ACTIVIDADES ACTUALIDAD PROTAGONISTAS FUERA DE FOCO
AAPAS: multiples Seguros de Motos: Fernando Zack (Provincia Placeres:

opciones pensando en la se consolidan tras impulso Seguros y ART) y Mariano El seguroy los cigarros,
profesionalizacion del PAS post cuarentena De Luca (SMSV) un maridaje perfecto

SEGUR®

[ )
e e pade
.

- & 8 FP
"FEERE R N E RN,

VISION REGIONAL

) de hoy, el Asesor
* del manana

Los presidentes de 10 asociaciones de Productores

L ] W oa o ’ . . . e

. . : Al de Iberoamerica analizan la situacion actual de sus

: il ; mercados, con muchos puntos de coincidencia.

YRR Los cambios que trajo el Covid-19, las claves para
®0oos potenciarse de la mano de la tecnologia, el foco de la
TERET capacitacion, las oportunidades de la nueva normalidad
=P y el PAS que imaginan para la post pandemia.
$ocun fea
N ] e

[T

I N T



el Seguro
de Retiro Colectivo.

Llegd Retirc ctivo, para que
cada miembro de esa gran familia
que es tu empresa, pueda prever
su retiro con una inversién que

lo ayude a concretar lo que quiera
hacer con su futuro.

Entrd en prevencionretiro.com.ar
y conocé mads.

Prevencidn Retiro

de SANCOR SEGUROS

Prevé tu futuro, ahora.

OIOIOIC)




EDITORIAL

A mas de un afio de la pandemiay

con periodos de aislamiento social, preventivo

y obligatorio, tuvimos la oportunidad de
redisefiarnos para mantenernos mas cerca de
nuestros asociados y acompaiiarlos en esta
tarea de adaptacion a los cambios, apoyarnos en
la tecnologia como herramientas de trabajo y ser
cada vez mas profesionales.

SOCIOS

En junio de 2021 llegamos a nuestro récord his-
torico de incorporacion de socios en los 61 afios
de vida de AAPAS. Un dato a destacar, que merece
el titulo de esta Editorial, y que conlleva un fuerte
trabajo de parte de esta nueva gestion.

Con una importante labor de la Comision de
Asociados, creamos nuevas vias de contacto para
estar mas y mejor comunicados con los PAS y
especialmente con los socios. Generando mayor
vinculo para que se acerquen a consultar todas las
dudas que tengan, brindando mejores herramien-
tasy capacitaciones para estar preparados para
los cambios. Todo esto derivd en un gran niimero
de Productores Asesores de Seguros que mos-
traron su interés en acercarse a participar acti-
vamente en AAPAS y, sobre todo, fidelizamos a
nuestros socios de muchos afios, convirtiéndose
en este récord de altas y, al momento, el menor
numero de bajas de los Ultimos 10 afios.

Seguimos trabajando para incorporar bene-
ficios para socios, entre los cuales buscamos
herramientas que mejoren la performance de su
trabajo. Por otra parte, se siguen incorporando
sociedades y organizadores que aportan su expe-
riencia a la Asociacion.

En cuanto al Plan Estratégico, este afio se redi-
sefiaron los beneficios para aquellas compafiias

que nos apoyan, haciendo mas visibles aquellas
que trabajan con los PAS.

CAPACITACION

Continuamos apostando a la profesionaliza-
cidny, en este sentido, ademas de los cursos de
obtencion de matricula y los PCC obligatorios,
programamos una serie de charlas, talleres y
capacitaciones técnicas y administrativas, que
contemplan todos los niveles, pensado para los
PAS que recién se matriculan, los que hace afios
estan en la actividad y los que buscan la excelen-
cia en su profesion.

Estimamos entre 25y 30 cursos de obtencion
de matricula para este afio, con mas de 1500
alumnos. Tenemos programados en este primer
cuatrimestre, 110 PCC con 5500 PAS, con mas de
20 compaiiias y brokers que confiaron en noso-
tros para brindar sus cursos.

Creamos nuevos programas en nuestro Centro
de Altos Estudios del Seguro (CAES). Tenemos pro-
gramadas dos ediciones de ARPAS en este aiio,
con 45/50 alumnos en cada edicion y en este
2021 se incorpor6 ANPAS, que requiere de grupos
reducidos para poder hacer seguimiento (entre 12
y 15 participantes). Con una duracion de 8 meses
en cada caso.

Aligual que el afio pasado, se estan realizando
todo tipo de capacitaciones, muchas derivadas
de las inquietudes de los propios asistentes de
las charlas del aio anterior. Los escuchamos 'y
estamos formando nuestra oferta en funcién de
los requerimientos recibidos. Ademas, este afio
se estd poniendo el foco en capacitacion interna,
para que los miembros de Comisiones de Trabajo y
los colaboradores de AAPAS puedan tener mejores
herramientas para atender las consultas.
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RELACIONES POLITICAS

En la busqueda de defender a los clientes del
mercado asegurador en su conjunto, AAPAS
realizé una denuncia ante la SSN advirtiendo
que la firma Mercado Libre SRL esta ofreciendo
seguros de garantia extendida cuando no esta
habilitado para hacerlo, junto a una empresa
de servicios que tampoco esta habilitada para
operar en seguros. Con el equipo de legales, es-
cribanos y peritos informaticos, hemos realizado
la denuncia luego de recibir el reclamo por parte
de uno de nuestros socios.

Realizamos también presentaciones ante la SSN
y la Comision Nacional de Defensa de la Compe-
tencia, promoviendo la competenciay el buen
funcionamiento del mercado asegurador. Y en este
sentido, se planteé la inquietud que genera la
intervencion de Mercado Libre en el mercado
asegurador, solicitando no se avance con la apro-
bacién para que opere como Agente Institorio.

Recordemos que en diciembre de 2020, logra-
mos detener el aumento que estaba contempla-
do aplicar la Provincia de Buenos Aires a los PAS
en su alicuota de Ingresos Brutos. Se estima que
esta gran gestion de la Asociacion significo re-
ducir los impuestos en aproximadamente $700
millones y que se lograra encuadrar a los PAS
en la categoria que corresponde, y no dentro de
“Actividades Financieras”.

En diversas oportunidades, AAPAS hizo saber a
los diferentes actores del mercado, laimportancia
de la actualizacion de las sumas aseguradas. Y
este afio la SSN establecid nuevos limites para el
seguro de RC Automotor.

El12021 viene siendo un aifo con importante
participacion en entidades y productivas reunio-
nes con las cdmaras del sector, la Agencia Nacional
de Seguridad Vial (ANSV), entidades como la CAC,
FECOBA y CAME, la Obra Social del Seguro (OSSEG)
y FIDESEG, entre otras.

A eso hay que sumar el trabajo permanente
de las diferentes Comisiones de Trabajo. Se esta

trabajando intensamente en la Defensa del PAS;
en tener una vision inclusiva y desde la diversi-
dad; desde la parte técnica se analizan nuevos
riesgos; con vision tecnoldgica y de innovacion,
enviando propuestas a la SSN; desde la perspec-
tiva internacional con la visidn global que brinda
ser parte de la Confederacion Panamericanay de
la WFII; desde la Comisidn de Capacitaciony la de
Formacidn Profesional, pensando en nuevos con-
tenidos para ser cada vez mas profesionales; con
los jovenes generando relacionamiento con las
diferentes Comisiones de Jévenes de las Camaras
Empresarias; desde Seguridad Vial para trabajar
en la prevencidn; desde la Comision de Asociados,
acercando a los PAS a la Asociacién y mostrando la
importancia de estar unidos; y desde la Comision
de Comunicacién difundiendo todo el accionar
de la Asociacion, la informacion relevante para el
PAS y generando conciencia aseguradora hacia

la comunidad, creando spots orientados a la so-
ciedad para difundir la importancia de estar bien
asesorados a la hora de contratar un seguro.

AAPAS CON LA COMUNIDAD

Siendo fieles al origen social del seguro, se esta
trabajando en un plan de accién para ser una en-
tidad socialmente mas responsable y, en este sen-
tido, como todos los afios, se realizaran acciones
solidarias con el espiritu de contagiar a los PAS
con acciones similares cerca de su entorno. En
esta oportunidad, se involucraran varias comisio-
nes para llevar adelante una serie de actividades
que nos acerquen a la comunidad.

Esto es tan solo un resumen de un comienzo de
gestion muy activo, cerca del asociado, del PAS y
del asegurado, con foco en la profesionalizacion
de nuestra actividad. ==

SEBASTIAN DEL BRUTTO,
Presidente de AAPAS
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ACTIVIDADES TRES DECADAS AL SERVICIO DE LA ASOCIACION

GRAN TRAYECTORIA

Nilo Sidero se
despidio de AAPAS

Tras 30 anos de trabajo ininterrumpido
en la Asociacion, y a su edad de 90 anos,
Nilo Sidero se retird de la actividad y se
despidié de AAPAS. Un referente dentro
del mercado, muy querido por sus pares,
con una energia y vocacion de trabajo
digna de destacar.

La Comision Directiva, junto a todos los

socios y empleados de AAPAS, han expresado su
enorme gratitud a Nilo Sidero por la gran labor
realizada durante tres décadas. Se venia desempe-
fnando como Director Ejecutivo y Gerente General,
con un aporte invaluable desde su faz profesional
y humana.

LA PALABRA DE LOS EX PRESIDENTES

“Nilo ha sido un grande en nuestro merca-
do, trabajando y apoyando incondicional-
mente mi gestion y la de cada uno de los
presidentes que me antecedieron. Desta-
cando su compromiso y carifio por nuestra
Asociacién. Un retiro merecido para un
director ejecutivo que ha trabajado siempre
por engrandecer a la Asociacion Argentina
de Productores Asesores de Seguros. Agra-
decimiento absoluto” Roberto Saba

“Si algo me queda de los afios compartidos
al lado de Nilo trabajando codo a codo es
que puedo escribir un libro cuyo titulo seria
Lealtad y Compromiso” Marcelo Garasini

“Un hombre de amplia cultura, responsable,

sensible hacia lo social. Nilo no se tomaba
nada a la ligera. Tenaz y determinado para
alcanzar las metas propuestas, puso todo
su sabery entusiasmo al servicio de AAPAS”
Manuel Lamas

“Nilo conjuga una cantidad de virtudes
personales y profesionales de relevancia,
que sin duda le han permitido ser un
destacado representante de AAPAS, en todo
el mercado asegurador.

Ha sido un privilegio compartir etapas
con él, y comprobar su disposicion y
carifio hacia la Asociacion, aportando su
honorabilidad, saber, respeto, amabilidad,
correccion, actitud, perseverancia,
entre otros valores que lo caracterizan.
Simplemente, muchas gracias Nilo!!!”
Jorge Vignolo
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I ACTIVIDADES TRES DECADAS AL SERVICIO DE LA ASOCIACION

“La leccion mds importante que Nilo me ha ensefiado, ha sido sin lugar a Su sabiduriay trayectoria compartida todos

dudas, su entregay amor a su familia, al préjimo y al trabajo. Las personas estos afios dejaron una huella indeleble en la Aso-

que tienen ese espiritu solidario y luchador, nunca se dan por vencidasy ciacion. Particularmente por ser un precursor en la

jamds pierden el entusiasmo por lo que estdn haciendo. Asi fue su paso realizacion de eventos del seguro, su vinculo con las

por AAPAS, otra familia distinta a la de su hogar, donde supo escuchar y compafiias y por su valioso aporte en elimpulso de

aconsejar, haciendo mds fidciles las horas de trabajo en la Asociacion. la revista SEGUROS, que la convirtié en una de las
Le agradezco profundamente que durante mi gestién como presidente, publicaciones mas importantes del mercado.

que su inteligencia lo mantuvo independiente de nuestra relacion familiar, “La perseverancia y dedicacion con las que

posibilitando una impecable relacién profesional. acompafi6 a la Asociacion Argentina de Producto-
Hoy se despide Nilo, que ha dejado pedacitos de su alma en cada rincén res de Seguros son admirables. Agradecemos su

de su entrafiable Asociacién. No puedo pedir mayor felicidad y orgullo por el trabajo, esfuerzo y compromiso, que sin dudas con-

hombre que me ha formado en la vida. Gracias por tu sabiduria” tribuyeron al desarrollo delalabor de AAPAS para
Sergio Sidero representar a los Productores Asesores de Seguros”,

destacaron desde la actual Comisi6n Directiva. =
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MIEMBRO DE AAPAS DESDE 1977

El pasado 25 de abril, las
comunidades de La Plata y la de los
Productores Asesores de Seguros se vieron
hermanadas por un mismo dolor: la pérdida
de Mario Turkenich, quien era socio de
AAPAS desde 1977.

Mario, quien desde hace mas de 10
afios era socio vitalicio de la Asociacion,
habia nacido el 19 de diciembre de 1941y a
fines de este afio hubiese cumplido sus 80
afios, pero pese a estar vacunado contra el
Covid-19 pudo mas que los deseos de sus
seres queridos, los PAS que lo conocieron 'y
su comunidad por la que tanto ha luchado.

Fue gran dirigente y un trabajador
incansable, que comenzé con su padre en
la firma de Seguros Sapas y fue uno de los
fundadores de la Federacion Empresaria
de La Plata (FELP), entidad que presidio
durante dos periodos.

Y, hasta ultimo momento, tuvo una parti-
cipacion activa en la Mesa Institucional Regio-
nal, en el Consejo Consultivo Platense para
el Desarrollo, en el Consejo Consultivo del
Banco Provinciay en la Camara de Turismo.

Su vida estuvo muy ligada al seguro y
también a AAPAS, donde ocup6 distintos
cargos. Fue parte de la Comision Directiva

S
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I ACTIVIDADES

MIEMBRO DE AAPAS DESDE 1977

FALLECIMIENTO

DANIEL LIPOVETSKY

“Su desvelo era

productivo”

en varias administraciones, responsable de
la Delegacion AAPAS La Plata y represent6
a la entidad durante muchos afios ante
diversas cdmaras sectoriales, como la FELP,
entre otras.

COMO PLATENSE, MUY VALORADO
POR SU COMUNIDAD

Turkenich no sélo dejé su sello en quie-
nes compartieron con él su trabajo, sino
también en aquellos que lo conocieron en
lo personal, como el diputado bonaerense
Daniel Lipovetzky (Juntos por el Cambio),
quien lo conocia desde la infancia y tenia
mucho en comun con él.

“Mis primeros recuerdos de Mario son de
cuando yo tenia 6 6 7 afios. El y su esposa
Keli (Raquel Coscarelli) eran amigos de mis
papas y sus hijos, Diego y Magali, iban a la
misma escuela primaria que yo, asi que nos
cruzabamos a diario”, record6 en sus pala-
bras de homenaje.

Rememord con nostalgia las tardes des-

14 . SEGUROS 323

pués de la escuela en la casa de la familia, ya
que sus padres se turnaban con el matrimo-
nio Turkenich para retirarlos del colegio, y lo
describié como “un hombre muy compro-
metido, activo y carifioso”.

Fue él quien por primera vez lo llevé a la
cancha de Estudiantes de La Plata, cuando
el actual legislador tenia apenas 10 afios, y
aseguro que “queria hacerme del Pincha,
equipo del que era fanatico, pero mi amor
por Boca fue y es inalterable”.

Otra de las caracteristicas que destacd
sobre su amigo es que amaba a la ciudad de
las Diagonales. “Su desvelo era lograr una
ciudad mas igualitaria y con mayor desarro-
llo productivo”, conto.

Lipovetsky celebré que, por esa inquie-
tud que tenia, en los Gltimos afios habian
comenzado a trabajar juntos en nuevos
proyectos e iniciativas para el sector.

También el diputado provincial Guillermo
Escudero (Frente de Todos) subrayé su labor
y dedicacion para el fortalecimiento de la
ciudad y afirmé que “esa impronta activay
pujante es lo que determina que esta pérdi-
da trascienda lo afectivo y también impacte
al resto de los y las platenses”.

Sucede que, desde su lugar, Turkenich
supo impulsar el desarrollo comercial y
empresarial. “Fue un gran generador de
encuentros y referente en cuestiones muy
valiosas para el crecimiento de la region”,
enfatizé Escudero.

En tren de ese compromiso, se interesé
personalmente en proyectos como el Puerto
La Plata y la obra del Canal de Magdalena,

GUILLERMO ESCUDERO

S

dos aspectos fundamentales de progreso y
accesibilidad para la region capital.

UNA HUELLA IMBORRABLE

Y UN COMPROMISO LATENTE

Dadas todas esas iniciativas, el diputado
Escudero lo definié como lo que fue: “un
empresario tenaz y comprometido, que nos
marcara con su huella para siempre”.

Y, sin dudas, su huella no solo quedo
marcada en el corazén de los platenses, sino
también en el de los PAS, ya que una de sus
obsesiones era c6mo mejorar permanente-
mente la profesion.

En ese camino, Lipovetzky recordd que
lograron, a fin del afio pasado, que no
aumentara el impuesto a los Ingresos Brutos
para los Productores de Seguros bonaeren-
sesy que, en este 2021, habian comenzado
a trabajar juntos en nuevos proyectos e
iniciativas para el sector. “En eso estabamos
cuando nos sorprendid su partida, que nos
llen6 de tristeza”, lamentd.

UN PAS MUY COMPROMETIDO
Tal como lo definié en sus palabras de des-
pedida su colega Franco Cavicchia, en su fa-
ceta profesional Turkenich fue “un dirigente
que le dedicé a la Asociacion incalculables
horas y trabajo por ella hasta el dltimo dia”.
Elvocal titulary coordinador de la co-
mision AAPAS Jdvenes sefial6 que siempre
mantuvo como lema la defensa de la pro-
fesion del PAS. “Era una persona muy com-
prometida con los trabajos que llevabamos
adelante, como asi también era un dirigente
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I ACTIVIDADES MIEMBRO DE AAPAS DESDE 1977

FALLECIMIENTO

FRANCO CAVICCHIA
PAS, VOCAL DE AAPAS

diferencia individual”

de los que unia, poniendo el objetivo grupal Assu juicio, se trata de “una gran pérdida
por sobre cualquier aspecto o diferencia que nos dejé a todos sorprendidos, ya que,
individual que pudiera existir”, resalté Ca- por la energia con la que se involucraba,
vicchia, a quien le tocd trabajar espalda con parecia que iba a estar en nuestra comision
espalda con Turkenich en los dltimos afios directiva por siempre”.

en pos de los derechos del PAS. Duele su desaparicion fisica, pero Mario

“Era un dirigente de los que unia, poniendo el
objetivo grupal por sobre cualquier aspecto o

deja un gran legado: todo lo que hizo su
ciudad, por el empresariado y, en particular,
por la profesion que tanto amaba.Y a la

vez, nos encomienda el fuerte desafio de

no dejar fenecer sus proyectos, esos que lo
conservaron activo hasta el tltimo dia. ==
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En Grupo San Cristdbal nos une el propdsito de hacer gue nuestros clientes
estén seguros, cuidando su patrimonio y su bienestar.

Por eso estamos siempre pensando en productos que brinden soluciones integrales
vy se complementen, ofreciendote a vos las mejores herramientas para crecer y avanzar.

Nos une el compromiso con el cliente.
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] ACTIVIDADES NOVEDADES

CAPACITACION

Un amplio abanico
de opciones
pensando en la
profesionalizacion
del PAS en
diferentes niveles

El pasado mes de abril/2020, la
actual Comisidn Directiva de la Institucion,
tuvo la distincion de ofrecerme el cargo de
Director General Académico. Para mi fue un
gran honor, y una tamafia responsabilidad,
pero que no podia desestimar. Primero
por el compromiso moral con AAPAS, lugar
donde me formé como Productor Asesor de
Seguros, transité sus aulas para el perfec-
cionamiento profesional y luego también
Por CHRISTIAN EDUARDO ZIELINSKI como docente de los cursos de obtencion de
Director General Académico de AAPAS matricula y revalida.

Es un ambito al que conozco, y humil-
demente trataré de aportar mi vision para
llevar bien alto a nuestra Asociacion en lo
referido a la formacion profesional del Pro-
ductor Asesor de Seguros. Debo mencionar
a dos amigos y referentes en mi puesto en
esta misma casa, quienes me han formado y
dejado el “bichito” de la docencia... vaya mi
reconocimiento para Jorge Castro y Oscar
Parodi -el tltimo de los cuales es parte de la
presente edicion de SEGUROS en una nota
donde se destaca su trayectoria-.

“Estamos orgullosos de refrendar
aNo a ano nuestra frase ya clasica
de ser ‘Lideres en Capacitacion”
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Y en segundo lugar, porque desde AAPAS
ofrecemos actualmente un abanico de posi-
bilidades para la gente que nos elige, que es
Gnico en el mercado. Me motiva muchisimo
impulsar esta idea de capacitacién en los
diferentes niveles. Porque es sano enten-
der que en el transitar de la vida del PAS,
surgen nuevas necesidades de capacitacién
y quizas, por no formarse en el momento
oportuno, se pierden nuevas oportunidades
de negocios para muchos colegas. Para ello,
tenemos distintos niveles de capacitacion.

PCAY PCC

Me gusta parafrasear que “acompafiamos

a quien nos elige, desde la pdliza cero..”.
Esto significa que antes de ser Productor
matriculado tenemos, como es sabido, la
oferta de Cursos para Aspirantes de Obten-
cion de Matricula (PCA). Somos referentes en
esta linea de producto, con altos niveles de
aprobacion en los examenes ante la SSN, con
una plataforma online, robusta en contenido,
pero agil y amigable para el educando. La
participacion de los tutores y docentes es
muy valorada por los alumnos. Estamos orgu-
llosos de refrendar afio a afio nuestra frase ya
clasica de ser “Lideres en Capacitacion”.

A su vez, también tenemos los Cursos del
Programa de Capacitacion Continuada

(PCC), o conocido como revalida de
matricula, que hacen afio tras afio los
Productores en forma obligatoria. Cabe
destacar que nuestros asociados obtienen
en forma gratuita dichos cursos, cosa que no
es comun en el mercado.

Por otra parte, atendemos la demanda
de aseguradoras y brokers que dan dichos
cursos como una suerte de “upgrade” de
servicio para sus PAS.

Con lo cual, disponemos de una agenda
muy amplia de fechas para que el Productor
Asesor de Seguros pueda hacerlo cuando
le quede mas cémodo. Cabe aclarar que
en ambos casos, y por razones de publico
conocimiento por la pandemia que estamos
atravesando, nos adaptamos al formato

S
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] ACTIVIDADES

NOVEDADES

CAPACITACION

“La capacitaciony la

segurador cada vez

Mmas competitivo”

[N [9]

100% a distancia, con muy buenos resulta-

dos en calidad de conectividad y plataforma.

Quiero agradecer a Patricia Cannatelli,
Coordinadora del PCAy PCC, que lleva con
gran profesionalismo y resultados el area
desde hace mucho tiempo.

SEGUNDO NIVEL
En el segundo nivel de capacitacion, y
liderado por la Ana Belén Leyva, tenemos un
equipo que se encarga de desarrollar cursos
y disertaciones vocacionales u optativas. Es
decir, aqui deja de ser obligado, para que el
Productor elija en qué desea capacitarse.
Quizas la nave insignia de este nivel, sea
el Programa “Primeros PASos”, dedicado a
Productores ndveles. Aqui veran desde el
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momento en que han recibido la matricula,
hasta el comienzo de sus primeras pélizas,
como son los pasos a seguir. Todo detallado
punto por punto, desde las inscripciones tri-
butarias hasta ver en la practica como actuar
ante un siniestro.

Son muy valoradas y enriquecedoras
las devoluciones que tenemos de nuestros
alumnos, porque perciben que es un curso
hecho por Productores para Productores.

Simultdneamente, se realizan durante
el afio diversos cursos técnicos sobre las
distintas ramas aseguradoras. Y también,
tenemos un ciclo muy interesante, que
naci6 en la cuarentena estricta del afio
pasado, hoy denominado “Café con CEOs”,
donde Ana Belén entrevista a directivos de
aseguradoras de primer nivel, via Instagram
Live. Estas charlas nos permiten tener, de
primera mano, en un ambito distendido con
las reflexiones de los principales lideres del
mercado en materia aseguradora.

ARPAS, LA RE-EVOLUCION DEL PAS

Por Ultimo, y de la mano de Daniel Gonzalez
Girardi, reconocido formador profesional y
palabra autorizada en el ambito de seguros
facultativos, se ha desarrollado el Centro de
Altos Estudios del Seguro (CAES).

Una idea totalmente innovadora, y
complementaria a todo lo que ofrecemos.
Si se me permite, le robo conceptos a Daniel
y marco que dentro del CAES, el programa
ARPAS (Administradores de Riesgos PAS)
es la re-evolucion del Productor Asesor de
Seguros. Hasta aqui se formé para suscribir
lo que denominamos en la jerga “lineas
personales”. Nuestra propuesta con este pro-
grama es que evolucione mucho mas, para
suscribir nuevos negocios y tenga la mufieca
suficiente para evaluar riesgos industriales,
donde no solo se ponderan dafios directos
sobre un siniestro, por ejemplo la rotura de
una linea de montaje, sino los dafios conse-
cuenciales que ello acarrea.

Para ello, Daniel formé un equipo de lujo
en cuanto al cuerpo docente. Es tan intere-
sante el proyecto, que se han agotado los
cupos rapidamente y ya estamos recibiendo
consultas de colegas en el extranjero y con-
tamos con aseguradoras que seleccionan

algunos de sus Productores “claves” para
invitarlos a hacer la capacitacion, como un
incentivo meritorio a su performance.

ANPAS, LA NOVEDAD

Este afio también lanzaremos el ANPAS
(Programa de Transformacion Empresarial)
donde la idea es que el Productor, tome
herramientas para la gestion de su empresa
-siempre con la vision aseguradora-y en-
cuentre la mejora de procesos. Esta también
es una evolucion, en muchos casos para
dejar de ser unipersonales o una empresa
familiar y poder recorrer el camino hacia la
empresa madura y con objetivos claros.

En este caso, Daniel acompafia a Juan
Granara, palabras mayores en programas de
gestion empresarial. Todo esto con certifica-
ciones de aprobacion mediante tesinas.

ALUMNI, “AS” Y OTRAS NOVEDADES
Dato curioso. Por propia iniciativa de los
alumnos de la primera camada del ARPAS,
se cred el ALUMNI (ver nota aparte). Es un
espacio, donde luego de ejercitarse intelec-
tualmente en materia aseguradora pre-
viamente por los distintos niveles, se crea
un ambito de charla y debate de distintas
situaciones que afectan al mercado, como
por ejemplo, analizar el reciente siniestro
maritimo en el canal de Suez, con invitados
de altisimo nivel profesional.

A su vez, estimamos para este afio, poner
en valor nuestra distincion “AS”. Es un pro-
yecto que tenemos en mente, para que sea
sélo una certificacion de calidad como lo era
en el pasado, si no que por recomendacion
de palabras calificadas del mercado, anexar-
lo a una cursada para evaluar técnicamente
al solicitante. Seguramente termine estando
en un punto intermedio entre los programas
vocacionalesy el CAES.

Como puede apreciarse, la oferta es am-
plia, y nuestra meta es darle una capacita-
cion 360 grados a nuestros colegas.

Creemos que la capacitaciony la
profesionalizacion son las mejores armas
que pueden contar los PAS para hacer
frente a un mercado asegurador cada vez
mas competitivo.

En ese rumbo vamos. ==

S
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] ACTIVIDADES

NOVEDADES

CAES Centro de Altos

ALuMNI | Estudios del Seguro

CRECIENDO JUNTOS

DANIEL GONZALEZ GIRARDI

Camaraderia, aprendizaje e
intercambio de conocimientos.
AAPAS lanzé el programa ALUMNI
dentro del Centro de Altos Estudios
del Seguro (CAES) de la Asociacion,
un punto de encuentro a toda la
comunidad de ex alumnos, cuyo
objetivo es animarse a mantener

el vinculo creado en torno a la
participacion a través de diferentes
actividades y propuestas que los
propios egresados vayan aportando.

