alcohol. Después no sabemos
nada mas. Dicen que va a haber una vacuna pero
lo cierto es que ha caido la economia del mundo
y la de cada uno de los paises. Entonces, si nos
resulta dificil imaginar el futuro, mas lo es
predecir la economia cuando hay algo desconoci-
do que obstaculiza esa visualizacién como lo es
la pandemia. Lo que si me animo a decir es que

con eso independientemente del area en la que
Por otro lado, es también muy cierto
que va a disminuir el seguro de autos porque las
fabricas no van a poder vender como antes, de la
misma forma que el turismo disminuye, que la
hoteleria y los viajes de larga distancia se
complican, etc. Nunca vivimos una cosa asi por lo
que es muy dificil saber qué puede pasar, pero si

JUAN CARLOS

LUCIO GODOY

es necesario tener en cuenta que el esfuerzo va a
ser sobrehumano y muy diferente a todo lo que
haciamos antes.

VANESA .Estantn?s ante un punto de
ROCCA inflexion de la sociedad, en
donde la capacidad de
adaptacion al cambio es fundamental. Eso bien
lo sabemos. Los acontecimientos, no solo nos
desafian en términos de consumo sino también
de como vivimos, trabajamos o cuidamos nuestra
salud, entre otros aspectos. Y la clave, es la
capacidad de adaptacion y agilidad. En esa linea,
identificamos un cambio importante en el rubro
a nivel local, con miras a los grandes ejemplos de

paises lideres de Europa. [HEEI{ETe XN ERs Elglele)
pasos certeros hacia la digitalizacién, e induda-
blemente la situacién desatada por el Covid-19

implica una aceleracién marcada de esta
tendencia que ya se vislumbraba SRS
vuelve cada vez mas exigente, demanda mas
servicios e inmediatez en las respuestas, cuenta
con informacion y acceso a herramientas que
permiten acortar tiempos y encontrar productos
adecuados. Esto, nos obliga a innovar y generar
mejores servicios incluyendo siempre a los PAS,
nuestra principal relacion de confianzay un
eslabon fundamental en nuestra cadena de valor.

Es indudable que el mercado
de seguros no sera el mismo y
que pasada la cuarentena no
volveremos al estado anterior de cosas, sino que
ingresaremos a una “nueva normalidad”. [EIed
@ un mercado mas concentrado. Frente a esta
situacion, es importantisimo que las asegurado-

ras refuercen las gestiones para alentar la
actualizacion de sumas aseguradas. Al

resulta obligatorio ser mucho mas eficientes en
los procesos administrativos, para que el nivel de

gastos sea sostenible.

OSIRIS
TROSSERO
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Hablando del negocio de
caucion, creemos que la obra
publica tomara velocidad
nuevamente en un formato federalizado, de
montos pequefos y atomizada, con un fin
vinculado a la reactivacion del empleo en todo el
pais. Hay que seguir de cerca el comercio exterior
(pdlizas aduaneras), donde a pesar de pronosticar
un movimiento menor en volimenes de opera-
cién, su ajuste en moneda dura generara un
primaje que seguira el mismo ritmo de las
recurrentes devaluaciones de la debilitada
moneda local. La construccién privada pareceria
tomar impulso, principalmente por los atractivos
valores de construccion en délares, lo cual ya esta
generando alguna demanda adicional en ese

segmento. En definitiva, FESy iRl Elelo)

MARIANO
NIMO

al necesario intervencionismo estatal sera la

el poder de fuego de la inversion privada¥
Observamos un comportamiento econémico
heterogéneo a lo largo del pais, tanto en tipo de
actividad como en region gréfica, lo cual requerira
de una asociatividad permanente con el PAS como
primer termémetro de las incipientes necesidades
en cada uno de los rincones de nuestra Argentina,

que hoy pueden ser atendidas con un simple
“click” a través de la poliza digital.
las coberturas que actualmen-

DAVID
TORANZO
te no comercializa, para

incrementar el volumen de su negocio. Necesitara
capacitarse para estar preparado en su rol de

El PAS deberia hacer foco en

“Superada la crisis, podra haber espacio para pensar

en coberturas nuevasy los seguros de personas
estardan mas en el foco de los clientes”

HORACIO SANTCOVSKY

SEGUROS 320

asesoramiento y acompafiamiento para atender

este mercado. Por otra parte [gal g

inculados a seguros de personas y riesgos
dlffEileesNCorrespondera al PAS interpretar
estas necesidades para ofrecer la cobertura mas
adecuaday conveniente.

Una de las caracteristicas de
nuestra sociedad es la falta de
una verdadera cultura de la
prevencion. La pandemia del Covid-19 ha hecho
-desafortunadamente- muy presente la importan-
cia de contar con un buen seguro de viday una
cobertura de salud, adaptadas a las necesidades de
cada personay familia. El rol del asesoramiento en
estos productos complejos, es clave.

acciones y proyecciones de la industria detras de
Y TNeELES. Nos queda un largo camino
hasta que podamos alcanzar una “nueva tranquili-
dad” en relacién con el control de la enfermedad y
sus consecuencias dafiosas. La innovacion en
productos debera tener como ejes garantizar que
los asegurados estaran protegidos en los nuevos
escenarios econémicos y sociales por venir.

EUGENIO
MUERZA

Esta pandemia deberia

dejarnos algunas reflexiones y

ensefianzas. Esperamos
superarla pronto, y que todo este proceso de
tiempo genere mayor conciencia aseguradora. La
salud, la vida misma, son activos indispensables
para todo ser humano.

Como resumen, creemos que

S



los seguros de Personas, y los activos tangibles
personales y comerciales (Auto, Moto, Hogar,
Comercios) debieran ser el motor de posibilidad
para el Productor de Seguros en la post pande-
mia. El ramo de garantias también tendra
relevancia cuando se normalice la actividad. Y
como corolario, nuestra funcién conjunta es la de
asesorar a nuestros clientes, mantener un riesgo
correctamente cubierto es evitar una pérdida
econdémica futura, con o sin crisis econémica.

A e e LACRGEA Sin embargo habra lugar

para desarrollar otras, como el Seguro Agricola,
pues el mundo debera continuar consumiendo y
nuestro pais debe recuperar su espacio en esa
actividad. Lo mismo pasa con el seguro de
Crédito a la Exportacién, como herramienta vital
de negocios. Un capitulo aparte sera el seguro de
Personas, con nueva conciencia generada para el
seguro de Vida y el seguro de Salud, en lo cual
serad fundamental la generacién de confianza
frente al desaceleramiento de la inflacién,
imprescindible para ello. También se ha notado
mayor demanda en las coberturas de Motos y
Bicicletas, cuyo nicho de mercado demanda
contar con una cobertura de universo muy
amplio para lograr rentabilidad. Por supuesto en
todas ellas, el rol del PAS resulta fundamental
para su desarrollo.

ALEJANDRO
SULTANI

Siempre es dificil hacer
prondsticos y solamente gente
muy iluminada tiene
capacidad de ver la situacion actual y proyectarla
al futuro. En este sentido, me parece interesante
la mirada del economista francés Jacques Attali y
su concepto de “economia de la vida”. Bajo este
concepto, este especialista agrupa a los sectores
de la salud, la educacién, la alimentacién y la
economia digital como los sectores que saldran
fortalecidos de la pandemia. Si tomamos cémo
valido este concepto, el sector de seguros y los
PAS deberian orientarse hacia estas actividades y

GONZALO
CORDOVA

civil productos, ciberriesgos y transportes. NERION

en dia estamos notando nuevas demandas de
seguros para las cuatro actividades
mencionadas, y esto lleva a las aseguradoras a
ofrecer y generar nuevos productos y a mejorary
actualizar a los existentes. Este seria el tltimo de
los grandes cambios que se viene, junto a la
aparicion de nuevas actividades, nuevos bienes,
nuevos riesgos y nuevos productos de seguros
que se adapten a estas nuevas realidades.
Lamentablemente la mirada de este economista
con respecto al crecimiento a futuro de la
economia mundial no es muy optimista a corto y
mediano plazo. Se espera una caida en el PBI
mundial para 2020 en torno al 6%y para la
Argentina se espera una caida superior a la del
afo 2002, en torno al 12%. Superada esta etapa,
esperamos un repunte de la actividad. En el
mientras tanto, debemos concentrarnos en la
profesionalidad, en la prudencia, en dar buen
servicio, en pagar correctamente los siniestros, y
en buscar soluciones creativas. Es el momento
para dar lo mejor de nosotros mismos, y
seguramente los que superen esta dificil etapa,
saldran fortalecidos.

enimos consolidando
nuestra oferta y presencia

en la industria a través de la

incorporacion de nuevas coberturas, hoy
potenciada con el reciente lanzamiento de
nuestro seguro de Autos,[e[IRIEHEE:]

complementar nuestra presencia en el sector,
expandiendo las fronteras de la compaiiia en el
pais. Nuestra propuesta de valor es clara y se
centra en 5 caracteristicas diferenciales: calidad,
innovacion, servicio, respaldo y un precio justo.
La comercializacién es exclusivamente a través
de Productores y Brokers, socios estratégicos con
quienes hemos trabajado desde el principio para
desarrollar una oferta atractiva, tanto para ellos,
como para sus clientes.

2{0) 4
HUMPHREYS

No creo que la era post
Covid-19 cambie los riesgos o
cree segmentos nuevos.

FERNANDO
VALLINA

Entiendo que es muy probable que haya una gran

depresiéon econémica enmarcada también en la
coyuntura pais. Y de alli que pueda retraerse el
mercado y que el PAS tenga que ser mas astuto

para mantener su cuota o acrecentarla. Ml

“Estamos
convencidos de
que, en la post
pandemia, el rol
del Productor
Asesor de Seguros

serd fundamental
a la hora de que
los clientes deban
elegir a una
aseguradora”

JULIO SALVIOLI

SEGUROS 320 .71
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“El PAS debertia hacer foco en las coberturas que
actualmente no comercializa para incrementar el

volumen de su negocio”

DAVID TORANZO

SEGUROS 320

aparecen herramientas de marketing explotadas
por pocos (cross-selling, up-selling) y que
nosotros disponibilizaremos a un click en el Self.
Pero también, y no producto de la pandemia sino
de su escasa penetracion histdrica, existen varios
ramos y segmentos, con muy poca competencia,
para especialistas, donde el que se anime puede
obtener muy buenos resultados.

Esto no es tan facil de definir,
SUAREZ el mercadoy la venta se
establece en muchos casos a
partir de la demanda de los clientes. Existen los
seguros obligatorios y también hay un compo-
nente cultural del tipo de seguro que mas se
requiere en el mercado argentino, a pesar que
desde hace muchos afios los Productores de la
mano de las compafiias trabajan en hacerles
llegar a los clientes una oferta integral a la
medida de cada prospecto. En ese sentido, en
Galeno Seguros seguimos sumando productos y
ramos, como por ejemplo nuestro ultimo
lanzamiento de Seguros de Agro.

Los seguros de Vida y Personas

van a ser una alternativa en el

porfolio de todos los PAS. Los
seguros de Salud van a ser muy importantes.
También veo otros riesgos convencionales de
Patrimoniales que van a volver mas rapido, como
los seguros de caucidn, principalmente para la
construccién. Van a ser una salida mucho mas
rapida que otras alternativas de seguros.

Como
industria, tenemos que estar cada vez mejor

preparados, a nivel de recursos y talento, para
afrontar esos cambios profundos que en el mundo
de hoy son cada vez mas frecuentes y muchas
veces impredecibles.

Escudo comercializamos todos los ramos
patrimoniales con especialidad en seguros de
automoviles, motovehiculos y seguros de caucion.
Esta claro que como Grupo podemos atender
todos los ramos de la actividad. Dados los
objetivos de busqueda de mayor rentabilidad, en
los dltimos meses lanzamos la linea de hogary
estamos en pleno proceso de reinsercién en el
seguro de transporte publico de pasajeros en
todas sus modalidades.

coberturas de salud, deviday
frente afendmenos naturales de gran magnitud}

Obviamente que al reconfigurarse las sociedades,
se reconfiguran los negocios y las empresas, y la
industria aseguradora no es ajena a este
fenémeno. Al contrario, por esa pérdida de
seguridad, por este profundo movimiento que
sacude vigorosamente a la forma de vida a la que
estamos acostumbrados, el mercado de seguros
va a ser uno de los mas impactados. Ahi
deberemos poner en juego toda nuestra
inteligencia y nuestra sensibilidad para construir
las respuestas para las nuevas demandas y las
nuevas oportunidades que ya estan surgiendo y
que sin dudas surgiran.

MARIO
TERUYA

No se trata solo de un ramo o

producto, es una mirada mas

general la que debemos
enfrentar.

Si cada empresa

S
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aseguradora busca sus diferenciales de oferta,
podremos ampliar el mercado asegurador. No me
gusta pensar solo en la era post Covid-19, el
desafio es ahora, que la urgencia que nos plantea
la crisis no nuble nuestra visién de futuro.

MARTIN Considero que el foco tiene

que estar puesto en el clientey

len adaptar los productos y

servicios a las nuevas necesidades. No tanto en un
Estar atentos,
escuchar, aprender de lo ya transitado y acompa-
fiar estos cambios creo sera fundamental en la era
post Covid-19. Concretamente en MAPFRE
trabajamos continuamente para estar cada vez
mas cerca tanto de nuestros clientes como de los
Productores y brindar un servicio de excelencia. Y
en ese camino seguiremos. En este contexto en
particular, logramos estar cerca a través principal-
mente de nuestros canales digitales, web de
clientes y de terceros, WhatsApp de consultas y
denuncias de siniestros, WhatsApp de Asistencia
Vehiculary por supuesto también a través de
nuestro contact center. También siendo flexibles y
adaptando productos y servicios a las necesidades
de nuestros clientes, por ejemplo, durante la
pandemia hemos otorgado descuentos para
comerciosy PyMEs y para el personal de salud,
flexibilizamos la gestion de cobranza, sumamos
servicios a nuestros productos de hogar, entre
otras acciones tendientes a acompafar a nuestros
aseguradosy PAS.

AGOSTINO

HORACIO Creo que puede haber un

SANTCOVSKY
En Argentina hay

mucho por recorrer en este sentido y sin dudas la
figura del PAS es clave para asesorar a los
potenciales asegurados.

amos a trabajar fuertemente
JAVIER : :
RAMIREZ para mejorar el mix de nuestra
cartera, intentando que el 80%

de la misma pertenezca al
ramo automotor y el 20% restante a riesgos

Mas alla de esto, debemos trabajar para
hacer crecer la cartera en todos los ramos, la
estrategia es hacer foco en los ramos de personas
(Accidentes Personales y Vida colectivo) y en
riesgos varios como Hogar, Comercio, Consorcio
y Todo Riesgo Operativo. Para eso, estamos
llevando adelante un ambicioso plan comercial
que incluye la apertura de nuevas agencias en el
interior del pais, el fortalecimiento de nuestra red
de Productores y el crecimiento de la sinergia
entre nuestras unidades de negocio: Plus ART y
PROF Seguros.

MAZZELLO

DANIEL Mas alla de nuestro expertise,

e

generacion de la tan ansiada conciencia
TERlE, mientras que hoy mas que nunca,
han tomado vital y fundamental preponderancia
a la hora de consultar y generar coberturas 'y
negocios. Seguramente, los demas riesgos
inherentes a las diferentes actividades y usos,
seran pasible de contratacion, y creemos que
pasaran a un segundo plano ocupando el lugar
que en todo el mundo tienen, provocando

el principio de resguardo de la persona para
después dar cobertura a los diferentes

riesgos patrimoniales.

