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El PAS tiene la palabra

Estos son sélo algunos de los resultados de una encuesta inédita realizada a mas
de 200 Productores Asesores de Seguros socios de AAPAS que dieron su opinién
sobre los temas mas sensibles que hacen a su actividad y al mercado asegurador.

Datos reveladores.
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EDITORIAL

En los primeros meses de gestion de
esta nueva Comision Directiva continuamos
realizando acciones enfocadas en profesio-
nalizar al PAS. Eso va en linea con el plan de
trabajo establecido para este nuevo periodo,
que fue muy bien recibido por los Productores
Asesores de Seguros, que se siguen asociando
a AAPAS en cantidad récord y manifestaron su
apoyo a las acciones llevadas adelante.

Realizamos presentaciones y denuncias
con referencia a Mercado Libre, dejando en
claro la posicion de esta Comisidn Directiva
ante la competencia desleal y las implican-
cias negativas para el mercado de la auto-
rizacidn a operar de este tipo de empresas.
También se dej6 de manifiesto la posicion de
nuestra Asociacion ante la llegada de nuevos
Agentes Institorios como FINAER, que pese a
una sancion previa de parte de la SSN ahora
pueden intervenir en el mercado libremente.

Continuamos con reuniones ante la IGJ
para lograr la libre eleccidn en Planes de
Ahorroy Créditos Prendarios. En estos casos,
es importante el nivel de representatividad de
nuestra entidad y es por ello que invitamos
atodos los que alin no son parte de AAPAS a
involucrarse mas activamente, asocidandose
y acercando casos para seguir presentando
ante los organismos competentes.

Entendemos que el asesoramiento pro-
fesional es nuestra mejor herramienta para
marcar las diferencias con los otros canales
de ventay, en sintonia con los resultados
de la encuesta que forma parte de la nota
principal de esta edicién de SEGUROS, apos-

tamos a una actualizacidn y capacitacion
permanentes de nuestros socios para contar
con los conocimientos necesarios y asf ase-
sorar de manera integral a sus clientes.

En ese sentido, desarrollamos diferentes
cursos y programas académicos dirigidos tanto
a los PAS recién matriculados como a aquellos
con mayor trayectoria a quienes apuntamos a

convertirlos en verdaderos Analistas de Riesgos.

En el primer caso, actualizamos el con-
tenido de “Primeros PASos”, pensando en
quienes acaban de matricularse, y sumamos
charlas técnicas de la mano de compafiias
que apoyan al PAS y al Plan Estratégico de
la Asociacion para que se animen a incor-
porar nuevos riesgos. Ademas, acercamos a
los CEOs de las aseguradoras al Productor
Asesor de Seguros, con charlas en vivo des-
contracturadas. Y llevamos a cabo talleres
practicos -Rubrica Digital, etc.- para comple-
mentar las preguntas mas frecuentes.

Por su parte, para aquellos PAS con algo
mas de recorrido, tuvimos una excelente re-
cepcion con el nuevo Centro de Altos Estudios
(CAES) que ya esta cumpliendo su primer afio,
donde realizamos dos ediciones del curso de
Analista de Riesgos (ARPAS) -con vacantes
agotadas-, y una edicion también con cupo
completo del curso de Administracion de Ne-
gocios (ANPAS) para transformar al Productor
en un verdadero empresario del seguro.

Nos entusiasma ver a los colegas deman-
dando capacitaciones de excelencia, que van
mas alla de las obligatorias que debemos
cumplir cada afio. Y en este sentido, creamos

con los egresados de CAES "Alumni",

un espacio para compartir experiencias,
escuchar a grandes actores del mercado y
ver casos testigos.

Volviendo gradualmente a la presenciali-
dad, estamos proyectando actividades que
nos acerquen cada vez mas al socio, con
eventos sociales, culturales y académicos
que afiancen el vinculo que logramos desa-
rrollar desde la virtualidad.

En estos Gltimos dias, y con la excusa de
festejar el Dia del Seguro, el 21 de octubre nos
encontramos con una gran cantidad de socios
en el clasico Torneo de Golf que realizamos to-
dos los afios. Es una oportunidad para generar
espacios de charla, escuchar a los PAS y a los
directivos de las compafiias de seguros para
apostar todos juntos al crecimiento del sector.