ALUMNI estara coordinado por
dos ex alumnos, Roberto Fajin y Juan Pablo
Lépez, Maria Estela D’Amelio sera el nexo
entre ellos y la Comision Directiva de AAPAS,
a lavez que Daniel Gonzalez Girardi -Coordi-
nador Académico del CAES- colaborara con
los coordinadores en el cumplimiento de los
objetivos fijados.

“Durante el proceso de aprendizaje
encarado en el espacio CAES, los alumnos se
han animado a “prepararse para el futuro”
y, cumplida esa meta, los colegas que parti-
ciparon del programa “Analista de Riesgos
(ARPAS)” comenzaron a insistir con la idea
de crear un espacio que les permita seguir
“creciendo juntos” y en donde se les permita
concretar la idea ‘Re Evolucién Profesional

“Es un espacio que busca seguir
'creciendo juntos'y concretar
la idea 'Re Evolucion Profesional

Continua y Colaborativa
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Continuay Colaborativa’”, sintetiza Gonzalez
Girardi sobre esta iniciativa.

Con el objetivo de que la comunidad ase-
guradoray sus clientes puedan tomar cono-
cimiento, ALUMNI acreditara el esfuerzo que
realicen sus miembros en pos de la mejora
continua de sus capacidades profesionales.

“Para ello, los miembros coordinadores
de este espacio nos comprometemos a
ofrecer una amplia diversidad de propuestas
adecuadas a nuestra profesion, y la con-
formacion de un programa de perfecciona-
miento continuo”, agrega Roberto Fajin.

Asu vez, Juan Pablo Lépez, explica:
“Como miembros de ALUMNI, nos unen los
valores que abrazamos, entre los que desta-
can el servicio para fines de interés general
que tiene como referentes la dignidad de
la personay el respeto a sus derechos, asi
como los principios de transparencia, cola-
boracién e independencia”.

“Estos valores nos hacen sentirnos orgu-
llosos de formar parte de esta red, ya que per-
maneceran vivos también gracias a ALUMNI”,
afiade Maria Estela D’Amelio, quien detalla:
“A los que acrediten cinco capacitaciones en
el afio, se le dara el “Certificado Programa
ALUMNI ARPAS 2021” y a su vez, los que sean
parte de la primera camada se les dara la
categoria de ALUMNI Fundadores”.

Este espacio, entre otras actividades,
prevé encuentros mensuales con desta-
cados profesionales del mercado como
invitados especiales.

El programa ALUMNI ha fijado un
“Marco Estratégico” que sirve de guia
para el cumplimiento de los objetivos
planteados, a saber:

=)



ROBERTO FAJIN
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El formato elegido esta dado por un es-
quema de beneficios, los cuales se detallan
a continuacion:

Promovery canalizar la relacion entre
las personas integrantes, favoreciendo

la unién y cooperacion entre ellas.

Ser un instrumento de reflexion conjunta
y de investigacion en favor del sector.
Favorecer la interrelacion de los antiguos
alumnosy el beneficio de conocimiento
y experiencias.

Contribuir al progreso y desarrollo

~

~

~

~

Visién: Crear un espacio de pensamientos
y discusion con el foco en el futuro de
nuestra profesion.

Mision: Impulsar actividades que
estimulen el pensamiento y la creacion

de nuevas propuestas.

~

~

~

~

~

profesional, fomentando la interaccion
interprofesional.

Impulsary coordinar iniciativas y
proyectos sectoriales que respondan a
intereses comunes de los integrantes.
Participacion de una agenda de eventos
que se programaran durante el afio, donde
seran invitados profesionales reconocidos
en sus disciplinas, desde la dpticay las
necesidades de Analista de Riesgos PAS.
Participacion de talleres y grupos

de trabajo.

Boletines informativos continuos relacio-
nados con la actividad aseguradora a lo
largo del afio.

Reuniones entre profesionales

para hablar sobre un tema concreto

en el que previamente se han documenta-
do. En estas secciones se crea un ambien-

~

te de reciprocidad donde lo que prima es
la conversacion e intercambio de cono-
cimientos, promoviendo la construccion
de otros nuevos y el contraste de ideas y
puntos de vistas diversos.

Programa de Desarrollo Profesional
Continuo (PDPC) a quienes acrediten una
carga horaria del 80% de participacion en
los encuentros de los ALUMNIS.

“Alargo plazo, apuntamos a generar un

espacio referente en el ambito local y de la
region donde se propicie un lugar de pensa-
miento dirigido especialmente a “imaginar
y construir nuestro futuro”, de forma tal de
ayudarnos a transitar un proceso continuo
de “Re Evolucion Profesional” que nos facili-
te el logro de nuestras metas profesionales”,
concluye Gonzalez Girardi. m=
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] ACTIVIDADES

NUEVA NORMALIDAD

COMISION TECNICA Y JURIDICA DE AAPAS

Viviendas transitorias

y alquileres temporarios:

los seguros deben adaptarse
a las nuevas necesidades

En esta nota, Marcelo Garasini
ahonda en una situacién que ha
tomado un mayor relieve a partir de
las restricciones y nuevos habitos

por la pandemia: los alquileres
temporarios y las viviendas de uso
transitorio. Desde la Comision Técnica
y Juridica de AAPAS trazan un
diagndstico sobre la situacion actual,
las adecuaciones en las coberturas
vigentesy lo que el mercado deberia
trabajar para llevar una oferta
ajustada a las nuevas necesidades de
los clientes.
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———— Laactividad aseguradora no
puede estar ajena a los cambios culturales,
sociales y tecnoldgicos. El Covid-19
impacté en los habitos, usos y costumbres
de los asegurados, generando nuevas
demandas y necesidades.

SEGUROS conversé con Marcelo Garasini,
Productor Asesor de Seguros y actual
coordinador de la Comisidn Técnicay
Juridica de AAPAS, para conocer cdmo
vienen trabajando desde su areay, en
particular, sobre el auge de las viviendas
transitorias y alquileres temporarios que
trajo la pandemia y sus implicancias en
materia aseguradora. En ese marco explica
qué deberia hacer el mercado asegurador
para poder llegar con una oferta amplia,
accesible y federal. Su reflexion sobre el
“cliente en el centro” y cdmo trabajan desde
la Asociacion sobre este concepto.

—La Comisién Técnicay Juridica de

AAPAS -entre otras funciones- analiza,
debate y genera propuestas de cambios de
coberturas asegurativas vigentes y sobre
nuevas necesidades. ;Dénde esta puesto el
foco hoy dentro de ese esquema de trabajo?

—Nuestros socios nos consultan sobre
nuevas coberturas que les requieren sus
aseguradosy asegurables, y a la hora de
la verdad se encuentran con respuestas
de nuestro mercado que distan mucho de
una solucién asegurativa. Poner al cliente
en el centro no es sélo una frase hecha,
sino un eslogan que deben interpelar tanto
las camaras de aseguradores como las
asociaciones de PAS y la Superintendencia
de Seguros. La verdad es que con textos de
pélizas que datan de varias décadas atras,
lo que estamos instalando en la sociedad no
deberia ser una sorpresa.

Consideramos que hay un perfil
de consumidor mas relacionado a la
tecnologia, que requiere otra dinamica
de trabajo mucho mas agil. Ademas,
debemos adaptarnos rapidamente a una
nueva omnicanalidad comunicacional.
Si la propuesta de valor esta basada en
el servicio, habremos cumplido nuestra
obligacion juridica de interveniren la
concertacién del contrato. Ahora bien,
témense un momento para leer -sélo
a titulo de ejemplo- las condiciones de

de los asequrados”

S
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] ACTIVIDADES

NUEVA NORMALIDAD

COMISION TECNICA Y JURIDICA DE AAPAS

cobertura de la Responsabilidad Civil
hechos privados de las compafiias con

las cuales operan. Es tragico observar la
terminologia y las contradicciones que
nos vamos a encontrar. En definitiva,
migrar hacia el cliente debe dejar de ser
s6lo un eslogan para autoconvencerse
que haciendo acuerdos con plataformas
digitales de venta online somos todos
proactivos con la creacion de nuevas
coberturas, y la actualizacion de las ya
existentes para cubrir las necesidades
actuales de nuestros clientes. Es tiempo
de que todos los actores del mercado
asegurador estén a la altura de los nuevos
requerimientos que ya estamos recibiendo

y que vamos a recibir en un futuro cercano.

—La pandemia trajo consigo muchos
cambios de habitos, usos y costumbres.
Uno de ellos es el “boom” de las viviendas
transitorias y alquileres temporarios,
sobre todo en vacaciones, feriados y
recesos. ;Qué implicancias trae consigo
este tipo de modalidades?

—El punto clave en esta cobertura es el
asesoramiento. Nuestro mercado divide
la cobertura de viviendas en particulares
y transitorias y cuando nos encontramos
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t_,‘:Es f}fndamental hablar el

- :mismo idioma del asegurado,

Lo

“hacer mas entendible la

| . .- 3

.redaccion de clausulas,

- describir las coberturas y las
actividades en forma sencilla”

con clientes que deciden alquilar en forma
temporaria (tipo Airbnb) debemos salir
del combinado familiar y migrar hacia
una péliza integral de comercio debido
al caracter comercial que implica esta
modalidad de uso.

Esto se profundizé luego de la
cuarentena prolongada del 2020 donde
la forma de vacacionar cambid por varios
motivos. Entre otros, hubo una tendencia
a desestimar la oferta hotelera por el
contacto estrecho que podia producirse
en las areas de uso comdn, y quienes
tenian una casa en un barrio cerrado, un
departamento en la costa atlantica o una
cabafia en Bariloche decidieron avanzar
en alquileres basicamente temporarios de
baja estadia. Comenzamos a recibir gran
cantidad de consultas de colegas que se
veian en la necesidad de tener que anular
polizas vigentes de la seccion combinado
familiary cambiarlas a integrales, lo que
generaba una disconformidad general de
los asegurados, entendiendo que nuestra
rigidez contractual no estaba a la altura de
lo que estaba pasando en el mercado de
alquileres, quedandose con la sensacion de
gue nos cuesta aggiornarnos a estas nuevas

modalidades de consumo y la pregunta que
surge es: ;no tendran razén? Es verdad que
algunas pocas aseguradoras reaccionaron
rapidamente y en un mismo contrato se
podian declarar las distintas modalidades
de uso que se le iba dando a la vivienda,
pero realmente fueron excepciones.
—¢Hoy el mercado brinda soluciones
especificas para esas necesidades,
pensando tanto en el dueno de la propiedad
como en el inquilino?

—Volvemos nuevamente al asesoramiento.
Imaginen por un momento que un
asegurado tiene contratada una pdliza
através de un banco y toma la decision

de alquilarla en forma temporaria.

{Creen ustedes que alguien puede tener

la capacidad profesional de detectar

las distintas implicancias que pueden
ocurrir? Este planteo es para poner en
contexto la pregunta y como debemos
abordar las coberturas patrimoniales y

de responsabilidad. Entonces, otra vez,

en un combinado familiar, la cobertura

de Responsabilidad Civil hechos

privados alcanza a los terceros en forma
extracontractual, pero al tener alquilada la
vivienda -tenga firmado o no el contrato de
alquiler temporario- debemos migrar a la
RC comprensiva por ser esta una actividad
comercial para cubrir a terceros, al igual
que para los integrales de hosteria, hotel,

o estas formas -poco amigable por cierto

- de identificar al riesgo. Para cubrir a los
inquilinos, el propietario debe contratar una
poliza de RC, locacién o arrendamiento.

S
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] ACTIVIDADES

NUEVA NORMALIDAD

COMISION TECNICA Y JURIDICA DE AAPAS
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“Los PAS deben ser escuchados en las gerencias

comerciales y técnicas de las aseguradoras, para

gue abran la cabeza y puedan observar qué
pasa en la vida real, en la calle”

—:Se han verificado rechazo de siniestros en
este tipo de circunstancias?

—Si. Analizamos un caso que nos hizo
llegar un socio en un duplex alquilado

en forma temporaria en Villa Gesell,
donde a través de la rotura de una reja

de una ventana entraron ladrones 'y
robaron bienes muebles del asegurado,
electrodomésticos, etc. Se hace la denun-
cia ala aseguradoray al llegar el liquidador
y verificar que se trataba de un inquilino,
no se avanzé con la liquidacion de forma
y se rechazo el siniestro por reticencia
del asegurado al no tener declarado el
uso comercial de la vivienda transitoria,
ya que la habia transformado en una
actividad comercial. Juridicamente esta
bien rechazado, pero entiendo que si
hubiéramos tenido en cuenta que como
mercado debemos adaptarnos a estas
nuevas modalidades de consumo, empa-
tizando con la sociedad y adaptandonos
a los cambios, hoy tendriamos un cliente
que seguramente estaria satisfecho.

28 . SEGUROS 323

—¢Qué deberia hacer el mercado
asegurador para poder llegar con

una oferta amplia, accesible y federal,
sobre todo pensando tanto en el proximo
receso invernal como de cara a la
temporada de verano?

—En primer lugar, actualizar nuestras
pdlizas. Es fundamental hablar el mismo
idioma del asegurado, hacer mas entendible
la redaccién de cldusulas, describir las
coberturasy las actividades en forma
sencilla. Ellos no comprenden que a su

casa que alquila en un barrio cerrado le
llamemos “Hosteria”. Hablar con la SSN
para coordinar estrategias que aporten a

la cultura aseguradora y que si se requiere
aprobar condiciones de péliza, que no

nos encontremos con trabas burocraticas,
que nos escuchen a los Productores de
Seguros en las gerencias comerciales de las
compafiias que operamos y, principalmente,
que en las gerencias técnicas se abra la
cabeza observando qué pasa en la vida real,
en la calle.

—El “cliente en el centro” ya es un dogma
y para eso es muy importante ser empatico
con el asegurado. ;Como se logray en qué
trabaja AAPAS en esa direccion?
—Gustavo Trias, Director Ejecutivo de la
Asociacion Argentina de Compafiias de
Seguros (AACS), dijo que se esta trabajando
con la SSN y en otras camaras para generar
propuestas al regulador que potencien
el crecimiento del mercado. Y afirmé que
el trabajo colaborativo esta permitiendo
integrar tecnologias para mejorar muchos
aspectos, pero fundamentalmente, el
servicio a los asegurados y haciendo foco
en la mirada hacia el cliente.

Y no tenemos mas que coincidir con
este enfoque, pero para que esto llegue a
la sociedad se debe previamente plantear
como le vamos a hablar a este cliente en el
centro: si con nuestras pélizas que datan
de varias décadas, si con clausulas que
necesitan muchas veces de varios abogados
para saber qué se quiere cubrir o que no
se quiere cubrir, y de esa forma pasar de
las aspiraciones a los hechos. Ahi vas a
encontrar a la Asociacién proponiendo,
acompafiando desde el lugar que nos toca,
que no es ni mas ni menos que transmitir de
primera mano lo que piensa el asegurado
cuando piensa en seguros y ser un nexo
entre esas buenas aspiracionesy su
concrecion en la realidad. ==
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I ACTIVIDADES AGENDA

AAPAS

o »

La Comision Directiva que tomo
La nueva gestlon las riendas de AAPAS en marzo de

este ano ya se encuentra afianzada,

> > trabajando en pos del Productor

a r ra nco mas Asesor de Seguros, con muchas

novedades. Complementando

todos los avances logrados que

o
actlva ue nu nca se detallan en la Editorial de la
presente edicion de SEGUROS, en
esta seccion se resumen otras de
las actividades llevadas a cabo en

los ultimos meses.

DENUNCIA A MERCADO LIBRE

A FAVOR DE LA COMPETENCIA Y LA ATENCION PERSONALIZADA

A principios de mayo/2021, AAPAS realizé una presentacion ante la Superintendencia de
Seguros de la Nacion y la Comision Nacional de Defensa de la Competencia, promoviendo
la competenciay el buen funcionamiento del mercado asegurador. El objetivo de la
presentacion fue plantear las inquietudes que genera la intervencion disruptiva de la
empresa Mercado Libre en el mercado asegurador, sin la experiencia requerida en el
asesoramiento y servicio de posventa a los asegurados. En su presentacion, AAPAS se
manifesto a favor de la competencia que se genera naturalmente en el mercado y advirtié
que la concentracion de actividades en un Unico oferente distorsiona su funcionamiento.
La organizacion fundamenté su presentacion en que el seguro no solo requiere la venta
del producto, sino también del asesoramiento durante la vigencia del contrato. En
especial, en referencia a los siniestros, donde es fundamental un esquema de soporte de
posventa de manera personalizada.

REUNION DE LA COMISION DE SOCIEDADES CON ASEGURADORAS

En abril/2021, [a Comisién de Sociedades se entrevist6 con Carolina
Otero, CEO de Allianz, quien destacd que si bien la tecnologia es muy
importante, nada reemplaza la presencialidad y el asesoramiento del
PAS. El encuentro es parte de una serie de reuniones que viene
llevando adelante dicho espacio con las principales aseguradoras del
mercado. Por AAPAS, participaron Sebastian Del Brutto, Nicolas Saurit
Roman, Francisco Farifia y Mariana Turrd. Por Sociedades, Mariano De
Luca (SMSV), Guillermo Alonso (Martinez Sosa), Clarisa Luhning
(VISRED), Gregorio Sanchez (Grupo Gaman), Alvaro Otazu (New
Leaders), Jorge Menéndez (Grupo TMG), Alejandro Bleuzet y Jonathan
Lew (Grupo ABSA), Rodolfo Aguirre (Lauro Asesores), Luis Coviella
(Net Broker), Valentin Guas (ARG Broker), Hugo Yovino (Grupo Prima),
Marcelo Rodriguez (Risk Group), Felipe Rosemberg (AVAL), Stephanie
Lincow (Hawk Group), y Marcelo Montariez (MGP Broker).
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ACTIVIDADES

AGENDA

CHARLA ABIERTA

EL DERECHO DE LIBRE ELECCION
DE SEGUROS

El2 de junio/2021, se realiz6 una charla
abierta a cargo de Gabriela Bruzzese,
abogada y parte de la Comision de Defensa
del PAS de AAPAS. Nicolas Saurit Roman,
vicepresidente de AAPAS, hablé sobre

los ejes de gestion de la nueva comision
directiva de AAPAS, con la participacion

de Ana Belén Leyva. El tema central fue el
derecho de libre eleccion de seguros.

02/06 |17 hs

En defensa de los
asegurados:

El derecho de libre
eleccidn de seguros

Dol st ¢ Pring Do Gmewis s

AAPAS 2021

PRESENCIA EN MEDIOS
ESPECIALIZADOS

El 20 de abril/2021, los nuevos directivos

de la Asociacion Argentina de Productores
Asesores de Seguros se mostraron juntos en
la pantalla de 100% SEGURO, revalidando la
importancia de trabajar en equipo. “Juven-
tud, con experiencia en seguros, trayectoria
en AAPAS y foco en la diversidad”: de esta
forma definieron la nueva Comision Directi-
va de AAPAS, al igual que en otros medios de
prensa del sector donde se mostraron, tanto
en TV, digital, radio y grafica.
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LA COMISION DE SOCIEDADES
JUNTO A MAPFRE

En el mes de mayo/2021, siguiendo las
reuniones con los operadores del mercado,
los miembros de la Comision de Sociedades
de AAPAS se reunieron con Salvador

Rueda y Martin Agostino, Presidente y
Director de Negocios y Clientes de MAPFRE
respectivamente. Por AAPAS participaron
Francisco Farifia, Martin Caeiro y Mariana
Turrd. Por Sociedades lo hicieron: Mariano
De Luca (SMSV), Guillermo Alonso (Martinez
Sosa), Clarisa y Pablo Luhning (VISRED),
Hugo Tito (National Broker), Marcelo
Montoya y Luis Coviella (Net Broker),
Marcelo Montafiez (MGP Broker),

Stephanie Lincow (Hawk Group), Jorge
Menéndez (Grupo TMG), Felipe Rosemberg
(AVAL), Valentin Guas (ARG Broker),

Marcelo Rodriguez (Risk Group),

Gonzalo Castellanos (Master Broker)

y Jonathan Lew (Grupo ABSA).

SEGUROS DE PERSONAS

SOCIEDADES DE AAPAS
JUNTO A AVIRA

A principios de junio/2021, la Comision de
Sociedades de AAPAS se reunié con Maria
Inés Guzzi, Presidente de AVIRA, y Alejandro
Massa, Director Ejecutivo de la entidad que
reline 43 compafiias de vida y de retiro del
pais. Ambas partes analizaron los temas que

hacen al desarrollo de los seguros de personas

en Argentinay el rol de los PAS y brokers

EL PERUANO VALZ-GEN RIVERA
ASUME LA PRESIDENCIA DE LA WFII

El pasado 10 de junio/2021, la Federacion
Mundial de Intermediarios de Seguros (WFII,
por su sigla en inglés) realizo la Asamblea
General del Consejo Mundial donde el
peruano Giulio Valz-Gen Rivera -presidente
de APECOSE-, en representacion de
COPAPROSE, ha sido designado Presidente
para el periodo 2021-2022. Participaron de
a sesion virtual por parte de COPAPROSE

su presidente, Francisco Machado;

el presidente de AAPAS y actual
vicepresidente segundo de COPAPROSE,
Sebastian Del Brutto; Elisabeth Vogt,
Consejera por México; y Erika Herrera,
Directora Ejecutiva de la Confederacion.

Worid Council

General Assembly
Virtual Meeting 10 June 2021

en ese sentido. Se hizo énfasis en el objetivo de generar condiciones especificas para los
microseguros, que a nivel internacional se enfocan mayormente en seguros de vida.
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- ACTIVIDADES AGENDA

NUEVOS HABITOS

BOOM DE MOTOS Y ALQUILERES TEMPORALES POR LA PANDEMIA

El Covid-19 trajo consigo muchos cambios en los habitos de consumo y movilidad.
En el “Bloque de Cultura Aseguradora” presentado por AAPAS en el programa
100% SEGURO, Marcelo Garasini analizé el auge de los alquileres tem-
porarios y las viviendas de uso transitorio y explicé todo lo que hay
que tener en cuenta en materia de seguros, las adecuaciones en
las coberturas vigentes y -en linea con los temas que analizan
permanentemente en la comision que coordina- lo que el
mercado deberia trabajar para llevar una oferta ajustada a las
nuevas necesidades de los clientes. En otro programa, Chris-
tian Charwath, PAS y Director Comercial de Gdansk Group,
explicd los tipos de cobertura que ofrece hoy el mercado para
las motos, las principales cuestiones a tener en cuenta a la

hora de contratar seguros segun el tipo de moto y el uso que

se le dé, ponderando como siempre la importancia del asesora- R —— Y
miento profesional que sélo un PAS puede brindar. . g
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VISION REGIONAL

El Productor
de hoy, el Asesor
del manana

Los presidentes de 10 asociaciones de Productores de Seguros de Iberoamérica
analizan la situacion de sus mercados, con muchos puntos de coincidencia.

Los cambios que trajo situacion actual, las claves para potenciarse de la mano

de la tecnologia, el foco de la capacitacion, las oportunidades de la nueva normalidad
y el PAS que imaginan para la post pandemia.

a globalizacién es un proceso
deintegracion mundial en los
ambitos econémico, politico,
tecnoldgico, social y cultural,
que ha convertido al planeta en un lugar
cada vez més interconectado. Por eso
muchos hablan del mundo como una gran
“aldea global”, donde la revolucién digital
ha hecho que desaparezcan virtualmente
las fronteras, con problematicas y desafios
cada vez semejantes.
Naturalmente, el seguro no escapa a
esa realidad, y la pandemia ha servido
para demostrarlo. Hoy se atraviesa una
transformacién integral del sector que ha sido
aceleraday amplificada por el Covid-19, con
cambios de formay de fondo, con muchos
puntos de contacto entre los paises de
Iberoamérica en particular.

Asi se demuestra en las respuestas obtenidas
por los méximos referentes de las asociaciones
de Productores de Seguros entrevistados, que
invitamos a conocer en esta nota de portada.
Con laintroduccion de Argentina a cargo del
presidente de AAPAS, se podra saber la opinion
de los dirigentes de Bolivia, Brasil, Chile, Colom-
bia, Espafia, México, Panama, Perl y Uruguay.

Una vision regional muy completa que
desanda el camino que hoy transita el Produc-
tor/Corredor/Mediador/Agente de Seguros,
con los aspectos claves a tener en cuenta para
el desarrollo de la actividad y la verdadera
evolucion de una profesién que tiene todo para
seguir ganando posicionamiento, relevanciay
visibilidad. Y para que dentro de la sigla PA.S,,
la “A” de Asesor adquiera un rol cada vez mas
protagdnico, potenciado con la tecnologiay
sustentado en la capacitacién permanente. mm

iNDICE

MIRADA INSTITUCIONAL
Humanos, digitales,
innovadores, capacitados

y cerca del asegurado,

por Sebastian Del Brutto
(AAPAS) )38

VISION REGIONAL

{Qué debe hacer hoy

el Productor Asesor

del mafiana? )40

Responden:

« Jorge Suxo lturry, Bolivia

« Armando Vergilio
Dos Santos Junior, Brasil

« Leopoldo Bricefio Mufioz,
Chile

« Claudia Gonzalez Sanchez,
Colombia

« Javier Barbera Ferré, Espafia

« Elisabeth Vogt Lépez, México

« Yelena Quintero de Alvarado,
Panama

« Giulio Valz-Gen Rivera, Peri

« Alberto Panetta, Uruguay
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I PORTADA

VISION REGIONAL

Humanos, digitales,
Innovadores, capacitados
y cerca del asegurado

Por SEBASTIAN DEL BRUTTO

Presidente de AAPAS

SEGUROS 323

No hay dudas. El Productor Asesor
de Seguros es el gran protagonista en épocas
de pandemia. Efectivamente, en Argentina,
en laregiény en el mundo, los clientes siguen
eligiendo confiar en un profesional calificado
para el manejo de sus seguros.

En los momentos de crisis, las sociedades
suelen transitar por una gran incertidumbre en
muchos asuntos, y el seguro no le escapa a esta
situacion. Por suerte para el mercado de seguros
de nuestro pais y el de Iberoamérica, como se
corrobora en las respuestas obtenidas a través de
los colegas de los nueve paises contactados, los
clientes han podido canalizar sus dudas y consul-
tas con su Productor/Corredor/Mediador/Agente
de Seguros de confianza.

Las modificaciones de coberturas, cancelacio-
nes de podliza, pedidos de informes, denuncia de
siniestros y ajustes en las cobranzas fueron los
asuntos mas consultados.

Para los clientes de los PAS no existen
restricciones de dias, horarios ni tiempo de

dedicacion. Para cada asunto hay una
respuesta rapida, adecuaday la bisqueda
de una solucion acorde.

Sin dudas, nos hemos adaptado sin proble-
mas a la virtualidad. Si nuestro cliente no puede
llegar presencialmente, entonces nosotros como
Productores Asesores de Seguros estaremos de la
forma que él lo requiera. Esta es una profesion que
requiere una alta vocacion de servicio y nosotros
nacimos con ella.

Pero es a su vez dindmica y nos obliga a ade-
cuarnos a los tiempos que corren, a la nueva nor-
malidad, a nuevos habitos de consumo y a nuevas
generaciones de clientes, cada vez mas exigentes
y digitalizados. Por eso debemos entender a la
tecnologia, y asi lo hacemos, como un aliado para
potenciar nuestras cualidades naturales y hacer
mas eficiente la actividad.