JULIO Cuando.nos referimos a.l
SALVIOLI escenario post pandemia,
estamos haciendo foco,
minimamente, en el préximo ano.|ZE EAPAEES

espera que la economia repunte, luego de la

“La innovacion en productos deberd tener como ejes garantizar

que los asegurados estardn protegidos en los nuevos escenarios
economicos y sociales por venir”

EUGENIO MUERZA
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“Existen varios ramosy segmentos, con muy poca
competencia, para especialistas, donde el que se

anime puede obtener muy buenos resultados”

FERNANDO VALLINA

SEGUROS 320

importante caida que se registrara en el actual.
Por tal motivo, entendemos que se presentaran

mejores oportunidades para el desarrollo de los
En este sentido, el PAS debe, en primer
lugar, rentabilizar su cartera, ofreciendo todos
los productos que cada cliente necesite y,

recién alli, procurar un crecimiento, conforme

a las caracteristicas y al potencial de su zona

de actuacion.
~
LUCIO GODOY los segmentos vinculados
con los ramos de
personas en vida, accidentes personales y salud.
Araiz de esta pandemia y como consecuencia de
esta crisis sanitaria, hemos tomado conciencia
de ello. Los cambios culturales son asi, intempes-
tivos, y en este caso la situacion actual nos ha
hecho mas conscientes de lo importante que es

Se deberia hacer foco en

cuidar nuestra salud, el cuerpo, la mente y
seguramente dedicaremos mas tiempo a
priorizar estos aspectos como lo estamos
haciendo ahora. Por ende, dedicarse a la persona
para cubrirla de la mejor manera ya no es un
secreto, es una necesidad que debe hacerse asi.
Por ultimo, quiero resaltar que
igitales y los desarrollos tecnolégicos que estan
surgiendo en nuestro pais son nuevos ambitos
ara poder hacer aseguramientos como también
ciberriesgo que es algo que se va aimponer
orque todos estamos acumulando informacién
ue nos pueden robar en cualquier momentoy a
CMEVAPEEREEIIEI ] Yo creo que las nuevas
coberturas estan vinculadas con las nuevas
tecnologias que estan haciendo una disrupcién
en el mundo como consecuencia de la pandemia.

El cambio en los habitos de

consumo generard modifica-

Probable-

mente los consumidores nos exijan coberturas
que sean un “traje a medida”. Dentro de nuestro
pais, los seguros de personas son un gran
pendiente con gran potencial de desarrollo, que
en nuestro mercado todavia tienen una enorme
potencialidad de crecimiento. También los
seguros de Retiro tienen una gran posibilidad de
desarrollo dentro del mercado.

-O-—

VANESA
ROCCA

En Sancor Seguros contamos
con un amplio abanico de
productos para satisfacer las
mas diversas necesidades en los ramos de
seguros Patrimoniales, Agropecuarios y de
Personas, que se suman a las coberturas de
Riesgos del Trabajo a través de Prevencion ART,
los seguros de Retiro de Prevencion Retiro, la
medicina prepaga por medio de Prevencion
Salud y de manera reciente, también los servicios
financieros de Banco del Sol. Siempre sugerimos
a nuestros Productores Asesores que cuenten
con una cartera lo mas diversificada posible, para
poder ofrecer un servicio verdaderamente
integral, pero dejamos que cada uno adapte su
oferta a las necesidades de sus clientes y a las
particularidades de la zona en la que operan.

OSIRIS
TROSSERO
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La pandemia deja muchas ensefanzasy
sirve para revalidar una figura clave para el
mercado asegurador: el Productor Asesor
de Seguros. Diferentes organizadores y
Sociedades de PAS dan su mirada sobre
su rol en el contexto de COVID-19 y todo lo
gue trae consigo este momento inédito e
inesperado para el mundo entero.

Todos coinciden que el trabajo del PAS ha
sido fundamental para contener a los clientes en este
delicado momento, atravesado por la incertidumbre
sanitaria, los vaivenes sociales y los problemas
econémicos. En ese sentido, los ejecutivos se refieren
alos principales cambios que preven para el negocio
asegurador una vez superada la crisis.
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PRINCIPALES CAMBIOS QUE
PREVE PARA EL NEGOCIO
ASEGURADOR UNA VEZ
SUPERADA ESTA CRISIS? ) 84

La aceleracion de los cambios tecnologicos
que propicio el aislamiento social obligatorio,
la adopcién de la modalidad de trabajo remoto
y la necesidad de aplicar procesos mucho mas
agiles para dar respuestas inmediatas a los
clientes, son algunos de los puntos comunes
a destacar.

E indagan sobre los ramos, coberturas,
segmentos y tipos de productos en los cuales
deberia hacer foco el Productor Asesor en la
era post COVID-19. La mayoria coincidi6 en
que los seguros de personas tendran gran
preponderancia, a rafz de las consecuencias
inimaginables que desperto¢ el virus y la mayor
conciencia sobre el cuidado de la salud y
la vida de las personas. mm
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1.:QUE ROL CONSIDERA QUE VIENE TENIENDO

EL PAS DURANTE LA PANDEMIAYY COMO HA SIDO
SU LABOR APALANCADO CON LA TECNOLOGIA?

VALENTIN El PAS duran.te la pandemia ha
GUAS logrado confirmar que su

participacion es indispensable

Sin

duda que todos, en mayor o menor medida, nos
hemos visto afectados por los cambios surgidos a
partir de la pandemia pero hemos tenido la capacidad
de adaptarnos, y hasta en muchos casos hemos
colaborado con las compaiiias, para instrumentar
soluciones basadas en el uso de la tecnologia y a partir
de esto lograr dar respuestas a las distintas situacio-
nesy complicaciones que fuesen surgiendo

La situacién sanitariay
CANOSA econdmica que atravesamos
resalta el rol del PAS como el
profesional idéneo para el desarrollo de la actividad
aseguradora. En situaciones de crisis, la técnica del
seguro se vuelve vital, ya que un siniestro puede
significar que el asegurado, ya sea en su figura de
individuo o empresa, pueda ver alterado mas que
nunca los recursos que normalmente genera. Una
empresa en crisis sin una cobertura ajustada a los
riesgos a los que se encuentra expuesta, es una
empresa que dificilmente pueda volver a funcionar
en caso de que un siniestro se manifieste. Es el PAS,
a través de su asesoramiento, ha puesto de
manifiesto esta situacion, ayudando a la comunidad
asegurada a evitar caer en la trampa de ajustar sus

LEANDRO

“Los PAS que la pandemia encontro con una inversion
en IT ya materializada, pudieron sortear estos dias

como una oportunidad de crecimiento para sus
carteras manteniendo los estandares de servicio”

LEANDRO CANOSA
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coberturas sin una dimension real de las consecuen-

EINE | Productor ha debido implementary

adaptarse en esta situacion a diferentes herramien-|
as tecnoldgicas que resultaron de gran utilidad

para mantener una comunicacion fluida con los
Los PAS que la
pandemia encontrd con una inversién en IT ya
materializada, pudieron sortear estos dias como
una oportunidad de crecimiento para sus carteras
manteniendo los estandares de servicio.

GUILLERMO El rol del Productor en estos
ALONSO meses fue fundamental, de
hecho nunca se nos reconocio
tanto como en estos tiempos de pandemia, tanto
por los asegurados como por las compafiias.
Cumplimos un papel muy importante de contencién
y de asesoramiento ante este nuevo escenario, a tal
punto que desde las “fake news” hasta los medios
de comunicacién invitaban a la gente a dirigirse al
Productor Asesor de Seguros para pedir descuentos,

SiellFueron y son tiempos desgastantes pero nos
pusieron en el centro de la escena. Tampoco es

menor el ir adecuandose a una operatoria practica-
mente 100% digital, y en este punto el Productor
llevando su cartera a
esta nueva modalidad, donde si bien muchas
compafiias ya venian trabajando, faltaba mucho por
recorrery todo se vio precipitado.

MARCELO Elrol del Productor de Seguros
MONTANEZ durante la pandemia ha sido
diferencial. Su valor agregado
ha quedado en evidencia, a diferencia de lo que
ocurre en condiciones normales donde parece

quedar un poco mas relegado.
demostrada, en contraposicion a la venta de seguros
Apoyado en herramientas
tecnoldgicas -que se aceleraron en su usoy
necesidad- y en conjunto con su profesionalismo y su
contencion humana, el Productor Asesor es el canal
de venta de seguros mas importante del mercado.

S




En toda esta nueva dindmica, los
Productores y brokers, una vez mas
jugaron un papel fundamental. En
principio, atendiendo las distintas necesidades de
los asegurados, enfocados en cada problematica en
funcion del perfil del PAS y los distintos segmentos
de clientes, identificando las actividades mas
afectadas por la crisis, articulando la contencién de
cartera y luego encontrando la mejor opcion en
funcion de la realidad de cada asegurado.
contexto, el canal se convertira en un motorizado

Con una rapida adaptabilidad, hemos contado con
las herramientas tecnolégicas adecuadas para
brindar soporte de manera eficiente, con un nivel
de demanda mayor al habitual, logrando una
excelente vinculacion con los interesados, sea cual
fuere el canal que el usuario elija.

HUGO
TITO

ALVARO Sinceramente creo que en la
enorme mayoria de los casos, el
rol del PAS ha sido determinante
en el manejo de la pandemia y todas sus consecuen-
cias comerciales, administrativas y de siniestros.
el asegurado, contar con un referente cierto,

resolver sus dudas y adaptarse de inmediato a la
Basta con ver la avalancha de
descuentos y reconfiguraciones de péliza que se
tramitaron en estos seis meses para advertir que ese
trafico, si no hubiese estado bien gestionado, hubiera
colapsado a cualquier compafiay complicado a
muchos departamentos de atencién comercial, ya
que no estan calculados para ese volimenes de
operaciones directas y para tener tiempo de asesorar
adecuadamente a los asegurados.

Esos nuevos emprendi-

mientos han elevado la vara y estan poniendo a
prueba los limites de lo que un seguro puede ser,
obligando a cualquiera que quiera seguir siendo

OTAZU

MARCELO

RODRIGUEZ
VALENTINI

“Elrol del Productor en estos meses fue fundamental,
de hecho nunca se nos reconocio tanto como en

estos tiempos de pandemia, tanto por los asegurados

como por las companias”

GUILLERMO ALONSO

competitivo a invertir en innovacién a largo plazo.
Frente a la busqueda del cliente de una nueva
experiencia, los brokers y aseguradoras mas
innovadoresy agiles estamos logrando una mayor
penetracion, mientras que otros todavia estan tenien-
do problemas para organizar sus equipos de trabajo 'y
definir su propio concepto de valor diferencial. Esta
claro que implementar nuevas tecnologias por si solo
no garantiza el éxito. El aumento de la customizacion,
la mejora en |a eficiencia y la creacién de servicios
ampliados que puedan satisfacer las cambiantes
necesidades de los clientes, son hoy la prioridad.

Elrol que el PAS viene
cumpliendo, y lo esta
haciendo muy bien, es estar
presente. Hoy se requiere su principal funcién que
es la de asesorar, se necesita mas que nunca el
asesoramiento. La pandemia dejo entre otras
cosas demostrado cuan importante es su rol,
tanto para los asegurados, como para las

compaiiias de seguros.
nuevos habitos de trabajo que llegaron para
quedarse en su dia adia laboral ELNGUEREEANT
incorporacién de herramientas para tener
reuniones virtuales genera muchos beneficios y
permitio6 al PAS estar presente desde otro lado,
posibilitando cumplir su rol principal. Tecnolégi-
camente, las aseguradoras se adaptaron rapida-
mente, facilitando y complementando la tarea del
PAS. El mercado esta cada vez mas exigente,
cambiaron procesos y metodologias. Otorgar

GUILLERMO
SALOMON

“En la enorme
mayoria de los
casos, el rol

del PAS ha sido
determinante en
el manejo de la

pandemia y todas
sus consecuencias
comerciales,
administrativas y
de siniestros”

ALVARO OTAZU

SEGUROS 320 .81
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] PORTADA

1.:QUE ROL CONSIDERA QUE VIENE TENIENDO
EL PAS DURANTE LA PANDEMIA Y COMO HA SIDO
SU LABOR APALANCADO CON LA TECNOLOGIA?

herramientas mas flexibles para la comercializa-
cion, junto con la tecnologia, ayudan al PAS a ser
mas eficiente y reinventarse.

CHRISTIAN Sin lugar.a dudas, la.
ZIELINSKI pandemia y las medidas
posteriores tomadas por el

gobierno, han elevado la consideracion de la
Fuimos fuente de consulta desde el
inicio mismo de la cuarentena, sobre las
disyuntivas respecto al alcance de coberturas,
pedidos de rebajas, solicitudes de cobertura
financiera en riesgos industriales o comercios
donde vieron cerradas sus puertas por mucho

tiempo, y siniestros en el marco de la cuarentena.

Todos fueron canalizados de manera profesional
y adecuada, trabajando todo nuestro staff desde
nuestros hogares. En ello hago un especial
agradecimiento a nuestra equipo, que supo dar

respuesta, inclusive fuera de los horarios
establecidos como atencién laboral, para dar
servicio en un momento muy particular. La
tecnologia nos ayudo, desde las paginas web de
las aseguradoras e inspecciones remotas, para

que todo pueda seguir su curso.
La primera fue el miedo, es

PABLO
LUHNING
decir, sobre como deberiamos

trabajar con nuestros asegurados y PAS, medios
de comunicacién, formas de comunicarnos, qué
contencién le ddbamos a nuestros equipos, etc.
Después llegé la etapa de retencién de cartera
con nuestros PAS, donde debimos focalizarnos
en mejorar las tarifas por el no uso de su bienes

o la baja actividad [ EE U T T

Pasamos por varias etapas.
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2 . ;.CUALES SON LOS PRINCIPALES CAMBIOS

QUE PREVE PARA EL NEGOCIO ASEGURADOR
UNA VEZ SUPERADA ESTA CRISIS?

SEGUROS 320

VALENTIN P.arte de los cambios yaT se

GUAS dieron o estamos transitando
el proceso, y esta adaptacién
en algunos casos nos ha demandado un

esfuerzo adicional.

remanente de clientes que exigen como
comprobante la péliza en papel.|E]
digitalizacién es un hecho en nuestra actividad
y este cambio se aceler6 durante la pandemia.
Seguramente, en el futuro cercano, vamos a ver
mas compafias e intermediarios sumando
tecnologia en sus procesos a la par de la
adaptacion de los clientes y de las necesidades
que vayan surgiendo.

pandemia sea una

vista de la intermediacion como de las

Se ha profundizado la
necesidad de contar con mayores herramientas
de ventas, tecnolégicas o de recursos humanos
y es creciente la busqueda de los PAS de socios
estratégicos en aquellas Organizaciones que
han invertido a conciencia a lo largo de estos
afios para brindar dichas oportunidades. El tipo
de relacionamiento con los asegurados también
sufrirdn cambios, la imposibilidad del trato
personal impuso canales de comunicacién que
se fortalecieron y el PAS debera adaptarse,
invirtiendo en herramientas tecnolégicasy
adecuando los modelos de gestién de acuerdo a
las necesidades del cliente. Es posible que se
den modificaciones o nuevos productos que
busquen ajustarse a los cambios en el desarrollo
de la actividad economica.