Los invitamos a sumarse a los proximos
encuentros que realicemos de manera virtual
y presencial, entre ellos, el Foro Nacional de
Seguros (FNS 2022), que es grato anunciar
que realizaremos de forma presencial en
marzo/2022. Un evento de Productores para
Productores. Tienen disponibles todos los
canales de contacto. La Asociacion es la que
nos agrupay estamos cada uno de los direc-
tivos para escucharlos. Como en la nota de
portada, como en cada accién que llevamos
adelante. El PAS tiene la palabra. mm

SEBASTIAN DEL BRUTTO,
Presidente de AAPAS
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] ACTIVIDADES

COLUMNA DE OPINION

COMPETENCIA

Seguros:
Mercado Libre de

asesoramiento

Por NICOLAS SAURIT ROMAN
PAS, Vicepresidente de AAPAS

Finalmente, la Superintendencia
de Seguros de la Nacion aprobd el registro
de Agente Institorio a la plataforma de
marketplace denominada Mercado Libre
(Resolucidon SSN 712/2021 fechada el 30 de
septiembre pasado).

Entendemos que esta aprobacion atenta
contra el espiritu del seguro, poniendo en ma-
nifiesto un riesgo latente para el consumidor:
la falta de asesoramiento y de post venta.

El otorgamiento de dicha licencia podria
importar perjuicios econémicos e inconve-
nientes para los Productores Asesores de
Seguros, organizacionesy brokers.

Consideramos también que la automati-
zacion/estandarizacion de la venta de un se-
guro puede caer en marcadas diferencias en
el momento de la comercializacion para con
un PAS. Habria falta de conocimiento de lo
que compra por parte del asegurado, siendo
un segmento donde cobra vital importancia
el asesoramiento y analisis de cada caso en
particular. No vemos que pueda ser atendi-
do como si se tratara de un commodity.

A su vez, hay que tener en cuenta que la
norma de la SSN sobre Agentes Institorios
no alcanzaba a operadores como Mercado
Libre y eso se evidenciaba en el incum-

“Esta aprobacion atenta contra el espiritu

del seguro, poniendo en manifiesto un
riesgo latente para el consumidor:
la falta de asesoramiento y de post venta”
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plimiento de las exigencias derivadas del
articulo 4 inciso f) de la Res. SSN 38052.

Por ello, con la prudencia que el caso
ameritaba, desde un principio le expusimos
al Supervisor que Mercado Libre no cumplia
el test de legalidad necesario para ser autori-
zado a operar como Agente Institorio.

PRESENTACIONES ANTE EL
ORGANISMO DE CONTROL

Advertimos esto y asi se lo expresamos a la
SSN en una extensa presentacion de fecha 4
de mayo/2021.

Pero esta aprobacion, que nos entristece
y nos aleja de un mercado mas profesional,
tuvo una omision inentendible al no tratar la
denuncia realizada dos meses después de la
referida anteriormente.

En efecto, el 8 de julio/2021, se presento
una denuncia porque Mercado Libre estaba
utilizando la palabra “SEGUROS” sin estar
autorizada para poder hacerlo. (ver imagen)

Para dicha presentacion, AAPAS realizé
un acto en su sede central (Bolivar 332,
CABA), donde se certifico por intermedio de
una escribana y una perita informatica que
“luego de la compra de un producto (en el
caso, impresora laser) la empresa Mercado
Libre S.R.L. le ofrecid la posibilidad de exten-
der la garantia del fabricante prevista en el
articulo 11 de la Ley 24.240 mediante la com-
pra de un “SEGURO DE GARANTIA EXTENDIDA”
informando que la entidad aseguradora que
daria cobertura al producto seria la firma
ASSURANT SERVICES ARGENTINA S.A., empre-
sa que luego de una busqueda exhaustiva

®



en el registro de la Superintendencia de
Seguros de la Nacidn, no pudo determinarse

que se tratase de una entidad aseguradora
autorizada por ese Organismo de Control”.

Asi, Mercado Libre, intermediario de
productos y servicios conforme lo ha
destacado reiteradamente la doctrina'y
jurisprudencia, se estaria presentando ante
el consumidor PROMOVIENDO la oferta de
operaciones de seguros.