Humanos, digitales, innovadores, capacita-
dosy cerca del asegurado, un maridaje a
prueba de cualquier pandemia. Para ser cada
dia mas protagonistas. mm
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VISION REGIONAL

I PORTADA

¢Qué debe hacer hoy el
Productor Asesor del manana?

iNDICE

Los presidentes de los organismos que
representan a los Productores de Seguros
de Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Espafia,
Panama, Peru y Uruguay, junto a la ex
titular de la Asociacion Mexicana de
Agentes de Seguros, fueron entrevistados
por SEGURQOS para tener un amplio
panorama regional sobre el presente y
futuro de la actividad. Muchos puntos en
comun entre los diferentes mercados y una
vision coincidente sobre el camino que
debe transitar el PAS para ganar cada vez
mas relevancia y que, lejos de competir, la
tecnologia sea una aliada para potenciar
su tareay llegar a nuevos clientes.

Transitamos un momento de la historia
singular, con desafios inéditos, consecuencias
econdmicas, sociales y humanas sin precedentes,
pero que a la vez abre el camino hacia nuevos
horizontes, con oportunidades que pueden y deben
ser capitalizadas por el mercado asegurador. Y en
especial, por quienes motorizan a este negocio, los
Productores Asesores de Seguros.

La pandemia se ha prolongado mas de lo
esperado, no ha hecho discriminacion por pais
ni estrato social, y trajo consigo cambios que en
muchos casos llegaron para quedarse. En esta nota,

exploramos su impacto en la industria de seguros
de Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Espafia, México,
Panama, Per( y Uruguay, particularmente en lo que
hace a la intermediacion.

Los directivos, de larga trayectoria en sus
mercados, nos dan su vision sobre cémo esta
preparado el Productor/Corredor/Mediador/Agente
de Seguros -variando su nombre segln el pais
que se trate- en materia de transformacion digital
y qué aconsejan que debe hacer para aliarse con
la tecnologia y que eso le permita ganar atin mas
posicionamiento, visibilidad y referencia por parte
de aseguradosy asegurables.

En ese marco, ser cada vez mas profesional es
una condicion sine qua non, lo que implica capaci-
tarse permanentemente, por lo que se indaga sobre
los aspectos centrales en los que se trabaja en cada
paisy en los cuales los PAS deben focalizarse.

Las amenazas que casi todos visualizan son las
mismas, como asi también el convencimiento de
las grandes fortalezas que los Productores tienen
para enfrentarlas y, en muchos casos, convertirlas
en oportunidades.

¢Como imaginan al Productor/Corredor/
Mediador/Agente de Seguros una vez superada
esta pandemia? ;Qué hacer hoy para ganar
protagonismo maiana? En esta nota, todas
las respuestas...mm

2. ;Cuan preparado esta 3. ¢En qué aspectos se 4. ;De qué manera

1. ;Como es la situacion

actual del Productory
Corredor en su pais en
el marco de la actual
pandemiay qué rol

viene teniendo en este
contexto inédito?
Y42

hoy el Productory
Corredor en materia

de transformacion
digital y qué debe hacer
para potenciarse con

la tecnologia y ganar
relevancia? )44

AMENAZAS Y OPORTUNIDADES )50
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esta trabajando en

su pais en materia de
capacitacion y se debe
hacer foco pensando en
la profesionalizacion del
Productor y Corredor?
)46

imaginan al Productor y
Corredor en la era post
pandemiay en qué

debe focalizarse hoy
para marcar la diferencia
a futuro?
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JORGE SUXO ITURRY

) Pais: Bolivia

) Estudios: Lic. en Administracion de
Empresasy Corredor de Seguros

) Cargo institucional: Presidente de la
Asoc. Boliviana de Corredores de Seguros y
Reaseguros (ABOCOSER)

) Actividad privada: Presidente de
Consultores de Seguros S.A.

JAVIER BARBERA FERRE

) Pais: Espafia

) Estudios: Mediador de Seguros

) Cargo institucional: Presidente del
Consejo General de Mediadores de
Seguros de Espafia

) Otras actividades: Presidente de la
Escuela de Negocios de Seguros (CECAS)
y del Colegio de Mediadores de Lleida

!

YELENA QUINTERO

DE ALVARADO

) Pais: Panama

) Estudios: Licenciatura en Finanzas y MBA

) Cargo institucional: Presidente del Colegio
Nacional de Productores de Seguros
(CONALPROSE)

) Actividad privada: Socia Directora
de Prevenza Asesoria y Seguros

ARMANDO VERGILIO

DOS SANTOS JUNIOR

) Pais: Brasil

) Estudios: Corredor de Seguros

) Cargo institucional: Presidente de la
Federacion Nacional de Corredores de
Seguros Privados y Reaseguros (FENACOR)

) Actividades pasadas: ex Superintendente
de Seguros Privados (SUSEP) vy ex diputado
nacional en Brasil, entre otros cargos

ELISABETH VOGT LOPEZ

) Pais: México

) Estudios: Licenciatura en Contabilidad

) Cargo institucional: ex Presidente Nacional
de la Asoc. Mexicana de Agentes de Seguros
y Fianzas (AMASFAC)

) Actividad privada: CEO de Proteccion
Dindmica Agente de Seguros y de Fianzas

GIULIO VALZ-GEN RIVERA

) Pais: Per(

) Estudios: Administrador de Empresas,
CPCU Property & Casualty

) Cargos institucionales: Presidente de la
Asoc. Peruana de Empresas de Corredores
de Seguros (APECOSE) y Presidente
2021-2022 de la Federacion Mundial de
Intermediarios de Seguros (WFII)

) Actividad privada: Gerente General
de Contacto Corredores de Seguros

CLAUDIA ISABEL
GONZALEZ SANCHEZ

) Pais: Colombia

) Estudios: Abogada especialista en
Legislacién Financiera

) Cargo institucional: Presidente Ejecutiva de
la Asociacion Colombiana de Corredores de
Seguros (ACOAS)

) Actividades pasadas: ex Secretaria Juridica
de la Presidencia de la Republica y ex
Secretaria General del Ministerio de Hacienda

LEOPOLDO BRICENO MUNOZ

) Pais: Chile

) Estudios: Corredor de Seguros

) Cargo institucional: Presidente del Colegio
de Corredores de Seguros y Asesores
Previsionales de Chile

) Actividad privada: Gerente de B&A
Productores de Seguros

ALBERTO PANETTA

) Pais: Uruguay

) Estudios: Terciarios en Lic. Organizacién
y Técnica del Seguro

) Cargo institucional: Presidente de la
Camara Uruguaya de Asesores Profesionales
de Seguros (CUAPROSE)

) Actividad privada: Director de Panetta
& Asociados Seguros
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VISION REGIONAL

1.:CAmo es la situacion actual del Productor y Corredor
en su pais en el marco de la actual pandemiay qué

rol viene teniendo en este contexto inédito?

“2021 es el ario de
la consolidacion
del corredor de
seguros como el

gran proveedor
de soluciones para
la poblacion”

ARMANDO VERGILIO
DOS SANTOS JR.
BRASIL
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A | corretaje de seguros, como en todo el

| ’ .
" mundo, esta sufriendo un colapso muy pro-
nunciado en sus actividades cotidianas. \IES{E}

tarea de asesoramiento no puede tener pausa ni
descanso por la atenciéon que demanda la cartera
de clientes en todos los rubros.

Especialmente en el rubro de la bancaseguros, que
en nuestro caso el gobierno dispuso un diferimiento
de pago en las cuotas bancarias, que incluyen la pri-
ma del seguro. Eso ha causado un grave detrimento
en la suscripcion y produccion de comisiones.

= En Brasil, hay algo mas de 108 mil corre-
dores de seguros activos, de los cuales
unos 48 mil son empresas y 60 mil personas. Al
inicio de la pandemia, la categoria se vio obligada
a adaptarse en pocos dias al nuevo escenario de
aislamiento social, teniendo que atender a los
clientes e interactuar con las aseguradoras de

forma totalmente remota. Y slSEIge A ER il =R
es, la adaptacion fue muy rapida, reforzando el

alto grado de resiliencia y profesionalismo de los
Este escenario sin precedentes, provocado por
la mayor crisis de salud publica del mundo en los
ultimos 100 afios, trajo efectos significativos en
los negocios de los corredores. Por varios factores.
Primero, porque el entorno remoto permitié un
aumento significativo en el promedio diario de ser-
vicio al cliente y con la ayuda de la tecnologia, las
aplicaciones y redes sociales, fue posible duplicar o
triplicar los contactos. El resultado fue el crecimien-
to del negocio realizado por los corredores.

Ademds,
eincluso de proteccion

de la propiedad. En este contexto, 2021 es el afo
de la consolidacion del corredor de seguros como
el gran proveedor de soluciones para la poblacion
brasilefia, que ve a este profesional como aquel
que esta capacitado para actuar como asesory
consultor en todo momento. El desempefiio de

Q.

los corredores ha permitido que el mercado de
seguros brasilefio figure entre los segmentos de
la economia que ha mantenido una tendencia de
crecimiento durante la pandemia. Hubo un ligero
avance en 2020y, en el primer trimestre de este
ano, la recaudacion del sector aumentd 10,3%
respecto al mismo periodo del afio pasado.

Sin embargo, queda un largo camino por
recorrery la necesidad de ampliar ain mas la
comprension de la poblacion brasilefia sobre el
papel estratégico que desempefian los seguros es
indispensable e inevitable.

‘ En el caso de Chile, IRy aaad
cambios fundamentales en cuanto a la
produccion debido a la pandemiaSAERE eSS

han mantenido en promedio en el mismo nivel de
los aflos 2019y 2020.

La labor del corredor, gracias a un adecuado
servicio y buena calidad de internet en el pais solo
ha tenido que actualizarse en cuanto a la tecno-
logia para entregar el servicio a distancia, lo que
ha facilitado el trabajo desde la casa. Por lo que la
Industria se encuentra privilegiada al encontrar,
usary resolver las oportunidades de esta crisis, lo
que ha fortalecido al corredor pequefio y mediano.
El rol del corredor frente al cliente ha mejorado la
vision y la importancia de la atencion profesional
que se tenia antes de la pandemia.

G En Colombia, el corretaje es el canal mas
importante de venta y comercializacién de
seguros y pese a las dificultades derivadas por la
pandemia del Covid-19, ha sabido responder a las
necesidades de los clientes y del sector asegura-
dor, siendo entonces un apoyo indispensable para
brindar un oportuno y eficiente servicio.

que se adapten a las necesidades y

riesgos actuales.



La pandemia, como en otros sectores
9 de la economia, ha supuesto un cambio
de habitos de consumo en algunos casos, y el
refuerzo de aquellos que se basaban en la cercania
entre el cliente y el proveedor. Esto ha supuesto en
general una revalorizacion de la figura del agente
y corredor de seguros, cuya estrategia de negocio
esta basada precisamente en la relacion continua
con el cliente.

La tecnologia ha suplido el contacto fisico, y en
este sentido el mediador de seguros ha hecho en
general un uso eficiente de la mismafiaVils[S¢8

mente, la crisis econdmica con los cierres de em-
presasy negocios, y las dificultades de numerosas
familias como consecuencia de ello ha sido la otra
cara de la moneda.

( # B Las autoridades mexicanas determinaron

la funcion del intermediario de seguros
como esencial y ello permitié mantener nuestras
actividades para la atencion de clientes y prospec-
tos, especialmente quienes se vieron afectados
por la pandemia. El rol del agente ha sido muy
apreciado tanto por aseguradoras como por clien-
tes, especialmente en la coordinacion de casos de
enfermos por Covid-19.

lefdoligoNEYe[eMa crisis economica que se ha
dado gracias a la pandemia nos ha obligado a
buscar nuevas formas de venta a costos mas

accesibles, con las mejores condiciones y nuevas

efslele]s (e ES=F={I[{eljde acuerdo a las necesidades

actuales de los clientes.

al . El corredor de seguros panamefio ha juga-
do un rol sumamente importante durante

esta pandemia. En Panama, los corredores de
seguros no han cesado sus labores desde que ini-
ci6 la crisis de salud y rapidamente se adaptaron
a las medidas impuestas por el Estado en materia
de movilidad y confinamiento. En este sentido,
se demostroé que los profesionales del corretaje
representan un eslabén inquebrantable entre los
asegurados y las compaiiias de seguros.

tes asegurados y hemos tenido que adaptar las
plataformas tecnolégicasiee N ERIIE T EYe Re (RN
impactar de forma negativa la agilidad y el servicio
que necesitan los clientes.

‘ El rol del corredor de seguros en el mer-

cado peruano ha sido fundamental en la
gestion y administracion de casos de Covid-19
durante la presente pandemia. Se cumplié con in-
formar adecuadamente a los asegurados sobre las
condiciones de sus contratos y en especial sobre
las coberturas basicas y adicionales, exclusiones,
deducibles, de todas las pélizas potencialmente
involucradas en el tema del Covid-19 como las
polizas de salud, vida, lucro cesante, responsabili-
dad civil y D&O.

Adicionalmente a ello, la participacion del
corredor en la atencidn de casos de Covid-19 fue
excepcional, siendo gestores de cartas de garantia
para la hospitalizacion de los enfermos, obtencion
de camas UCl en todos los casos en que eran re-
queridas y gestionamos muchas evacuaciones de
emergencia tanto en ambulancia terrestre como

aérea. Asi,
# = Laactividad aseguradora en Uruguay ha
— seguido las recomendaciones del gobierno
y automaticamente el 13 de marzo del 2020 se
paso a la modalidad de teletrabajo.

Las compafiias de seguros han utilizado con
mayor énfasis el canal del corredor de seguros,
para recibir de primera mano las necesidades del
mercado y poder dar una rapida respuesta por
nuestro intermedio. El cliente pudo constatar que
sin importar el horario se pudo comunicar con su
Productor de Seguros para exponer su problemati-
ca, recibiendo una solucion personalizada, rapida
y certera.

o

“Elrol del corredor frente al cliente ha mejorado la

vision y la importancia de la atencion profesional
que se tenia antes de la pandemia”

LEOPOLDO BRICENO MUNOZ, CHILE
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I PORTADA

2 . ;Cuan preparado esta hoy el Productor y Corredor en
materia de transformacion digital y qué debe hacer
para potenciarse con la tecnologia y ganar relevancia?

A Siempre serd una incégnita determinar

| ’
W sitodos estabamos preparados en lo
digital para atravesar el periodo de la cuarentena

decretada a nivel mundial. [IER=Telle](o]:{ENe oI F:1g
actualizada permanentemente y esa es la principal

leccion en este rubro, de lo que nos dejara el

".é\ El corredor de seguros brasilefio esta
e bien preparado, pero este es un proceso
interminable y necesita estar constantemente
actualizado. La formacién es vital para el futuro
del corredor de seguros, al igual que el uso de
herramientas tecnoldgicas disponibles, apps y

redes sociales.

Sin embargo, como el mercado asegurador es
muy técnico, el corredor debera estar atento para
atender estas demandas sin correr el riesgo de
brindar informacion inadecuada a través de los
canales digitales. Generar una mala interpretacion
puede hasta derivar en ser sancionado por ello,
siendo un riesgo que crecera mucho y merece toda
la atencion.

Ademas, el uso de nuevas tecnologias requiere
inversiones que el corredor no siempre tendra dis-
ponible. Como resultado, es aconsejable formar
parte de asociaciones -tal el caso de FENACOR-
para respaldar nuevos costos.

“Se demostro que los profesionales del corretaje

representan un eslabon inquebrantable entre los
asegurados y las compariias de seguros”

YELENA QUINTERO DE ALVARADO, PANAMA
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‘ La respuesta es variada y depende mucho
de la edad del corredor. Naturalmente,
del corredor de seguros mas antiguo SIEEEICHE

tra mayor dificultad para aprendery relacionarse en
el mundo digital. La preparacion dependera de los
nichos de negocios que cada uno quiera potenciar.

G Los corredores de seguros probaron su
muy buena capacidad de adaptacidn y esta

depende directamente de las necesidades de los

clientes. Aquellos corredores que son multinacio-

nales tienen algunos avances que facilitan la im-

plementacidn de nuevas soluciones tecnoldgicas

que ya se estan implementando en otros paises.
Pero la realidad es que

que simplifique procesos
de los intermediarios y aseguradoras, siempre en
funcion de los clientes finales.

e El mediador de seguros viene demostrando

desde hace afios que ElBEIERIEIN{lg
maciones digitales que tienen una aplicacion
inmediata, las incorpora con enorme rapidez a su

en parte porque es muy consciente de
que ello le permite mantener el contacto con el
cliente que considera vital.

Sin embargo, aquellas que requieren una
planificacion, un proceso de ejecucion largo en el
tiempo, y en las que el resultado no es inmediato,
son todavia para muchos agentes y corredores una
asignatura pendiente.

( # B La pandemia nos ha obligado a un mayor
uso de las herramientas tecnoldgicas y por

consiguiente hoy somos mas modernos. Nos ha

(e [SlelSiETe[oXe[ilden el mundo de hoy debemos opti-

mizar costos y acelerar procesos, y esto se logra con

la digitalizacion y capacitacion constante en temas

®




Es necesario que a través de asocia-
ciones como AMASFAC se desarrollen herramientas
tecnoldgicas que ayuden mas a los intermediarios.

En resumen, debemos tener capacitacion
constante y mantenernos a la vanguardia tecno-
l6gica en nuestro sector para poder seguir siendo
protagonistas. A pesar de todo lo mencionado, un
punto fundamental es conservar la relacion perso-
nal con los clientes para mantener su confianza al
entender sus necesidades de aseguramiento y ser
asesores profesionales e integrales.

* . El corredor de seguros, en materia digital,
debe tener claro que nunca es suficiente
y mas ahora con esta pandemia que nos obliga a
adaptarnos. El mundo cambid y con él debemos
cambiar también nosotros como profesionales

SRS s clientes quieren velocidad de

Si bien es cierto que la transformacién digital
y el ofrecimiento de seguros a través de la web
son una amenaza, depende de nosotros hacer la

diferencia. Jamas sera lo mismo el trato personal y

la asesoria directa que la compra en web.

‘ No cabe duda que la tecnologia es clave
para la transformacion y digitalizacion del

servicio que brinda un corredor de seguros,

y para ello la flexibilidad de adaptacion

es un factor clave de éxito para lograr

este importante cambio. El corredor

actual debe reinventarse y tener en

consideracion que hoy tiene un

nuevo cliente, nativo digital,

mas informado, por lo que la

oferta de seguros debe de

estar estructurada en base

a plataformas digitales

de gestion que lo lleven

a crear un ecosistema

donde [l

-7 5o

cion y la eficiencia de
los que
permitiran el acceso

anuevos mercadosy
clientes.

# = sibien los corredores de Seguros se encon-
== trabanenun proceso de transformacion
digital, el marco de la pandemia aceler6 ese pro-
ceso. El mercado asegurador es dinamico y pese

a la coyuntura sigue en crecimiento, por lo cual ﬂ
corredor sigue invirtiendo en equipamiento, sof

ware y comunicaciones para poder dar respuesta
a las necesidades de los asegurados.

Lo que se debe hacer es seguir con los planes
de inversion en el desarrollo de herramientas
digitales, que le permitan al corredor
optimizar sus tiempos y gastos, bajar la carga
administrativa y dedicarse a producir y expandir
el portafolio de clientes.

“Debemos tener capacitacion constante
y mantenernos a la vanguardia

tecnologica en nuestro sector para
poder seguir siendo protagonistas”

ELISABETH VOGT LOPEZ, MEXICO

SEGUROS 323" 45



I PORTADA

VISION REGIONAL

3. :En gqué aspectos se esta trabajando en su pais en
materia de capacitacidon y se debe hacer foco pensan-
do en la profesionalizacion del Productor y Corredor?

H Definitivamente, sin capacitacién no se
¥ llega a ninguna parte en ninguna actividad.

Seguros y esperamos que sea la luz que ilumine a
que trabajara en esta noble tarea de
asesor, con ética y profesionalidad a quienes no
saben de seguros.

Y FENACOR viene ofreciendo una serie de
bl rvicios, prestaciones y formacién para

En este momento, estamos preparando un ciclo de
eventos virtuales "Conexdo Futuro Sequro 2021",
cuya programacion se basara en innovacion,
emprendimiento y lo digital. Entre junio y agosto,
realizaremos nueve etapas regionales y, finalmen-
te, un gran evento nacional, con un enfoque en el
nuevo comportamiento del consumidory la reali-
dad actual del mercado. La idea es asesorar sobre
el uso correcto de lo digital, ya sea en prospeccion,
negociacion, marketing, comunicacion con el
cliente o comportamiento.

FENACOR desarroll6 y ofrece a los corredores
de seguros una herramienta para adaptarse a lo
dispuesto en la Ley General de Proteccion de Da-
tos. Creamos el sitio web www.segurocomcorretor.
com.br, que es un portal de busqueda en el que
las personas pueden encontrar un corredor mas
cercano a su hogary seguin el campo de actividad
del profesional.

También contamos con seguros de vida e
indemnizaciones profesionales desarrollados

“El corredor actual debe reinventarsey tener en

consideracion que hoy tiene un nuevo cliente, nativo
digital y mds informado”

GIULIO VALZ-GEN RIVERA, PERU
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especificamente para las necesidades del corredor
de seguros, formamos alianzas para preparar al co-
rredor que quiera trabajar en la venta de productos
financieros, tenemos una fuerte presencia en las
redes sociales e, institucionalmente, somos recono-
cidos por nuestro Congreso Nacional, donde hemos
alcanzado muchos logros para los corredores.

‘ Este tema lo han enfocado bien tanto el
Colegio de Corredores como las compaiiias
de seguros, pero estas Gltimas mas que un tema
de capacitacion profesional, lo han centrado en el
uso de herramientas que ellas han disefiado para
poder automatizar sus procesos. Todo a través de
charlas virtuales.

SIElEIENe| Colegio de Corredores cuenta con|
diferentes cursos de actualizacion para corredores
de seguros, utilizando una plataforma propia de
entregando de esta manera las herra-
mientas necesarias para el desarrollo profesional.

g La actividad de intermediacion de seguros
es regulada y estrictamente supervisada
por la Superintendencia Financiera de Colombia.
Estamos de acuerdo que la idoneidad del personal
que comercializa seguros es indispensable para
brindar servicio de calidad y respetar los derechos
de los consumidores financieros. Es por ello que
los corredores de seguros deben velar porque las
personas que ejerzan la intermediacion, en su
nombre y representacion, certifiquen su idoneidad
técnicay renueven sus conocimientos en seguros
periddicamente mediante cursos de actualizacion
y examenes que avalen su expertise en la materia.
Adicionalmente, Colombia cuenta con un Sis-
tema Unificado de Consulta de Intermediarios de
Seguros (SUCIS), a cargo de la Superintendencia,
en el que cada aseguradora y corredor de seguros,
debe reportar las personas que estan autorizadas
para comercializar los seguros en nombre de ellas.
Por lo anterior,

velando por mantener un alto

®



estandar que asegure la correcta comercializacion
de los seguros y servicios asociados.

Espafia ha sido un pais que hace muchos
afios incorporo la obligatoriedad de realizar

una formacién evaluable de acceso a la profesion.
Ademas incluyd la necesidad de mantener una ac-
tualizacion periddica de conocimientos. Es un buen
punto de partida para garantizar la profesionalidad
y capacidad técnica del mediador de seguros.

Desgraciadamente,

un 40% las horas necesarias para ejercer.

También se ha producido una malentendida “li-
beralizacion de la formacidn” respecto a los centros
que pueden impartirla, de tal manera que se aleja
mucho, por ejemplo, del modelo de las entidades
bancarias. De no modificarse este aspecto, a medio
plazo, corremos el riesgo de incorporar al sector,
profesionales sin los suficientes conocimientos
técnicos con un perjuicio evidente para el ase-
gurado. Otro aspecto también cuestionable es la
distribucion de las materias. Se impone una carga
excesiva en areas puramente financieras que poco
tienen que ver con el marco real de la distribucion
de seguros en Espaiia, a pesar de que todos somos
conscientes de laimportancia de este campo.

Entre los aspectos positivos, cabe destacar la
obligacion de que la formacion continua se extien-
da a practicamente todos los que intervienen en la
distribucion de seguros.

( g' La oferta de conferencias de formacién y

desarrollo se han triplicado y también el

nivel de asistencias gracias a la opcion de poder
eIl EIR CEANENEIERIGTELY Inclusive hoy se pue-

de asistir a Congresos en otros paises desde casa.

al . En Panama existen algunos cursos y
diplomados en seguros avalados por la
Superintendencia de Seguros y Reasegurosy por
el Ministerio de Educacién, pese a lo cual aiin no
contamos con una carrera de Seguros como consi-
deramos se requiere.
Los gremios de co-

rredores de seguros también se mantienen activos

“La capacitacion es fundamental, ya que hace la dife-

rencia entre los corredores de segurosy otros canales
no profesionales que tratan de vender seguros”

ALBERTO PANETTA, URUGUAY

organizando congresos, capacitaciones y docencia
a sus asociados, como es el caso del Colegio
Nacional de Corredores de Seguros del cual soy la
presidenta y donde siempre la meta es profesiona-
lizar al corredor de seguros.

‘ En el Perd, desde hace 40 afios forma-
mos especialistas en temas de seguros y

reaseguros.
atencion de los jovenes para convertirlos a través
profesionales en la industria del seguro.
Consideramos de suma importancia contribuir
con la formacidn y capacitacion de los agentes y
corredores de seguros como de los funcionarios
y trabajadores de las compafiias aseguradoras,
ajustadores de seguros y gerentes de riesgos en
general. Hoy en dia, la expansion de la conexion
digital facilita el poder brindar capacitaciones en
los distintos temas, tanto regulatorios, técnicos y
comerciales que requieren nuestra profesion.

o

- . .z
# = La capacitacién es un tema fundamental en
e
=== nuestra actividad, ya que hace la diferencia
entre los corredores de seguros y otros canales

no profesionales que tratan de vender seguros.

Hemos venido trabajando en cursos de ac-
tualizacion con compaiiias de seguros locales y
regionales para que los corredores tengan a su dis-
posicion una capacitacion en distintas ramas del
seguro. Puntualmente, CUAPROSE junto a otras
asociaciones de corredores, estamos integrando
la Federacion de Asociaciones de Profesionales
en Seguros del Uruguay que ademas de perseguir
la matricula del corredor, tiene como objetivo la
profesionalizacion de nuestra actividad y la capa-
citacion a todos la que la integran.
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4 . ;De gué manera imaginan al Productor y Corredor
en la era post pandemiay en qué debe focalizarse

hoy para marcar la diferencia a futuro?

“Hay que
reinventarse con
modalidades
mads acordes

a un mundo

muy moderno
ydealta
conectividad”

JORGE SUXO ITURRY,
BOLIVIA

A | corredor debe estar muy actualizado
|
" con los alcances de los servicios online y

digitales.
nuevos tiempos que se instalaran en nuestro “mo-
Hay
que reinventarse con modalidades mas acordes a
un mundo muy moderno y de alta conectividad.

7y Existe un amplio mercado que debe explo-

rar el corredor de seguros, porque histori-
camente existe una demanda reprimida. Prueba
de ello es que la participacion de los seguros en el
PIB brasilefio fluctia alrededor del 5%, la mitad de
lo que se registra en varios otros paises.

Por supuesto, la inestabilidad de la economiay
el bajo poder adquisitivo de una parte importante
de la poblacion, terminan inhibiendo la bisqueda
de seguros. Pero vemos con el Covid-19 un aumen-
to significativo en el deseo de la sociedad por la
proteccion, por lo que es probable que haya una
expansion del sector en la post pandemia.

Sera necesario diversificar el negocio, exploran-
do oportunidades extremadamente prometedo-
ras, como actuar como agentes de inversion.