LEANDRO
CANOSA

GUILLERMO Es dificil hacer un analisis
ALONSO sobre el futuro. Simplemente
entiendo que todos
coincidiremos en que hay algunas cosas que
llegaron para quedarse, como pueden ser las
reuniones virtuales, el home office, etc. Esto no
quiere decir que todos cerraremos las oficinas o
que no haremos nunca mas una reunion
presencial, solo que estas costumbres vinieron
para complementar la labor tal como la veniamos
desarrollandola antes de la pandemia.

apostando a este mercado tan cambiante,

MARCELO Los principales cambios que
MONTANEZ veo en el mercado
asegurador estan
directamente relacionados a la adopcion
tecnolégica. En cuanto a las compaiiias, se
vislumbra una aceleracion en la evolucién
tecnolégica, en la cual casi la mayoria de las
aseguradoras han invertido en tecnologia para
la intermediacién y para la gestién de su
relacion con sus asegurados. Aquellas
companias que contaban con desarrollos
previos sacaron una gran ventajay tienen la
base para generar cambios ain mas
importantes y visibles. Las compafiias que no
cuentan con plataformas o desarrollos para
agilizar su gestién y su vinculacién con otros
canales van a quedar muy relegadas en un
mercado deprimido econémicamente y con una
feroz competencia de precios que prevalece
como variable decisora para la eleccién y
contratacién de un seguro. Tendremos que ver
qué sucede con las aseguradoras que por la

caida de cobranzas estan teniendo



inconvenientes de orden financiero.

=l =i

o

Bien aplicado, el trabajo

remoto implica una baja de costos operativos y
una maximizacion de los tiempos de trabajo
-por ejemplo, al sostener una reunién virtual, en
lugar de movilizarse hasta un punto de
encuentro-, sin perder el nivel de atencién. Otra
virtud de este nuevo formato de trabajo, es que
las companias lograron, a través de distintas
plataformas de webinars, llegar a mas
Productores con capacitaciones de productos
que pueden ofrecer a su cartera como
alternativa. En la era de la presencialidad, una
charla de este tipo implicaba mucho tiempo
fuera de la oficina y muchas veces eso afectaba
la concurrencia.

—_

Sin subestimar los impactos
légicos por esta situacion,
creemos que vamos a salir
fortalecidos como sector. La pandemia operé
como un gran acelerador que nos trasladé
rapidamente hacia nuevos escenarios, donde
los consumidores eligen otras formas de
compra, soluciones mas rapidas y a medida, a la
vez sin dejar de demandar una atencién
personalizada, con alternancia cuando ello lo
STICICHEn cuanto a los operadores, la |
situacion acelero los procesos de respuestas a
as demandas de servicio, teniendo que disefar
otras formas de dar respuestas, apalancados

or los procesos de transformacién digital.
Entendemos que nos dejara un enorme
aprendizaje pudiendo capitalizar nuevas
oportunidades para la industria.

HUGO
TITO

©

Creo que los principales
cambios que se prevén para
el negocio son las
reducciones drasticas de estructuras con
atencion al publico en aseguradoras, brokers y

ALVARO
OTAZU

También la incorporacion de tecnologia
en todos los procesos operativos, y los cambios
en los modelos de comercializacién que iran
dando paso lentamente a un modelo de
captacién por medios digitales pero sin dejar
de lado la fidelizacion de los vinculos en la
medida de lo posible.

La pandemia acelero el
cambio de mentalidad de la

MARCELO

RODRIGUEZ
VALENTINI

industria del seguro y,
ahora, a paso firme
estamos ingresando a los primeros pasos de una

ransformacién impulsada por la innovacién y la
Obviamente la transformacién no
ocurrird por si sola, necesitamos lideres 'y
personas talentosas para apoyary seguir
impulsando esta tendencia. Aquellos brokers y
aseguradoras que no quieran quedarse en el
pasado deberan inmediatamente introducir roles
de liderazgo que impulsen la innovacién, crear
productos y servicios ajustados a las necesidades
actuales y enfocarse en monitorear
constantemente la experiencia y expectativas del
usuario para mantener las transformaciones en

el camino correcto.
-
SALOMON hacia un mercado mas

concentrado por la crisis.

Veremos un reordenamiento de los jugadores

del sector. Las compafiias requeriran grandes

inversiones en tecnologia y cuidar sus cuadros

técnicos, ya que las inversiones no alcanzarany

la guerra tarifaria en la cual estamos inmersos

es fuerte. La transformacién digital, de la cual

Primordialmente vamos

“El aumento de
la customizacion,
la mejora en

la eficiencia

y la creacion

de servicios

ampliados que
puedan satisfacer
las cambiantes
necesidades de los
clientes, son hoy
la prioridad”

MARCELO
RODRIGUEZ
VALENTINI

“Otorgar herramientas mas flexibles para la

comercializacion, junto con la tecnologia, ayudan al
PAS a ser mds eficiente y reinventarse”

GUILLERMO SALOMON:
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Creemos que el home office
ZIELINSKI llegé para quedarse por un
buen tiempo, en principio
hasta que se vea plasmada una vacuna de

. ; licacién masiva. Est lidad acelers
“Esta nueva realidad acelerd el proceso que se apricacionmasiva. =s'a fHeta feandad acetero
el proceso que se venia dando y nos lleva a

venia dandoy nos lleva a pensar en achicar pensar en achicar estructuras e invertir en
estructuras e invertir en tecnologia para seguir tecnologia para seguir dando una buena

dando una buena atencion” atencion. Y gracias a Dios se respondio de la
mejor manera. Con lo cual, seguramente la

imagen del Organizador que tenia la oficina
lindera a la aseguradora, ird desapareciendo
para descentralizar las tareas. Por otro lado,

tanto se habla, no es sélo para la venta online. peritaciones digitales también han llegado para

CHRISTIAN

CHRISTIAN ZIELINSKI

La misma implica automatizar procesos,
experiencias del cliente, desarrollar mas
soluciones tecnolégicas, facilitar la tarea de la

cobranza. El comercio electrénico y los servicios

digitales deben permitir al mercado ser mas PABLO Uno de los principales
eficiente. Facilitar la tarea del PAS debe ser un LUHNING cambios sera la nueva
objetivo de las aseguradoras. [AReel i ils[er? modalidad laboral.

emanda nuevos servicios, repensar las Definitivamente, el trabajo en equipo, la nueva

comunicacién, la medicién de actividades y la
L el U NI el A= R el fele (IS {er6[lls]  importancia de los tiempos en nuestra vida
diaria y los de nuestros clientes son ejes
EUEIC También trabajar pensando en el

[=}

Q|

omos un solo equipo de trabajo buscando
olucionar el problema integral del PAS
y de los clientes.|

“La pandemia opero como
un gran acelerador que nos
traslado rapidamente hacia
nuevos escenarios, donde
los consumidores eligen

otras formas de compra,
soluciones mas rapidasy a
medida, a la vez sin dejar
de demandar una atencion
personalizada”

HUGO TITO

SEGUROS 320 @






] PORTADA EFECTO PANDEMIA

3..EN QUE RAMOS / COBERTURAS / SEGMENTOS / TIPOS
DE PRODUCTOS DEBERIA HACERSE FOCO, PRODUCTOR
ASESOR MEDIANTE, EN LA ERA POST COVID-19?

VALENTIN
GUAS

Argentina tiene por delante un gran cambio en
cuanto a la conciencia aseguradora y a medida
que la misma vaya creciendo vamos a tener la
oportunidad de desarrollar ramas como vida,
salud, seguros relacionados con la tecnologia,
seguros para comercio con opcionales de pérdida
de beneficios, ademas de los seguros
tradicionales que se comercializan y que, por una
cuestion natural de expansién economica,
también se veran beneficiados.

Hoy mas que nunca es
necesario que el PAS sea
versatil y tenga una vision
integral del asegurado. No creo que se deba
apuntar a un nicho en particular sino ampliar el
abanico de productos de acuerdo a las
necesidades que surgieron recientemente.

los individuos como la cobertura para aquellas
desenvolvimiento por riesgos cibernéticos NGEN

salud son ramos que se llevan a nivel mundial, a
diferencia del mercado argentino, la mayor

LEANDRO
CANOSA

—

“Argentina tiene por delante un gran cambio en
cuanto a la conciencia aseguradora y a medida

que vaya creciendo vamos a tener la oportunidad
de desarrollar ramas como vida, salud y seguros
relacionados con la tecnologia”

VALENTIN GUAS

SEGUROS 320

cantidad de prima comercializada, por lo que
creemos que es un momento oportuno para su
desarrollo teniendo en cuenta la mayor
conciencia aseguradora que producto de la
pandemia se ha creado. Por ultimo, teniendo en
cuenta a las actividades primarias como el
ndcleo mas importante de la economia nacional,
la cobertura de riesgos agropecuarios es un ramo
que estimamos tendra cada vez mas relevancia.

GUILLERMO Considero que los productos

ALONSO de vida y salud van a ser

R NI L]zt de hecho ya hay una demanda
distinta, y la gente estd valorando mucho la
consulta virtual con un profesional, que algunos
productos lo prevén.

MARCELO

MONTANEZ

herramientas tecnolégicas

férrea competencia a la hora de la contratacion,
Es preciso volcarse a productos mas complejos,
que nos posicionen por encima de los canales de
venta directa, que necesiten de la intervencién y
profesionalismo del Productor para ser contrata-
dos. Es decir, seguros de Property, Casualty y los
seguros de personas como los de vida, donde el
PAS aporta un plus con su experiencia, profesio-
nalismo y conocimiento del mercado.

Sin dudas que la pandemia ha
TITO generado importantes cambios a
nivel mundial, con impacto en
todos los actores econémicos. A partir de una
serie de sucesos, existe una nueva forma de
entender el funcionamiento global. En particular,
en la actividad aseguradora se observan algunas
oportunidades de negocios que podrian
movilizarse fuertemente. Por ejemplo, [l
marco de la situacién sanitaria, todo apunta a

S

HUGO




que el seguro de salud seguira creciendo a corto
y mediano plazo. También es esperable un
incremento en los seguros de vida,fEK[IE

podrian verificarse nuevas formas de percibir los
riesgos y la necesidad de brindar proteccién
patrimonial pensando en la familia.

productos en los cuales

ALVARO
OTAZU
deberia hacerse foco a futuro,

] destaco a los microseguros, a los seguros de
personas en general, Combinado Familiar,
;

Entre los segmentos y tipos de

eguros de salud, y nuevas coberturas especificas
inculadas al COVID-19

La venta personalizada, la
complejidad del servicio, los
aspectos regulatorios y la
naturaleza fundamental del
producto (pagar por algo que podria no llegar a
ser utilizado) por mucho tiempo aislaron a nuestra
industria de aplicar cambios profundos. Todos
estos factores contintian estando, pero

[BEITEIE]. Para ello deben adaptarse a todos los
procesos para ser cada vez mas agiles. Segiin
Bruno Abril, Global Head of Insurance en Everis:
“En la era de la inmediatez, las personas buscan
tener experiencias fdciles y répidas cuando se
relacionan con las aseguradoras’ Y esto es
inapelable para todas las empresas del sector
pensando en la era post COVID-19.

trabajar cada dia para ser

GUILLERMO
SALOMON
especialista en la mayor

cantidad de riesgos posibles. Cada asegurado
que posee deberia recurrir a su PAS por cualquier
necesidad de asesoramiento en seguros. Ya no
sirve comercializar ART y dejar de lado los otros
riesgos laborales, o actuar solo en riesgos
patrimoniales y no Vida, porque de esa forma se
esta dejando un espacio para que ocupe otro.
Post COVID-19, todo seguro orientado alrededor
de la salud serd muy bien recibido. Hay mayor
conciencia del riesgo, y esta claro que para
aquellos PAS que se dedican a patrimoniales,

MARCELO

RODRIGUEZ
VALENTINI

A mi criterio, el PAS debe

este riesgo requiere una nueva metodologia de
trabajo, a la cual se debe adaptar.

CHRISTIAN Muy probablemente los
ZIELINSKI seguros de salud y para
viajeros sera algo que tenga
mucha demanda post pandemia, porque los
gobiernos querran asegurarse una red de
contencién en caso de hospitalizaciones, ya sea
en el plano interno o por viajes al exterior. [SJEIE}

el pais acompanie para estabilizar el ramo vida,
porque la demanda estd y lo que nos falta es una

N ECERNERISRIELIN En cuanto a
patrimoniales, es un enigma. Mucho dependera
del marco econémico en el cual quedemos post
pandemia. Si se ira por el lado de la obra publica
y los seguros que se activan en su desarrollo, o
cuales seran las alternativas en el marco
particular. Lamentablemente el sector privado
quedo6 en una situacion muy delicada como para
confiar en un avance pujante desde ese lado.
Pero tenemos experiencias en crisis como
sociedad y quizas ese sea un punto a favor para
afrontar la cuesta que viene.

que se viene a nivel medio
Ve ERpor ejemplo. Debemos trabajar sobre
capacitaciones mas profundas para nuestros PAS,
para que sean verdaderos asesores integrales,
tanto de Individuos como de empresas.

PABLO

LUHNING

“Es preciso
volcarse a
productos mas
complejos, que
nos posicionen
por encima de
los canales de

venta directa,

que necesiten de

la intervencion y
profesionalismo
del Productor para
ser contratados”

MARCELO
MONTANEZ

“Debemos trabajar sobre capacitaciones mads
profundas para nuestros PAS, para que sean

verdaderos asesores integrales, tanto de
Individuos como de empresas”

PABLO LUHNING
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I ACTUALIDAD

MEDICINA DEL SEGURO

RIESGOS DEL TRABAJO

El mercado asegurador,
proactivo y preventivo para
combatir la pandemia

SEGURQOS dialogd con Pablo Pescie,
Director del Instituto Argentino de Salud
y Presidente de la Sociedad Argentina de
Medicina del Seguro, quien explicd todo
lo que hace a la Medicina de Seguro en
tiempos de COVID-19, a la actuacién del
mercado asegurador -pensando en los
asegurados, recursos humanosy la sociedad
en general-y en particular a las ART con
las denuncias y trabajadores infectados.
Ademas, se refirid al rol creciente y futuro
de la telemedicina.

¢En qué consiste la Medicina del
Seguro y cdmo se ha adaptado a este
contexto de pandemia?
—La Medicina del Seguro es una disciplina médica
que lleva adelante sus labores en todas las esferas
del seguro donde la medicina este presente. Actua
principalmente en seguros generales, en seguros de
automoviles, en seguros de vida, en seguros de Ries-
gos del Trabajo con asegurados o terceros lesionados
o enfermos donde se otorgan prestaciones médicas,
seguimiento médico, y/o valoracion médica del dafio
corporal, entre otras acciones médicas.

El contexto de pandemia haimpactado de
manera relevante en toda la medicina vista desde la
practica médica como desde sus recursos humanos

englobados en el equipo de salud. Y esto es propio
también sin duda de la Medicina del Seguro. Las ac-
ciones han sido evolutivas, a medida que se definian
protocolos, trabajos cientificos, resultados, etc. Hay
que diferenciar en este caso la cuarentena, que fue
lo que defini6 el cambio de acciones necesarias para
continuar llevando adelante la practica médica en

el seguro, de la pandemia, que estuvo dada por la
definicién epidemioldgicay sus consecuencias en la
salud. Dentro de las acciones tendientes a regularizar
la practica, se desarrollé la telemedicina. A través

de sistemas ad hoc o regulares se evolucion¢ en el
seguimiento de pacientes o en la valoracion médica
del dafio corporal a través de telemedicina. Esto
tiene tal relevancia que desde la Sociedad Argentina
de Medicina del Seguro dedicaremos la Actividad
Cientifica de fin de afio a este tema.

“Se profundizo la practica de la telemedicina
como instrumento de seguimiento de pacientes

COVID-19

. . Vd .

poSitivo asintomaticos o con sintomas

leves, con resultados muy satisfactorios’
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—;Coémo ha actuado el Sistema de Riesgos del
Trabajo, a través de las ART, para atender esta
situacion extraordinaria?

—Inicialmente los riesgos biologicos como el
COVID-19 solo se consideraban en los trabajadores
que por sus labores se encontraban expuestos.