Cabe recordar que la promocion de ope-
raciones de seguros, sin estar inscripto como
intermediario de seguros (Productor Asesor
de Seguros o Agente Institorio) esta castiga-
do por la sancidn prevista en el apartado g)
del articulo 8 de la Ley 22.400, que dispone:

7:20

4 Whatsapp

&

Asi funciona tu proteccién

Una vez que finalice la cobertura del fabricante
tendrds 24 meses adicionales de proteccion a traves
de la aseguradora Assurant Services Ar gentina S.A extendidﬂ

Garantia de fabrica

* Cor

producio

;Qué no te cubre?

Dafios por mal uso o accidentes. Si tu producto sufre
daros accidentales o por desgaste natural, la
proteccion no lo cubre, proteccidn

il TE
iCudntas veces puedes utilizarlo? Més detalles del seguro
Todas las veces que sea necesario, siempre y

cuando se trate de fallas de fabrica.

iCémo lo usds?

Ingresa al detalle de tu compra y dirigete a “Mis
Protecciones” Ahi vas a poder solicitar tu reparacion.

En caso de que no fuera posible la reparacion,
Assurant Services Argentina S.A. te devolverd el
100% del valor del producto.

Imagen de la pantalla
de un celular, donde se
advierte claramente la
operacién de seguros.

®

12 wmases: 24 m 2% $ 16.25 Sin interés

né con el vendeder la garantia de fébrica que 1

“No podran inscribirse en el registro de Productores
Asesores de Seguros: ...g) Quienes operen como
productores asesores durante la vigencia de la presente
ley, sin estar inscriptos y quienes sean excluidos del
registro por infracciones a la misma, sin perjuicio de
las sanciones previstas en el articulo 13”.

Seguros

12 meses de garantia

$195

36 meses
.

Fallas de fébrica con servicio técnico oficial
y repuestos originales

<

<

Reposicién de un producto nuevo, si no se
puede reparar

<

Sin limite de reparaciones mientras dure la

Afadir segure

-—-"'-I--
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mercado
libre

Desde un principio
le expusimos al
upervisor que
Mercado Libre no
umplia el test de
egalidad necesario
para ser autorizado
operar como
Agente Institorio”
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(LA SSN DEBIO HABER SUSPENDIDO LA
SOLICITUD DE APROBACION COMO
AGENTE INSTITORIO?
Si bien la suspension del tramite se encuen-
tra expresamente regulada en el Reglamento
de la Actividad del Productor Asesor de Se-
guros (en su apartado 4.1.2 prevé que “No se
aceptard solicitud de inscripcion al aspirante
a la matricula que tuviere en tramite denuncia
o actuacién sumarial en su contra, hasta tanto
la misma sea resuelta”) y puntualmente esta
dispuesta en relacion a los aspirantes a la ma-
tricula de PAS, dicho criterio ha sido utilizado
por la SSN para impedir la inscripcion de
Agentes Institorios en mas de una ocasion.
Consideramos que la aprobacion de Mer-
cado Libre como Agente Institorio sin haber
resuelto previamente la denuncia sobre el
uso indebido de la palabra “seguros”, inter-
mediacién sin autorizacién previay otros

incumplimientos, es arbitrario y no cumple
los principios de igualdad ante la ley.

CONCLUSIONES

Hemos solicitado las Vistas de ambos expe-
dientes para evaluar las acciones

a seguir, ya que consideramo que debid
haber un tratamiento distinto del tema, en
especial ante la denuncia presentada en julio
pasado, la cual daba lugar a la suspensién de
la autorizacion.

Desde AAPAS, apoyamos y celebramos el
asesoramiento profesionaly la post venta,
cualidades que no dejan de lado a la tecnolo-
gia ni a los medios digitales disponibles. Pero
remarcamos, una vez mas, que la figura del
Productor Asesor de Seguros es fundamental
eirremplazable, ya que entre otras cuestio-
nes garantiza que se cumplan los valores
intrinsecos del contrato de seguro. ==

Muchomasque
el seguro N°1 en motos

En el sector de motos marcamos la diferencia, somos la Compafiia numero 1 del

mercado con los mejores beneficios y las mas grandes prestaciones. Ahora, con
la misma seriedad y respaldo ademas de tu moto cuidamaos tu auto.

atmseguros.com.ar

0810 345 0492

Para mayor informacion, consultd a tu Productor Asesor de Seguros.
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COLUMNA DE OPINION