El mercado financiero, en poco tiempo, sera un
gran paso para el corredor de seguros calificado.
El futuro es prometedor, pero solo para aquellos

que estén preparados para afrontar nuevos retos.

‘ El trabajo online sera acompafiado de
visitas cada vez que sea necesario para

fidelizar a los clientes. Sin perjuicio de esto, cree-

CLAUDIA GONZALEZ SANCHEZ,
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mos que a futuro todo sera de forma virtual: reu-
niones, ventas y cierre de negocios. Esta pandemia
ayudé a que la era digital acortara sus tiempos de
desarrollo, provocando asimismo que el corre-
dor acelerara su aprendizaje en todas las formas
tecnoldgicas para mantener su cartera de clientes.
Elintermediario post pandemia debera ser capaz
de hacer un “mix” entre la calle y la oficina/hogar
para estar a la altura de clientes con diferentes

ipos de atencion.

Los corredores tienen la tarea de mantener
y mejorar su servicio. En los Gltimos afios y
con la pandemia se han evidenciado nuevos riesgos
y necesidades de aseguramiento, y

¢

entre otros.

Asi también, los corredores y todo el sector ase-
gurador debemos trabajar en lograr una cultura
de aseguramiento, y que las personas y empresas
entiendan y valoren la importancia de contar con
respaldo, que los cubra en caso de siniestro, pero
que también tengan programas de prevencion
para mitigar su ocurrencia.

e La receta no ha cambiado demasiado con
los afios: formacién, contacto permanente
con el cliente, y adaptacion a los cambios tecnoldgi-
cos y sociales.

( # B Elcorredor debe hacer énfasis en su

permanente capacitacion y desarrollo. Eso
implica un mayor dominio de herramientas tecno-
l6gicas para lograr estar mas digitalizado.

Debe contar con una vision global, enfrentando
nuevos riesgos gracias al cambio climatoldgico,
ilicNelige I Tavanzar hacia un papel mas de admi-
nistrador de riesgos, siendo a la vez mas empatico

hacia el cliente.

®
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E . El corredor de seguros post pandemia debe
saber que el mundo cambid, los clientes
estan mas preocupados por mantener una cober-
tura robusta, con términos y condiciones que lo
amparen verdaderamente.

Elintermediario debe estar preparado en el area

,

técnica y conocer bien los productos que ofrece, de

manera de brindar a su cliente una seguridad de lo
P EXeelnloIElleled E| corredor de seguros es el

de hoy y debe estar preparado para el mafiana. Y
en ese sentido, el conocimiento jes poder!

‘ El corredor de seguros del futuro debe es-
tar preparado para administrar su negocio
de una manera diferente, acelerando los procesos
claves, la gestion integral de administracion de
cartera e identificando los “touch points” y puntos

de dolor de sus clientes.
amplio conjunto de habilidades para transitar este

camino de transformacion y digitalizacion.

#FoLa experiencia adquirida desde el comien-
= zodela pandemia nos ha mostrado cam-
bios paradigmaticos y muchos de esos cambios
llegaron para quedarse. Las formalidades han

quedado en otro plano, las relaciones humanas
sin dudas se han modificado, todo se humanizé
y lainteraccion con las aseguradoras y nuestros
clientes ha cambiado. Un ejemplo es el uso de
distintas plataformas virtuales de comunicacion
para reunirnos con ellos.

Nuestros clientes se transformaron y nuestra
actividad tiene que acompasar esa transformacion.

~7

unto a las compafiias de seguros debemos transi-
tar por el camino dela adaptacion)ELICURRRSCUE
firmado la importancia del corredor de seguros en
el contacto con el cliente, las aseguradoras deben
apoyar el canal de los Productores Asesores de Se-
guros profesionales con un desarrollo tecnoldgico
importante, ya que es el principal canal de ventas
segun lo confirman los hechos.

Es necesario que nos capacitemos permanente-
mente, ya que las nuevas tendencias del consu-
midor han llevado a las compafiias de seguros
al desarrollo de muchas nuevas coberturas que
debemos asesorar correctamente. Debemos
seguir con la transformacion tecnoldgica y digital,
utilizar los nuevos canales alternativos para llegar
a nichos especificos, redes sociales, marketing,
telemarketing, etc. para contactar a todo tipo de
cliente y a los segmentos que queramos apuntar.

“La receta no ha cambiado
demasiado con los afios:
formacion, contacto

permanente con el cliente,
y adaptacion a los cambios
tecnologicos y sociales”

JAVIER BARBERA FERRE, ESPANA
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RESPONDEN REFERENTES DE IBEROAMERICA

AMENAZAS Y OPORTUNIDADES

Los representantes sectoriales de cada pais fueron consultados sobre las principales
amenazas que observan para la actividad y, del otro lado, qué oportunidades brinda
esta nueva normalidad que transitamos.

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

JORGE
SUXo
ITURRY

-

Se ha perdido la sana costumbre de pagar una prima
de seguros para tener una cobertura, priorizando la
cultura de pago por sobre otras necesidades.

Encontrar las coberturas adecuadas para atenuar las
pérdidas producidas desde el area cibernética.

ARMANDO
VERGILIO
DOS
SANTOS
JUNIOR

®

Existe una amenaza grave, provocada por asociaciones
que comercializan la llamada “proteccion de vehiculos”
sin ningln tipo de supervision o autorizacion legal. Los
propios organismos de proteccion al consumidory de
inspeccion del mercado de seguros han combatido
estas asociaciones irregulares. Pero, por increible que
parezca, veo la mayor amenaza en este momento en las
acciones de la Superintendencia de Seguros Privados
(SUSEP), que en los dos ultimos afios ha adoptado una
postura inexplicablemente beligerante en relacion con
los corredores de seguros (por ejemplo, obligando al
corredor a informar al cliente de su remuneracion antes
de firmar la propuesta) y ha cerrado las puertas a la
posibilidad de un didlogo abierto y franco con FENACOR,
cuyas propuestas son ignoradas y todo se impone.

Los corredores de mercado y de seguros, en particular,
trabajan con la garantia del patrimonio de la poblaciony
elahorro a largo plazo. Es importante que la legislacion
garantice la proteccion del cliente, a través de un marco
que garantice el cumplimiento de las condiciones
contractuales, sin mayores riesgos. Para el corredor de
seguros, las oportunidades deben surgir incluso mas alla
de las fronteras de la industria de seguros.

LEOPOLDO
BRICENO
MUNOZ

La venta directa online a través de las paginas web de
las compaiiias, retail y banca, quienes viralizan con
publicidad sus productos con promociones especiales.

Eltiempo que antes se ocupaba para transportarse
queda libre para la capacitacion del corredor, y esto
lo hace estar mas activo y atento para sorprender al
cliente, cautivarlo y fidelizarlo.

CLAUDIA
ISABEL
GONZALEZ
SANCHEZ

Inquieta y preocupan las cargas asociadas a toda la
normatividad que le aplica a los corredores de seguros,
que son los Unicos intermediarios que estan vigilados por
la Superintendencia Financiera de Colombia, pues los
agentesy agencias dependen directamente y son supervi-
sados por las aseguradoras. Eso desincentiva conformarse
como un corredor e invita a utilizar otras formas societa-
rias. Existen a su vez otros canales de venta, como son los
corresponsales bancarios y uso de red, que no brindan
servicios de asesoria especializada y atencion post venta.

Araiz de la pandemia, los clientes han valorado tener
un corredor de seguros que los asesore, sintiéndose
respaldados de tener un equipo de personas
especializadas que les brinden seguridad y respaldo.
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AMENAZAS OPORTUNIDADES
JAVIER La deriva del sector cada vez mas hacia plataformas Ciertos cambios sociales, como el mayor abandono de
9 BARBERA | de servicios que poco tienen que ver con el producto la propiedad y la proliferacion del “pago por uso”, lo
FERRE asegurador. cual implicara a largo plazo un cambio también en el
producto que distribuiran los agentes y corredores de
seguros, sobre todo en masivos.
ELISABETH | La venta directa soportada en plataformas Capacitacién mas intensa, capacidad de respuesta
‘ # ' VOGT tecnoldgicasy call centers. ante un entorno complejo, y la revalorizacion de la
LOPEZ importancia del intermediario. A su vez, la opcion de
dar de manera hibrida tus servicios y venta, es decir,
cara a caray a través de herramientas tecnoldgicas.
P . YELENA Las ventas atadas, sobre todo provienen de bancosy enti- | Como corredores de seguros hay que prepararse lo
‘ % QUINTERO | dadesfinancieras, las cuales en algunos casos pretenden suficiente y ofrecer un servicio de primera linea para
DE ofrecer al cliente un seguro con su préstamo hipotecario o hacer la diferencia, respaldado en el conocimiento
ALVARADO | personal. No es ilegal dentro del marco de bancaseguros, técnico y profesionalismo, algo que no se encuentra
sin embargo se perciben en muchas ocasiones medidas en un seguro atado a un compromiso bancario. El
de presion o coaccion en contra de los derechos del consu- | colaborador bancario es experto en banca no en
midor a elegir su corredor de seguros y compafiia asegura- | segurosy esa es la principal oportunidad.
dora, lo cualsi esilegal a través de la Ley de Seguros.
GIULIO La fuerza de venta directa de las aseguradoras, asi como En el marco de la nueva normalidad, el corredor de segu-
‘ ' VALZ-GEN | los canales de distribucién masivos de retailers. El poder ros debe migrar su modelo de negocio y convertirse en el
RIVERA de la asesoriay consultoria de un corredor de seguros mas breve plazo posible en un corredor digital, ofreciendo
profesional marca la diferencia en la post venta y aten- informacion con lainmediatez que su cliente la requiere.
cion de siniestros.
4= ALBERTO La oferta de seguros a través de canales que no son Muchas cosas han cambiado a causa de la pandemia, y
== PANETTA especialistas en la materia y que la actividad del corredor | esoimplica una oportunidad para aprovechar esta crisis,
asesor de seguros no cuenta con un marco regulatorio analizar el contexto, ver esos cambios y las nuevas tenden-
especifico, el cual estd pendiente desde la sancién de la cias en el comportamiento y actividad de las empresas y
ley de desmonopolizacion de seguros, vigente hace mas personas, para poder brindar el producto que hoy requie-
de 25 anos. ren, con el servicio que en la actualidad deben brindar los
corredores de seguros, cada vez mas personalizado.
. J
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I ACTUALIDAD

PANORAMA DE MERCADO

UNA COBERTURA QUE MARCHA A BUENA VELOCIDAD

Motos: el ramo tomo
mayor impulso tras la
cuarentena y se sigue
consolidando

Las companias lideres de este ramo
reflejan un crecimiento del ramo en 2020,
a raiz de un cambio en las preferencias

de la movilidad de las personas por la
pandemia, pero el mayor desarrollo se esta
dando con mas fuerza este afio a raiz de
la incipiente recuperacion econémica. Los
segmentos que mas crecen son los de las
motos de baja cilindrada y las coberturas
preferidas varian segun la zona del pais,
pero se observa mayor preponderancia de
Robo en ciudades y RC en el Interior.

En un 2020 atravesado por la pandemia,
se llegd a un total de 13,3 millones de Vehiculos
Expuestos a Riesgo en total, con un incremento del
0,4% respecto al afio anterior. Un dato a remarcar
es que asi como el parque de autos asegurados

crecid sélo 0,3%, el de motos subié nada mas ni
menos que un 4,7% (de 1.810.112 a 1.894.604 motos
expuestas a riesgo), claramente impulsadas por la
realidad del Covid-19y los nuevos habitos de movi-
lidad. Asi lo reporté la Superintendencia de Seguros
de la Nacion sobre la base de los datos informados
al Sistema SINENSUP por las aseguradoras en los
balances al 31 de diciembre de 2020.

Teniendo en cuenta ese contexto, conversamos
con representantes de seis aseguradoras lideres en
seguros para motos, todas ellas parte del top-ten
del mercado en materia de facturacién. Nos cuentan
cdmo se vivio el 2020 de confinamiento estricto, la
marcha comercial del presente afio, las coberturas
maés demandadas, las adecuaciones a su oferta, el
rol del Productor Asesor de Segurosy lo que se es-
pera de cara al futuro. Ademaés, la vision de mercado
sobre un PAS especialista en seguros para motos. mm
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I ACTUALIDAD

PANORAMA DE MERCADO

1. LA PANDEMIA TRAJO CONSIGO CAMBIOS DE HABITOS
DE CONSUMO Y DE MOVILIDAD, POTENCIANDO EL USO
DE LAS MOTOS COMO VEHICULO AGIL Y ECONOMICO.
.COMO LO HAN VIVIDO DESDE LA ASEGURADORA

Y QUE CAMBIOS HAN NOTADO RESPECTO A LA ETAPA

PRE-COVID?

47w}

SEGUROS

“Cuando
regresemos a la
nueva normalidad,
deberemos
apuntar otro tipo
de necesidades

que demandara
un mercado en el

que prevaleceran
dos variables: la
trayectoria y el
pricing”

EUGENIO MUERZA
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ATM Seguros: En el actual contexto, atravesado por
la pandemiay las restricciones impuestas, [ eI

un cambio en el comportamiento de los usuarios
porque quienes de lunes a viernes se trasladaban
en transporte publico empezaron a usar su moto

Esta situacién provocé calles con menos
transito en las que, sin embargo, se desarrollan
mayores velocidades. Por eso dedicamos mucho
esfuerzo en concientizar sobre la seguridad vial,
sobre todo teniendo en cuenta que somos lideres
en venta de pélizas de Motos.

Rivadavia Seguros: Previo a llegada del Covid-19,
este segmento de vehiculos venia experimentando
un crecimiento sostenido alin a pesar de los vaive-
nes de la economiay, durante la primera etapa de la
pandemia, en marzo y abril de 2020, se registraron
algunas pérdidas de operaciones que se fueron
recuperando con el correr de los meses. Luego, M
difusion en la circulacion de este tipo de vehicu-

los fue en aumento, ya que, junto a las bicicletas,
crecieron en nivel de adopcion en reemplazo del
[l elelg =t elfle] (€], que estaba reservado para

personas esenciales.

En tal sentido, en todo momento acompafiamos
alos Productores Asesores y a nuestros asegurados
para que mantengan sus seguros, brindando
flexibilidad y financiamiento en las cuotas de las
polizas. En algunos casos, se redujeron coberturas
de cascos, pero no representd un impacto
importante para nuestra empresa.

Triunfo Seguros: Es cierto que el uso de las motos
se ha visto incrementado durante la pandemia,

olElge)|0s seguros no crecieron en igual proporcion,
ya que las limitaciones propias del periodo de
restricciones afectaron la comercializacion de

IR La situacion quedé promediada.

Libra Seguros: Sibien es cierto que la pandemia ha
traido nuevos habitos de movilidad, esto se vio mas
reflejado en el exponencial crecimiento de la bici-
cleta que en las motos. En lo que respecta a motos,
en los segmentos de bajos ingresos y aquellos que
han sufrido la pérdida de empleo, la consecuencia
fue un aumento importante de las anulaciones por
falta de pago.

En el segmento de ingreso medio, se manifesté un
cierto vuelco hacia el uso de este tipo de vehiculos,
pero no es menos cierto que la venta de motove-
hiculos ha sufrido una fuerte caida respecto de los
valores pre pandemia. Sin embargo, este afio se
abre una nueva expectativa respecto a motos, ya
que se empiezan aplicar créditos subsidiados para
la compra de motovehiculos Okm. Por otro lado,

aumentado (o mutado del uso particular) el par

gue comercial impulsado por el auge del delivery.

Federacion Patronal Seguros: Destacamos que la
utilizacion de este tipo de movilidad viene en alza
desde el boom de ventas de 2017. Esto se debe a va-
rios motivos por los cuales los usuarios se estan vol-

cando hacia este tipo de vehiculos:
desplazarse en ciudades congestionadas por el
transito, constituyen una alternativa relativamente

econdmica de compra y los costos de consumo
-combustible, seguros, estacionamiento
y mantenimiento-. Todas estas aristas se vieron po-
tenciadas por el efecto de la pandemia, que aceler6
el nicho en cuestién.

(I WEL-OICRHE | uso de las motos crecid de

forma exponencial en los Gltimos afios y con la
pandemia este fendmeno se potencié ain mas. |
tal punto que, en algunos lugares del pais, se utilizan
mas que los autos. Esto se explica, entre otras cosas,
porgue es un vehiculo que se conduce al aire libre y

gasta poco combustible.




2 . EL MAYOR USO DE MOTOS SE DIO A LA VEZ EN UN
CONTEXTO DE CRISIS ECONOMICA GENERALIZADO.
:QUE PASO EN SU CASO CON LA DEMANDA DE SEGUROS
PARA MOTOS EN 2020 Y EN LO QUE VA DE 2021?

ATM Seguros: El afio pasado, la pandemia planted
enormes desafios para la industria aseguradora:
desde atender la situacién econdémica del segmen-
to, hasta las consultas vinculadas con las coberturas
y la atencién en caso de un siniestro. En ese sentido,
fuimos la primera aseguradora que sali6 a devol-
verles a los clientes una parte de toda la confianza
depositada a lo largo de estos afios. Para eso, apli-
camos, desde el primer momento, un descuento del
20% a toda la cartera.

Con respecto a 2021, observamos que

das de los clientes se concentran en la bdsqueda
de mejores precios, pero también de promociones
y beneficios para sus vehiculosHZegsSeMElgrelalel

#ATM Beneficios, una plataforma virtual a través de
la cual gestionamos alianzas con comercios de todo
el pais para ofrecer a nuestros clientes descuentos
de hasta el 30% y mantenemos una promocion para
clientes que quieran traer su auto a la compafiia

y para las mujeres que quieran asegurar su auto/
moto. A esos beneficios se suma el 20% por pago
con débito automatico. Estamos convencidos de
que los asegurados valoran que pongamos el foco

y el esfuerzo en adecuar nuestras ofertas, promo-
cionesy beneficios a las necesidades actuales.
Nuestros clientes son exigentes y desde la compafifa
queremos estar a la altura de dicha demanda.

Rivadavia Seguros: Al cierre del ejercicio 2020,
las contrataciones se estabilizaron y recuperaron
la caida experimentada. Asimismo,
FEEPIPH Parte de ese desarrollo fue resultado
de las acciones realizadas y de la necesidad de la
apertura de las distintas actividades comerciales,
que provocaron una mayor circulacién de estos
vehiculosy, como correlato, la necesidad de
contratar o mantener sus seguros.

Triunfo Seguros: Cuando miramos como
evolucioné el stock de motos aseguradas, si

tomamos desde marzo de 2020 (cuando tuvimos
que encerrarnos) hasta el final de ese mismo afio,
creci6 solo en torno al 2%. Ahora,

desde aquel momento hasta la fecha, ese stock

crece al 6%, lo que demuestra que el 2021 viene

repuntandol

Libra Seguros: El parque de motovehiculos no
crecio6 avalores de 2019, pero la demanda se
sostuvo y se hizo mas dificil la retencion del cliente.

Federaci6n Patronal Seguros: A pesar del

Ielpisyatelen el Ultimo afio hemos incrementado
len 35% la cantidad de motovehiculos expuestos

YRR, Estamos muy satisfechos con la
performance alcanzada y estimamos seguir
creciendo los proximos meses al ritmo mensual
que venimos desarrollando en operaciones
nuevas.

(TIGWEL-OILRHA partir del segundo semestre

de 2020, se empez6 a normalizar la demanda de

STOICYEIERNEE. A nivel compafiia, nuestra

cartera esta en constante crecimiento por ser un
segmento objetivoy, en la actualidad, supera las
53.000 unidades, lo que representa un crecimiento

interanual del 5%.
SEGUROS
RIVADAVIA
R S

“La mayor demanda esta en productos que
incluyen la proteccion ante robo o hurto,

aunque en el Interior los asegurados se vuelcan
mads a productos que ofrecen solo RC”

ROXANA REYNOSO
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PANORAMA DE MERCADO

3. ;CUAL VIENE SIENDO LA COBERTURA “ESTRELLA,
DENTRO DEL ABANICO DE SEGUROS PARA MOTOS
QUE OFRECEN?

ATM Seguros: La estrella es
las unidades de alta gama, SeIICIETLEEINY

aquellas motos con motores desde 500cm3 en
general. La cobertura parte de Robo Premium,
que cubre RC mas Robo/Hurto e Incendio Total y
Destruccion Total por Accidentey se le agrega un
amplio paquete de beneficios.

Los clientes tienen acceso a los servicios a
través de una linea 0810 exclusiva, donde reciben
asistencia personalizada ante solicitudes de
documentacién, auxilio y remolque, y recepcion
de denuncias. También pueden pedir servicio
de auxilio por averia y accidentes para hasta seis
eventos al afio, con tope de un servicio cada 30
dias corridos y con una cobertura de hasta 200
km lineales, asistencia por falta de combustible y
cambio de neumaticos ilimitado.

Rivadavia Seguros: Ofrecemos una amplia oferta
de productos para motovehiculos y nuestra
presencia comercial en todo el pais a nivel
geografico hace que la eleccion de pélizas por

58 . SEGUROS 323

“Creemos que la
recuperacion economica

llegara cuando la pandemia
nos dé un respiroy crecerdn
las ventas de motos Okm,
con la consecuente
ampliacion del mercado”

PATRICIO IGLESIAS

parte de los clientes no sea uniforme, sino que va
cambiando de acuerdo con las necesidades, el
contextoy presupuesto de cada persona.

Dicho eso, podemos afirmar que

ofrecen sélo Responsabilidad Civil

Triunfo Seguros: Me parece que la mejor
respuesta, quizé por mi mirada técnica del
negocio del seguro, sea observar los porcentajes
de distribucion de la cartera por sumas
aseguradas. El 50% de la cartera se concentra

en motos de hasta $ 70.000. Si vamos a la regla
del 80/20, vemos al 80% de la cartera con sumas
hasta $ 150.000, es decir que BN NGRS
concentra en motos pequeias o de gama
media hacia abajo.

Libra Seguros: Depende de la zona de
comercializacién. Por ejemplo,
TETEEEERS. En tanto, en el resto del pafs,

Federacion Patronal Seguros: El producto se
comporta de una manera transversal, creciendo
de manera constante en todas sus variantes,

pero es dable destacar que [EXee]olSg{i[ENe [
RC es la que prepondera sobre el resto de

as opciones.

Intégrity Seguros: Ofrecemos una amplia

gama de productos que cubren los riesgos de

responsabilidad civil, robo/hurto, incendio y

dafio total. A su vez, también

especificas que incluyen los segmentos de motos
e alta gama y scooter.

I

®



4 . EN CUANTO A LOS SEGMENTOS DE CLIENTES Y TIPO
DE VEHICULOS, ;CUALES FUERON LOS MAS DESTACADOS
Y LOS MAS REZAGADOS?

PV RYEEOTTIHE | crecimiento del parque de
motos se da en las de baja cilindrada,Elalfs[elalels

es una necesidad para el transporte diario o como
herramienta de trabajo. Y, en el otro extremo, se
encuentran las motos de alta gama.

Las dificultades en la importacién han impedido
elingreso de nuevas unidades al pais y lo que se
consigue a precios muy elevados son unidades
remanentes en el stock de algunas agencias
especializadas en este segmento.

Rivadavia Seguros: Nuestra oferta es muy amplia
y esta dirigida a todos los segmentos de clientes y
vehiculos (motos de pequefia, medianay alta gama

de distintas caracteristicas). Al EEallEle (0]
buscaron incorporar la cobertura de Robo sin
distincion de segmentopRelifeNelIRr:V4ogIsS

econdmicas, tuvieron que resignarse a contratar
so6lo con la cobertura de Responsabilidad Civil.

Triunfo Seguros: La compafiia ofrece multiples
alternativas de coberturas, pero [F§J0Ne CAE!

cartera se concentra en las clasicas coberturas
de RC mas Robo e Incendio total.|SailclgleleXe ¥t

esto es producto de que se busca la mejor relacion
cobertura-precioy se la encuentraen las By B1.

(R JERSL- O AR M otovehiculos de gama
media y alta fueron los que mantuvieron e incluso
moderadamente incrementaron la demanda.

Dentro de ellos, las gamas mas bajas aumentaron la
volatilidad y bajaron los plazos de permanencia.

Federaci6n Patronal Seguros: Hemos notado un
crecimiento importante en el segmento
de ciclomotory scooter de hasta 150cc.

AWle[iEe| nicho de motos de alta gama de
mas de 500cc ha tenido un importante

Intégrity Seguros: Se destac6 un

QeI XY [N EIEXAIIIETeER Por el contrario, se notd

que en el segmento de alta gama hubo una caida en
la demanda de seguros.

LIBRA

Companio de Segunes

“Es un tipo de
vehiculo que se
va a desarrollar
mucho mds

en el mediano

plazo, apoyado
en la incursion

de dispositivos
eléctricos”

FERNANDO ALVAREZ
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5. ;DEBIERON ADECUAR ALGUNO DE SUS PRODUCTOS
Y/O LANZARON NUEVAS PROPUESTAS ACORDES A LAS
NUEVAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES?

60 .SEGUROS 323

ATM Seguros:
y los beneficios en nuestros seguros de Robo
Clasico, Premium y ATM Black desde de abril

YRR Ahora incluimos Dafios y Robo parciales
en aparicién, a la vez que aumentamos los limites e
incorporamos Incendio Parcial en las coberturas de
Robo Premium y ATM Black. Asimismo, los reintegros
de gastos de farmacia en caso de lesiones sufridas
por el titular del seguro son para las tres coberturas

y también ofrecemos Granizo en contrataciones de
Robo Clésico.

En cuanto a los beneficios, ofrecemos ampliacion
de reposicion de Okm a 6y 12 meses, en Robo Clasico
y Robo Premium, respectivamente. E incluimos
robo, incendio y destruccién total sin franquicia en
cobertura de Robo Premium y en la de Robo Clasico
contemplamos robo, hurto e incendio total,
con franquicia del 3%.

Rivadavia Seguros: Evaluando las necesidades del
mercado y con motivo de las restricciones impuestas

por la pandemia, IR ISR
cobertura destinada a las motos que se dedican a
| actividad de reparto o mensajeria, SCRRTIEIRE
mismos se convirtieron en un medio de transporte
muy utilizado en este contexto.

Triunfo Seguros: Durante los primeros meses de la

Ll SINIERtUVimos que “desempolvar” la cobertura

E (Robo e Incendio en garage), que tuvo mucha de-
I e e aunque luego fue mermando la
contratacion de este producto. Otra de las coberturas
muy comercializadas fue la de RC méas Incendio.

Libra Seguros: Se realizaron acciones tendientes a la

ScipelolslelXeclaic - AYASE esta desarrollando un pro-
ducto muy innovador que combina la contratacion

e leite) con beneficios especiales que muy
pronto estara disponible en el mercado.

Federaci6n Patronal Seguros: £n junio de 2020,

actualizamos el producto en lo que respecta a tasas,
condiciones y servicio de gria para motovehiculos

de mas de 150cc con cobertura de casco.[SeSSs
llevaron a cabo en base a la demanda de nuestros
PAS, que pudieron realizar una importante venta de
nuevos contratos.

Intégrity Seguros: Adecuamosy brindamos la
cobertura de Robo e Incendio en Garage y, ademas,

ejiielnteY condiciones diferenciales para el
segmento scooter.




6. :QUE ROL TIENEN LOS PAS EN LA COMERCIALIZACION DE
ESTOS SEGUROS? ;QUE LES DEMANDAN ELLOS PARA OPTI-
MIZAR SU PERFORMANCE DE VENTAS Y/O FIDELIZACION?

ATM Seguros: Somos una compafiia de Producto-

(SN uestra estrategia comercial es apoyar su de-|
sarrollo y, para ello, contamos con una plataforma

online de cotizacion y emision de pélizas de Autos
que les permite dar una solucién con su
celular al cliente asegurado.