Asi entonces quienes estaban expuestos eran, en
general, el equipo de salud, laboratorios, etc. A traves
del Decreto 367/2020 del 13/04/2020, se consigno al
COVID19 como una enfermedad de caracter profesio-
nal no listada. Esto significa que las ART deben dar
cobertura a todos los trabajadores que contraigan

la infeccién cuando desempefien actividades y/o
servicios por el hecho o en ocasion del trabajo.

Araizdeello, la cobertura por parte de las ART se
hizo efectiva cubriendo el riesgo bioldgico producto
del COVID-19, lo que obligd a profundizar las acciones
y equipos para llevar adelante tal cobertura.

En este trabajo de cobertura, entre otras acciones,
también se profundizo la practica de la telemedicina
como instrumento de seguimiento de pacientes
COVID-19 positivo de caracter asintomatico o con
sintomas leves. El resultado ha sido ampliamente
satisfactorio, ya que permitié asignar los recursos de
manera eficientey lograr mejores resultados.

—¢Qué marcan las estadisticas de la SRT? Mas
alla de los indicadores, ;qué es lo que se ha vivido
desde el lado de los médicos y profesionales de la
salud en los primeros 6 meses de cuarentena? ;El
pase del tiempo permitio fortalecerse a partir de
la curva de aprendizaje de la pandemia o, por el
contrario, genera un desgaste general para aten-
der a los pacientes?

—De acuerdo alinforme dela SRTdel 22 de sep-
tiembre de 2020, el Sistema de Riesgos del Trabajo
cubrié méas de 111 mil denuncias. De esos casos, el
mayor porcentaje pertenece a personal de salud; el
porcentaje restante corresponde a ventas de bienes
y servicios, tareas de mantenimiento y limpieza,
empleados de transporte de pasajeros y trabajadores
de la seguridad privada como los mas destacados,
completando el 100% los demas rubros.

La SRT estima que, a través del fondo fiduciario
de enfermedades profesionales, desembolsara $
7.400 millones en concepto de ILT e indemnizacion
por fallecimiento. Esta cifra no incluye los gastos por
prestaciones médicasy en especie.

Como mencionara antes, la pandemia en general
y la cuarentena (ASPO) en particular haimpactado en
todas las esferas humanas. La esfera social, psicolo-
gica, econdmicay profesional, entre otras, tuvieron

impacto muy significativo. El equipo de salud es parte
deelloy porende ha padecido el impacto en todas
las esferas descriptas, pero con un dato relevante:
debe llevar adelante una de las acciones necesarias
para controlar esta pandemia que es el cuidado de
la salud de las personas. Es decir, ademas de convivir
con los propios impactos de la pandemia, debe por
su profesién trabajar para curar, calmar y/o conso-
lar. Y este actuar se efectla para los pacientes con
COVID-19 como para el resto de los pacientes con en-
fermedades diferentes a las producidas por el virus.

En este marco se ha visto que el control, se-
guimiento y tratamiento de enfermedades “NO
COVID-19” se han visto impactadas negativamente,
ya que las personas no concurren a consulta o
tratamiento para evitar eventuales contagios virales
no deseados. Esto, post pandemia, puede mostrar
resultados nefastos debido al no control/tratamiento
de tales enfermedades.

La evolucion en el tiempo'y las investigaciones
han mostrado a lo largo de esta pandemia, que en
el pais ya lleva més de 6 meses, cambios sustancia-
les que se han plasmado en los protocolos que se
hanido generando. Tan es asi que, desde marzo,
al comienzo de la cuarentena, se han ido variando
conductas como el aislamiento (originalmente de 14
diasy actualmente de 10 dias), los tratamientos, los
resultados, etc. Todo ello sin duda ha ido en general
para mejor, con mejores resultados obtenidos. Pero
también es cierto que el personal de salud abocado
a trabajar en esta pandemia se ha ido agotando a
través del tiempo en virtud de la carga de trabajo, el
estrés que significa, las horas destinadas a las labo-
res, las horas destinadas al estudio y la actualizacion.
Esto hace que el rendimiento actual de un profesio-
nal de la salud es considerablemente menor que el
que podria encontrarse al principio de este estado.
Aesto también se le suma el propio cuidado, ya que
por sus labores es pasible de contagio con mayor
probabilidad que otras profesiones o labores.

Son los millones de pesos que la
SRT estima que se desembolsara
en concepto de ILT e indemnizacion
por fallecimiento, a través del
fondo fiduciario de enfermedades
profesionales (excluye gastos por
prestaciones médicas y en especie).

“El personal de salud abocado
a trabajar en esta pandemia se

ha ido agotando a traveés del

tiempo vy su rendimiento actual es

considerablemente menor’
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—;Cudl hasido el rol de la telemedicina en este
afo tan particular, en especial aplicada al seguroy
Riesgos del Trabajo?

—Desde que seinstalo la cuarentena se han ido
adaptandoy creando nuevas accionesy servicios
meédicos necesarios para llevar adelante las labores
regulares. Esto sucedi¢ en la salud en generalyen la
Medicina del Seguro.

En el marco de los seguros generales, las
video-consultas han tenido un crecimiento expo-
nencial. Desde el mes de marzo y hasta la fecha ese
crecimiento ha sido bien recibido por algunas com-
pafifas, ya que a través de esas practicas se pudieron
resolver casos que de otra forma no hubiesen podido
solucionarse. En Riesgos del Trabajo, bajo la érbita de
la SRT, esto tuvo una aplicacion propiay la Superin-
tendencia ha llevado un control estricto de la practica
virtual. Hasta el momento se hace exclusivamente
seguimiento de pacientes leves o asintomaticos que
padecen COVID-19. Se efectud una prueba, hasta
ahora en analisis, para hacer seguimiento de casos
leves, pero sin conclusiones adn.

Se debe decir que la vista médica virtual o video
consultas tienen sus fortalezas, que se aplican al
momento que se transita, y también sus debilidades
al momento de la practica médica. Es porello que a

través de video consultas la practica esta encua-
drada en una serie de acciones, quedando para la
consulta presencial otra cantidad de acciones médi-
cas. Vale también mencionar que la video consulta
ha sido un desafio para aquellos profesionales sin
experiencia, lo que obligd a adaptar la practica a
esta nueva forma de medicina.

En la Sociedad Argentina de Medicina del Seguro
programamos la actividad cientifica de la segunda
mitad del afio con este tema. Se disertara de forma
virtual sobre la video consulta en valoracion médica
del dafio. Ya veremos alli las primeras conclusiones
sobre una practica poco desarrollada hasta la llegada
de la pandemia.

—:;Qué acciones en materia de prevencion se han
tomado desde el mercado frente al coronavirus?
¢Fueron efectivas/suficientes?

—Desde la medicina en general se ha actuado y
trabajado intensamente en la prevencion de conta-
gios de COVID-19, entendiendo que esto es lo Unico
efectivo hasta la aparicion de la vacuna para evitar la
infecciony sus potenciales complicaciones.

Desde los organismos de salud nacionales, pro-
vincialesy municipales se han instaurado acciones
tendientes a minimizar los contagios y con ello la curva
de personas contagiadas a los efectos de adaptar el
sistema de salud para que pueda dar cobertura médica
a las necesidades que puedan surgir por la pandemia.

Desde la actividad aseguradora se han imple-
mentado medidas de prevencion acordes para
evitar contagios y complicaciones potenciales. Las
acciones desde el mercado asegurador pueden
referirse en distintas esferas: el cuidado de sus
asegurados, el cuidado de sus recursos humanosy
el aporte a la sociedad.

Respecto del cuidado de sus asegurados, la
actividad destacada es la de riesgos laborales. Desde
las ART y la SRT se llevaron adelante acciones con
las empresas aseguradasy sus empleados (cobertu-
ra de home-work, cobertura total de personas con
infeccién por COVID-19, trabajo de prevencion para
actividades esenciales, protocolos sanitarios, proto-
colos de vuelta al trabajo, etc.). En términos asisten-
ciales, como se dijo, significt la atencion de 111 mil
denuncias, con todo lo que ello significa.

Respecto de sus recursos humanos, el mercado ase-
gurador ha llevado adelante la puesta en practica del
teletrabajo, aporte de herramientas para poder llevarla
a cabo, soporte de [Ty también protocolos sanitarios y
protocolos de vuelta al trabajo cuando esto amerita.

Y respecto del aporte a la sociedad, algunas






I ACTUALIDAD

MEDICINA DEL SEGURO

RIESCGOS DEL TRABAJO

Es la cantidad de denuncias que
cubri6 el Sistema de Riesgos del
Trabajo, seglin el informe de la SRT
del 22 de septiembre de 2020.

aseguradoras han efectuado donaciones a entidades
abocadas al tratamiento y contencién de personas
con diagnostico de COVID-19 como asi también
actividades de soporte para paliar las consecuencias
sociales o0 econdmicas propias de la cuarentena.
—;Qué lecciones o ensefanzas debe dejar esta
pandemia pensando en la “nueva normalidad”
post COVID-19?
—En general, se aprende y se re-direccionan conduc-
tas con circunstancias intensas o dificiles de transitar.
Esto significa aprendizaje. En resumen, nos obliga a
tener adaptabilidad y creatividad.

En este marco se pudo aprender de la pandemia
y de la cuarentena que las cosas pueden cambiar
de un minuto al otro. Y que lo mas importante es
poder reaccionar ante el estatus nuevo de manera
adecuaday acorde a la nueva situacién. Esto sin

duda se ha visto en nuestro pais y especialmente
en el mercado asegurador.

La “nueva normalidad” estara dada por las con-
ductas que adoptemos todos y cada uno de nosotros
y debera responder, en este caso, a las necesidades
que imponga el riesgo epidemiologico que se presen-
ta. A ese riesgo epidemiolégico se le podrian agregar
los desafios econémicos, sociales, antropologicos,
etc. Destaco una vez mas que esa “nueva normalidad”
sera la que surja de nuestras conductas. Deberemos
pensar qué queremos mirando hacia adelante para
actuar de manera acorde teniendo en cuenta también
lo que se hizo con anterioridad. Las lecciones aprendi-
das comienzan por uno mismo, siguen por su nucleo
primarioy contintian con su colectivo de trabajo,
entre otros. Ese, entiendo, es el camino que dara
como resultado el éxito de la “nueva normalidad”. mm
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JORGE KLEIN

o0 anos en el

mercado, medio siglo
como Productor

AAPAS le sigue dando su merecido
espacio a aquellos Productores Asesores
de Seguros que han forjado la historia
del sector y que han dejado su huella

en la Asociacion. Tal es el caso de “J.3"
Klein, quien en diciembre proximo estara
cumpliendo 60 afos de actuacion en el
mercado asegurador.

Jorge arrancé como empleado de una
aseguradora con apenas 15 afios, y tras una déca-
da de trabajo, en el 70 decidi6 independizarse y
operar como Productor, algo que -ya de manera
marginal- realiza hace ni mas ni menos que medio
siglo. 50 aflos muy activos, que incluyeron un
importante paso por AAPAS y hasta la fundacion
-junto a Manuel Lamas- de FIDESEG.

SUS INICIOS

“EL20 de diciembre de 1960 ingresé como cadete
en la aseguradora Plus Ultra. Tenia 15 afios

y 8 meses de edad, recién terminado el ciclo
basico de la escuela comercial, que completé al
recibirme de Perito Mercantil en la secundaria
N°1 turno nocturno de Avellaneda”, recuerda. Lo
cierto es que renunci6 el 1/1/1970 para asociarse
con un PAS e iniciar su carrera como Productor
Asesor de Seguros.

Un lustro y medio después, en junio de 1975,
adquirieron la empresa Asioma S.A., uno de los
primeros brokers de seguros en Argentina. “Su
titular, Daniel D. Gomez, ex Presidente de AAPAS,
me inscribié como asociado en forma inmediata”,
cuenta Jorge sobre su llegada a AAPAS.

“Mas alla de concurrir a algiin evento organi-
zado por la Comisidn Directiva de la Asociacion,
mis energias estuvieron dirigidas al mejor asesora-
miento de nuestros asegurados, empresas y publi-

S



co en general, y en el desarrollo como corredor de
reaseguros activos y pasivos fundamentalmente
con las aseguradoras argentinas, riesgos no mono-
pélicos con el INdeR y aseguradoras latinoame-
ricanas, y colocando en las empresas con base

en Europay en especial en el Lloyd’s de Londres,
creando pools de aseguradoras argentinas, para-
guayas, brasileras, espafnolas, italianas y holan-
desas”, resume respecto a su vasta y multifacética
experiencia en el mercado.

Luego vendria su segunda sociedad. Al res-
pecto, relata: “Entregamos la administracion del
run-off a nuestros asociados ingleses y concentré
todos los esfuerzos al desarrollo de mi cartera de
negocios, creando la sociedad COMITER Asesores
de Seguros SRL, que dej6 de operar en diciembre
del 1999”.

Tras ello, junto a tres colegas fundé Scrum
Brokers SRL, que opera hasta la actualidad con
su “socio y hermano de la vida” Carlos Alfredo
Rodriguez. De esta manera, el proximo 20/12/2020
cumplirad 60 afios en actividad.

ACTUACION EN AAPAS

“Mi relacion con AAPAS consistia en abonar la
cuota de asociado, leer la Revista SEGUROS y
estar cdmodamente como espectador del trabajo
de mis colegas, cediendo horas de su profesién
en bien de todos los matriculados en la SSN,
dictando cursos de especializaciéon con importan-
tes expositores, y mil actividades para elevar la
profesion a los niveles de desarrollo del pais con
sus conocidos inconvenientes politicos, sociales,
econémicos, y sociales”, rememora “J.J.”.

En el afo 1994, se dict6 el polémico Decreto
855/94 (que permitia a los bancos y otros agentes
no profesionales comercializar seguros) que llevé
a la Asociacion a llamar a una Asamblea para in-

Fui candidato a presidentey
competimos contra el mayor
responsable y alma mater de
la existencia de AAPAS,

el Sr. Eugenio Malvino.

Por supuesto, perdimos

la eleccion”

49

formar a los PAS su opinién sobre el contenido de
la misma. “Un grupo de Productores entre los que
me encontraba yo, nos retiramos de la Asamblea
con cierto grado de disconformidad, lo que motivo
reuniones informales de un grupo de 9 6 10 PAS
socios, iniciando una campaiia entre colegas

para realizar una reunién con las autoridades de
AAPAS, sobre distintos temas. Ello fue rapidamen-
te interpretado como un intento de cambio de

los miembros de la Comisién Directiva, lo cual no
estaba lejos de algunas realidades personales”,
prosigue Jorge sobre aquellos afios.

Con el aval de las firmas de PAS exigidas por los
Estatutos, se llamo a elecciones con voto secreto
para la renovacion de la Comision Directa, en
la cual el propio Jorge Klein era candidato a la
presidencia. No la tenia sencilla. “Lo cierto es que
competimos contra el mayor responsable y alma
mater de la existencia de AAPAS, el Sr. Eugenio
Malvino. Por supuesto, perdimos la eleccién.
Contados los votos y tras proclamarse la nueva
Comision Directiva, se me acercé y se presenté el
Sr. Manuel Ignacio Lamas y durante la conversa-
cién me informo que el candidato a presidente
para el nuevo periodo seria él y que veia de muy
buen agrado que en el futuro trabajaramos juntos.
La aventura terminé con el acto eleccionario, y en
ese entonces me aboqué plenamente a mi empre-
sa, quedando AAPAS muy lejos de mi interés y de
mi capacidad horaria para atender mis negocios y
la vida familiar”, detalla.