COMISION DE ASOCIADOS DE AAPAS

Una Asociacion muy
cercade los socios,
que crecen dia adia

Por IGNACIO SAMMARRA
Productor Asesor de Seguros,
Coordinador de la Comision
de Asociados de AAPAS

Cédigo QR del nuevo
WhatsApp de comunicacién
de AAPAS
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———— Elrol de la Comision de Asociados
es estar cerca de nuestros socios, porque
es a ellos a quienes nos debemos como
Asociacion. Esta premisa de estar cerca
tiene varias aristas, que van desde abrir las
puertas a nuevos socios, hasta escuchar
mas y mejor a nuestros socios con diversas
realidades. AAPAS nos representa a todos,
desde el PAS que esta dando sus primeros
pasos, asi como a los Productores de afios
de trayectoria, algunos con grandes estruc-
turas y otros operando de manera uniper-
sonal. Y esta responsabilidad de represen-
tar distintas realidades nos convoca a estar
cerca de nuestros socios y poder entender
sus necesidades.

Durante 2020, la Comisién de Asociados
impulsé una gran transformacion cultural
en lo que respecta a la atencion de los

socios de la institucion. En los albores de

la gestion, la pandemia nos golped de
lleno, como a cada Productor del pais. En
esos momentos, la cuarentena imposibilito
seguir brindando la atencion presencial
que hace mas de medio siglo caracteriza

a nuestra institucion, y tanto nuestros
sistemas como nuestro equipo aun no
estaba preparado para pasar a

la virtualidad.

Fue a partir del compromiso de cada
uno de los integrantes de AAPAS que
pudimos reponernos a esta situaciony
comenzar una transformacién tecnolé-
gica en la institucién. Esto nos llevé a
implementar telefonia IP que nos permite
atender telefénicamente a todos nuestros
socios, estemos o no en la Asociacion, lo
cual hemos complementado con un nuevo

Desde la
conformacion de esta
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oincidio con el inicio
e la pandemia, el
recimiento en
cantidad de asociados
ue de mas del 35%"
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COMISION DE ASOCIADOS

MISION

Fortalecer la relacion de AAPAS
con sus socios, buscando
nuevos espacios de encuentro
y colaborando en la articulacién
de diferentes accionesy
beneficios para nuestros
asociados.

OBIJETIVOS

Acercar toda la estructura

de AAPAS a nuestros socios,
mejorando el nivel de
escucha de lainstitucion a
las necesidades de cada uno,
trabajando continuamente
en la blUsqueda de nuevos
beneficios para ellos.

“En breve, lanzaremos el nuevo programa
“Beneficios AAPAS’, una serie de beneficios
pensados por Productores de Seguros para

Productores de Seguros”

sistema de administracion de socios, el
cual tiene la funcion de poder reflejar todos
los requerimientos que dia a dia nuestros
socios nos realizan para poder atenderlos
correctamente y conocer mas sobre ellos.

Recientemente, hemos habilitado un
nuevo canal de comunicacidn, se trata de
la linea de WhatsApp de AAPAS, la cual se
encuentra integrada con nuestro
sistema y nos permite que distintos
integrantes de la institucion puedan
responder rapidamente.

Este nuevo canal es un éxito. La cantidad
de PAS que dia a dia utilizan ese medio para
comunicarse con nosotros esta en franco
crecimiento, lo cual nos llena de alegria
porque significa que podemos estar mucho
mas cerca de ellos.

Desde la conformacion de esta nueva
comisién en marzo/2020, que coincidid
en toda su gestion con la pandemia, el
crecimiento en cantidad de asociados fue

0,

de mas del 35%, y ese es un nimero que
dice mucho. Creo que es un fendmeno que
evidencia que la Asociacion esta transitan-
do el camino correcto, que a pesar de las
dificultades econémicas del pais, producto
de la pandemia, se hayan incorporado a
nuestra institucién tantos nuevos socios so-
lamente es explicable por el hecho de que
sienten a la Asociacion cercay esto se daen
muchos aspectos.

Hemos acompafiado a los PAS con
diversas charlas, capacitaciones, con
nuestros teléfonos siempre disponibles
y la clara conviccidn de estar cerca.
Pudimos coronar un afio de muchas
gestiones con la recategorizacion del
Productor de Seguros en Ingresos Brutos
de la Provincia de Buenos Aires, lo cual
significé un alivio econémico para muchos
de nuestros socios y Productores en
general. Esto solo es posible en tanto nos
mantengamos juntos.