Los PAS nos conocen, saben que somos una em-
presa que brinda servicios y que lo hacemos en un
marco de confianza en la red con la que trabajamos.
Ellos eligen las aseguradoras por otros aspectos
como la velocidad para el pago de los siniestros, la
calidad del servicio que reciben de sus ejecutivos
de cuentay lavariedad y diversidad de productos
que tienen a su disposicion para poder ofrecer a sus
clientes distintas alternativas.

Rivadavia Seguros: Los PAS son parte esencial de
nuestra actividad y siempre los hemos respaldado
y acompafiado en este escenario complejo. La
tecnologia se impuso y todos aprendimos de ella,
buscando la mejor forma de fortalecer e impulsar
nuestra actividad y la de los Productores Asesores.
Mas alla de la implementacién del teletrabajo, la
conexién con nuestros colaboradores siempre fue
directa y cercana, para atender sus necesidadesy
brindar agilidad en la gestién de venta.

rabajamos en forma conjunta con los PAS
en la transformacién y evolucion digita ERENES

de nuestro respaldo y también de acciones de
concientizacion de los asegurados para realizar
todos sus tramites a distancia, disponiendo el uso
dela pagina web y la aplicacion mévil en funcion
de apoyar solidamente su actividad, crecer en
tecnologiay dar el paso junto a ellos.

Triunfo Seguros: El rol de los PAS es fundamental,
ya que la compafifa opera a través de ellos como

principal canal de comercializacién.
A e R e R tely  los requerimientos

del mercado.

Libra Seguros: Esen el

llelsllnnlers y su mayor demanda viene siendo la
flexibilizacién de normas operativas para acompafiar
la coyuntura econémicay social.

Federacién Patronal Seguros: Somos una com-
pafiia que le da prioridad absoluta a los intereses de
nuestro Unico canal de ventas, que es el Productor.
Todas nuestras acciones van acompafiadas del

PAS, debido a que el 100% de las operaciones son
canalizadas a través de ellos, quienes asesoran a

los asegurados en forma excelente y les ofrecen las
mejores opciones para sus necesidades.

Los PAS que trabajan con nosotros demandan
que las operaciones sean digitales y con autonomia

en todo el proceso de gestion de la péliza.felelale]
respuesta a este requerimiento, los productos se
encuentran disponibles en nuestra plataforma Self,
que le permite al PAS cotizar, emitir, endosar, renovar
y anular coberturas digitalmente.

Intégrity Seguros: Los PAS son un eslabén impor-
tantisimo de nuestra compafiia. Como decimos siem-
pre, somos una empresa de Productores y tenemos la
puerta abierta para transmitir sus inquietudes.

VERISKe SnElaleEhay desafios que afronta-
mos en conjunto con ellos y la mayoria tiene que
ver con la tecnologia a la hora de desarrollar sus

De nuestra parte, les ofrecemos jornadas
de capacitaciony aplicaciones moviles especificas
para que puedan cerrar sus negocios. Todo esto parte
de nuestra estrategia para acompafiarlos en este pro-
ceso de transformacién tecnoldgica, que incluye un
cliente cada vez mas propenso a practicas virtuales y
que requiere de un trato muy personalizado.

3G

FEDERACION PATRONAL

SEGUROS 5A

“Los PAS demandan que las operaciones sean

digitales y con autonomia en todo el proceso de
gestion de la poliza”

DENIZ BARRIOS

SEGUROS 323 .61
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7. (QUE PERSPECTIVAS TIENEN Y QUE CAMBIOS PREVEN A
FUTURO PARA ESTE SEGMENTO A PARTIR DE LA NUEVA
REALIDAD QUE TRAJO CONSIGO LA PANDEMIA?

A

INTEGRITY

RS

“Eluso de las
motos crecio de
forma exponencial
en los ultimos
afios y con la
pandemia este
fenomeno se
potencio aun mas”

DIEGO GAGLIANO

62.SEGUROS 323

INILYBSIE{UIgeRH En cuanto a las proyecciones, el
contexto inflacionario provoca distorsiones en la

microy en la macroeconomia. Por eso, apuntamos
a sostener la cantidad de unidades aseguradas
de motos. Respecto de los cambios, [STEINe

Rivadavia Seguros: El escenario se presenta con
bastante incertidumbre a todo nivel. No obstante,
si hablamos concretamente del ramo, (BN ta

sentado un alza de produccién desde el primer
semestre del ejercicio 2020-2021 a la fecha y se
Seguiremos trabajando

en la fidelizacién de nuestros clientes y en brindar
soluciones para su mejor proteccion, respaldando,
como siempre, a nuestros PAS en su operatoriay en
la captacion y retencién de cartera.

Triunfo Seguros: Somos optimistas ante todo.
Creemos que la recuperacioén econémica llegara
cuando la pandemia nos dé un respiro. Creceran las
ventas de motos Okm, con la consecuente amplia-

alela¥e[\NnllieCTelel\/a a ser muy importante seguir
de cerca como se recupera la venta provincia por

provincia, ya que no lo vamos a ver reflejado en
forma uniforme a lo largo del pais. [SeJslezlglelXeely

informes econémicos que muestran, por ejemplo,
a las provincias del Norte con niveles de ventas de
motos Okm muy superiores al resto de las regiones,
habra que estar atentos a ello.

Libra Seguros: Tenemos un moderado optimismo
en el corto plazo, y la certeza que es un tipo de vehi-

fo¥[(eYelilYse va a desarrollar mucho mas en el media-|
no plazo, apoyado en la incursion de dispositivos

y de otras movilidades sustentables.

Federacion Patronal Seguros: Estimamos que E

venta de este tipo de unidades, al igual que el
segmento de bicicletas eléctricas, ird aumentando
e ae va que se trata de un nicho al que

el consumidor se acerca por las ventajas que posee
sobre el resto de los medios de transportes y a esto
se suman las flexibilidades econémicas que poseen
ala hora de la adquisicion, como es la financiacion
con cuotas accesibles.

Intégrity Seguros: Nuestra perspectiva es que con-
tinuard aumentando el uso de este tipo de vehiculo,
considerando mejoras en el acceso a la financiacion
para la compra.
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¢Sabés cdOmo mejora la experiencia
de tu cartera asegurada?

Si tu cliente tiene un siniestro y no es responsable,
con CLEAS se simplifica su reclamo.

V Siempre es atendido por su aseguradora

V La resolucion entre compaiiias se resuelve de manera agil y segura
v Reparamos su vehiculo

V' Lo mantenemos informado de todo el proceso

CLEAS es un servicio que esta incluido en todas las pdlizas, sin costo adicional.
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OSCAR HUGO PARODI

Un romance con e
seguro que comenzo
por casualidad y lleva
ya casi seis decadas

Don de gente y trabajador incansable.
Amante de su familia y de su profesion.

En esta seccion dedicada a personas con
larga trayectoria en el mercado y en AAPAS,
no podia faltar Oscar Hugo Parodi, quien
con sus “jovenes” 81 anos sigue vinculado

al sector y asegura que nunca deja de
aprender de él. Una experiencia digna de
compartir, en un camino que arranco alla
por 1962 en Cérdoba y que aun lo apasiona.

Si de experiencia en el mercado asegu-
rador hablamos, Oscar Hugo Parodi es una voz
mas que autorizada en la materia. En septiembre
préximo cumplira 59 afios en el sector, donde
comenzd como Productor de Seguros en el interior
del pais, en la ciudad cordobesa de Capilla del
Monte. Tan sélo dos afios después, cuando se
radic6 en Buenos Aires, empezé a dedicarse a la
gestion administrativa como empleado en compa-
filas de seguros, en lo que fue el comienzo de una
carrera ascendente y prolifica, que incluyé cargos
de responsabilidad como gerente, director y hasta
presidente de una compafiia.

“ A lo largo de mi participacion

en AAPAS he vivido muchas
experiencias y me ha ayudado
mucho a mi formacion profesional”

S)
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Algunos lo llaman Oscar, otros Hugo, pero

donde hay coincidencia es en ser considerado una

gran persona, algo que va mucho mas alla de ser
un gran profesional.

Comenzo este camino casi por azar, alla por
1962. Recién terminaba de ejercer la secretaria
de Gobierno del Municipio de Capilla del Monte,
cuando esta profesion lo encontrd. Y atn hoy, con
sus vitales 81 afios, “no se sueltan”, como suele
suceder con los enamorados.

Y, gracias a todos los afios de experiencia
acumulada en estos casi 60 afios de trabajo
incesante, Parodi ha tenido la posibilidad de
transmitir su experiencia a quienes comienzan
en el mercado a través de las capacitaciones
que ha dictado en AAPAS. Fruto de un
recorrido interesante que vale la pena conocer
y que comparte generosamente en esta nota
con SEGUROS.

—¢Cuando te “pico el bichito” por el seguroy te
insertaste en el mercado?

—Hace casi 59 afos, el organizador de la zona

de La Franco Argentinay el director regional de
una aseguradora me visit6 para preguntarme por

49

Oscar Hugo junto a sus nietos.

En el centro, Facundo Tomas tiene

24 afios y este afio se recibe de Ingeniero
en Sistemas.

Alaizquierda, Lucia Inés -de 20 afios-
estudia Psicologfa; y a la derecha,
Mercedes Maria tiene 15 afios y esta
cursando el secundario.

Nunca se puede llegar
a saber todo sobre el

seguro, el proceso del
asegurador es germinal
y nunca se termina”

un sefior que vivia en el fondo de mi casa. Era
propietario de un taller de chapay pintura, y ellos
presumian que los estaba esquivando.

Conversamos un rato y me pidieron que le pre-
guntara cuando habia ido a inspeccionar un auto
siniestrado. Sin consultar a nadie, les respondi que
habia sido el domingo 9 de agosto a las 11.30hs., ya
que yo lo habia llevado en una motoneta que tenia
para hacer la inspeccion del auto volcado. Pude
aseverarlo fehacientemente, ya que era el dia de mi
cumpleafios y yo recién llegaba de la misa de las 10.

Ellos me agradecieron y, a los dos dias, volvieron
averme porque habian echado al Productor de
Seguros encargado del caso, dado que habia asegu-
rado el vehiculo siniestrado el lunes 10 de agosto
con cobertura de Todo Riesgo y sin franquicia.

En ese momento, me ofrecieron si queria ser
PAS de la aseguradora y yo les respondi que no
sabia nada de seguros, pero me manifestaron
que ellos me prepararian. Y asi fue. Comencé a

SEGUROS 323 .65
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“ A los que se inician en |la
actividad, les sugiero que
amen lo que hacen, es un
requisito esencial para ser
felices y exitosos”

SEGUROS 323

trabajary me formé. De esa manera comenzd mi
historia aseguradora. Mis primeros ramos fueron
Incendio, Automotores, Accidentes del Trabajo y
Vida Individual.

—¢De qué manera llegaste a AAPAS? ;Cuando fue y
qué te llevé a sumarte a la Asociacion?

—Trabajé hasta 1964 como Productor y me asocié
a AAPAS. Luego, como funcionario de una asegura-
dora, tuve la suerte de poder ofrecerle a la entidad
un saldn para dar cursos sin cargo alguno. Fue una
buena oportunidad para ayudar a desarrollar la
capacitacion desde la entidad y, a la vez, de cono-
cery colaborar con los directivos de turno.

—;Qué fue lo que te dej6 tu paso por AAPAS y
cuales crees que fueron tus principales aportes

ala entidad?

—Siempre tuve un rol muy activo. Conocia a los
directivos de la Asociacion y siempre trabajé

para promover el asociamiento. Ademas, luego
fui docente de los cursos para la matriculacion,
brindé charlas técnicas y de orientacién comercial
y, con el tiempo, fui director académico de AAPAS
y organizaba los cursos de San Justo, La Plata y
Buenos Aires.

Alo largo de mi participacion en la Asociacion
he vivido muchas experiencias y me ha ayudado
mucho a mi formacion profesional.

—;Como ves a la institucidn hoy y qué crees

que ha cambiado respecto a lo que era cuando
comenzaste a formar parte de ella?

—Hoy veo a AAPAS en un sendero de renovacion
dirigencial permanente y eso me parece muy
positivo. La entidad estd asumiendo los desafios
que nos pone en frente la nueva tecnologia.
Trabajan fuertemente para llegar al PAS y se
esfuerzan por avanzar cada vez mas en el camino
del desarrollo y por acompafiar al Productor de
Seguros en ese sentido.

—Luego de tantos afios dentro del mercado, ;como
te sentis en esta etapa de tu vida
laboraly personal?
—Tras tantos afios de desarrollo en la actividad,
puedo reconocer que nunca se puede llegar a
saber todo sobre el seguro, que se requiere tener
amplitud de criterio y humildad para poder asumir
los cambios que van surgiendo. Estoy convencido
de que el proceso del asegurador es germinal y
que nunca se termina.

Otra de las cosas que me ha dado este camino
es una pareja. Soy viudo y vuelto a casar y mi
actual esposa, Monica Regner, se desempefia tam-
bién en la actividad. Justamente, nos conocimos
accidentalmente por la tarea de capacitacién que
ambos desarrollamos.
—¢Llegaste al lugar al que te imaginabas en la faz
profesional cuando arrancaste en esta actividad?
—En realidad, debo reconocer que nunca me
imaginé hasta donde queria llegar. Las circunstan-
cias de la vida me llevaron a desempefiarme como
PAS, luego, como empleado en la seccién Viday,
en un corto plazo, me converti en Jefe de seccidn.
Pasé por subgerencias, gerencia comercial, geren-
cia general, director comercial y hasta presidente
de una compaiiia. Luego, ya jubilado, también

S)
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; EL AUTO TE DEJO N
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OSCAR HUGO PARODI

ejerci como adscripto en varias oportunidades.

El desarrollo de la actividad siempre me sorpren-
did gracias a Dios.

—¢Tenés alguin “pendiente” que aln quieras llevar
a cabo profesionalmente?

—Creo que muy en breve daré fin a mi actividad
en el ramo, quizas cuando cumpla los 60 afios

de experiencia, si Dios asi me lo permite. Pero,

—A los que se inician me permito sugerirles

que amen lo que hacen. Considero que ese es

un requisito esencial para ser felices y exitosos.
Ademas, les digo que tienen que saber que

estan involucrados en una actividad que esta
comprometida con la vida personal y patrimonial
de los demas, por lo cual forman parte importante
de los procesos de toma de decisiones, que deben

como soy un enamorado del seguro y de la gente
involucrada, dejo que la vida me vaya llevando
para brindar lo mejor que pueda ofrecer.

En cuanto a los pendientes, me gustaria tener
actividad futura en el seguro un tiempito mas...
—:Qué mensaje le darias a aquellos que hoy se
inician en la intermediacién? ;Con qué mercado se
van a encontrar?

ser acertadas para evitar conflictos.

Es importante tener consciencia de que, al
ejercer su profesion, estan ayudando a satisfacer
las necesidades del préjimo. Y, por dltimo, es
importante que puedan enriquecerse de la
experiencia de formar parte de este proceso
germinal que mencioné. mm
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MIRADA DE PRODUCTOR

“A pesar de la situacion, en la
pandemia el ramo evolucioné”

70 .SEGUROS 323

Christian Charwath es Productor de
Seguros y dirige el drea comercial de Gdansk Group,
que desde la década de 1990 se dedica al desarrollo
y comercializacion de seguros para motos, ramo en
el que trabajan con varias aseguradoras.

El PAS destaca que desde hace varios afios, nota
cambios en los héabitos de consumo de los argentinos
vinculados a la adquisicién de motovehiculos, que “se
potenciaron en plena pandemia por las grandes venta-
jas que brindan a los usuarios, ya que se convirtié en la
mejor alternativa al transporte publico de pasajeros”.

Resalta entre las ventajas de las motos el facil acce-
so a las mismas, por los precios y las posibilidades
de financiamiento, y el bajo costo de mantenimiento
y explica que esto hizo que “en los sectores de clase
mediay alta, la compra de motos se convirtiera en una
inversion ante laimposibilidad de hacer viajes, cam-
biar el auto y/o invertir ahorros en otras opciones”.

Y es que, seglin datos de la Cdmara de Fabricantes
de Motos (CAFAM) el acceso al crédito con los planes
de financiacién acordados por el Gobierno Nacional y
las cdmaras de concesionarios, sumado a las ventajas
de su uso por la pandemia, generaron expectativas
por la reactivacién del consumo, siendo las motos de
baja cilindrada (110 cc) las méas comercializadas.

Por este motivo, entre otras razones, la pande-
mia impulsé la venta de motos en 2020, afio en el

CHRISTIAN CHARWATH
PRODUCTOR DE SEGUROS

que se vendieron alrededor de 300.000 nuevas uni-
dades en todo el pais, un muy buen nimero aunque
lejos esta de los niveles de 2011, cuando las ventas
superaron las 700.000.

Respecto a las coberturas mas solicitadas,
Charwath sefiala que “quienes poseen motos
de alta gama, optan en gran mayoria por las
Premium, que aseguran el propio bien por dafios
totales y parciales més alléd de Responsabilidad
Civil, que es obligatoria”.

En el segmento de motos de media gama, el
Productor informa que, por lo general, hay un mix
de pdlizas mas elegidas, que van desde las de casco
hasta la de Responsabilidad Civil obligatoria. Y en
cuanto a las de baja gama, se elige la cobertura basi-
cay obligatoria de RC.

En el Interior del pafs, sin importar el tipo de mo-
tocicleta, se suele optar solo por el seguro bésico,
en tanto que sefiala que las motos que se utilizan
para “delivery” tienen un mercado muy acotado en
nuestro pais y esto esta directamente relacionado
con el resultado de su siniestralidad.

Charwath destaca que, en el mercado asegu-
rador, a diferencia de afios atras, hoy se pueden
encontrar varias compafiias que se han convertido
en especialistas del ramoy comprenden todas las
particularidades de este nicho de negocio.

“Hay comparnias para cada necesidad:

algunas especializadas en seguros de motos
de media y alta gama, y otras que trabajan
exclusivamente con la gama baja y con los

diferentes usos, ya sea particular o comercial’
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ACTUALIDAD

PANORAMA DE MERCADO

MIRADA DE PRODUCTOR

“No son muchas, pero las que lo hacen cuentan
con profesionales en sus equipos que analizan
todas las variables técnicas y las necesidades de los
clientes para disefiar productos competitivos”, acla-
ra. Asi, hay compafiias para cada necesidad: algunas
especializadas en seguros de motos de mediay alta
gama, y otras que trabajan exclusivamente con la
gama bajay con los diferentes destinos, que puede
ser particular o comercial.

En lo que respecta a los desafios del mundo
actual, el especialista asegura que “las compafiias
tienen, hoy, el gran desafio de acompafiar a
los PAS en esta era digital”. Para ello, resalta la
importancia de escuchar sus necesidades y brindar
las herramientas necesarias para poder optimizar
sus ventasy crear clientes fidelizados. Asi, enfatiza
que la tecnologia es una inversién necesaria y
no un gasto, ya que considera que “el ojo para la

s %';'-\rl 4 *l
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EL PROGRESO
SEGUROS 5.A.

competencia debe estar puesto en el desarrollo
digital”. En Gdansk Group cuentan con mucha
experiencia en el desarrollo digital, ya que desde
hace mas de 15 afios comercializan pélizas a través
de plataformas digitales con mucho éxito. Incluso
cuentan con un medio propio especializado en
motos, que se llama “Gente de Moto” y cuenta con
maés de un millén de seguidores.

“La mejor manera de atravesar esta situacion
es seguir trabajando en forma conjunta con las
compafiias de seguros de primer nivel que nos
vienen acompafiando, desarrollando coberturas
de seguros de motos y atentos a las necesidades
de nuestros asegurados”, asegura, concluyendo
que “hoy més que nunca, es importante estar cada
vez mas cerca de nuestros asegurados, y el mayor
valor agregado que se les puede brindar pasa por la
buena atenciony la empatia”. mm
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CAPACITACION

OSIRIS TROSSERO

Sancor Seguros apuesta
a la profesionalizacion
del PAS con la propuesta
DALE Experto

74 . SEGUROS 323

El grupo asegurador presentd su

nuevo programa, dedicado a su

fuerza de venta, con el fin de ayudarlos
a mejorar la llegada al cliente y avanzar
en la fidelizacién del equipo. Se trata
de una curricula que se dicta en forma
virtual durante nueve meses a cargo
de profesores de la Universidad de

San Andrés.

Sancor Seguros lanzé un nuevo programa

de capacitacion para acompafiar a los Productores
Asesores de Seguros que integran la amplia red de
ventas con cobertura nacional que tiene el grupo

asegurador. Se trata de DALE Experto, que consiste

en el dictado de nueve clases magistrales -una por
mes, entre mayo y noviembre de este afio- a cargo
de distintos profesores de la Universidad de San
Andrés que se cursan en la modalidad virtual.
“Desde el Grupo Sancor Seguros estamos
convencidos de que los PAS y organizadores son
el motor de crecimiento de nuestra empresay, por
eso, queremos ayudarlos a profesionalizarse, no
solo con el fin de acompafiarlos en el camino hacia
la expansidn de cartera, sino también con el objetivo
de fidelizarlos”, cuenta a SEGUROS Osiris Trossero,
director de Relaciones Publicas y Servicios al PAS
del Grupo Sancor Seguros.

UN NUEVO CONTEXTO,

MAS DESAFIANTE QUE NUNCA

El ejecutivo comenta que “el rol del Productor de
Seguros esté llamado a reconvertirse para potenciar
aspectos vinculados al asesoramiento y completar

uros

estd llamado a reconvertirse para

potenciar aspectos vinculados
al asesoramientoy completar la



la transicion hacia lo digital”. Y, desde Sancor Segu-
ros, buscan contribuir a que ese camino se realice
de la manera més natural posible, acompafiando a
su equipo de ventas a transformarse en referentes
de sus mercados.

En un momento en el que no se pueden
realizar encuentros niviajes con los integrantes
del cuerpo de ventas, como hacian habitualmente,
esta es una manera para el grupo asegurador de
estar cerca de ellos en el contexto de la pandemia
y de hacerse presente a su lado. Con ese fin, “junto
a profesores de la Universidad de San Andrés, arma-
mos los contenidos”.

El programa incluye varias tematicas importan-
tes con la mirada puesta en el futuro de la profesion
del Productor de Seguros, e incluye:

) Transformacién digital;

) Empresa de familia (“para que sepan como tra-
bajar en la transicion de cartera®);
Omnicanalidad;

Visidn 360° del cliente;

Metodologias agiles aplicadas; y

Gestién de indicadores.

Al terminar la cursada, los PAS que cursen DALE
Experto tendran la posibilidad de rendir un examen
para obtener su diploma de profesionalizacién a tra-
vés de Instituto Cooperativo de Ensefianza Superior
de Sunchales (ICESS).

Para acceder a dicha diplomatura, tienen que
tener el 70% de asistencia, o sea, asistir al menos
asiete de las nueve clases que tiene el programa'y
que se dictan una vez por mes.

“El mundo se transforma a una
idad vertiginosa

LA HISTORIA DE DALE

Trossero comenta que es la primera vez que la
empresa hace una capacitacién de esta envergadu-
ra. Sin embargo, sefiala que la formacién en Sancor
Seguros es continua porque, “detras de cada lan-
zamiento de producto, hay una capacitaciéon, que
se hacen por zonas a través de la Asociacion de Or-
ganizadores de Sancor Seguros (AOSS)”, y también
ofrecen cursos de técnicas de venta, cross-selling de
cartera, entre diferentes temas.

En ese marco, los programas DALE
(Desarrollando Alas en la Empresa), un proyecto
estratégico de la aseguradora que reline todas
las propuestas del Grupo destinadas al cuerpo
de ventas, son los mas importantes y nacieron
como un curso para hacer la revalidacién de las
matriculas de la Superintendencia de Seguros de la
Nacion. “Los organizadores se anotaban por zona
y les dabamos el contenido para cumplir la mora
que tenfan con la SSN en materia de capacitacién”,
recuerda Trossero.

Como vieron que la iniciativa tuvo mucha
aceptacion, empezamos a trabajar con la gente
mas joven con el programa DALE Continuador,
destinado a los hijos de los Productores o sus
continuadores de cartera con el fin de apoyarlos
através de cursosy charlas, pero también era una
manera de que empezaran a familiarizarse con
Sancor Seguros.

“Después de esta iniciativa, nos dimos
cuenta que habia més demanda de formaciényy,
apuntando a los Productores jévenes, sacamos
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el programa llamado DALE Novel, apuntado a los
PAS recién recibidos, que quieren anotarse para
trabajar en el Grupo”, detalla el directivo.

Alli, los interesados se inscriben, alguien de la
compafiia los visita, los deriva a las unidades de nego-
cios que tieneny el gerente de negocio de esa oficina
determina si la persona puede trabajar de manera
independiente o con alglin organizador que lo gufe.

Y después de DALE Novel, vino la propuesta
DALE Magazine, revista digital que busca fortalecer

la comunicacién entre la empresay los Productores.

“En el marco de este programa, les hacemos llegar
de manera bimestral las novedades comerciales y
lanzamientos de productos, asi como informacién
institucional de la compafiia”, explica Trossero.

El entrevistado asegura que “todos estos progra-
mas nos ayudaron a fidelizar, afianzar e identificar
a nuestro equipo de venta” Y, a las vistas de los
beneficios que trajo esa estrategia, el siguiente paso
que se propusieron fue el de profesionalizar a los
organizadores de la aseguradora.

UNA PROPUESTA CON

MUY BUENA RECEPCION

Con ese proposito, llegd DALE Experto y Trossero
comenta que, “a diferencia de lo que hicimos con
todas las otras propuestas, decidimos consultarle
previamente a los organizadores cuales eran sus
temas de interés y qué crefan ellos que necesitaban
para su actividad”.

Sobre la base de las respuestas obtenidas, se
armaron los contenidos y la gran sorpresa esta
vez fue la cantidad de inscriptos. Tal es asi que
tuvieron que cerrar la inscripcién, pero, asi y todo,
hubo 850 participantes. “Si bien todas las veces
que lanzamos este tipo de iniciativas habiamos
tenido muy buena convocatoria, nunca habia sido
tanta’, resalta el ejecutivo.

En la primera jornada de la que participaron
650 organizadores en total, la recepcion fue
muy buena, y para asegurarse verdaderamente
de haber satisfecho las necesidades de los
asistentes, luego de ello se hicieron reuniones
con diversos participantes para ver como les
resulté la experiencia.

“Queremos profesionalizar al cuerpo de ventay
fidelizarlo; no solo buscamos que el PAS aumente
sus ventas, sino también que puedan fidelizar a sus
clientes”, resalta Trossero sobre la intencion que
tienen para el programa.

Y es que, tal como destaca el ejecutivo, “el
mundo se transforma a una velocidad vertiginosa
y, para liderar esos cambios, en lugar de
simplemente reaccionar ante los mismos, es
indispensable estar preparados”.

En Sancor Seguros confian que la mejor manera
de hacerlo es a través de la capacitacion. Por eso,
consideran al programa DALE como un proyecto
estratégico del Grupo y apuestan con fuerza a esta

nueva oferta de profesionalizacion. mm
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FERNANDO ZACK

PRESIDENTE DE PROVINCIA SECGUROS Y PROVINCIA ART

Diversidad,

trabajo en equip
nuevas cobertur

SEGURQS converso con Fernando Zack,
Presidente de Provincia Seguros y Provincia
ART, para conocer los principales ejes de
una gestion que comenzo ..en paralelo

al inicio de la pandemia. El directivo

nos cuenta las estrategias de negocios y
comerciales que vienen llevando adelante
para mitigar las dificultades coyunturales

y capitalizar nuevas oportunidades. Da su
opinion sobre la competencia por tarifasy
sobre la performance del ramo Automotor
y Vida. Ademas, se refiere al lanzamiento
de nuevos productos, de microsegurosy al
eje de la compafia en materia de inclusion,
un tema clave a partir del cual aprobaron
un nuevo codigo de ética y protocolo con
perspectiva de género.