Pasado un tiempo, Raul Mariani, quien
acompafoé a Jorge como Secretario en la lista,
lo llam6 para pedirle una reunion con Manuel
Lamas en AAPAS en razén de que tenia inquietud
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JORGE JUAN KLEIN

) Edad: 75 afios

) Formacién: Productor Asesor de Seguros
) Organizacién: Scrum Brokers

) Trayectoria en seguros: 60 afios

) Actuacién en AAPAS: 8 afios

) Familia: Casado, 2 hijas y 4 nietos

SEGUROS 320
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Con la asesoria del experto
holandés Bernardo Krijbolder,

se formo una mesa de trabajo

en la que redactamos el Plan
Estratégico de AAPAS, que al dia
de hoy no ha sido modificado

en razon de que todos los topicos
tratados estan aun vigentes’

de cambiar ciertas caracteristicas de la Asocia-
ciény formar una comision que se encargaria de
presentar distintas opiniones sobre el mercado
de seguros en general y de los PAS en especial.
“Con la asesoria del experto de origen holan-
dés Bernardo Krijbolder, se formé una mesa de
trabajo que se reunia todos los lunes de 18 a
20hs, con la presidencia de Juan José Caeiro,
con Sergio Sidero, Nilo Sidero, Raul Marianiy yo
como vocales, y algunas asistencias de Lamas.
Fue alli que redactamos el Plan Estratégico de
AAPAS, el que a pesar de la resistencia de algunos
PAS, al dia de la fecha no ha sido modificado en
razén de que todos los tépicos tratados estan
aun vigentes”, repasa respecto a otro de los hitos
de la Asociacion.

Jorge también recuerda las innumerables
reuniones con las autoridades de Hacienda por
la cobranza bancaria, con la SSN por los agentes
institorios y tantos otros problemas que ocurrian
en el mercado, con el asesoramiento del Dr. Carlos
Cruz (hoy presidente de la Unidad de Informacién
Financiera) y todo el personal de AAPAS. Y desde
ya, no pasa por alto la creacién de FIDESEG, de la
cual fue Tesorero y, tal como destaca, lo llena de
orgullo. La Fundacién de Investigacion, Difusion
y Ensefianza del Seguro es un ambito académi-
co que procura contribuir, a través de tareas de
investigacion y docencia, al estudio de los temas
propios de la actividad aseguradora.

“Deseo profundamente que las aseguradoras
colaboren econémicamente con AAPAS para
fomentar el conocimiento de toda la sociedad
argentina de la importancia del seguroy de la
figura de Productor Asesor”, remarca Jorge,
quien acompafo una de las presidencias de
Manuel Lamas como Secretario en un periodo
en la CD. “Ya en ese entonces comenzé a notarse
elinterés de participar de colegas jovenes como
Marcelo Garasini y nuevas generaciones de
hombres y mujeres que colaboran con sus padres
y buscan nuevas metas en su vida comercial y
en su entidad madre, AAPAS, lo cual me produce
una gran alegria”.

PRESENTE FAMILIAR
Con 70 afos de edad y 55 afos de actividad muy
intensa como PAS matriculado y con Scrum
Brokers como su Organizacion de Seguros, en el
afo 2015 se aparté de la actividad de forma activa,
siendo una de sus hijas, Fernanda Mirta Klein,
quien le dio continuidad al negocio familiar.
“Decidi reducir mis horas de trabajo por
cuestiones de salud naturales para sexagenarios
y disfrutar de la vida junto a mi esposa Norma, mi
hija Alejandra y mis cuatro hermosos nietos Giulia-
na Sol, Gian Luca y Franco Vito Stigliano y Martina
Luna Tedesco”, concluye Jorge, sobre una vida
muy activa y prolifica, con el seguro y AAPAS como
capitulos preponderantes en su larga historia. m=
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GRUPO CAMAN

Un 2020 de construccion,
ampliacion y crecimiento

Marc Herzfeld, Director Comercial del

GRUPO GAMAN

Esta conformado por Gaman
Broker, Alea Corporativos,
Quore Seguros de Viday
Ahorro, NextStep Tecnologia
y Fundacion Bruna,
atendiendo todos los
segmentos de la industria
aseguradora
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Grupo Gaman, le cuenta a SEGUROS todo lo que
han logrado avanzar en este afio de pandemia, en
el que la mayoria se ha replegado y se ha mostrado
conservador a partir de la incertidumbre y el parate
economico generalizado.

Lejos de ello, este grupo empresario redobld
la apuesta, renovando su imagen, ampliando su
edificio principal y comprando nuevas instalaciones
en el marco de su plan de expansién. La tecnolo-
gia, con una empresa propia dedicada a todos los
desarrollos digitales, es otro de los ejes estratégicos
del Grupo Gaman.
—En el dltimo tiempo, Gaman ha apostado
fuertemente al crecimiento, sumando nuevas
empresas al grupo y ampliando sus horizontes
de negocios. ;Cuales han sido los hitos mas
importantes en ese sentido y como se vienen
desarrollando?

—Creo que el hito mas importante que nos plan-
teamos y que cumplimos fue ser el broker que més
vendiera en pandemia. En lugar de agazaparnos

y deintentar defender lo que ya tenfamos, nos
enfocamos en crecer de forma inteligente. Una gran
parte de este logro es nuestro Departamento de
Planeamiento, a cargo de Maaiana Goldfarb.

Algunos de los hitos mas importantes en conjun-
to con el incremento de ventas fueron la conforma-
cion del Grupo, la renovacion de nuestras marcas
e imagen institucional, afianzar nuestro organi-
grama, nuevas alianzas estratégicas en el interior,
desarrollar nuevos segmentos de negocio como la
Direccion de Riesgos Agricolas a cargo de Rossana
Saraley afianzar nuestra cultura interna.

—La ultima noticia vinculada al crecimiento fue
la compra de un nuevo edificio corporativo en
San Isidro. ;Cual fue el objetivo de esta compray
qué expectativas tienen?

—La compra del edificio es por un lado una forma
de profundizar este modelo que nos ha resultado
virtuoso y poner a disposicion no solo en materia de
solvencia sino en pragmatismo todas las herramien-
tas posibles a disposicién del Productor.

En el pasado algunas compafias tomaban esta
practica de brindar espacio a sus Productores, pero
paulatinamente la fueron abandonando. Puedo de-
cir que nosotros, en cierta forma, hemos tomado la
postay retomamos y perfeccionamos este modelo.

gue nos planteamos

“El hito mas importante

gue cumplimos fue ser el

J
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broker que mas vendiera
en pandemia’
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Grupo Gaman concret6 este afio la compra
de un nuevo edificio, Gaman 2, situado en
Dardo Rocha 3142, partido de San Isidro,
que cuenta con 700 m2, divididos en 2 pisos.
El nuevo espacio se suma al de Moreno 794
(CABA), conocido como Edificio Gaman, que
cuenta con 10 pisos y mas de 1.000 m2.

“En lugar de agazaparnos e intentar

defender lo gue ya teniamos, nos

enfocamos en crecer de forma inteligente’

EN NUMEROS

Grupo Gaman cuenta con
mas de 90 mil clientes,

13 sucursales en el pais

y unared de 12 Brokers,
28 Organizadoresy

450 Productores en

todo el pais

~
o

5.400

MILLONES

Es el volumen de primas
en pesos que apunta a
administrar en este 2020
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Luego de tener claras muestras de éxito en la
implementacion de dicho modelo tuvimos pedidos
muy especificos para seguir profundizando esta
estrategia y eso desemboco en la adquisicion del
Edificio Gaman Il en la localidad de San Isidro. No
descartamos en el mediano-largo plazo replicar este
modelo en el interior.

—El edificio Gaman era otra apuesta fuerte. Tras
su remodelacion concluida en marzo, ;como se
ha modificado el plan original de uso a partir de
la cuarentena? ;Qué funcionalidades tiene para
el staffy sus PAS?

—Desde un principio el modelo especifico que nos
planteamos para el edificio fue un hibrido entre

el modelo de WeWorky Lloyds. Planteamos el
redisefio del edificio de tal manera que mantenia la
privacidad de cada oficina individual, incluso con
aires acondicionados en cada una de ellas.

Desde el punto de vista del retorno al edificio no
tuvimos que hacer ninguna adaptacion estructural,
pudimos elaborar un protocolo de seguridad y
prevencion que le brinda la tranquilidad necesaria
a quienes quieren venir a nuestro edificio de que
tomamos todas las precauciones posibles.

En materia de tecnologia, dos meses antes del
inicio de la cuarentena ya habiamos implementado
una transicion de PCs de escritorio tradicionales a
notebooks para todos nuestros empleados. Eso nos
permitid iniciar la cuarentena una semana antes
-como medida de prevenciény cuidado-y poder

seguir con nuestras funciones sin inconvenientes.
—La faz tecnolégica hoy es mas importante que
nuncay la pandemia lo ha ratificado. Uds. tienen
una empresa dedicada especificamente a ello.
¢Cual hasido el foco en ese sentido y donde
centraran sus inversiones?
—Elfoco principal es darle las herramientas nece-
sarias a nuestra red de Brokers, Organizadores 'y
Productores para poder hacer su dia a dia mas ami-
gable. Estamos trabajando en un software que tendra
la capacidad de automatizar todos los procesos de
gestion y administracion de la cartera de asegurados.
Estamos haciendo un trabajo intenso para generar
la comunicacion tecnoldgica necesaria con todas las
compafias para integrarlas dentro de este programa.
Por otro lado, durante la pandemia, han aparecido
temas puntuales como la ciberseguridad donde tam-
bién pusimos foco, realizando alianzas estratégicas
con empresas lideres en esta industria y para brindar
una gama mas amplia de servicios especializados.
—Finalmente, ;hay mas planes para ampliar
el crecimiento, tanto de forma organica como
inorganica, por parte del grupo?
—Algo que nos destaca es siempre buscar nuevos
desafios, es por eso que tenemos grandes planes
para seguir ampliando el crecimiento, en el corto,
medianoy largo plazo. No solo nos planteamos
crecer de forma orgénica e inorganica sino también
horizontal y vertical, afianzando los logros obteni-

dos para seguir edificando sobre seguro. mm
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GERENTE GENERAL DE SEGUROS RIVADAVIA

75 anos de trayectoria,
entre las lideres
del mercado de
seguros patrimoniales

La maxima responsable ejecutiva de Segu-
ros Rivadavia hace un racconto de la histo-
ria tan particular de la aseguradora platen-
se, que en este 2020 celebra sus “Bodas
de Brillantes”. Transporte, solidaridad y
cooperativismo, tres aristas fundacionales
gue fueron evolucionando con los anos,
con un ADN que se mantiene inalterable.
Los Productores Asesores de Seguros, sus
aliados principales, en un contexto inédito
de pleno cambio y transformacion.

Se trata de un 2020 muy especial, para

el mundo por la pandemia, y para Uds. como
compainia, ya que en este contexto tan particular
cumplen 75 afos. ;COmo nacié Rivadaviay como
ha mutado a través de estos afios?

—Seguros Rivadavia nacio6 el 10 de julio de 1945, por
iniciativa de un grupo de empresarios del transporte
de la provincia de Buenos Aires que buscaban so-
lucionar un problema coyuntural en relacion con el
aseguramiento del transporte publico de pasajeros.
Puede decirse que sus tres pilares fundacionales
fueron: el Autotransporte Publico de Pasajeros (los
primeros colectivos comienzan a transitar las calles
portefias en 1928, como necesidad de un transporte
econoémico para movilizar a muchos a trabajary, en

1944, surge la Camara Empresarial de la Pcia. de Bs.
As., con el objetivo de dar respuesta a problemas
comunes a todos); el Seguro Solidario (como una
forma de operar en el mercado para brindar masy
mejores servicios a sus asociados); y los principios
Cooperativos (basados fundamentalmente en
la solidaridad y que nacen como respuesta a las
necesidades concretas del momento, asociandose
para subsistir).

Los pioneros fundadores tenian una vision BIO
clara: constituirse en una empresa cooperativacon ) Nombre:Rosana barrart

. . ) Estudios: Contador Publico
desarrolloy alcance nacional. Por eso, a partirdel0S  cargo actual: Gerente General
afios “50, se inicia una expansion territorial, primero ) Principales cargos previos:
dentro de la provincia de Buenos Aires, la cual luego ~ J¢fe deImpuestos, Jefe Contable,
, , B Jefe Control de Gestion y Gerente
se extenderia al resto del pafs. Este desarrollo, afios de Sistemas
mas tarde, fue potenciado por la actuacion de nues- ) Edad: 59 afios
tros aliados principales: los Productores Asesores » Conformacién familiar:
En pareja, dos hijas

de Seguros.

Por otro lado, en los afios 60, ya consolidaday
perfilada como lider del TPP, la empresa comenzd
aincursionar en otros ramos. Inauguré su Casa
Central en un punto estratégico de la ciudad de La
Plata, que serfa su hogar hasta fines del afio 1983,
cuando se mudé a la actual ubicacion. Conscientes
de que la tecnologia aporta servicio al negocio, en
plena década del 70, se estrend un moderno cen-
tro de computos en su Casa Central y, veinte afos
mas tarde, fue la primera aseguradora que incorpo-

SEGUROS 320
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En los primeros 9 meses del ejercicio
econoémico, la facturacion Seguros
Rivadavia superé en 3 puntos
el crecimiento del mercado
y en 10 puntos la inflacién.
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ro el sistema de enlace via satélite, lo que permitié
atender en tiempo real y en todo el territorio.

Los finales de los 90y también los primeros
afios del nuevo mileno, fueron épocas dificiles para
la empresa. Sin embargo, se pudo salir adelante a
fuerza de trabajo, compromiso y esfuerzoy, con el
correr de los afios, comenzaron a advertirse signos
de reactivacion. La solucién al transporte publico de
pasajeros que se habia suscitado por ese entoncesy
habia terminado con el cierre de algunas empresas
del ramo, encontré su solucién a través de la confor-
macion de nuestra Mutual Rivadavia. A partir de ese
momento, comenzd una recuperacién de la actividad
aseguradoray el liderazgo en el ramo Automotores,
gracias a la expansion de la industria automotriz.
—Las “Bodas de Brillantes” los encuentra en
un momento inédito, de profundos cambios y
reflexién. ;En qué momento de Rivadavia llega
esta pandemia?
—En estos primeros 75 afios de trayectoria, pudimos
posicionarnos entre las entidades lideres del merca-
do de seguros patrimoniales, en un sector con-
centrado y donde operan mas de 150 compafiias.
Llegamos con solvenciay capacidad para afrontar
eventuales etapas desfavorables a medianoy largo
plazo. El porfolio de inversiones de la compafiia nos
ubica también entre las primeras del sector en este
aspecto, manteniendo una politica de inversiones
que nos permite disponer de la liquidez suficiente

“A pesar de la
pandemia, y con
toda la plantilla
trabajando en forma
remota, seguimos
avanzando con

la realizacion de
todos los proyectos
iniciados o en cartera
antes de comenzar
este aislamiento”

para afrontar sin dificultades las operaciones del dia
adfa, aln en momentos como este, donde pueden
ocurrir desequilibrios de los flujos de fondos.

A pesar de la pandemiay sus consecuencias, y
con toda la plantilla de colaboradores trabajando
desde sus hogares en forma remota, seguimos avan-
zando con la realizacion de todos los proyectos que
tenfamos iniciados o en cartera antes de comenzar
este aislamiento.

—:;Qué balance hacen desde la faz operativa, des-
de que arrancé la cuarentena hasta la actualidad?
El mercado asegurador demostro que estaba
preparado para este imponderable...