PLAN DE ACCION

) Mejorar nuestros canales
de atencién al socio.

) Ofrecer nuevos beneficios.

) Acercar las amplias
capacidades de la Asociacién
anuestros socios cada vez
que nos necesiten.

TIPOS DE MEMBRESIA

Contamos con 3 tipos de membresias. Los
socios Activos que acceden a todos los
beneficios de la Asociacién y abonan men-
sualmente su cuota social. Nuestros socios
Emprendedores, orientado a quienes estan
haciendo sus primeros pasos en la profe-
sion, a quienes les bonificamos su cuota
social por un afo y acceden parcialmente a
los beneficios de AAPAS. Y por dltimo, nues-
tros socios Vitalicios, quienes a partir de ser
socios activos por 30 afios, la Asociacion
los reconoce bonificandoles su cuota social
de por vida.

NOVEDADES

En estos dias, estaremos lanzando el nuevo
programa “Beneficios AAPAS”, una serie
de beneficios pensados por Productores
de Seguros para Productores de Seguros.
Dentro de este programa hemos sumado
una red de descuentos que operaran en
toda la Argentina para nuestros socios
Activos y Vitalicios, quienes también
contaran con una nueva cobertura de
asistencia al viajero.

A estos beneficios se le sumara un
nuevo convenio que estamos firmando
con una entidad financiera para ofrecerle
un paquete bancario sin cargo a nuestros

SEGUROS 324 .11
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COMISION DE ASOCIADOS DE AAPAS

“Todos estos logros que dia a dia la

Asociacion esta alcanzando, son hechos por
AS y para los PAS, quienes participamos ad

honorem intentando aportar nuestro granito
e arena a la profesion”

i

Estos beneficios se complementaran
con varios mas en los que estamos
trabajando, y se sumaran a los ya vigentes
como: asesoramiento juridico, contable,
impositivo y previsional, bonificacion total
del PCC, acceso a la comision de Defensa

socios, y un acuerdo comercial que hemos
realizado con una prestadora asistencial
que le permitira a los socios comercializar
nuevos productos exclusivos con el
objetivo de robustecer su propuesta de
valory generar nuevos ingresos.

al PAS, acceso al ciclo “Primeros PASos”,
representacion frente a OSSEG,
descuentos en distintas capacitaciones y
acceso prioritario a las charlas gratuitas,
entre otros.

Todos estos logros que dia a dia la Aso-
ciacion esta alcanzando, son hechos por
PAS y para los PAS, quienes participamos
ad honorem intentando aportar nuestro
granito de arena a la profesién. Por lo
tanto, convocamos a todos los Productores
a acercarse a AAPAS, haciéndose socios
y participando activamente de nuestras
comisiones para seguir sumando miradas
y crecer juntos. mm

Elegi un Seguro de Hogar Integral con mas coberturas
y beneficios para tus asegurados.

e RC por hechos privados gque incluye la
tenencia de perros de razas calificadas
como potencialmente peligrosas.

domicilio con declaracion del bien. Bic
monopatin eléctrico asegurados contra
incendio y robo,

Accidentes Personales para el personal
doméstico.

® [Extension de cobertura a vivienda de L
vacaciones.

~
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—

, RC OBLIGATORIA PARA.OBRAS _

Una obligatoriedad en CABA
que es imperioso extender a
todas las jurisdicciones del pais

Por MARCELO GARASINI
PAS, Coordinador de la
Comisién Técnica y Juridica de AAPAS

14 . SEGUROS 324

El seguro de Responsabilidad Civil
es la herramienta que permite a los dife-
rentes agentes de la sociedad interactuar
entre si, con la confianza de que, en caso
de causar perjuicios a terceros, su patri-
monio estara protegido. La Resolucion 412
- AGC (Agencia Gubernamental de Control
dependiente del Ministerio de Justicia del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires) va
mas alla, y en su exposicion de motivos deja
en claro el fin social que implica la necesi-
dad de tener un seguro como proteccién de
los terceros damnificados.

En AAPAS compartimos esta vision del
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires,
hemos sido convocados para dar nuestra
opinidn en esta problematica, interactuado

en forma activa en el desarrollo juridico de
las regulaciones en la materia, y en honor a
la verdad estamos frente a una normativa
que funciona dado que es controlada en
forma eficiente por el Estado, lo que garan-
tiza el fin Gltimo para la cual se promulgé la
obligatoriedad.