:Con qué compafiia se encontraron

hace poco mas de un afio al ingresary cudles
han sido los principales ejes de gestion de ese
entonces al presente?

—Elcomienzo de nuestra gestion se vio atravesa-

do porelinicio de la pandemiay las medidas de
aislamiento dispuestas por el Gobierno nacional.
Esto requirié realizar los cambios necesarios para que
la compafiia estuviera en condiciones de operar de
manera remota en su totalidad.

Sibien encontramos un sistema de teletrabajo
instalado y en funcionamiento, nos vimos en la
necesidad de ampliarlo y trabajar fuertemente en
la modernizacién de algunos procesos y sistemas a

fin de lograr mantener, y en muchos casos mejorar,
la calidad del servicio, la atencion y la oferta de
nuevasy mejores opciones para nuestras asegura-
dasy asegurados.

Los principales ejes de nuestra gestidn se basan
en fortalecer el rol de la compafifa como empre-
sa integrante del Grupo Provincia y posicionarla
como una herramienta al servicio del desarrollo
econdémico y productivo de la provincia de Buenos
Airesy del pais. Esto supone trabajar de manera in-
tegrada con las distintas empresas que conforman
el holding, el Banco Provincia y el Gobierno de la
provincia de Buenos Aires para brindar opciones
competitivas y promover el desarrollo tanto de
quienes dan y sostienen el empleo, como de quie-
nes tienen seguros individuales.

—Todo ello se da en plena pandemia, con trabajo
remoto y dificultades inéditas... ;qué cosas
positivas y negativas se pueden rescatar de esta
situacion tan especial?

—Muchos fueron los resultados positivos que pudi-
mos obtener dentro de la compafiia en este contexto
tan particular. Se potencié el trabajo en equipo entre
las distintas gerencias, apelando a nuevas herra-
mientas y metodologias orientadas a la agilidad y la
colaboracion. Esto pudo lograrse gracias al esfuer-
70y la capacitaciéon de las personas que trabajan

en Provincia Seguros y sus ganas de mantenerse
actualizadas. En lo que respecta al trabajo cotidiano,
pusimos el foco en propuestas generadoras de valor
para la modalidad de teletrabajo, como la flexibili-
dad horaria, capacitaciones orientadas a aliviar la
incertidumbre y encuentros de trabajo “inter-areas”

Oy

dS

BIO

) Nombre: Fernando Zack

) Cargos: Presidente de Provincia Seguros
y Provincia ART; Director de Provincia Vida

) Estudios: Lic. en Ciencias Politicas y
Master en Relaciones y Negociaciones
Internacionales

) Edad: 41 afios

) Trayectoria en seguros: 4 afios
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“Es fundamental continuar
fortaleciendo la relacion con la red
de PAS, que son quienes nos ayudan
a comprender las necesidades del
mercado y a mejorar nuestra oferta
de productos”

que acompafiaron la integracion y la sociabilizacion
de las personas.

Tomamos las dificultades que se presentaron como
oportunidades de mejora. En esta linea, una de las
consecuencias del contexto fue la redefinicion de las
formas de trabajo y el aumento de la demanda labo-
ral en algunos sectores de la compafiia para hacer
frente a la situacién. En este sentido, trabajamos en el
recambio de infraestructura y equipamiento de comu-
nicaciones, redisefiamos la red de datos, implementa-
mos nuevos canales de comunicacion y herramientas
de venta, pusimos en marcha la politica de “papel 07,
mejoramos la plataforma de servicios para Produc-
toras/esy brokers, creamos un portal de clientasy
clientes ofreciendo mayor capacidad de autogestién y
experiencia de usuario, habilitamos un sistema de ins-
pecciones previas digitales y automatizamos procesos
internos para la gestién comercial integral.

—iCémo ven el mercado hoy, en plena segunda
ola de Covid?

—La segunda ola es una realidad que afecta a todo
el pais, pero en este momento la situacién nos en-
cuentra con la experiencia obtenida del afio anterior
y podemos observar mejoras respecto a 2020. El
mercado se ha vuelto muy competitivo en cuanto a
las tarifas, sobre todo en el ramo Automotory nos
desafia continuamente a mejorar nuestra propuesta
de valor como compafiia.

En este contexto, es fundamental continuar
fortaleciendo la relacién con la red de PAS, que son
quienes nos ayudan a comprender las necesidades
del mercado y a mejorar nuestra oferta de productos
para brindar un mejor servicio a todas las personas a
las que damos cobertura.

—iQué estrategia de negocios y comercial vienen
llevando adelante para mitigar las dificultades del
entornoy, a la vez, capitalizar las oportunidades
que brinda toda crisis?

80 .SEGUROS 323

—Nuestra estrategia es poder brindar productosy
servicios que contribuyan a fortalecer nuestro “mix”
de cartera, asi como potenciar la comunicacion
con toda nuestra fuerza de ventas. Estar cerca de
lared de PASy clientes hizo posible adaptarnos
rapidamente al contexto y ofrecer alternativas y
soluciones a la medida de sus necesidades. Suma-
do aeso, la adaptacion de nuestras herramientas
para poder operar a la distancia en forma eficiente
colaboré en mitigar las dificultades del entorno, ya
que lanzamos al mercado productos, serviciosy
soluciones acordes al contexto como, por ejemplo,
la inspeccidén 100% digital para seguros de autos,
prérrogas de vencimientos y descuentos especiales
al comienzo de la pandemia, entre otros.

Por otra parte, aprovechamos un contexto donde
la dindmica comercial se contrajo para lanzar nuevos
productos al mercado y entrar en riesgos en los que
Provincia Seguros no operaba. Hoy contamos con
seguro de Caucién ambiental, cobertura de pantalla
de celulares y mejoramos nuestra propuesta de co-
bertura para el Agro. Préximamente, incursionaremos
con mucha fuerza con una propuesta de microse-
guros, para ofrecer seguridad sobre su patrimonio
asegmentos de la poblacion que se encuentran
fuertemente infrasegurados y son quienes menos
posibilidades tienen de reponerse frente a una con-
tingencia o evento adverso.

—iCémo trabajan la estrategia de canales y cules
son las preocupaciones principales de los PAS en
la actualidad?

—Estamos frente a una realidad donde la tecnologia
y la omnicanalidad tomaron, en muy poco tiempo,

®
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un impulso muy importante. Nuestro objetivo es
poder acercar estas herramientas a nuestro princi-
pal canal de ventas que son nuestras Productorasy
Productores de Seguros, procurando que los canales
digitales trabajen de forma complementaria e integral
para brindar un servicio de calidad a los asegurados.
Dentro de nuestro plan de mejora continua, optimiza-
mos Yy relanzamos la web de PAS para simplificar los
procesos administrativos en relacién a los siniestros.
—;C6émo es la dindmica actual del ramo que moto-
riza el primaje del sector, Autos?

—El ramo Automotor se ha vuelto muy competitivo
en cuanto a tarifas y nos desafia a mantener un equi-
librio constante para poder brindar un seguro que
esté al alcance de los clientes. Si bien la retencién

de cartera fue uno de los objetivos durante el afio
pasado, y continta en lo que va del 2021, tuvimos un
crecimiento leve pero sostenido en los Ultimos meses
debido a nuestras campafias comerciales junto a las
y los Productores de la compafifa.

—¢Y en el caso de Vida? Un segmento siempre con
un alto potencial, que en pandemia ha ganado una
visibilidad Unica a partir de la mayor conciencia de
la gente sobre los riesgos y la finitud de la vida.
—Provincia Seguros es lider en el segmento con casi
5,5 millones de asegurados en sus distintos produc-
tos de Vida. Trabajamos en promover la conciencia
aseguradoray destacar laimportancia de estos se-
guros, en especial ante el eventual fallecimiento y la
consecuente pérdida de ingresos de la persona que
opera como sostén econémico de una familia.

En lo que respecta a la siniestralidad, los indices
se mantuvieron dentro de los pardmetros normales.
Cabe destacar que el riesgo de pandemia se encuen-
tra cubierto en nuestras pélizas y hemos tenido una
siniestralidad minima por este motivo.

Consideramos que este tipo de seguros repre-
sentan una gran oportunidad de crecimiento para
las carteras del PAS, teniendo en cuenta la toma de
conciencia que generd el contexto de pandemia.
—¢Qué novedades hay sobre nuevos produc-
tos? ;En qué segmentos no tradicionales estan
trabajando y en qué nuevos riesgos hay que estar
atentos y estan evaluando incursionar?

—Durante 2020 desarrollamos propuestas, como por
ejemplo el producto VacacionAR, en colaboracién
con otras compafifas del mercado, destinado a cubrir
los riesgos derivados de la pandemia durante la tem-
porada de verano. También en convenios exclusivos
para otorgar beneficios y facilitar la contratacién de
nuestros seguros a grupos de trabajadores y traba-
jadoras. Un ejemplo de esto fue el trabajo realizado
junto con el Sindicato de Vendedoras y Vendedores
de Diarios y Revistas. Creemos en la importancia de
este tipo de alianzasy vamos a seguir promoviendo
estas acciones durante 2021.

Araiz de nuestro compromiso con el desarrollo
de las personas, impulsamos el Seguro de Caucién
de Alguilery lo ampliamos a grupos especificos
como personas trans y travestis y externados por
padecimientos mentales. Vamos a continuar pro-
moviendo este tipo de iniciativas que significan un
paso mas en el camino de la inclusiény laigualdad
de oportunidades.

Con el objetivo de proteger el capital de quienes
generan empleo, contamos con un seguro para
cuidar el equipamiento informético de las PyMEs.
También, como mencionamos previamente, lanza-
mos un producto destinado a cubrir dafios en las
pantallas de celulares.

Como parte de nuestro compromiso de trabajar
de forma integrada con otras empresas del Grupo

®



RECOM
PENSA!

Programa de Beneficios

Descarga NetVos y disfruta de los
descuentos y beneficios exclusivos
para clientes en todo el pais.

e

Escaneé_el QR .
¥ conoce mas GRUFPO ASEGURADOR

lasegunda
Todo mds simple, seguro. LO PRIM ERO SOS VOS

0317 - 0618 - ONT - D436 0800-666-8400 wirw.argentina gobuar,/ssn SEGUROS DE LA NACION

N de inscripcion en SSN | Atencidn al asegurado ‘ Organismo de control @ S SN SUPERINTENDENCIA DE




] PROTAGONISTAS

FERNANDO ZACK

“Incursionaremos con mucha fuerza
con una propuesta de microseguros,
para ofrecer seguridad sobre su
patrimonio a segmentos fuertemente
infrasegurados”

84 . SEGUROS 323

Provincia, junto con Provincia Vida estamos desarro-
llando una gama de microseguros destinada a cubrir
los bienesy la vida de microemprendedores.
Durante 2021, continuaremos brindando
alternativas en concordancia con las politicas de
desarrollo productivo impulsadas por el Gobierno
de la provincia de Buenos Aires a fin de fomentar la
reactivacion econdémica tanto del sector agrope-
cuario como el industrial.
—Hoy un tema clave es la diversidad. El Grupo
aprobé un nuevo cédigo de ética y protocolo
con perspectiva de género ;A qué apuntay qué
resultados vienen viendo en las aseguradoras
del Grupo?
—A nivel corporativo, la aprobacién establece un
punto de partida para las empresas que componen

el holding. Permite institucionalizar nuestro trabajo
para hacer de la diversidad una cultura de las compa-
fifas. En este sentido, el intercambio de experiencias
y recorridos realizados por cada una de las empresas
aseguradoras es fundamental para visibilizar el com-
promiso corporativo asumido. En el primer tramo del
afio, la articulacién de las acciones conjuntas en el
marco del 8M fue un claro ejemplo de esto.

Asimismo, en septiembre de 2020, Provincia
Seguros aprobd su protocolo para el abordaje de
situaciones de acoso laboral y violencia de género.
Se trata de una herramienta que propone una
transformacién paulatina de nuestras formas de
vincularnos con el objetivo de erradicar la violencia
en el dmbito laboral. Actualmente, todo el personal
de Provincia Seguros se esta capacitando en la “Ley
Micaela” de Sensibilizacion sobre Violencias, Perspec-
tivas de Género y Diversidad.

En este mismo camino, se cred en Provincia
Seguros el Area de Diversidad, Inclusién y Género
para generar instancias que fomenten la equidad y la
inclusion. Entre ellas, se destaca la planificacion de
un calendario anual de acciones y comunicaciones
para visibilizary concientizar en la materia.

—¢Qué esperan para el segundo semestre del
2021, tanto a nivel general como para el mercado
asegurador? ;Qué objetivos se han planteado
desde Provincia Seguros?

—Ladindmica de la pandemia marcara el ritmo del
segundo semestre. Los avances en el proceso de
vacunacion nos permiten visibilizar el fin de este
capitulo tan triste para la historia del mundoy nues-
tro paisy, por ello, la expectativa es que repunte la
actividad econémica.

Nuestro objetivo es acompafiar ese crecimiento e
intentar que el seguro sea un aliado para el desarrollo
de las empresas en general, de las PyMEs en particu-
lary, por supuesto, de las personas. Sera importante
continuar concientizando sobre la importancia de los
seguros y la previsibilidad que brindan a la hora de
enfrentar un imprevisto.

Desde Provincia Seguros continuaremos generan-
do bienes publicos que brinden cada vez mas opor-
tunidades a sectores que antes quedaban excluidos
del mercado asegurador como monotributistas,
autébnomosy jubilados. Ademas, impulsados por las
politicas del Gobierno de la provincia de Buenos Ai-
res, seguiremos ofreciendo més y mejores productos
pensados para todas y todos aquellos que apuesten
ala generacién de empleo y al desarrollo productivo

de nuestra comunidad. mm
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Mariano De Luca, Gerente General de
SMSV Asesores de Seguros, y un mano

a mano con SEGUROS en el que nos
brinda su vision sobre el mercado
asegurador actual y los principales
desafios que enfrentan los Productores

en este momento tan especial. El rol de la
tecnologia, el papel insustituible del PAS,
el desarrollo de nuevos productos y las
proyecciones pensando en una etapa post
Covid. También se refiere a las principales
tematicas que debaten e intercambian en
la Comisidon de Sociedades de AAPAS, que
él coordina y de la cual SMSV participa.

{Cémo ven el mercado asegurador hoy, a
un afio y medio del comienzo de la pandemia, en
plena segunda ola y con una economia en crisis?
—Elmercado asegurador ha sufrido menos la

crisis de la pandemia que otras industrias.

Si bien es un mercado que en términos reales no

ha crecido, pudo sostener las coberturas en la
mayoria de los riesgos. Por supuesto que hay
riesgos que sufrieron mas que otros, pero en

términos globales, se han mantenido las coberturas.

Tanto las compafiias, como los Productores se han
manejado muy bien en medio de la pandemia, en

costos, beneficios y servicios.

—:Qué temas preocupan y ocupan a ustedes y

a sus pares, que se retinen habitualmente en el

marco de la Comisién de Sociedades de AAPAS?
—En la Comisién de Sociedades de AAPAS, que ya

cuenta con 25 brokers de capitales nacionales, los

“Lo mas importante es que todas
las compariias respeten y valoren
el trabajo de los PAS como los

verdaderos profesionales del sector”

mas grandes del pafs, estamos enfocados en varios
temas. Creemos que lo mas importante es que to-
das las compafifas respeten y valoren el trabajo del
canal de Productores como los verdaderos profesio-
nales del sector, para asesorar, contenery atender
alos clientes. En la pandemia, este canal fue el que
mas contuvo a los clientes, el que mejor asesoroy el
que pudo retener las carteras. Todas las compafiias
deben respetarlo, ya que es el que brinda el mejor
asesoramiento y la contencién profesional.

Asuvez, la tecnologfay la innovacion que
incorporan los brokers y las compafifas constituyen
una herramienta para ayudar a mejorar el servicio,
sin dejar de lado el asesoramiento profesional y la
atencion en el siniestro, un momento clave de su
trabajo. Estamos de acuerdo que la oferta puede
proporcionarse por multiples canales, pero el ase-
soramiento del riesgo adecuado y la atencién del
siniestro deben ser manejados indudablemente por
un profesional.

Esta comisidn es un espacio que nos permite
discutir ideas, realizar propuestas e intercambiar
experiencias. Y estamos teniendo una muy
buena respuesta de parte de todos los actores
del mercado.

DATOS SMSV ASESORES DE SEGUROS

CANTIDAD DE
EMPLEADOS

CANTIDAD DE
PRODUCTORES

47%
Automotores

PRESENCIA

GEOGRAFICA
Todo el pais

24%
ART

29%
Vida, Saludy Property

J
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MARIANO DE LUCA

BIO
) Nombre: Mariano De Luca

) Cargo: Gerente General de SMSV Asesores

de Seguros

) Estudios: Licenciado en Comercializacion
y Direccion de Empresas (UP)

) Posgrados: Maestria en Direccion de
Empresas (UCEMA) y Posgrado en Alta

Direccion (IAE)
) Edad: 51 afios

) Trayectoria en seguros: 23 afios

) Hincha de: River Plate
) Hobbies: Futbol

) Composici6n familiar: Casado, 5 Hijos

) Otras funciones: Gerente General de
SMSV Compafiia Argentina de Seguros,
Coordinador de la Comision de Sociedades
de AAPAS, y miembro de la Comision de
Compafifas asociadas de AVIRA.

“La oferta puede proporcionarse
por multiples canales, pero el
asesoramiento del riesgo y la
atencion del siniestro deben ser
manejados por un profesional”
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—En el caso puntual de SMSV, ;qué ha hecho
para adecuarse a la nueva normalidad y
minimizar los efectos de las restricciones

por el Covid?

—En primer lugar, SMSV Asesores de Seguros

ha realizado una inversion muy importante en
equipamiento -notebooks, sistemas y teléfonos
celulares- para que cada integrante de nuestro
plantel pueda trabajar sin inconvenientes desde sus
casas. Ademaés, en el caso de que algln integrante
deba movilizarse, la empresa se ha hecho cargo
de todos los traslados.

Por otro lado, estamos invirtiendo en el
mejoramiento de todo el sistema multicotizador,
de administraciény oficina virtual, para que
nuestros PAS cuenten con todas las herramientas
para seguir brindando el mejor servicio. También
seguimos dictando cursos de capacitacion en
forma permanente.

Todo este trabajo e inversién mostraron que,

a pesar de la pandemia, SMSV Asesores de
Seguros ha crecido en el Gltimo afio méas del 45%.
—¢Y para aprovechar las oportunidades

que siempre traen consigo las mega-crisis?
—Hemos acompafiado y apoyado con descuentos
y beneficios alos PASy a los clientes. Estuvimos
muy presentes, cerca de ambos, realizando un
esfuerzo que ha traido sus frutos.

—La pandemia sirvié para revalidar el rol

del PASy a la vez para confirmar que la
tecnologia es un pilar medular del negocio.
¢Cémo hacer para unir ambos mundos

y potenciarse mutuamente?

—Estamos convencidos de que la tecnologia mejora
el servicioy la experiencia del cliente. Creemos que
es una herramienta complementariay que suma a

S
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MARIANO DE LUCA

Es el porcentaje de crecimiento
de la facturacion de SMSV Asesores
de Seguros en 2020

Es la cantidad de afios
en los que el grupo SMSV apuesta
y trabaja en la Argentina

la tarea del Productor. El asesoramiento profesional
del riesgo correcto para asegurar, la decision de la
cobertura mas adecuaday la atencién cuando se
produce el siniestro, seguirdn siendo las tareas mas
importantes del Productor, donde se agrega valor.
—En cuanto a la politica comercial y segmentos
de negocios, ;hoy dénde esta el foco de SMSV?
—SMSV Asesores de Seguros es un broker de nicho.
Estamos enfocados en brindar soluciones de
seguros a los miembros de las Fuerzas Armadas,

de seguridad y sus familias. Tenemos més de
85.000 pdlizasy la mayoria son de individuos. Sin
embargo, contamos con varios productos muy
competitivos para el mercado abierto, donde
nuestros Productores juegan un papel fundamental
en laventay la atencion.

—¢Estan trabajando junto a las aseguradoras
nuevas opciones de coberturas emergentes de
la pandemia? ;Qué productos y servicios nuevos
prevén para el futuro?

—Estamos trabajando desde la compafiia de
seguros en algunos productos y servicios enfocados
en Viday Salud. En breve estaremos lanzando al
mercado “Escolta”, un nuevo seguro de Vida para
comercializar a través de nuestros Productores

“La tecnologia mejora el servicio y

la experiencia del cliente, siendo una

herramienta complementaria y que
suma a la tarea del Productor”

90 .SEGUROS 323

con caracteristicas diferenciales. Un seguro que
esta enfocado en el mercado abiertoy a nuestro
mercado afin. Creemos que estas ramas tienen un
potencial enorme de crecimiento.
—¢Qué esperan para el segundo semestre del
2021, tanto a nivel general como para el mercado
asegurador?
—Creemos que el segundo semestre del 2021
sera muy similar al primero. Proyectamos que a
partir de fin de afio y comienzos del 2022, podremos
empezar a normalizar la economia
y el mercado en general.
—¢Y para el futuro mediato, pensando en la
etapa post Covid?
—\Vamos a seguir incorporando nuevas
coberturas, mas servicios, mas capacitacion,
mas tecnologia e inversion, para atendery
sumar a mas PASy clientes a SMSV Asesores
de Seguros. El grupo SMSV apuesta y trabaja
en la Argentina desde hace 120 afios.

Y seguiremos creciendo para seguir por
este camino durante muchos més. mm
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Novedades

ZURICH

Nace nomADN, @

en respuesta a ZUR]CH"*

los cambios de
movilidad urbana

Zurich presenté nomADN, una propuesta acorde a las necesidades de seguros

para movilidad urbana, adaptado a las nuevas costumbres vinculadas a modelos
sustentables de traslado. Se podran asegurar bicicletas, monopatines, accesorios,
asf como también, dispositivos tecnoldgicos portétiles y bolsos para transportarlos.

GRUPO SANCOR SEGUROS

Elegida como la mejor aseguradora
de Argentina para trabajar

En el Randstad Employer

Brand Research 2021, el

estudio de marca empleado-

ra que analiza el atractivo de

las marcas de los mayores

empleadores en Argentina,

el Grupo Sancor Seguros (a

través de Sancor Segurosy

Prevencion ART) fue reconocido con el primer puesto del sector asegurador entre
las empresas més atractivas del pais para trabajar.

SURA

sura =

Respaldo integral para =

SEGUROS, TENDENCIAS

acompanar a las PyMEs Y RIESGOS

SURA presentd “Solucion Integral PyME”, un respaldo integral y personalizado que
permite llevarle tranquilidad a las empresas y a los profesionales en el desarrollo de
sus negocios mediante coberturas de seguros tradicionales, con asistencias desti-
nadas a resolver emergencias y mantenimiento estructurales de cada empresa.

92.SEGUROS 323

RUS

Seguro de salud para
personas transgénero

Se trata de una cobertura de seguros de salud
Unica en el pais ideada por Rio Uruguay Segu-
ros para brindar a la poblacién transgénero

la posibilidad de acceder a mecanismos que
garanticen el goce de su salud integral. Trata-
mientos hormonales, intervenciones quirlrgi-
cas, descuentos en medicamentos, servicio de
telemedicina y acompafiamiento psicolégico
durante el proceso de transicion hacia su
identidad de género autopercibida, son varios
de los beneficios de este seguro.

S.zilﬁd..Trans

COLON SEGUROS

Lanzé un nuevo
concurso de ventas

Colén Compafiia de Seguros presentd un
nuevo concurso de ventas para Productores de
todo el pais. A partir del mes de junioy por tres
meses lanza “Road Trip Virtual -Colén 20217,
una carrera virtual de motociclistas por la Ruta
40, en donde los ganadores obtendran impor-
tantes premios.

© COLON

COMPARIA DE SEGURDS

®
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adicional
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HDI SEGUROS

Presento nuevos Seguros
de Viday de Hogar

HDI Seguros desarrollé un Seguro de Vida para Institucio-
nes Escolares - Beca. Cubre el fallecimiento por cualquier
causa de los padres o los responsables legales del alumno,
cubriendo el pago de las cuotas mensuales de sus estudios.
Asuvez, presentd Seguro de Hogar, un mix de coberturasy
servicios de asistencia domiciliaria y médica online las 24 hs.

LA PERSEVERANCIA

Lanza un microseguro para
equipamientos médicos

Los microseguros

son coberturas

orientadas a pobla-

ciones vulnerables,

con un bajo costo,

y en ese contexto,

La Perseverancia

Seguros presentd un

nuevo producto destinado a la cobertura de Equipamiento Mé-
dico Duradero (EMD) como sillas de rueda, audifonos, bastones y
otros elementos indicados para personas con discapacidad.

PREVENCION ART

Innovadora App

para rehabilitar _

a trabajadores e
accidentados

da ey

Kine Mobile es una innovadora app que permite complementar
el tratamiento de rehabilitacion realizado en el consultorio, con
ejercicios especificos que el paciente puede realizar en su domi-
cilio. Desarrollada por Prevencion ART, permite brindar atencién
personalizaday a la medida de las necesidades de cada paciente.

94 . SEGUROS 323

EXPERTA SEGUROS

Nuevo Seguro de Hogar,
a mediday con cotizador
para el PAS

Experta Seguros renové su producto Hogar, lanzando coberturas
amedida. Se trata de un producto abierto, que permite elegir
suma asegurada y sacar o agregar coberturas. Dentro de las
novedades destacadas se incluye la cobertura de notebook

y bicicleta fuera del

domicilio, incluyendo !
unaamplia red de E PERTA
asistencias con servicios SEGURQOS

de todo tipo.

ORBIS SEGUROS

Nueva herramienta digital
para PAS y clientes

Orbis Seguros lanzé una herramienta que permite un contacto

directoy rapido con el Centro de Atencién al Cliente. Mediante un
ndmero de ticket que el sistema otorga, tanto los PAS como los
clientes pueden seguir

todas las resoluciones y

estados de sus consultas

en el momento.
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Novedades

PREVINCA HAWK GROUP

Lanza un
broker de
seguros
100% digital

Telesalud: nuevo
beneficio para
asegurados

Ahora, cuando los asegurados
de Previnca necesiten o quieran
realizar alguna consulta sobre su .
salud pueden recurrir al mejor staff médico a través de “Telesalud”.
Através de una videollamada con el celular o tablet, se puede ac-
ceder a la atencion médica al instante y sin demoras las 24 horas,
los 365 dias del afio.

Aseguralo.com llega al mercado para proponer una forma mas
agil tanto en la cotizacion, como en la emision y gestion de
siniestros, la gestion de pélizas y mas. El lanzamiento incluye un
producto exclusivo para asegurar vehiculos de Movilidad Urbana
a través de un cédigo QR.

MAPFRE RE GALICIA SECUROS

Nombran nuevo , Desighan nuevo
Director en , Gerente General
Argentina

Galicia Seguros hizo oficial el
nombramiento de Flavio Dogliolo
como nuevo Gerente General de
la compafifa. El directivo ingresé
en el Grupo Financiero Galicia

en 1998, desempefidandose en uF Y 8
diversos cargos hasta la Gerencia

de Experiencia del Cliente desde 2015 a la fecha.

MAPFRE RE ha designado a David

Torrente como nuevo director de

su sucursal en Argentina, desde

la que se gestionan los mercados

de Argentina, Uruguay, Paraguay

y Bolivia. Sustituye a Maria Teresa Piserra, quien asumira la
direccién de la sucursal de MAPFRE RE en Francia.