—El mercado respondid y demostro estar prepara-
do. Pudo adaptarse con mas o menos dificultades

y en forma agil a la situacion planteada. Se logré
rapidamente conectividad para todos los emplea-
dos. La operatividad no estuvo comprometida, ni lo
estd, afortunadamente. Si bien hubo que adecuar
algunas operatorias, creo que las personas estan
haciendo un esfuerzo ain mas grande y elogiable,
porque no estabamos preparados para hacerlo

en estas condiciones. Si bien cada situacion es
diferente, se complica bastante estar toda la familia
en la casa, necesitar todos estar conectados, a veces
en espacios reducidos, trabajando con chicos muy
pequefios o ayudando a los més grandes con sus
tareas, en otros casos asistiendo a personas de

riesgo, entre otras.
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“El mercado va a aprender de
esta pandemia, que nos obligo a
cambios inesperados y nos ofrece
la oportunidad de repensar,
hacer foco y reanalizar una gran
variedad de temas”
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Esto lleva ya mucho tiempo, mas de seis meses,
y creo que el mayor desafio estd en mantener la mo-
tivacién de los colaboradores y de los equipos de
trabajo en este contexto. El mercado va a aprender
de esta situacion, que nos obligd a cambios inespe-
rados, y que nos ofrece la oportunidad de repensar,
hacer focoy reanalizar una gran variedad de temas.
—;Qué opinas respecto a la modalidad del teletra-
bajo? ;Prevén la continuidad del mismo -en sus
diferentes formatos posibles- post pandemia?
—El teletrabajo lleva ya muchos afios en el mundo
y esta situacion de pandemia nos obliga a plan-
tearnos que ciertas labores pueden desarrollarse
desde el hogar, sin ninguin inconveniente. No sélo le
provocan al colaborador un mejor aprovechamien-
to de sus tiempos, sino que hemos comprobado
que, en muchos casos, mejora la productividad.
Podemos decir que se trata de un “ganar-ganar”. Es
posible su adopcion para muchas tareas, siemprey
cuando consigamos organizarnos para gestionarlo
y supervisarlo.

Esta situacion inédita que estamos viviendo, ace-
lera los tiempos, y convierte lo que parecia imposible
en factible. Hasta antes del aislamiento, no imagina-
bamos esta posibilidad para muchas de las tareas
que hoy hacemos remotas, pero hemos logrado en
gran medida hacerlas més eficientes, creando nuevas
formas. El tema esta sobre la mesa. Por otro lado,
debemos tener en cuenta de qué manera avanza la
legislacion en este sentido. Al momento, tenemos
una ley que alin no estéa reglamentada.

—El negocio asegurador ya venia con ciertas difi-
cultades comerciales por el contexto econédmico
previo al coronavirus. ;Como afect6 la pandemia
ala “pata” comercial y como esta hoy, tras mas de
6 meses de cuarentena, pero con mucha mayor
flexibilidad general?

—La actividad econdémica venia con una brusca
caida, no solo local, sino también mundial antes de

la llegada del COVID-19 a la Argentina, y el sector
asegurador no es ajeno a esa circunstancia. A pesar
de ello, considerando estos vaivenes de la econo-
mia, en los primeros nueve meses del ejercicio la
facturacion Seguros Rivadavia supero en tres puntos
el crecimiento del mercado y en diez puntos la infla-
cion, ademas de lograr crecer en operaciones.

El escenario cambio radicalmente con la pan-
demiay el aislamiento. Generd inicialmente una
pérdida de operacionesy también dificultades en las
cobranzas. En tal sentido, las cobranzas se pudieron
normalizar répidamente. Por otra parte, las acciones
comerciales que se fueron adoptandoy la apertura
gradual de muchas actividades, hicieron que se co-
rrigieran esos efectos negativos iniciales. Particular-
mente, durante los meses de julio y agosto pasados,
se comenzo a notar una importante recuperacion.
—¢Qué medidas especificas han tomado, tanto de
cara a los asegurados como el canal comercial?
—La rapidez con la cual se sucedieron los acon-
tecimientos nos sorprendi6 a todos y debimos
adoptar una bateria de medidas, tanto internas
como externas. Por un lado, garantizar la operacion
y el servicio, adaptando todos nuestros sistemas
de atencion'y, por otro, establecer soluciones para
atender la coyuntura.

Las primeras medidas fueron para llevar tran-
quilidad a nuestros Productores y asegurados, y
lo primero que resolvimos fue prorrogar todos los
vencimientos de aquellos clientes no bancariza-
dosy ampliar el plazo para realizar la denuncia

®
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DATOS RIVADAVIA

CANTIDAD DE
EMPLEADOS

+1.050

CANTIDAD DE
PRODUCTORES

+6.000

GEOGRAFICA
Todo el pais

93,5%
Automotores

incluye
Motovehiculos

PRESENCIA

6,5%
Otros Ramos

LOS 3 PILARES
FUNDACIONALES
DE RIVADAVIA:

) ElAutotransporte
Publico de Pasajeros

) ElSeguro Solidario

) Los Principios
Cooperativos
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de siniestros. Luego, se sumaron a estas medidas
iniciales algunas herramientas comerciales, a fin de
que cada Productor Asesor, en funcion de la zona,
el tipo de cliente, la problematica en particular, etc.,
estuviera en situacion de brindar a su asegurado so-
luciones concretas de acuerdo con cada necesidad.
Por ejemplo, contar con la posibilidad de reducir
los planes, efectuar refinanciaciones, suspender
temporalmente coberturasy ofrecer incentivos para
el abono de las cuotas con medios electronicos.
Asimismo, buscamos todo este tiempo estar muy
cerca del PAS para evaluar cualquier soluciéon no
contemplada, a través de toda nuestra estructura
comercial, asi como nuestros centros de atencion.
En esta linea, lanzamos una campafa de concienti-
zacion de los asegurados a través de nuestras redes
sociales oficiales y demas canales de comunicacién
digitales, para realizar todos sus tramites desde su
hogar, desde nuestra pagina web, nuestra aplica-
cion movil, nuestro Contact Centery demas medios
de comunicacién, apoyando la tarea de nuestros
Productores Asesores y la situacién sanitaria, ade-
mas de generar informacion para el cuidado de la
salud de nuestros PAS, asegurados y la comunidad
en general.
—¢Han tenido que modificar su politica de sus-
cripcidn, aggiornar coberturas y/o lanzar nuevos
productos para acomodarse al nuevo escenario?
—Nuestra empresa, como referente del mercado de
seguros patrimoniales, viene desarrollando cons-
tantemente nuevos productos o impulsando una
reingenieria de los preexistentes, de modo de llegar

con una oferta diversificada a los distintos segmen-
tos de clientes. Amodo de ejemplo, Ultimamente,
se han producido modificaciones en ramos como
transporte, responsabilidad civil profesional, todo
riesgo operativo, caucion de alquileres, motovehicu-
los, combinado familiar, etc.

Durante la pandemia, lanzamos al mercado
un nuevo producto para bicicletas, un medio de
transporte que se viene difundiendo en las princi-
pales ciudades del mundo, no solo por su efecto no
contaminante, sino también por su contribucion a
la salud. La pandemia, seguramente potenciara este
medio de transporte y ahi queremos estar, con una
oferta de valor para nuestros asegurados. Por otra
parte, también fuimos dando respuestas a nuevas
necesidades de cobertura que se fueron presentan-
do producto de la pandemia, de repensar algunos
servicios o de reestructurar algunas formas de aten-
cion para ajustarlas a las nuevas demandas.
—El aceleramiento y amplificacion de la ola digital
a partir de la pandemia, ;qué implicancias viene
teniendo y puede tener en el canal de PAS?
—Basicamente, se pusieron en valor una gran
variedad de formas de comunicarnos que, si bien ya
estaban disponibles, su uso no se habia intensifi-
cado. Las herramientas digitales fueron esenciales
para interactuar colaborativamente con nuestros
equipos de trabajoy, fundamentalmente, con nues-
tros Productores, a fin de escuchary dar respuesta a
sus necesidades.

No obstante, independientemente de estas
cuestiones que estaban latentes y se aceleraron pro-
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ducto de la pandemia, hay un aspecto que quedara
marcado de modo indelebley ello es la figura del
Productor Asesor de Seguros.

Hemos sostenido que relacionar a la venta
digital con la funcién del Productor, es desconocer
su expertise y el funcionamiento del mercado ase-
gurador. Sin el PAS y su labor profesional durante la
pandemia, en cuanto a contencion, asesoramiento
y solucion de problemas, hubiese sido imposible
atender los requerimientos y necesidades de los
asegurados. Si hay algo para destacar es este
accionar.Y en la post pandemia, el rol del Productor
sera central, dado que el mercado se redujo, con
una competencia muy agresiva. El asesoramiento a
los clientes para que elijan a las aseguradoras por
solvenciay servicio va a ser esencial en la realidad
que seviene.

—Rivadavia tiene un fuerte foco social, aspecto
clave en estos momentos de tantas carenciasy
necesidades. ;Qué han hecho a través de la Fun-
dacion y qué apuntan a futuro?

—Através de nuestra Fundacion Raul Vazquez se
pudieron seguir realizando contribuciones fun-
damentales a hospitales y centros de salud, por
ejemplo, en lo concerniente a necesidades de
materiales y elementos de proteccion e higiene para
los profesionales médicos surgidas principalmente
por la emergencia sanitaria. Gracias a la valiosa
colaboracién de nuestros empleados y al esfuerzo
de la Cooperativa, que triplica el aporte surgido del
monto recaudado mensualmente por el personal
adherente, en el Ultimo ejercicio econdémico se
reunieron fondos por $16 millones, que fueron dis-
tribuidos en unas 230 donaciones (alimentos, ropa
de abrigo, Utiles escolares, libros, material didactico,
pafales, mobiliario y equipamientos varios, brin-
dando apoyo a diferentes instituciones).

“Sin el PAS y su labor profesional
durante la pandemia, en cuanto

a contencion, asesoramiento y
solucion de problemas, hubiese
sido imposible atender los
requerimientos de los asegurados”
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Cabe sefialar entre las donaciones de mayor en-
vergadura, las efectuadas entre los meses de marzo
y junio en ocasion de la pandemia, consistentes en
materiales e instrumentos de seguridad y protec-
cion destinados al personal médico y trabajadores
de la salud de varias provincias, por un monto total
superior a los $3 millones; la de tres ecografos por-
tatiles a Hospitales de Rio Negro, Bariloche y Salta;
y la provisién de un ecografo digital al Hospital de
Ninos de Cordoba. Asimismo, se dio continuidad
ala habitual donacion de “un peso por poéliza”,
resignando parte de los ingresos producidos por las
ventas para seguir contribuyendo a esta causa en
beneficio de quienes menos posibilidades tienen.
—Finalmente, ;qué lecciones para el mercado y
la compania crees que va a dejar esta crisis? ;Se
vienen cambios de fondo o la “nueva normalidad”
no sera tan diferente a lo que muchos piensan?
—En la historia de la humanidad, las crisis fueron
siempre fuente de nuevas oportunidades, porque
nos obligan a replantearnos una infinidad de temas,
algunos mas profundos y otros no tanto, y nosotros
estamos transitando esa etapa de repreguntarnos.
Sin embargo, hay cosas que llegaron para quedarse,
siendo imposible volver a lo anterior. Por ejemplo,
las nuevas formas de comunicacion, la transforma-
cion de algunos procesos esenciales, la “despape-
lizacion” permitiendo almacenar los documentos
de manera electronica, evitando el uso excesivo de
papel, entre otras. wm
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HORACIO INCHAURBE

DIRECTOR DE SEGUCOM

Una “Comunidad de
Productores” que crece
y Se potencia ano a ano
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SEGUROS dialogd con Horacio Inchaurbe,
Director de SeguCom, un organizador
con 26 anos de trayectoria en el
mercado y un modelo de negocios con
una propuesta de valor bien definida.
Apuntan a una comunién con cerca

de 400 PAS que conforman no sélo un
grupo de trabajo homogéneo, sino un
verdadero grupo social. Disponen de un
espacio creativo bajo modalidad de co-
working, con programas de teletrabajo
que ya realizaban pre-pandemia. Su
mirada sobre el presente, el impacto
del COVID-19y el Productor Asesor de
Seguros del mafana.

¢{Cuando y como nace SeguCom?
Si bien como entidad Juridica SeguCom nace en
el a0 2002, ya en el afio 1994, en funciones de
vinculacion comercial de PAS a aseguradoras,
observabamos con mi socio, Mariano Costa,
que las estructuras administrativas de las
compafias resultaban insuficientes y concluian
en un servicio deficitario para los Productores
de Seguros. Alli detectamos en esa necesidad
insatisfecha, una oportunidad de brindarle al PAS
un servicio integral, de manera de potenciar su
fuerza de ventas.

Asi fue como fuimos conformando un
equipo de trabajo orientado en exclusividad al
Productor, ofreciendo soporte técnico-comercial y

®



herramientas tecnolégicas, en espacios creativos
de trabajo, con el Unico objetivo de optimizar el
rendimiento profesional de cada uno de los PAS
integrantes del grupo. Con 26 afios de trayectoria
en el mercado, logramos conformar una sélida
comunidad junto a casi 400 Productores,
proyectando cimentar una identidad corporativa.
—Uds. se definen como una “Comunidad de
Productores”. ;Qué significa y de qué manera
llevan adelante su propuesta de valor?
—Luego de convivir dia a dia con nuestros PAS,

y darnos cuenta que nos acomunamos bajo un
objetivo comun, mediante una sinergia constante
y dentro de una misma identidad, podiamos
conformar, mas allé de un grupo de trabajo
homogéneo, un grupo social, y juntos establecer
una comunién, que nos permita fortalecernos en
el mercado. Alli surge la definicion “Comunidad
de Productores”. Y hacia alli direccionamos todas
nuestras estrategias.

El Productor Asesor es nuestro Unico cliente,
por ello todas nuestras lineas de negocios estan
orientadas a hacer crecer su cartera, disponiendo
de tecnologia aplicada, para facilitar tareas
administrativas, optimizando sus tiempos.

—Han sido pioneros en la modalidad de trabajo
de co-working. ;Como surge la idea? ;Eso les
permitié mayor flexibilidad y eficiencia de gastos
en el marco de la cuarentena?

—Continuando con la construccion de nuestra
comunidad, varios PAS necesitaban un lugar
estable para desarrollar sus tareas, con lo cual le
otorgamos oficinas en nuestro piso 11. Luego de
unos meses, observamos que las oficinas debian
complementarse con servicios adicionales para
estar a la altura de lo que exigen los PAS. Para ello
ofrecimos mesas de trabajo comunes, con wi-fiy
teléfono que mediante la tecnologia IP, lo pueden
[levar en su notebook o celular, una zona de café, un
comedor con todos los amenities necesarios para
pasar el dia en nuestras oficinas.

De esta manera intentamos ofrecer, tanto a
pequefos como a grandes Productores, de un
espacio creativo que contagie y aliente los negocios.
También contamos con ventajas de las mas
inusuales, como la flexibilidad de horarios, ayuda
personalizada de los técnicos en seguros, acceso a
una red global de Productores y eventos especiales.
—Tras el avance obligado del teletrabajo por el
contexto actual, ;prevén un esquema diferente a
futuro en materia laboral?