LIBRA SEGUROS

Suma nuevo ramo y servicio de
“Alerta Automatica ante Accidente”

Acorde a su plan de desarrollo, Libra Compafiia de Seguros continda incor-
porando nuevos ramos, sumando a la oferta actual el ramo de Vida Indivi-
dual. Por otro lado, incorporo a sus pélizas Orange Time un servicio en caso
de accidente que detecta de manera automatica un choque de relevancia e
inmediatamente dispara un alerta de accidente, en tiempo real, a las fuerzas
de seguridad y asistencia de salud mas cercanas al lugar del hecho.
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Hacia la digitalizacion
junto a los PAS

Anunciado en nuestro 60 aniversario,

hoy operamos en forma virtual.
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AVRIL
Atencion virtual

&y

Unidades de
atencion digital

bl
9889 ¢

‘. - = E— ——— -

~RUS p/ciTAL

MN® de inscripcion 55M Atencion al asegurado . SSN | SUPERINTEMDENCIA DE
0260 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn @ SEGURDS DE LA NACION




] SEGUROS NOTICIAS DE MERCADO

Novedades

PROF SEGUROS U ALLIANZ
- seguridad pa mascota, o

Nueva cobertura | el Campaiia
de RC para mascotas = '*‘QQI*‘H‘E & de publicidad
W w4 por los Juegos

PROF Seguros incorpora a su oferta de Ui | R e OIl'mpicos
productos el seguro de Responsabilidad =

Civil para Mascotas, con el fin de brindar ' N ) .,
tranquilidad al cliente ante cualquier evento NUEVA COBERTURA Desde este afio, el Grupo Allianz se unio a los
i smberines e Mrsremssiit Civ8 e FHOF e Movimientos Olimpico y Paralimpico para

crear, a través del deporte, un cambio po-
sitivo en el mundo, fomentando los valores
de amistad, respeto, excelencia, igualdad,
determinacion, inspiracién y coraje. Moti-
vados por los Juegos de Tokio 2020, lanzé
una campafia de comunicacién y difusion
enfocada en el mensaje “Siempre cerca del
deporte” para acompafiar la transmisién de
NACION SEGUROS los Juegos Olimpicos en una seleccion de

medios de alcance nacional.
Crea su Gerencia @ Nacién Seguros
de Géneroy

Responsabilidad Social

desafortunado que ocurriera con su perro,

cubriendo los gastos de los dafios o lesiones que éste pudiera causar a terceros.
En CABA se encuentra vigente la Ley 4.078, que determiné el “Procedimiento de
inscripcion en el Registro de Propietarios de Perros Potencialmente Peligrosos”,
cuyo objetivo es regular la tenencia de razas como el Pit Bull Terrier, Dogo
argentino, Doberman, Rottweiller y Ovejero aleman, entre otros.

Nacién Seguros ratifica su compromiso con una gestién sustentable mediante la
creacién de la Gerencia de Género y Responsabilidad Social y su reciente adhesién
a Pacto Global, la iniciativa de responsabilidad social corporativa que promueve
Naciones Unidas. Ambas acciones reflejan la intencién de la aseguradorade
impulsar una nueva mirada de negocios de impacto en la industria, favorecer la
inclusién social, lograr la igualdad de géneroy contribuir a la regeneracion del
medioambiente a través del desarrollo de su negocio.

TRIUNFO SEGUROS

Se transforma con SAP y Process Technologies

Triunfo Seguros afianza su camino de transformacién con laimplementacion de la suite inteligente SAP

S/4HANA, con el objetivo de lograr una gestion del negocio mas inteligente y &gil, aprovechar nuevas

oportunidadesy gestionar entornos de mercado dinamicos. Asf, ya se han alcanzado mejoras significativas en la gestién de procesos internos
administrativos y financieros, una reduccién de los tiempos para realizar el cierre de ejercicio y mayor informacion para la toma de decisiones
por centros de costos y beneficios.
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Por ALEJANDRO LOVAGNINI

COLUMNA DE OPINION

[.LOoS nuevos retos
de marketing para
el Productor Asesor

de Seguros

Director de MKS Marketing y Comunicacion
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Ademas de todos los imponderables de
salud que nos trajo, la actual pandemia nos esta
dejando la consolidacién de un nuevo modelo de
cliente, que a su vez nos obliga a replantearnos

el marketing de todo el negocio. A continuacién
algunas claves para que los PAS puedan salir airosos
y fortalecidos de este desafio.

LAS RECETAS TRADICIONALES YA NO SON
SUFICIENTES... ;Y AHORA QUE HACEMOS?
Intentar explicar qué es el marketing hoy (como si-
nénimo de comercializaciény guia para las acciones
de negocios) es como pedirle a un pez que explique
para quées el agua... “Marketing es todo”. En esta
idea queda plasmada la necesidad de replantearnos
el negocio.

EMPECEMOS POR “EL REY”: EL CLIENTE.

Entramos en una era denominada del Consumidor

5.0. Veamos cémo fue la evolucién para entender el

nuevo paradigma:

) Consumidor 1.0: relacionado con la primera era
de laindustrializacién, donde todavia no habia
opciones de diferenciacién y con una escena
muy dominada por la produccion en escala de
las empresas.

) Consumidor 2.0: su relacién de conocimiento de
las opciones de consumo se daba a través de la ra-
dioyla TV, con mucha compra a través de tiendas
fisicas y con limitadas opciones de eleccién atin,
pero con un incipiente poder de eleccion, que
empez6 a obligar a las marcas a generar nuevas
opcionesy surtidos de productos / servicios.

) Consumidor 3.0: a fin como evolucionaba la
produccion, el consumidor empieza a tener una

mayor interaccion con los productos y servicios,
exigiendo nuevas experiencias de consumoy
busqueda de opciones personalizadas. Empieza
la era del denominado marketing uno a uno.

) Consumidor 4.0: relacionado con la aparicion
deinternety las redes sociales, principalmente.
En esta evolucidn, se identifica a un consumidor
acostumbrado a tener acceso a la informacién
de forma casi inmediata, cambiando el proceso
de compra hacia una nueva dindmica mas
“onlinizada” con productosy servicios que
resuelvan sus necesidades de forma inmediata,
valorando la rapidez, facilidad de consumo y
eficiencia del servicio.

) Consumidor 5.0: es el de esta nueva era, donde
la experiencia de compra es todo, saltando de
un canal de atencién a otro (Omnicanalidad).
Un consumidor que no tiene patrones fijos, con
una compra que puede empezar online y terminar
en una tienda fisica o al revés, pasando por una
blusqueda a través de Google o redes sociales, una
llamada telefénica o WhatsApp, un sistema web de
carrito o una App desde su Smartphone.

ENTONCES, ;COMO EMPEZAMOS

A ANALIZAR EL CAMBIO NECESARIO PARA
SATISFACER A ESTE NUEVO CLIENTE?

Si bien no hay una receta Unica y puede haber
muchos caminos personalizados de acuerdo a cada
situacién y necesidad particular, propongo tres
cuestiones elementales a revisar, que en si atra-
viesan todo el negocio. La primera esta relacionada
con revisar la propuesta de valor desde el concepto
de marca, es decir, lograr definitivamente una
identidad en el cliente. La segunda, es segmentar
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al cliente y crear perfiles de compradores (Buyers
Personas / Empresas). La tercera es una herramien-
ta para repensar todo el negocio y hacerlo a medida
delo que representa el nuestro, y es la realizacién
de un anlisis Canvas.

VEAMOS CADA UNA DE ELLAS:

Construir una marca sélida

La marca es una mezcla de atributos tangibles
eintangibles, los cuales, apropiadamente gestiona-
dos, crean influencia y generan valor. Por més que
se trate de una marca unipersonal, la marca es con-
siderada como un “ser vivo”y en si lleva asociados
a ella valores que son construidos de una manera
continuay que implican el desarrollo de una perso-
nalidad. Una aclaracién: se suele confundir “marca”
con “logotipo”. La marca esté relacionada con la
suma total de todas las experiencias, impresiones,
y conocimientos que una persona tiene sobre un
producto / servicio o empresa. Se trata realmente de
los beneficios emocionales y funcionales perci-
bidos (la reaccion visceral del publico) en relacién
con los beneficios o atributos reales del producto
| servicio o empresa en cuestion. Por su parte un
logotipo o logo es un signo grafico que identifi-
ca a unaempresa, un producto comercial o, en
general, cualquier entidad publica o privada. Es un
elemento muy importante de la identidad de marca,
el cual ayuda al reconocimiento, la diferenciaciony
la recordacién, pero cuidado: tener un logotipo no
es tener una marca. A partir del fortalecimiento y
la interpretacién de lo que quiero comunicar como
marca, puedo seguir avanzando en otras cuestiones
como armar una web (sea de contacto o de transac-
cién comercial) y/o incursionar en las redes sociales
(temas que por cuestiones de espacio requieren
otro espacio de nota como esta, que ya podremos
abordar en su oportunidad).

Segmentar la cartera y generar perfiles de
clientes ("Buyer Personas / Empresas")
Al estudiary clasificar a los consumidores lo que
se intenta es establecer un camino hacia donde
enfocar los esfuerzos. Al delimitary conocer mejor
el grupo objetivo es posible implementar de mejor
forma la estrategia de marca. El mercado estd inte-
grado por consumidores que difieren en sus deseos,
poder adquisitivo y actitudes de compray es a partir
de diferentes variables que es posible clasificarlos.
Dos herramientas (tiles vinculadas al mundo on-
line son la segmentacién y el denominado “Buyer

“El Consumidor 5.0 es el de esta nueva era,
donde la experiencia de compra es todo
prevalece el concepto de Omnicanalidad”

Persona/Empresa”, cada una con un uso especifico

dependiendo del objetivo de negocio y del proceso

en el que se encuentre nuestra marca o producto.

Veamos sus particularidades:
a) Segmentacion:

segmentar es el proceso de divisién de un
mercado en distintos subconjuntos o seg-
mentos con necesidades, caracteristicas o
comportamientos homogéneos entre si, pero
heterogéneos entre ellos. Cada segmento
requiere productos y/o servicios que pueden ser
alcanzados a través de diferentes mezclas de
marketing ajustadas a cada grupo. Mas allé de
cuestiones tradicionales como edad, sexo, lugar
de residencia, etc., los nuevos paradigmas han
llevado a analizar:

) ¢Quién compra? Existen nuevas tipologias
de clientes (que analizaremos a continua-
cién cuando veamos “Buyer Personasy
Empresas”)

) {Por quéy cdémo compra? La decision
puede serracional o emocional, y puede ser
a través de variadas plataformas y vendedo-
res, pero teniendo nosotros en claro que el

SEGUROS 323 .101
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“Hay tres aspectos clave: revisar la propuesta

de valor desde el concepto de marca,

segmentar al cliente creando perfiles de

realizar un analisis Canvas”

compradores,
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Productor es el vehiculo mas idéneo para
hacerlo, por lo cual el desafio es que el clien-
te lo entienda.
{Cuando compra? Momento y frecuencia
vinculadas a necesidades cambiantes a lo
largo de su vida.
¢Dénde compra? Respecto de lo que
conocemos como menciondbamos antes
la “Omnicanalidad”, lo cual obliga a la
necesidad de manejar todos los canales
disponibles (tienda fisica, teléfono, mail,
web, WhatsApp, Apps y redes sociales, como
servicios centrales).
¢A quién le compra? Con qué canal seva
alineando y sintiendo més identificado con
relacion al asesoramiento, servicio, trato o
imagen. Y he aqui el desafio mas grande...,
por ello la construccion de marca es clave.
b) Buyer Persona / Empresa:
El “Buyer Persona / Empresa”es el perfil de
un especifico tipo de cliente target. Implica
crear un arquetipo de los clientes a los cuales
apuntar, un personaje ficticio, pero que esta
conformado con resultados de investigacién
previa de su existencia y que representan a un
grupo en particular que ayude a generar una
mejor relaciéon y comunicacion con ellos o para
generar algln tipo de interaccion con la marca.

~

~

~

Através de la construccion de un perfil del Buyer
Persona / Empresa obtendremos informacion
como: cuéles son sus necesidades, sus puntos
de inflexidn, sus motivaciones y expectativas,
miedos, etc., y a partir de esa informacion definir
de qué forma nuestra marca puede ofrecer una
solucién al respecto.

El armado del “Canvas”

Creado por el suizo Alexander Osterwalder como
parte de su tesis doctoral en el campo de
los sistemas de informacion para la gestion,

el ”Business Model Canvas” es un instrumento

que facilita comprender y trabajar modelos de
negocio de una empresa, abarcandola como un
todo. El nombre Canvas proviene del término en
inglés que en espafiol significa lona o lienzo, y hace
referencia al espacio en blanco disponible en un
papel o documento para completar con cualquier
informacion deseada.

COMPONENTES DEL BUSINESS MODEL
CANVAS: SE COMPONE DE 9 BLOQUES
CLAVE DE ANALISIS:

Propuesta de valor. Es un area fundamental

del esquema. En este punto, es necesario
trabajar e identificar qué cualidades hacen Unico a
nuestro producto / servicio.

Segmentos de clientes. Como tocamos en el

punto 2 anteriormente citado pretende definir a
los clientes tipo que intentamos atraer. Responde
ala pregunta ;Quiénes son / deberian ser nuestros
consumidores?

Canales. Es la estrategia utilizada para

hacer llegar nuestra propuesta de valor al
mercado en virtud de lo que queremos generar
como “experiencia de cliente’. Esta vinculada a la
Omnicanalidad antes mencionada.

Relacién con clientes. Este punto,y mas en
4nuestro mundo del seguro, cada vez estd mas
influenciado por aspectos como la reputacion.
Implica el modo en el que se intenta fidelizar y
retener a los clientes, asi como los sistemas de
relacién entre ellos y nuestra marca. Es clave idear
una estrategia para relacionarse con los clientes,
evacuar dudas, atender sus reclamos y forjar un

vinculo que beneficie a ambos.
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Fuente de ingresos. No se trata solamente

de identificar de donde proviene, sino de
generar distintas alternativas, como estrategias
de “Up Selling” (vender mas de un determinado
producto) y “Cross Selling” (venta cruzada amplia),
incluyendo la posibilidad en un negocio como el
nuestro de salir de la “vision estanca” del Productor
pasando del “o a la y” en cuestiones de venta de
productos de Vida “y/0” Patrimoniales por ejemplo.
Recordar que ambos son riesgos de las personas/
empresas y Usted su asesor. ..

6 Recursos clave. Sean materiales, humanos o
tecnoldgicos, o una conjuncion, es necesario
atender estratégicamente a cada uno de ellos.

7Actividades clave. Son todas las acciones,
tareas y procesos necesarios para proporcionar

valor por sobre el resto de la oferta existente

en el mercado. Entre ellas, se destacan la
asistencia post venta, la comunicacién y

las acciones de marketing en general, y la
incorporacién de nuevas herramientas como
redes sociales, WhatsApp Business, Webs y APPs,
por ejemplo.

8Socios clave. Se trata de otro punto crucial,
y a la vez, una ventaja competitiva. Analiza
socios / proveedores / agentes idoneos y
necesarios para poder realizar con éxito todos
los procesos del negocio.

Estructura de costos. Analisis permanente del
9 punto de equilibrio del negocio o “break even”,
para estar siempre por encima de ély generar
ganancias. mm
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Seguimos sumando herramientas digitales
para ser cada dia mads eficientes

iNueva firma electrénica para solicitudes de Vida Individual!

« Mayor respaldo legal y seguridad en la operacion
» Circuito mas transparente y simple para el cliente
e Menor tiempo de aprobacion y emision

e Compromiso con el cuidado del medio ambiente

Hacemos Las cosas mds simples.
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Gerente de Riesgos Agricolas de VISRED

WEWER
Segovia

Nuestros smartphones dicen
mucho de nosotros. Qué mejor que
CONOCEr a una persona, sus gustos
y habitos, a través de su celular.

Como hacemos en cada edicion,

nos metemos en el mundo de los PAS

y brokers para conocer mas sobre ellos,
desde otra mirada. En este caso, un joven
directivo de VISRED, broker con sede

en Cérdoba, apasionado del campo,

del seguroy del running. mm

) Organizacion: {Qué modelo de
VIS Asesores de Seguros S.A. celular usas?

) Cargo: Gte. de Riesgos Agricolas Galaxy Note 10 (foto)
) Estudios: Ing. Agronomo , -
) . ¢Coémo qué tipo
) Edad: 34 afios de usuario te
) Hincha de: Racing de Cérdoba auto-definis?

) Conformacién familiar: Altamente dependiente
Mujer e hija del celular
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¢Cuantas
app tenes
bajadas? 65

¢Cuantas
app usas con
frecuencia?
20

Perfil personal en redes sociales
© @matias.segovia.92
segoviamati

Perfil laboral en redes sociales
© @visred.ar

® @visred-asesores-en-seguros
f @visredasesoresenseguros
O VISRED Asesores en Seguros

S


https://www.linkedin.com/company/visred-asesores-en-seguros/
https://www.instagram.com/visred.ar/
https://www.facebook.com/visredasesoresenseguros
https://www.youtube.com/channel/UCkQftINXqD4t623bxgMRWbQ 
https://www.instagram.com/matias.segovia.92/
https://twitter.com/segoviamati

Muestrame tu celular
y te diré quién eres...

Mejor lugar para
vacacionar:
Playa del Carmen

¢Ciudad del mundo
que mas te gusto?
Bangkok

¢Ciudad que te queda
pendiente conocer?
Barcelona

Las mejores

series que viste...
Breaking Bad

Peaky Blinders

Game Of Thrones
Serie que estas viendo
o que tenés en la lista
de pendientes

Billions

¢App de navegacion

y transito que mas usas?
Google Maps

¢Grado de dependencia?
Bajo

Comida para cocinar
en casa: Asado

Comida que soles pedir
por delivery:
Lomito

Comida ideal al salir
a comer afuera:
Pastas - Pescado

Resto6 que recomendas
parair a cenar
Standard 69

Si pedis 1/4 kg. de helado,
iqué gustos elegis?
Granizado

GUSTOS PERSONALES
EN BASE A APPS

©

ﬂ-.@rﬁ

Runining wilife m Promiedos

Senadl Cal=ulsdora Traducton

00606
1 O 4
i

«N’ ¢Usas algun @ Un vino para
juego desde recomendar
el celu para Diamandes

tus momentos
de ocio?
No

Dos libros que hayas
leido y recomendarias:
Biografia Steve Jobs Isaacson

Crear o Morir Oppenheimer

¢Estas leyendo

alguno actualmente?
Motores, Autos y Suefos
Oreste Berta

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

¢Un tema musical que te
identifique? Puente

Si tendrias que
armar un podio 0

con las redes que
mas usas, ;en qué
orden las pones?

bed(in
]

Si tendrias que
armar un podio

con las medios @

que mas lees 6’
desde el celular,
¢cuales son? H

¢De cuantos grupos sos parte?
25 grupos

¢Cuales son los emojis

que mas usas?

0006

¢Haces algun deporte?
Running y futbol aficionado
¢Utilizas alguna App para

alguno de esos deportes?
Runstaticy Strava

Fuera de la actividad laboral,
¢qué hobby tenés?
Running y Bicicleta
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FUERA DE FOCO

LADO

Constancia, la mejor
jugada para crecer en
el tenis y en los seguros

AAPAS sigue explorando el “Lado B”
de aquellos que forman parte del mercado
asegurador, buscando conocer cuales son
los hobbies que los motivan, fuera y dentro
de la oficina. En esta oportunidad, SEGUROS
conversé con Adrian Subinaga, un Productor
Asesor de Seguros de Monte Grande, fanatico
del tenis, quien nos cuenta que ya desde los
15 afos tuvo diversos trabajos, hasta que en
2014 se afianzé en los seguros, actividad que
realiza hasta el presente.

Su amor por el tenis comenzé a sus 11
afos, pero se vio “interrumpido” por una
gran variedad de otros deportes que le gusta-
ban. En el 2006, casi a sus 30 afios y gracias a
su amigo Ariel que empezé a jugary lo invito,
fue que volvid a las canchas. Tal es asi, que
por nueve afios consecutivos participé del
torneo internacional de tenis de veteranos.

Podriamos afirmar que la amistad es una
de los principales combustibles que impulsa
a este PAS a continuar adentrandose en este
apasionante deporte.

—:Como fue tu recorrido laboral hasta
llegar a trabajar como PAS?
—Mi primer trabajo lo tuve a los 15 afos en un

local bailable que estaba a la vuelta de mi casa.

Trabajé ahi hasta los 18. Hice de todo, desde
juntar los vasos, estar en el guardarropa, etc.

108 . SEGUROS 323

A los 18 afios, cuando terminé el secundario,
trabajé dos meses en el aeropuerto de Ezeiza
como seguridad aeroportuaria. Luego, vendi
libros de inglés en colegios. Al poco tiempo,
en el afio 1994 ingresé a un estudio contable
hasta el 2005. Desde el 2002 comencé en la
actividad aseguradora, a la par del trabajo
contabley en un Instituto de Ensefianza donde
llevaba adelante la parte administrativa. En el
2005 dejé de trabajar en el estudio y en el afio
2014 se cerrd el Instituto. Desde ese afio me
he dedicado exclusivamente a la actividad de
Productor Asesor de Seguros.

—:Como surge tu interés y acercamiento al
mercado asegurador?

—Mi interés nacié cuando le consulté a un
amigo y Productor Asesor de Seguros de mi
familia, Enrique “Quique” Garcia, cémo era
la actividad y me insisti6 para que me ponga
a estudiar para ser PAS. Me dijo que me iba
aayudary que meiba air bien. Asi fue que

“El mejor resultado
en el tenis es la
camaraderia y poder

hacer amigos”

| ADRIAN
SUBINAGA

comencé a estudiar, me recibiy arranqué con
la actividad a finales del 2002. Mis primeras
polizas se las hice a amigos y familiares, y
como yo en ese momento trabajaba en el es-
tudio contable tuve la posibilidad de conocer
mucha gente y asi comenzar a desarrollarme
en la actividad. Al principio no podia vivir sélo
de los seguros, por eso segui manteniendo
mis otros trabajos. Me costo casi 10 afios
poder depender econémicamente de la acti-
vidad aseguradora, teniendo en cuenta que
mi cartera comenzé de cero.

—:Como te organizas para trabajar en
tiempos de pandemia?

—Por el momento estoy trabajando mayor-
mente desde mi casa. Algunos dias voy a la
oficina, pero los dias que no asisto, Carla que
PAS y mi mano derecha, se ocupa de abrirla
todos los dias. El trabajo se volvié practica-
mente digital, pero nosotros ya veniamos
trabajando un poco en eso, asi que el cambio
no nos agarré mal parados. Si se extrafia

el contacto con los clientes y amigos en la
oficina, actividad que esperemos vuelva ala
normalidad pronto.

—Y tuinterés por el tenis como surge?
—Comencé a practicarlo de chico, a los 11
afios, pero lo dejé por otros deportes. En el
colegio también practiqué véley, a su vez fui

=)



iNuevo lanzamiento!

Nuestro asegurado
hace su denuncia online
y el tercero, jtambién!

T e

Tenemos un nuevo portal de denuncias para aquellos que tengan un
siniestro de transito con un asegurado de Swiss Medical Seguros.

Solo se necesita:

@ Ingresar anuestraweb. () Cargar lainformacion requerida.

Podran hacer seguimiento online del caso, hasta su resolucion.

Hacemos las cosas mas simples.

www.swissmedicalseguros.com SWISS MEDICAL
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En Asuncién
del Paraguay,
Adrian Subinaga
en el Torneo
Tono Vera

En Saint Thomas, un barrio

de canning, compitiendo en
una liga Intercountry

a un club de barrio a jugar basquet y hasta
tuve un breve paso por las artes marciales
con taekwondo. Ademas jugué varios afios al
padel. Retomé el tenis en el afio 2006, casi a
mis 30 afios y es el deporte que practico hasta
la actualidad. Siempre fui de hacer mucho
deporte, pero el tenis es el que mas me
atrapé. Mi amigo y compadre Ariel empe-
206 ajugar, un dia me invitd y asi empecé
nuevamente con este deporte.

—¢Hay algiin torneo que te gustaria

destacar?

—Jugamos muchos interclubes por
equipos para nuestro club, el Club Atléti-
co Monte Grande, el cual organiza la Aso-

ciacion Argentina de Tenis. Antes de la pan-
demia viajé nueve afios seguidos a Asuncion
del Paraguay a jugar el torneo internacional
de tenis de veteranos que se realiza en el mes
de agosto, lo que me permitié conocer gente
en ese pais y hacer amigos. Creo que ese es el

5

HABLAMOS DE SEGUROS CON LA GENTE
TAMBIEN DE ACTUALIDAD POLITICAY ECONOMICA

FINANCIERO

METRO @ @ 4

mejor resultado en el tenis: la camaraderia,
el “hacer amigos”. Este deporte me dio
muchas amistadesy hoy te dirfa que
algunos de ellos son mi familia, con los

que comparto el deporte y la vida.
—Ademas de grandes amigos, ;qué otra
cosa te dejo este deporte?

—Una de las cosas mas lindas que me pasd
en este deporte, es representar a nuestro
club con mi hijo Juan Francisco, que hoy
tiene 20 afios.

—:Qué relacion encontras entre el tenis y
la produccion de seguros?

—Al tenis no se aprende a jugar de un dia para
el otro, sino que necesitas mucha constanciay
entrenamiento. En la produccién de seguros,
tampoco se logra nada de un dia para el otro y
se requiere mucha mas constanciay capaci-
tacién. Lo que mas valoro de ambos mundos,
es que tanto el tenis como la actividad de
seguros me dieron muchos amigos. s

MIE 20.30 hs -VIE 19.30 hs
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- Tenemos la mayor capacidad de reasequro del mercado
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FUERA DE FOCO EL MUNDO DAVIDOFF

FRANCISCO MACHADO VASQUEZ

El seguro y los cigarros,
un maridaje perfecto

Para muchos, si se ha-
bla de placeres, no pueden faltar
un buen cigarro. Una industria
que ha crecido exponencial-
mente en los Gltimos afios, para
dejar de ser algo para pocos, ex-
clusivo, y transformarse en una
“experiencia” que gana cada vez
mas seguidores.

SEGUROS converso con el
venezolano Francisco Ma-
chado Vasquez, Coordinador
de Marketing de Davidoff en
Espaiia, reconocida empresa de
habanos de origen suizo, quien
se encuentra conectado con el
mundo asegurador a través de
su padre, Francisco Machado,
actual presidente de COPAPRO-
SE. Nos confiesa que a pesar de
que nunca

se dedico de lleno al seguro,
hace unos afios en Venezuela
realizé el curso para obtener
la matricula de Productory
colaboré en las compaiiias de su
padre para hacerlas crecer.

El punto de inflexion se dio
en 2017, cuando decidio hacer
un MBA en el viejo continente.
Como parte de las practicas
laborales del posgrado, hizo su
primer contacto con la afamada
marca de cigarros. Ingresé como
becario durante seis meses y
pudo conocer al detalle el mer-
cado de tabaco espaiioly, en
particular, el universo Davidoff.

Actualmente trabaja para
Andorra, Portugal, Canarias
y el mercado espafiol. En esta
nota, nos da valiosas recomen-
daciones para aquellos que
quieran incursionar en el mundo
de los habanos, para muchos,
un mundo desconocido, pero
sin dudas, sumamente
interesante...

EN PRIMERA
PERSONA
“Viajé de Vene-
zuela a Espafia en
septiembre del afio

2017, donde comencé mi MBA
en la Escuela Superior de Inge-
nieros Comerciales (ESIC). El
programa duraba afio y medio,
y terminaba con unas practicas,
y fue ahi donde hice mi primer
contacto con Davidoff. Entré de
becario por 6 meses, comen-
zando mi entendimiento del
mercado de tabaco espafiol, sus
regulaciones, formas de comer-
cializacion y lo mas importante,
aprendiendo todo sobre la casa
Davidoff. A partir de ahi me
asenté en el puesto de trabajo y
comencé a desarrollar proyectos
dentro de la compaiiia ligados al
marketing, como la segmenta-
cién de productos, estudios de
precios y la competencia. Ade-
mas, la creacion de campafias
para la venta de productos en
locales y eventos para promo-
cionar nuevos lanzamientos y
dar visibilidad a la compafiia”.
Lo cierto es que previo a esta
experiencia, sus primeros pasos
se dieron al trabajar en una
tienda de licores en Venezuela,
donde vendian cigarrillos y
cigarros. “Teniamos un peque-
fio exhibidory las personas
preguntaban por esos produc-

“Fumar un puro es una

experiencia muy amenay
serd el puente para la mejor
conversacion del dia”

FRANCISCO
MACHADO VASQUEZ

) Edad: 28 afios

) Nacionalidad: Venezuela

) Hobbies: Running, la tecnologfa,
el futboly la gastronomfa

) Estudios: Administracion de
Empresas en la Universidad
Metropolitana de Venezuela,
MBA en ESIC Business School,
Master en Direccion de Marketing
en EAE Business School,
Diseflo y Marketing Digital en
CEl Escuela de Disefio

tos. Esto hizo que comenzara a
informarme para poder explicar-
les como estaban compuestos
y ofrecerles informacidn sobre
la historia de las marcas que
vendiamos. Este pequefio paso,
junto al conocimiento que tengo
de bebidas espirituosas, fue lo
que me permitié la entrada a
una empresa de la industria del
tabaco de la talla de Davidoffy
desde ese momento a hoy he
estado trabajando en este sector.
Al final, tengo conocimientos y
experiencia con dos placeres que
caminan agarrados de la mano”.
Como Coordinador de Mar-
keting de Davidoff, la principal
tarea de Francisco es hacer que
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el consumidor espafiol esté to-
talmente rodeado del producto
y que vea, sienta y quiera sus
cigarros. Todo esto por medio
del Trade Marketing dentro

del punto de venta, realizando
exposiciones de producto en las
cavas de cigarros o en los humi-
dores, que son unos pequeinos
exhibidores con humedad que
garantizan que el producto esté
en perfectas condiciones. Ade-
mas, se encarga de la realizacion
de eventos, relaciones publicas
y manejo de Influencers, todo
esto de cara al cliente.

Por otro lado, internamente
realiza estudios de marketing y
benchmark de la competencia,
estudios de precio de los
diferentes formatos de cigarros
y hace sugerencias para la
realizacion de nuevos productos
segun las preferencias de los
consumidores y los datos de
ventas que manejan. Asu vez,
prepara todo el material de
visibilidad en los puntos de
ventay de la parte digital.

DATOS CURIOSOS

Y CONSEJOS

“El cigarro que eliges comprar
en la tienda ha pasado por mas
de 300 manos que han garan-
tizado su consistenciay le han
dado el visto bueno en cuanto a
calidad para que el consumidor
lo disfrute. Ademas, si el color

de la capa del cigarro
€S muy 0scuro, no
significa que sea
de mayor fortale-
za, solo significa
mayor fermenta-
cion y tiempo en
el secadero para
buscar obtener
el colory sabores
especificos”, revela
el especialista.

Para los aficionados
mas principiantes, Francisco
aconsejair a la tienda, pregun-
tar por un cigarro que sea de
fortaleza suave o media (como
Davidoff Signature o Grand Cru)
y comprarlo. Abrir un vino o
whisky de su preferencia y sen-
tarse a fumar. “Si se puede hacer
con buenos amigos mucho
mejor, ya que un puro es una
experiencia muy amenay sera el
puente para la mejor conversa-
cién del dia”, sugiere.

Para los mas expertos, hay
qgue mantener la mente abierta'y
probar. Hoy existen infinidad de
marcas con cigarros maravillo-
sos, pero el consumidor a veces
es muy selectivo, y de vez
en cuando es bueno que pruebe
y se deje deleitar por otro origen,
capa, formato o marca. En fin,
“los cigarros son 100% taba-
co, 100% pasidn y siempre te
daran un buen momento para
disfrutar”.

Las cosas por su nombre

“Decirle habanos a los cigarros, no esta del todo bien. Sé que
al final es algo cultural, pero solamente es una denominacion
de origen. Los nombres mas comunes son puros, cigarros,
tabaco, entre otros, que se refieren al producto como tal”,

aclara Francisco.

La forma
ideal de conser-
varlos es en una caja
de madera de cedro. El cedro
mantiene la humedad, cuidan-
do los cigarros de la sequedad
y que se pongan duros o sufran
dafios en la capa. La humedad
perfecta esta entre el 68-72%,
luego entra las preferencias de
cada aficionado. Comdnmente,
la humedad se mide con un
higrémetro y se crea con una
esponja que se moja y se coloca
dentro del humidor o con un
motor que proporciona la eva-
poracion y hace la humedad.

“Los mitos de conservarlos en
la heladera, son falsos... En el
mejor de los casos seria el bafio,
al crear la humedad con el agua
caliente, pero mejor nos queda-
mos con los métodos tradicio-
nales”, aclara el experto.

Recomendar alguna marca
o cigarro en especifico es un
poco dificil, pero al menos
Francisco nos comenta cual es
el formato que mas le gusta'y
su cigarro preferido: “Yo soy
un poco anticuado, porque
hoy en dia el mercado va hacia
Cepos Mas gruesos y menos
pulgadas de longitud, pero yo
prefiero cigarros mas largos y de

cepo delgado como el formato
Churchill o las panatelas.

Estos permiten que haya mejor
circulacion de aire y el cigarro se
caliente menos, haciendo que
los sabores también sean un
poco mas suaves”.

El formato mas comdn del
mercado hoy en dia es el Robus-
to, asi que cualquier aficionado
que quiere comenzar a fumar,

o que ya es fumador habitual,
tendra en su humidor uno o va-
rios de este tipo de cigarros. “Mi
cigarro preferido es el Davidoff
Signature 2000 (corona) y el
Nro 2 (panetela). Son los puros
mas clasicos de la marca donde
trabajo y que han estado en el
mercado por mas de 50 afios”,
nos cuenta.

En cualquier lugar del mundo
puedes encontrar un "cigar
lounge" o sala de degustacion.
Suelen estar en clubes privados,
ya que deben esconderse de la
regulacion en algunos casos.
Sin embargo, si las normas lo
permiten, es muy interesante ir
al lounge y disfrutar de una cata
maridaje especial, es decir,

SEGUROS 323
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EL MUNDO DAVIDOFF , FRANCISCO MACHADO VASQUEZ

“Los cigarros son 100% tabaco,
100% pasion y siempre te dardn
un buen momento para disfrutar”

combinar un puro con un

coctel especifico que hace

que los sabores se destaquen

y vayas denotando en cada parte
del cigarro los distintos aromas
y sensaciones que ofrece la
fumada.

“Aqui en Espafia, por ejem-
plo, esta prohibido. En Estados
Unidos son muy comunesy
Davidoff se destaca por tener
en sus tiendas "Davidoff of
Geneva", un espacio de lounge
para degustar. Especificamen-

te, estuve en la que queda en
el Hard Rock Hotel en Miami
que tiene forma de guitarra
y ha sido el mejor donde he
estado”, agrega.

En la revista Cigar Journal,
se pueden seguir todos los
lounges disponibles del mundo
y cuales son los mas desta-
cados, como por ejemplo los
“cigar lounge” de Rocky Patel
como el Burn o La Casa del
Habano que son los lounges de
las marcas cubanas.

VINCULO CON EL
MERCADO ASEGURADOR
“En el mercado asegurador
aprendi que el seguro no es
un gasto, es una inversion de
proteccion. Mientras estuve en
Venezuela realicé el curso para
obtener mi licencia de Produc-
tor de Seguros, y ayudé en la
medida de lo posible en el cre-
cimiento de las compaiiias de
mi padre. Pero lo cierto es que
nunca me he dedicado de lleno
al mundo del seguro”, describe
el hijo de quien hoy preside la
Confederacion de Productores
mas importante
de Iberoamérica.

Bajo esa impronta familiar,
no descarta a futuro trabajar en

alguna compafiia de seguros o
como intermediario, pero en e
se caso lo haria dentro de sus
areas de experiencia. “Eso si,
nunca falta una buena conversa-
cion con mi padre sobre diferen-
tes materias, tales como ventas,
administracion,estrategias, asi
como también de las coberturas
de las pdlizas y también disfruto
escuchando los comentarios
de como fueron desarrollados
los Congresos de COPAPROSE,
con sus temas tan importantes
y lo que aportan para el sector
asegurador, no solo en Latinoa-
mérica, sino en el mundo”.

Y si hay un cigarro de por me-
dio, mucho mejor. El maridaje
por excelencia. ==

El multimedio del mercado asegurador
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Retratados
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EL9 de junio/2021, el Grupo Sancor Seguros recibid la visita en Sunchales
de destacadas personalidades del dmbito politico y empresarial. La

comitiva estuvo compuesta por Daniel Scioli, Embajador Argentino en
Brasil; José Urtubey, CEO de Celulosa Argentina y el empresario Diego

Mazer. La agenda de actividades incluyd una visita al CITES y a las nuevas
instalaciones del Instituto Cooperativo de Ensefianza Superior (ICES).
Participé el Presidente de Sancor Seguros, Alfredo Panella; el CEO del
Grupo Sancor Seguros, Alejandro Simén y el Consejero local y Presidente

de Casa Cooperativa, Raul Colombetti.

/T\

Experta Seguros continia motivando a su canal de
Productores y Brokers desarrollando campafias de ventas
con importantes premios e incentivos. En esta oportunidad,
como parte del lanzamiento de Experta Autos, se desarrolld
la campafia “+ Ventas + Chances”. Los participantes
sumaban chances a partir de la venta de seguros de auto,
aumentado sus posibilidades para ganar el Okm. en el
sorteo final. Los PAS pudieron palpitar el gran sorteo en
vivo, a través de un encuentro virtual. Gonzalo Garcia,
Director Comercial, fue el anfitridn y luego de conversar con
los participantes, realizé el sorteo y anuncié al tan esperado
ganador: VISRED Asesores de Seguros.
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La Asociacién de Organizadores de Sancor Seguros
(AOSS) y la Asociacién Mutual de Productores Asesores
de Sancor Seguros (AMPASS) llevaron a cabo la
inauguracion de su Sede Social, que decidieron situar
en el desarrollo urbano Ciudad Verde para acompafiar
asi este emprendimiento del Grupo Sancor Seguros en la
ciudad de Sunchales (Santa Fe).

/P

El 8 de marzo/2021, en el dia Mundial de la Mujer, Intégrity Seguros reunié a sus
Productoras y ejecutivas de la compafiia para compartir, de manera online, una clase
de automaquillaje profesional. Durante el encuentro, que tuvo una duracién de 2 horas,
se compartieron tips de belleza y mensajes de incentivo al cuidado de la mujer actual.
Ademads, hubo sorteos de beautys box y vouchers para maquillajes.

Ademas de la dificil coyuntura econémica

y social producto de la pandemia del
Covid-19, en donde la Fundacién de
Seguros Rivadavia redobl4 su compromiso
activo ante este flagelo, la compafiia sumé
otra importante contribucién, en el marco
de las catastrofes climaticas sucedidas
recientemente en la provincia de San

Juany nuestra Patagonia. La aseguradora
colabord, por intermedio de Productores
Asesores de la zona, con diversos donativos
destinados a las victimas del terremoto que
tuvo lugar en San Juan en enero/2021. En
esa oportunidad, se proveyeron colchones,
sabanas y una gran cantidad de litros de
agua potable, seglin el relevamiento de
necesidades que se hiciera en la regién.
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El 16 de abril/2021, Albacaucién realizé el sorteo

de érdenes de compra de la firma Fravega, bajo la
supervision de la escribana Andrea Sabatino, entre
agencias que renovaron y contrataron su pédliza de
caucién durante la Campafia de Turismo 2021/2022.
Siendo beneficiados Rex Travel (Quilmes, Buenos
Aires), Montaldo Viajes (Tigre, Buenos Aires) y Punto
de Partida EVT. (El Dorado, Misiones)

2

Libra Seguros presentd un evento motivacional
para liderar el cambio denominado: “LibraTED,
Transformarse Es Decisivo”. Fue el 10 de
junio/2021, via streaming, y alli Gabriel Mysler

presento

El rol del Productor como integrador

del cambio”. En ese marco, el equipo comercial de
Libra presentd “Soluciones Orange aplicadas al
cambio” ahondando en esta temética. Participaron
periodistas especializados en seguros y, entre los
directivos de la compafiia, expusieron Gabriel
Bussolay Juan Ignacio Perucchi, presidente y
gerente general, respectivamente.

En el marco del Club de Mujeres, ASOCIART y San Cristébal
Seguros lanzaron el Programa de Bienestar para sus Productoras
Asesoras. Para este lanzamiento, que tuvo lugar el 6 de mayo/2021
via Zoom, se invitd al Dr. Adrian Cormillot con el objetivo de
concientizar sobre la adopcién de hébitos saludables, resaltar la
importancia de una adecuada nutricién y la conveniencia de la
actividad fisica regular, entre otros conceptos que se abordaron.

XXX ASAMBLEA GEMNERAL

Grupo Gaman, integrado por las empresas Gaman, Alea, Quore y Nexstep, anunci6
dos incorporaciones. Por un lado, Asset Broker, lo que le permite alcanzar una
administracién de primaje anual por encima de los $ 7250 millones y un total de
145.000 clientes, convirtiéndose en uno de los principales brokers de capitales
nacionales de Argentina. A su vez, adquiri6 el 60% del paquete accionario de EHS
Latam, empresa lider en seguridad e higiene, dedicada a la prevencion de accidentes
de trabajo, preservacién del medio ambiente y la gestidn de calidad.

Del 3 al 5 de mayo/2021 se
celebrd la XXXIl Asamblea
General de la APF PASA de
manera virtual, luego de un 2020
sin reuniones ni encuentros
presenciales. En esta ocasién,
se realizaron las presentaciones
de su Comité de Trabajo,

donde el Gerente Comercial

de Afianzadora, Agustin Del
Torchio, integrante del Comité
de Fianzas, expuso sobre las
consecuencias del Covid-19, las
medidas tomadas en nuestro
paisy en particular en el
mercado de Caucidn.

SEGUROS 323 .117
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VALENTIN GUAS

VICEPRESIDENTE DE ARG BROKER

ARG Broker apuesta al
PAS de |la mano de nuevas
herramientas digitales

BIO
) Nombre: Valentin Guas
) Cargo: Vicepresidente de ARG

Administradora de Riesgos Generales S.A.

) Edad: 52 afios
) Trayectoria en seguros y en ARG Broker:
18 afios
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Para cerrar esta edicion de SEGUROS,
hablamos con uno de los ejecutivos de una
entidad que forma parte de la Comision de
Sociedades de AAPAS. Se trata de Valentin
Guas, Vicepresidente de ARG Broker, quien
brinda su vision sobre el funcionamiento
del mercado en el turbulento y desafiante
escenario que ofrece la pandemia. Las
soluciones tecnoldgicas que han
o adoptado para adecuarse a la
A A “nueva normalidad”, sin dejar de
e priorizar la jerarquizacion del
PAS como centro de gestion
de las companias y referente
ineludible del cliente final.
Sus proyecciones a futuro
y las expectativas para lo
que resta del 2021.

{Qué diagnéstico
hacen del presente del mer-
cado asegurador, a mas de
un afo y medio del comienzo
de la pandemia?
—El mercado asegurador hoy
esta mejor preparado que el 2020,
con mas herramientas y mas firme
para enfrentar un contexto que sigue
atravesado por la pandemia. El afio
pasado, la industria se vio inmersa en una
experiencia de crisis muy fuerte y mostré su capa-

cidad de adaptacion, principalmente con la rapida
incorporacion de la tecnologia para mantener su
funcionamiento. Las compaiiias de seguros siguie-
ron adaptando sus diferentes sistemas para que

el “no contacto fisico” no resultara en un impedi-
mento para seguir trabajando.

Resulta imposible negar la transformacion que
ha producido la pandemia dentro del mercado
asegurador, provocando un profundo cambio para
aseguradoras, PAS y clientes. El factor humano y el
desarrollo digital fueron esenciales.

El contexto de crisis sigue siendo profundo, pero
siempre se pueden identificar oportunidades de
negocio y posibilidades de crecimiento. Aparecen
nuevas oportunidades de innovacién al promo-
verse la creacion de productos, nuevas formas de
atencion y relacion con el asegurado. Tuvimos,

y seguimos teniendo, la oportunidad de generar
respuesta a demanda de servicios que hasta el
momento no existian a nivel local.

—Y en el caso puntual de ARG Broker, ;como es
su presente y cémo han hecho para adecuarse a
la nueva normalidad y minimizar los efectos de
la pandemia?

—EL2020 nos obligd a adaptarnos. La aceleracion del
impacto de la digitalizacién en la comercializacion
de seguros también impuso una transformacién
interna. Estamos mejor preparados y creemos que
sin dudas el rol del PAS ha sido y serd muy impor-
tante para mantener la cartera. Por esta razén, nos
hemos preocupado y ocupado de acompafiar a este

“Con la crisis aparecen nuevas oportunidades
de innovacion al promoverse la creacion de
productos, nuevas formas de atencion y relacion

con el asegurado”

®



actor fundamental en la adaptacion a esta nueva era
y en laincorporacion de herramientas digitales a su
modelo de trabajo para mejorar su productividad,
velocidad de respuesta y atencion personalizada.

A partir de este contexto aceleramos el desarro-
llo de herramientas tecnoldgicas especificas para
el Productor Asesor que le permitiran mejorar el
servicio brindado, mantenerse competitivo en el
mercado asegurador en todo el pais y hacer crecer
su cartera. Creemos en el rol fundamental del PAS
dentro del sistema y estamos enfocados en darle
la personalizacion y el liderazgo que merece.

Desarrollamos una plataforma que le permite
al PAS tener sus propios grupos de afinidad y
comercializar productos. La tecnologia, sin dudas,
ha aumentado nuestra eficiencia operativa y nos ha
brindado mayores oportunidades a nivel comercial.
—¢Hoy el foco sigue siendo retener cartera o
hay ventas, tanto en segmentos tradicionales
como a partir de nuevas oportunidades que
genera este contexto inédito?

—Por un lado, nuestro foco siempre seguira estando
en retener la cartera, principalmente de los ramos
de mayor volumen del sector como Autos y ART. A
su vez, larama de Vida es la que menos penetracién
tiene en el mercado nacional, por lo tanto tiene
mucho por crecery ya estamos notando crecimien-
to en un pequefio porcentaje. Por esta razon, desde
ARG, este afio estaremos apoyando a los PAS a que
se animen a desarrollar esa rama.

—Hoy muchas aseguradoras advierten preocu-
padas el mix de baja actividad economica en
paralelo a una guerra tarifaria sin precedentes,
¢como lo ven desde el broker?

—Somos conscientes de la fuerte competencia
tarifaria, fundamentalmente en Automotores.
Nosotros abordamos esta realidad detectando

los casos mas complicados de forma individual y
siempre encontramos un equilibrio para cumplir
con las necesidades del asegurado y estar dentro
de los pardmetros que la compaifiia requiere.

—En la pandemia se revalido el rol del PAS y se re-
confirmo el protagonismo de la tecnologia. ;Qué
vienen haciendo y piensan hacer a futuro para
unir ambos mundos y potenciarse mutuamente?
—Los PAS estan en el centro de la escena y sin du-
das el avance tecnoldgico acrecienta su protagonis-

Oficina de ARG Broker de su Casa Central
en Necochea, provincia de Buenos Aires.

mo con relacién al asesoramiento personalizado y
suvinculo con el cliente. Ambos mundos tienen que
caminar de la mano porque para el PAS la tecno-
logia puede resultar en una herramienta de gran
potencial como impulsora del crecimiento de su
carteray mantener los estandares de servicio.

En el futuro cercano, nuestros PAS dispondran
de una plataforma digital que no sélo transforma
la cotizacidn y emision, sino que resultara innova-
dora para la etapa de post venta, gestion y segui-
miento de siniestros. Esta propuesta le permitira al
Productor incorporar una herramienta fundamen-
taly trascendental para su modelo de trabajo.
—Siendo parte de la Comision de Sociedades
de AAPAS, ;qué temas centrales son los que les
preocupan y sobre los cuales buscan unidos
intentar avanzar?

—Como Comisidn, coincidimos en el valor que
tiene el PAS en el mercado aseguradory esto lo
destacamos en cada reunion que mantenemos
con las compafiias de seguros y con los medios
especializados. Tal como lo ha confirmado la nue-
va comision directiva de AAPAS, uno de los temas
centrales seguira siendo jerarquizar cada vez mas
la profesion y que el Productor sea el centro de

la gestion. Por ello, para esta Comision es muy
importante la profesionalizacion del PAS y man-
tenerse actualizado respecto a las herramientas
tecnoldgicas que existen y que van surgiendo para
poder brindar un buen servicio y asesoramiento.
—:Qué esperan para el segundo semestre del
2021, tanto a nivel mercado asegurador como
para el broker?

—Apuntamos a alcanzar el presupuesto que nos
propusimos como meta para este afio, tanto en
crecimiento de prima como en la incorporacion
de nuevos Productores de Seguros. Ademas,
nuestro foco estara en poner en funcionamiento
las herramientas tecnolégicas mencionadas y
que estamos desarrollando para mejorar nuestro
servicio y mantener el protagonismo del PAS
dentro del mercado.

EL 2021 sin dudas seguira siendo un afio atipico
en lo que respecta a la pandemiay a la incerti-
dumbre que esto conlleva. A su vez, es un afio
de elecciones, por lo que el mercado asegurador
apuntara a mantener su participacion. mm

Recepcion de la oficina de la Casa Central
de ARG Broker en Necochea.
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I SINTESIS

“Es fundamental
continuar fortaleciendo
larelaciéonconla

red de PAS, que son
quienes nos ayudan

a comprender las
necesidades del

mercado y a mejorar

nhuestra oferta de
productos” Fernando Zack

Mariano

De Luca
“La oferta puede proporcionarse
por multiples canales, pero el
asesoramiento del riesgoy la
atencion del siniestro deben ser
manejados por un profesional”

@ O

o e O

“La receta no ha cambiado demasiado con
los afos: formacién, contacto permanente
con el cliente, y adaptacién a los cambios
tecnoldgicos y sociales” Javier Barbera Ferré

“2021 es el afio de la consolidacién del
corredor de seguros como el gran
proveedor de soluciones para la poblacion”
Armando Vergilio Dos Santos Jr.

“Hay que reinventarse con modalidades
mas acordes a un mundo muy moderno
y de alta conectividad” Jorge Suxo lturry,

“El rol del corredor frente al cliente ha
mejorado la vision y laimportanciade la
atencion profesional que se tenia antes
de la pandemia” Leopoldo Bricefio Mufioz

“Los corredores debemos trabajar en lograr
una cultura de aseguramiento, y que las
personas y empresas entiendan y valoren
la importancia de contar con respaldo”

Claudia Gonzalez Sdnchez

“Debemos tener capacitacion constante y
mantenernos a la vanguardia tecnolégica
en nuestro sector para poder seguir siendo
protagonistas” Elisabeth Vogt Lépez

“Se demostré que los profesionales
del corretaje representan un eslabén
inquebrantable entre los asegurados
y las compaiiias de seguros”

Yelena Quintero de Alvarado

“El corredor actual debe reinventarse
y tener en consideracién que hoy tiene
un nuevo cliente, nativo digital y mas
informado” Giulio Valz-Gen Rivera

“La capacitacion es fundamental, ya que
hace la diferencia entre los corredores de
seguros y otros canales no profesionales
que tratan de vender seguros” Alberto Panetta

“Esta es una profesion que requiere
una alta vocacién de servicio y nosotros
nacimos con ella” Sebastian Del Brutto
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COMO
PRODUCTOR ASESOR,
TENES QUE ESTAR
EN LAS PEQUENAS Y
GRANDES COSAS.
COMO COMPANIA,
HACEMOS
EXACTAMENTE
LO MISMO.

EN LAS PEQUENAS
Y GRANDES COSAS.

M® da inscripcidn en 55N
039, 0228 v 0591

Abencidn al asegurado
0800-666-8400

Organismo de control
www.argentinagobuar/ssn

ZURICH ASEGURADORA ARGENTINA 5.A,, CUIT 30-50003639-3. A
ZURICH INTERMATIOMAL LIFE LTD. SUC. ARGENTIMNA, CUIT 30-6796

@ SSN

EnZurich sabemos
gue todos vivimos
asegurandonos
muchas cosas, desde
las mas pequerias
hastalas mas grandes.
Poreso atusclientes
necesitas ofrecerles
una compaiiia que los
acompane siempre en
cada unadeellas.

CONOCE MAS SOBRE

NOSOTROSEN
zurich.com.ar
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PRESIDENTE VICEPRESIDENTE SECRETARIO PROSECRETARIO TESORERO PROTESORERA
Sebastian Nicolas Rodrigo Javier Martin Rodolfo Ernesto Fabian Andrea Alejandra
Del Brutto Saurit Roméan Puértolas Caeiro Lavieri Benedetti

GERENTE ADMINISTRATIVO VOCALES COMISION DE FISCALIZACION
Pedro Busum
Titular 1°: Franco Cavicchia Titular 1% Christian Zielifiski
Titular 2°: Maximiliano Pérez Titular 2°: Julian Niccold

COORDINADOR GENERAL ACADEMICO

Titular 3°: Ana Belén Leyva
Christian Eduardo Zielifiski

Titular 4°: Clarisa Angela Luhning
Suplente 1° Francisco Farifia

Titular 3°: Maria Estela D’Amelio
Suplente 1°: Marcela Paula Curi

Suplente 2°: ignacio Sammarra

COORDINADOR DE COMISIONES Y DELEGACIONES Suplente 2°: Christian Elia Castro
Nicolas Saurit Roman Suplente 3°: Marcelo Deve
COMISIONES DE TRABAJO DELEGACIONES
Comunicacion: Relaciones Formacion Profesional: Delegacion La Plata:
Rodrigo Puertolas Institucionales: Daniel Gonzalez Girardi Delegado:
y Martin Caeiro Franco Cavicchia Maximiliano Pérez
Capacitacién:
Técnicay Juridica: Sociedades: Ana Belén Leyva Delegacién Oeste:
Marcelo Garasini Francisco Farifia, Dele :
. . gada:
Clarisa Luhningy Seguridad Vial: Andrea Benedetti
Defensa del PAS: Mariano De Luca Maximiliano Hortel
Maria E§teta D Amelio Asociados: Inclusién y Diversidad Delegacion Norte:
y Gabriela Bruzzese Soclados: . Delesados:
Laboral: Marcela Curi elegados:

| )
) gnacio Sammarra Claudio Feliu - Badald
Jovenes:

Julian Niccold Innovacién y Tecnologia: Interpacmnal: Victoria Feliu - Badalo
Christian Elia Castro Sebastian Del Brutto

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

de contar con

un productor
asesor de

Con un productor asesor — ﬂlll'ﬂs

de seguros, es mas Seguro miembros de ‘ ’




LAS SIGUIENTES ASEGURADORAS VALORAM ¥ APOYAN

EL PLAN ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION ARGENTINA
DE PRODUCTORES ASESORES DE SECGUROS.
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LAS SIGUIENTES SOCIEDADES PAS, PROFESIOMALES

Y EMPRESAS DE SERVICIOS VALORAN ¥ APOYAN EL PLAN ESTRATECICO
DE LA ASOCIACION ARGENTINA DE PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS.
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