—Hace tres afios venimos desarrollando un
programa de “Trabajo en Casa” que nos permitio
estar preparados para enfrentar la pandemia.
Contratamos en el afio 2017 los servicios de Google
G-Suites, con lo cual basamos nuestro trabajo de
forma virtual, ya sea en nuestras casas o en nuestras
oficinas (servidores y terminales virtuales). Creemos
que el teletrabajo llegd para quedarse, por las
ventajas que éste ofrece, tanto en materia laboral
como en el bienestar que brinda a nuestros RR.HH.
—Como parte de la Comision de Sociedades

de AAPAS, ;cuales son los principales temas
comunes que ocupan y preocupan a todos los
pares, independientemente de la pandemia?
—El contexto social-econdmico plantea una
preocupacion macro importante, lo cual hace

BIO

) Nombre: Horacio Inchaurbe

) Cargo: Director de SeguCom

) Edad: 65 afios

) Conformacion familiar: Casado, dos hijos
) Hincha de: Ferro

) Hobbies: Futbol

“El PAS es nuestro unico
cliente, por ello todas nuestras
lineas de negocios estan
orientadas a hacer crecer

su cartera, disponiendo de

tecnologia aplicada”
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“Hace tres arios venimos
desarrollando un programa
de “Trabajo en Casa” que nos
permitio estar preparados
para enfrentar la pandemia”

PRINCIPALES
SEGMENTOS EN
LOS QUE TRABAJA

) Patrimoniales
) Vida
) ART
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extremadamente dificil planificar. Especificamente
nuestro mercado, no ajeno a la actualidad,

se encuentra en una delicada situacion, que
preocupa, genera incertidumbre conforme

a como se resolverd. Por ello debemos estar
atentos al manejo financiero y comercial que

las compariias puedan realizar ante temas tales
como devaluacién e inflacion, y a posibles nuevas
regulaciones que el ente rector imponga de aqui a
los proximos periodos.

—A mas de 6 meses del arranque de la
cuarentena, ;cual ha sido el impacto comercial
en términos generales y coémo esta “la calle” hoy,
en el marco de mayores flexibilizaciones?
—Sufrimos la paralizacién de las actividades en
el mes de abril, donde en nuestro caso los niveles
de produccién se mostraron estables, y desde alli
la curva comenzo a ascendery estimamos que

vamos a cerrar el mes de septiembre con récord
de produccién en el aflo. Entendemos que a
medida que se vaya recuperando mayor
actividad comercial, la produccion va a ir en
aumento, siempre teniendo en cuenta al
contexto social-econdmico.

—¢Cudl ha sido la principal tarea del PAS en estos
meses y como ha variado desde el arranque de la
cuarentena a este presente con mas actividades
funcionando?

—Latarea del PAS en estos tiempos de
incertidumbre y crisis, se ha tornado fundamental
en el soporte social ofrecido a sus clientes y en

la comercializacion, no solamente de seguros
patrimoniales, sino también de los seguros de
vida. La mayoria ha tomado esta crisis como una
oportunidad para ampliar su cartera, y de esta
manera balancear su cartera.

—:;Qué aprendizaje viene dejando el COVID-19
respecto al rol del PAS y el uso de las plataformas
tecnologicas?

—Se vefa venir la revolucion tecnologica en el
mercado, que sin dudas result6 acelerarse por la
pandemia. Hoy el PAS puede manejar su cartera sin
moverse de su casa, y lo que es mas importante,
sin debilitar el contacto diario con sus clientes. Los
multiples canales de comunicacion nos permiten
estar enlazados con el mundo exterior 24x7.

—Sin dudas, este 2020 obligé a la mayoria a rever
sus planes y estrategias. ;Donde esta puesto hoy
el foco y hacia donde estan apuntando la mira
pensando en la post pandemia?






] PROTAGONISTAS

HORACIO INCHAURBE

DATOS SEGUCOM

CANTIDAD DE
EMPLEADOS

20

CANTIDAD DE
PRODUCTORES
QUE ORGANIZA

400

CANTIDAD DE
ASEGURADORAS
CON LAS QUE OPERAN

22

68%
Automotores

32%
Otros Ramos

J
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—Creemos que la pandemia nos ha permitido
reflexionar sobre lo endeble que podemos llegar a
ser ante imponderables, por ello el mercado tiene
una oportunidad inigualable de expandir la cultura
aseguradora en nuestro pais, que hoy en dia tiene
muchisimo por desarrollar.

—¢Ven un nuevo mercado de seguros a futuro una
vez superada esta crisis? ;Como imaginan al PAS
del mafana?

—Pensamos el PAS del mafiana como un asesor full-
time, donde las herramientas tecnolégicas y alianzas
corporativas, le brindaran la posibilidad de poder
organizarse y disfrutar de mayor tiempo libre, para
disfrutar de su familiay priorizar su salud, dedicando
tiempo a deportes o actividades fisicas, donde sera
clave sociabilizar con sus pares, permitiendo estar
altanto de todas las tendencias del mercado y al
mismo tiempo aumentar su calidad devida. ==

“La pandemia
nos ha permitido
reflexionar sobre
lo endeble que
podemos llegar

a ser ante impon-
derables, por ello
el mercado tiene
la oportunidad de
expandir la cultura
aseguradora”

®
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Novedades
en cuarentena

Las aseguradoras, mas activas
que nunca durante la pandemia

EXPERTA SEGUROS SANCOR SEGUROS

Banco del Sol,
digital, con el

PAS y foco en

el interior

Lanzoé seguro
automotor

y se propone
liderar el sector

Se lanzé Banco del Sol, el banco digital del Grupo Sancor Seguros,
que llegd para revolucionar las finanzas en el interior del interior
del pais, buscando posicionarse como el banco digital “mas
humano” con los mas de 9.000 asesores del grupo y sus 200 cola-
boradores. Sancor Seguros invirtio USS 60 millones en la compra
y desarrollo del mismo. De cara a los proximos 5 afios, el banco
apunta a posicionarse como uno de los 10 bancos lideres del pafs,
habiendo sumado como clientes, a una parte sustancial de los
mas de 7 millones de asegurados del Grupo Sancor Seguros.

En el marco de su expansion en el mercado de seguros, Experta
Seguros lanzé Experta Autos, un nuevo seguro para vehiculos
que viene a potenciary complementar su propuesta en el sec-
tor, expandiendo las fronteras de la compariia en el pais. De esta
manera, el rubro de los seguros generales contara desde ahora
con el Grupo Werthein, de vasta experiencia que en forma cons-
tante apuesta por Argentina y se propone retomar el liderazgo
gue supo tener en este rubro.

SAN CRISTOBAL SEGUROS

- PROF SEGCUROS
Presento tienda S

online para PAS
y Alquiler Garantizado

Seguro “low cost”
para motos

La moto es probablemente hoy

el vehiculo mas econémico, mas

velozy que mejor responde a las

necesidades de distanciamiento social y seguridad sanitaria para
trasladarse. En este contexto histérico causado por el COVID-19,
PROF Grupo Asegurador continla ofreciendo alternativas de
cobertura “low cost” y beneficios que hacen que mas clientes de
motos se acerquen a la marcay se sientan realmente seguros en
el medio de transporte mas eficaz.

San Cristobal Seguros presento su nueva tienda online especial-
mente disefiada para Productores Asesores de Seguros, los cuales
pueden adquirir todo tipo de productos para clientes, para su pro-
pia oficina, para eventos zonales, salutaciones por fechas especia-
les 0 efemérides, con el objetivo de captar nuevos socios o fidelizar
a su cartera. Por otro lado, la aseguradora lanzé Alquiler Garanti-
zado, un Seguro de Caucién pensado para aquellas personas que
desean acceder a una propiedad en alquiler, pero no cuentan con
las garantias exigidas por lainmobiliaria o el propietario.
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Novedades
en cuarentena

CNP SEGUROS

Nuevo sitio
de autogestion
para sus PAS

En medio del contexto de cuarentenay
pandemia, CNP Seguros lanzd RED CNP,
la nueva Oficina Virtual para la autoges-
tion de todos sus Productores. A través
de la misma, los PAS de la compariia ac-
ceden a una experiencia renovada para
la visualizaciény gestion de su cartera,
cotizacion y emision de productos online
y otras gestiones. Ademas, pueden
acceder a material de comunicacion,
capacitacion y contenidos multimedia
para la venta de seguros.

HDI SEGUROS

Nueva cobertura
pensada para
comercios y PyMEs

LIBRA SECUROS

Designhd a
Juan Ignacio Perucchi
como Gerente General

Libra Seguros designo a Juan Ignacio Perucchi

como nuevo Gerente General. Desde la aseguradora

agradecieron a Nicolas Cofifio por “su aporte de

valory compromiso en todos estos afios”. Seglin destacaron, Perucchi llega para sumar
desde la alta gerencia todos sus conocimientos, profesionalismo y procesos de cambios
que los tiempos requieren. Tiene una amplia experiencia en el mercado asegurador,
siempre con una mirada estratégicay transformadora, y se ha desempefiado tanto en el
ambito privado como publico.

GALENO SEGUROS

Incursiona en
Seguros Agricolas

Galeno Seguros ampli¢ su cartera de productosy
ofrece su nuevo seguro de Proteccién de Cultivos,
especialmente disefiado para protegerlos sobre
dafios o pérdidas de rendimiento, brindando las
mejores opciones de coberturas.

ALLIANZ ARGENTINA

Cambios
organizacionales

A partir del 18 de agosto/2020, Lorena Garrera asumié como

nueva Directora de Canales Alternos y Marketing & Customer Ex-
perience de Allianz Argentina, en reemplazo de Alejandro Welter
Skala, quien asumio la responsabilidad Regional como Head of
Latam ACM Transformation Office. Lorena tiene bajo su respon-
sabilidad, entre otras, el portafolio de proyectos de Marketing &
Customer Experience tales como “Voice of Customer” (Voz del
Cliente) y gestion de Leads, sumado al desafio de continuar desa-
rrollando comercialmente el negocio de Canales Alternos.
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HDI Seguros lanzé Integral de Comercio Express, un producto
con coberturas a primer riesgo absoluto, que incluye planes
de base establecidos en funcién de la exposicion del riesgo
estimada, complementados con médulos, tales como

robo contenido general, dafios por agua y seguro técnico, y
coberturas adicionales para cubrir valores de caja, notebook y
responsabilidad civil.
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Novedades
en cuarentena

PRUDENTIAL SEGUROS

Tiene nueva linea de
seguros de salud

La nueva linea de productos de Prudential, complementaria a
las prestaciones de una medicina prepaga, brinda la posibilidad
de contar con una suma de dinero ante el diagnéstico de una
enfermedad determinada o un accidente para realizar consultas
con un médico especialista por fuera de cartilla, cubrir costos de
un cuidador o acompafiante, sustentar la logistica de familiares,
hacer un tratamiento especial en el exterior o bien ser utilizado
en gastos a definir por el asegurado. Contempla cancer integral,
cancer femenino, masculino, renta diaria por internaciéon por
enfermedad o accidentey cuidados prolongados en el hogar.

ORBIS SEGUROS

Nuevo seguro
“Integral de
Comercio Digital”

Continuando con su plan de expansién en la oferta de nuevos
productos, Orbis Seguros presento el seguro “Integral de
Comercio Digital”, un producto creado y pensado exclusivamente
para actividades comerciales, de servicios y procesos productivos
con contratacién rapida y automaética. La emision de estos
seguros se puede hacer online desde Orbis Net.
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STRIX BY LOJACK

Designan
Director
Comercial

para
Argentina

Le empresa designo a Julian Lopez Grillo como Director
Comercial para Argentina, quien desde agosto de 2019 forma
parte del Comité Directivo de la empresa. Julian, quien inicié su
carrera profesional en LoJack y que cuenta con mas de 15 afios
de trayectoria profesional, ha construido una amplia carrera en
el desarrollo de proyectos empresariales de base tecnologica
aplicados a la seguridad.

LA PERSEVERANCIA

Conferencias Virtuales
sobre innovacion

Durante octubre, La Perseverancia Seguros celebro sus
115 afios de trayectoria con un Ciclo de Conferencias
Virtuales sobre innovacion digital llamado “El Valor de

la Perseverancia”. El mismo reuni¢ a cuatro grandes
personalidades destacadas para exponer sobre el impacto
de la transformacién digital en las compafiias. Los eventos
virtuales se llevaron a cabo los jueves 8, 15,22y 29 de
octubre, a través del sitio web de la empresa.
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MERCANTIL ANDINA

Presento nuevas
coberturasy
mas servicios

Mercantil andina incorpord una nueva cobertura de Accidentes
Personales para Transportistas y/o Propietarios de Camiones
dentro de su linea de coberturas. Por otro lado, la compania
introdujo actualizaciones de sumas en beneficios actuales, y
nuevos beneficios en la asistencia de urgencias y mantenimiento
en sus polizas de hogary consorcios.

CHUBB

Lanzan seguro para
Comercios junto
con 123Seguro

123Seguro, el primer broker

de seguros en linea en

América Latina, en alianza

con Chubb, lanz6 su nuevo

Seguro para comercios

desde su plataforma digital

con el fin de facilitar el

acceso a polizas que ayuden a la conservacion del patrimonio
de las empresas. Cualquier propietario de un comercio puede
comprar este seguro que ayuda a proteger todos los bienes
criticos para su operacion diaria.

INSTITUTO ASECURADOR MERCANTIL

Nuevo seguro

técnico para
tecnologia Comproé el 100%

hogarefia de las acciones
de MetlLife Retiro

ORIGENES RETIRO

Como consecuencia de la cuarentena, los equipos

electronicos y tecnoldgicos han mostrado un “boom” de Origenes Seguros de Retiro adquirié el 100% del paquete
ventasy también un uso intensivo especialmente en el accionario de MetLife Seguros de Retiro, empresa dedicada a
hogar, con los riesgos que eso conlleva. Para cubrir esta la administracion de seguros de retiro individuales y colectivos,
demanda, Instituto Asegurador Mercantil lanzé un seguro asi como rentas vitalicias previsionales. Con esta operacion,
técnico que asegura este nuevo riesgo, que puede sumarse Origenes Seguros robustece su posicion en el mercado

al combinado familiar otorgando una amplia cobertura ante aseguradory reafirma su lugar de liderazgo en el segmento de
cualquier incidente que puedan sufrir estos bienes. Seguros de Retiro en Argentina.
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Vicepresidente de MGP Broker

Sebastian
Aicardi

Seguimos descubriendo el
mundo digital de los Productores
Asesores de Seguros a través de sus
celulares. Sebastian -al igual que su
hermano- es segunda generacion de
PAS, continuando un camino que
comenzaron sus padres. Lleva adelante
Aicardi Broker, siendo uno de los socios
fundadores del Grupo MEGAPRO. mm

) Organizacion: {Qué modelo de ¢Cudntas app Perfil personal en
. MGP Broker S.A. celular usas? tenes bajadas? redes sociales
) Cargo: Vicepresidente Samsung S9 plus (foto) 100 © @sebastian.aicardi
) Edad: 42 afios # Cus Perfiles laboral
. : . :Como qué tipo de usuario (Cuantas app erfiles laborales en
Vel E’oca Ju.n{ors te auto-definis? usas con redes sociales
) Conformacion familiar: Altamente dependiente frecuencia? © @aicardi broker

Separado, 2 hijos del celular 20 f aicardi broker




La pantalla de inicio

dice mucho del usuario...

Mejor lugar para
vacacionar: Brasil

¢Ciudad del mundo que
mas te gustd? Moscl

¢Ciudad que te

queda pendiente
conocer? Barcelona

Un vino para
recomendar
Yacochuya

¢Usas algun juego
desde el celu para

tus momentos de ocio?
No uso juegos,

miro las redes

Comida para cocinar
en casa: Asado

Comida que soles pedir
por delivery: Sushi

Si pedis 1/4 kg. de helado,
¢qué gustos elegis?

Dulce de leche, chocolate
y menta granizada

¢De cuantos grupos
sos parte? 20 grupos

¢Cuales son los emojis
que mas usas?

GUSTOS PERSONALES
EN BASE A APPS

©

0

)

Si tendrias que

armar un podio

con las redes que

mas usas, ;en qué
orden las pones? |

R

Las mejores series
que viste...

Breaking Bad

Peaky Blinders
Vikings

Serie que tenes en

la lista de pendientes
Game of Thrones

¢Cual es el solista o la banda
que mas escuchas?

Ramones

¢Un tema musical

que te identifique?

Vivir a pleno - Gazpacho
Un podcast para
recomendar...

Marcos Galperin

y la vida del emprendedor

¢Cual es el medio
que mas lees
desde el celu?

¢Corres o haces algun deporte?
(pre o durante la cuarentena)

No

Fuera de la actividad laboral,
¢qué hobby tenés?
Cuatriciclo y nautica
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LADO

Surfy seguros,
dos pasiones

“made 1In

Mar del Plata”

AAPAS sigue explorando el “Lado
B” de los Productores Asesores de Seguros,
para conocer qué actividades los apasionan
y los motivan a desafiarse, mas alla de la
propia actividad aseguradora.

En esta oportunidad, SEGUROS converso
con Camilo Ignacio Oribe, quien ademas de
ser abogado, PAS y responsable ejecutivo
de CIO Broker de Seguros, se define como
un fanatico de todos los deportes. Y uno en
especial: el surf. Actividad que se ha vuelto un
emblema de Mar del Plata, la ciudad balnea-
ria que lo vio crecer, por sus extensas playas,
abundantes olas e imponentes acantilados.

Camilo nos cuenta que desde chico siem-
pre practicé una gran cantidad de discipli-
nas, desde atletismo hasta fatbol amateur.
Confiesa que el surf siempre fue su pasion,
pero que a raiz del estudio y el trabajo tuvo
que dejar un poco de lado la actividad.

Eso fue hasta cumplir los 20 afios, cuando
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retomo y se subié nuevamente a la tabla.
Hoy con 41 aiios, continla practicando el
deporte de manera amateur.

Actualmente, desde el broker que dirige
y donde trabaja con su familia, sponsorean
a deportistas junto a diversas aseguradoras,
para que puedan continuar practicando lo
que aman hacer. Tal es asi, que desde hace
10 afios apoyan junto a Allianz al club Honu
Beach, un lugar de entrenamiento para
deportistas de agua en “La Feliz”.
—iComo fueron tus inicios en la actividad
aseguradora?
—Empecé hace ya casi 20 afos. Estaba
estudiando abogacia con quien era mi
Productor de Seguros. El me cont6 un poco
sobre la actividad, me interesé y me puse a
estudiar. En ese momento se podian dar los
examenes libres y como yo estaba avanza-
do con la carrera de Derecho, me resulto
bastante facil. Comencé en el afno 2004 y

CAMILO IGNACIO ORIBE

trabajé como PAS individual hasta el 2007.
En ese momento en ASOCIART me dieron la
idea de empezar a ser organizador, porque
yo armaba eventos sociales con otros
Productores. Fue en 2008 cuando empecé
con la organizacion, la cual contintia en

la actualidad. Hoy tenemos 200 PAS, siete
oficinas en distintas ciudades, trabajan con
nosotros 25 personas y vendemos casi mil
millones de pesos en prima anualmente.
—¢Por qué te atrajo mas trabajar como
PAS que como abogado?

—Me atraia mas la dinamica que tenia el
mundo del seguro, porque me gustaba mas
la faceta comercial. En ese momento a la
abogacia la veia muy burocratica y admi-
nistrativa, y fue algo que no me entusiasmo.
Con el tiempo, fui armando un broker que
no sélo tenia la parte de seguros, sino que
tenia una “pata” legal. En ese momento me

“Una de las cosas
gue valoro mucho

e este deporte
son las amistades;

a gente con la que
te rodeas te motiva
a hacer surf”

S



traje a toda mi familia a trabajar conmigo.

A mi hermana, a mi papa que es contador

y a mi hermano. Todos se hicieron PASy en
los uUltimos diez afios también armamos un
broker contable, con el objetivo de brindar
soluciones y servicios mas interesantes a los
PAS y distintos a los tradicionales.
—Contanos sobre la Academia de PAS que
formaron con el broker...

—Paralelamente fuimos formando una
“Academia de Productores de Seguros”,

con el objetivo de encontrar chicos con
matricula que no sepan como iniciarse

en la profesion. De alguna manera fuimos
creando una especie de escuelita donde

encontrar ayuda’

todos los meses
hacemos cursos
de induccién de
distintas ramas del
seguro. Dentro del
broker -ademas de los
PAS- hay organizadores
de ART, Vida, Caucion,
Crédito, Transporte, Cascos
Comerciales, etc., y cada uno
de ellos tiene la obligacién de dar
un temario de la rama que
es ocupa.
—¢Cuando y como te volviste un
apasionado del surf?
—Siempre fui un amante de todos los
deportes. Fui futbolista amateur de la liga
de Mar del Plata y de otras ligas locales. De
chico hice tenis, futbol, basquet, y también
practiqué atletismo en el colegio. Siempre
me destaqué en esa area. En cuanto a surf,
en Mar del Plata no podes no saber sur-
fear porque vivis en el agua, y si bien es un
deporte que arranqué de chico, ya de grande
con las ocupaciones laborales y la facultad,
lo dejé de lado.
Alos 20 afios volvi a retomar el surfy es
algo que hago de manera amateur hasta
el dia de hoy. Siempre que puedo trato
deiral agua. En verano es mas facil, pero
en invierno se hace mas dificil porque
necesitas un buen equipo por el
frioy el viento. Una de las
cosas que valoro mucho
de este deporte son las
amistades. La gente
con la que te rodeas
te motiva a hacer
surf. Estamos
siempre viendo
las mareasy
los vientos
para saber
cuando
haceruna
salida.

Camilo Oribe en plena accién.

—¢Han sponsoreado a diversos
deportistas?

—Yo histéricamente voy a Honu Beach, lugar
que desde hace 10 afios sponsoreamos

con Allianz, companiia con la cual me

he apoyado para acompanar a varios
deportistas. Uno de ellos es Martin Passeri,
seis veces campeodn argentino de surfy dos
veces latinoamericano, quien actualmente
dirige la escuela. Honu Beach es la primera
playa que funciona como un club de
entrenamiento de deportistas de aguay
cuenta con una pileta y gym frente al mar.
Esta ubicado en una playa con condiciones
sumamente favorables. Incluso el equipo de
surf argentino entrena ahi.

A su vez, con BBVA somos partners. Ellos
apoyan mucho el deporte y nos han acom-
pafiado en clubes de rugby y de raqueta. En
un momento también apoyamos a skaters.
Al deportista argentino le cuesta mucho
encontrar ayuda en ese sentido.

—¢Notas un crecimiento en los ultimos
anos de la practica de este deporte?
—En los dltimos anos hubo una explosién
del surf tanto amateur como profesional.
Hoy tenemos chicos surfistas muy
importantes a nivel pais que entrenan aca

Tabla en mano y mar de fondo,
dos constantes en su vida.



FUERA DE FOCO

“El surf no es solo
un deporte, sino

y que fueron campeones latinos. También
hay mucha gente que viene de Buenos Aires
por el fin de semana sélo a hacer surf. No es
solo un deporte, sino una forma de vida.

Se practica tanto en la zona centro como
en la zona sur. Hay una infinidad de playas
y se va viendo una por una cual tiene mas
reparo de los acantilados, que hacen que el
mar esté menos movido.
—:iComplementas el surf con otros
deportes?

—En paralelo muchos surfistas practicamos
jiu-jitsu, que tiene cosas muy parecidas.
También hay otras disciplinas que son muy
complementarias como sucede con yogay
pilates. Porque trabajas mucho la cintura'y
todos los deportes que trabajan en la zona
media son muy Utiles al momento de surfear.
—¢Qué le recomendarias a alguien que
quiere empezar a practicar surf?

—Que tomen clases por dos o tres dias. Al
principio no sabes qué tipo de tabla usar o
si las condiciones son las apropiadas, pero
si apuntas una cita con un profesor, élva a
ver las condiciones de toda la semana y te
va a decir qué dia es paravosy qué tabla
tenés que utilizar. Te va a dar consejos y te
va a corregir en el agua. jHay que animarse,
nunca es tarde! mm
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COCINA EN CUARENTENA

Protocolo y paciencia:
empanadas de

carne braseada

Por ANABELLA CARPENITO
Cocino con canciones
@anicoc.ina

Las recetas de coccién
larga son super compatibles
con el trabajo en casa. Lesva a
permitir responder todos esos
mails apilados en la bandeja de
entrada, estar en un Zoom con
una noble excusa para apagar
la cdmaray chequear que todo
va a estar bien. Bueno, todo...
la cena.

La clave de esta receta,
como bien dice el titulo, es
paciencia y protocolo. Primero
van a hacer el relleno que lleva
unas horas, para luego dejarlo
enfriary rellenar.

¢Por qué esperar? No es
porque todo lo bueno se haga
esperar, aunque un poco si. Pero
en este caso, es porque la grasa
y el colageno de la carne vuelve
atomar una consistencia sélida
y facilitar el armado. Ademas, no
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se humedece tanto la masa de
las empanadas.

RELLENO

+ Una pieza de carne para
coccién larga, puede ser
roast beef, paleta, etc.

« Cebollas

« Morrén

« Puerro/apio/verdeo

+ Ajo

» Tomates

+ Vino tinto

+ Hierbasy especias

+ Oliva

« Sal

+ Tapas para empanadas

+ Disco: Duefio no tengo,
Don Olimpio.

Primero van a poner “play”,
porque esta chequeado que sin
musica no sale nada en esta
vida. Y a dorar la carne,
previamente salpimentada.
Luego, colocan a su alrededor el
aceite, las cebollas, morrones,
puerroy ajo. O cualquier otra
verdura que aporte gustoy
humedad. Agregan sal para que
suden los vegetalesy las
hierbas. Vale todo, romero,
clavo de olor, orégano, laurel,
lavanda, anis estrellado.
También, pueden usar especias,
como curry en pasta o en polvo.

Luego van a agregar el vino.
Pueden usar cualquiera que sea

de su gusto,

calidad

promedio

chino pero

que seadesu

agrado para

beber. Fuego

suave, muy suave, si

la hornalla es muy

violenta pueden valerse de

un difusor. Lo importante es
que la coccion sea bien lenta
para que el tejido conectivo de
la carne no quede tenso o
elastico y quede deshilachada.
Los tomates los pueden agregar
un ratito después del vino, si
bien el objetivo es que se
desarmen, el proceso no les
lleva tanto tiempo.

Unas horas después, van a
esperar que se enfrie para
romper toda la carne y jlisto!
tenemos nuestro relleno. Si el
liquido no les quedé lo suficien-
te denso pueden sacar la carne
y reducir un poco mas.

Extra: Salsita

Ahora, arman las empanadas
con el repulgue preferido. Vale
usar tenedor. Harina a la
asadera. Fuego fuerte y al horno
hasta que estén doradas.

Copa de vino y Don Olimpio,

iSalud!

Para los amantes del picante y la textura

o Cebolla picada

o Morron picado

» Tomate en cubos
(muy chiquito)

o Ajo picado

Olivay limén/vinagre
Perejil o cilantro

o Merkén o aji molido

®






] VIDRIERA

Retratados

VIDRIERA EN CUARENTENA

/T\

Sancor Seguros motivé a su cuerpo de ventas con una charla
virtual de Carlitos Paez. La pandemia de COVID-19 impulsé
muchos desafios y uno de ellos, sin dudas, es la necesidad
de adaptarse a una “nueva normalidad” y a un escenario en
permanente transformacion, caracterizado por la incerti-
dumbre con respecto al futuro. Fue una de las tantas charlas
organizadas en el marco de un ciclo de webinarios en el que
recurre a especialistas de disciplinas tan diversas como la
economia, el marketing y las neurociencias.

/P

En el mes de julio/2020, Galicia Seguros realizé una dona-
cion de fondos para la construccion del Hospital Solidario
Covid Austral y entreg6 dosis de vacunas antigripales
para voluntarios de la Cruz Roja Argentina que realizan ta-
reas de asistencia en alojamientos temporales. Reforzan-
do su compromiso durante el aislamiento, la compafnia
destaca una vez mas su rol activo con la sociedad a través
de acciones solidarias.

/P

En el marco de su estrategia de Responsabi-

lidad Social y por iniciativa de su Consejo de

Administracién, Rio Uruguay Seguros visitd

diez comedores y merenderos locales para

donarles diferentes alimentos. Esta accion

tiene el fin de “ayudar a los que ayudan”

en estos lugares en los que la gente trabaja

/P solidariamente para entregarles un plato de
comida a quienes mas lo necesitan.

El pasado 6 de octubre/2020, a través de la plataforma Google Meet, se realizé la presentacion oficial del Proyecto
“Inclusion y Diversidad” elaborado por Rio Uruguay Seguros (RUS) junto a la Asociacion de Mujeres en Seguros(AMES)
con el objetivo de formar en seguros a un grupo de personas de sectores marginados a modo de posibilitar una salida
laboral a largo plazo.
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A mediados de julio/2020, el Grupo Asegurador La Segunda celebré su 87
aniversario con un encuentro virtual junto a Manu Ginébili. Durante una charla
distendida y profunda, el extraordinario ex jugador de basquet conté grandes
anécdotas de su carrera, se refiri6 a su presente fuera de la cancha y reflexioné
sobre el impacto de la pandemia que afecta a todo el planeta.

o
A principios de
septiembre/2020, con la
finalidad de agasajara

las Productoras Asesoras
que pertenecen al Club de
Mujeres de todo el pais,
ASOCIART organizé un
divertido after virtual con la
exclusiva presencia y buena
onda de Anita Martinez.
Este encuentro se realizé en
un ambiente armonioso y
distendido via Zoom.

4\

A mediados de septiembre/2020, SURA
Argentina mudoé sus oficinas de la provincia
de Cérdoba a un nuevo edificio sustentable
ubicado en un centro neuralgico de la
Ciudad, frente a la Plaza Italia y a metros
del Palacio Municipal. Se trata de la primera
sucursal de la compaiiia en el interior

del pais disefiada bajo los conceptos de
sostenibilidad ambiental que, a su vez,
funcionara como cabecera regional de las
zonas Centro, Cuyo y NOA del pais.

4\

Allianz Argentina present6 su nueva iniciativa medioambiental “Con el
corazén en la Tierra”, junto a Banco de Bosques, una accién que busca
preservar la belleza y biodiversidad del bosque nativo Curvas del Urugua-i,

en la provincia de Misiones.

A mediados de agosto/2020, Seguros Rivadavia concreté una nueva y significativa
donacion para el Hospital de Nifios de la Santisima Trinidad de la ciudad de
Coérdoba, la cual consistié en un Ecografo Doppler fijo con tres transductores,
para la realizacion de elastografias. El equipo de ultima generacion, valuado

en alrededor de un millén y medio de pesos, sera destinado al Servicio de
Diagnostico por Imagenes, donde se da cobertura a pacientes tanto de la
provincia de Cérdoba, como de centros de salud municipales y provincias
aledanfas, con derivaciones de estudios de alta complejidad.

N

4\

El21 de septiembre/2020, ATM Seguros
apoyo6 la campafia “Primavera sin estrellas
amarillas” que se viene desarrollando
desde el 2008 en toda la Argentina,
impulsada por un grupo de padres que
perdieron a sus hijos en siniestros viales y la
Agencia Nacional de Seguridad Vial incluyo
esta fecha conmemorativa en su calendario.
“En esta fecha es muy importante

recordar el respeto por las sefales viales,

no sobrepasar las velocidades maximas
permitidas e insistir en el uso del casco
porque su correcta utilizacion siempre salva
vidas, las medidas preventivas siempre
garantizan un traslado mas seguro”, sostuvo
Sebastian Porto, multiple campedn de
motociclismo y embajador de Seguridad
Vial de ATM Seguros.
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