La Comision Técnica y Juridica de
AAPAS, que entre otras funciones, una de
las fundamentales es aportar al desarrollo
de la industria aseguradora, y en ese marco
la presente columna busca analizar la evo-
lucién de este importante ramo y promover
a nivel Nacional, Provincial y Municipal la
extension de esta obligatoriedad a todas las
jurisdicciones del pais como objetivo estra-

tégico de nuestro mercado.



BBVA

Seguros

Gracias,
Por

Acompainarnos
Siempre

21 de octubre
iFeliz dia del Seguro!

adora: BBVA Seguros Argentina S.A. CU Av. Leandro M. Alem 7
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“Debemos promover a nivel Nacional,

Provincial

Municipal la extension de

esta obligatoriedad a todas las
jurisdicciones del pais como objetivo
estratégico de nuestro mercado”

El Dr. Ricardo Lagos, expresidente de Chile
y actual asesor de la ONU, en su magistral
disertacion de cierre de la XXXV Conferencia
Hemisférica de Seguros organizada por FIDES,
dejaba bien claro que el desarrollo de nues-
tros mercados debe lograrse mediante un
acuerdo superador de los actores de la insti-
tucién aseguradora en su conjunto, y acordar
como politica de Estado solo uno o dos ejes
-no mas-, y sostenerlos a largo plazo mas alla
de los cambios en la politica aseguradora que
los gobiernos de turno generen. Es decir, po-
litica de Estado entre privados, lo cual parece
un concepto extrafo, pero grafica muy bien el
sentido de hacia donde debemos ir.

Proponemos entonces trabajar manco-
munados todos los actores del mercado
asegurador en este objetivo que estamos
instalando respecto del crecimiento de
primas, y promover lo que funciona, como lo
son los seguros obligatorios que el GCBA re-
quiere, y extenderlos a otras jurisdicciones,
lo que impacta positivamente en los ratios
actuales de la Brecha de Proteccion del
Seguro (BPS), que representa la diferencia
entre la cobertura de seguros que es econo-
micamente necesaria y beneficiosa para la
sociedad, y la cantidad de dicha cobertura
efectivamente adquirida.

Todos sabemos la importancia vital que
esto conlleva para los gobiernos, ya que be-
neficia a los mercados de capitales, impacta
en la economia real y en el consumo.

Por definicién, nadie puede estar en
contra del crecimiento. Es verdad que las
compaifiias, las organizaciones de Producto-
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res Asesores de Seguros y los colegas, todos
los dias aportan al crecimiento, innovando
y poniendo al cliente en el centro, pero aqui
estamos planteando un acuerdo de Politica
Instruccional donde los dirigentes de las
distintas camaras tenemos la obligacion de
formular una propuesta concreta a nues-
tros representantes, sean estos del Poder
Ejecutivo, Legislativo o Judicial, e incluir

a las Provincias y a los Municipios que son
quienes ponen al servicio de la sociedad las
respectivas Leyes y Ordenanzas, y que lleven
a buen puerto esta necesidad imperiosa,
deuda pendiente de la politica para con el
Seguro, que solo se acuerdan de nuestro
sector cuando necesitan imponer algin
impuesto regresivo.

Lo hacemos en la inteligencia de que, los
Productores Asesores de Seguros estamos
comprometidos con el desarrollo de nuestro
mercado, a la vez que aportamos asesora-
miento profesional y que principalmente es
nuestro medio de vida.

LO QUE ES BUENO PARA UNA
JURISDICCION ES BUENO PARA TODAS.
Esirracional pensar que una Avenida (la
General Paz) puede separar este concepto
fundamental en la proteccién de los terceros

damnificados ante la ocurrencia de un
hecho dafioso. Es como si hubiera dos ter-
ceros, el que vive o circula en el ambito de la
Capital Federal y el que cruza a un municipio
de la Provincia de Buenos Aires, donde ni
siquiera existe normativa en materia de
seguros para autorizar una obra en construc-
cién, una demolicién o una excavacion.

Traigo este ejemplo de Responsabilidad
Civil Construccion porque es lo mas emble-
matico en materia de siniestros ocurridos de
cada lado de las jurisdicciones, cuando hemos
observado atdnitos (que esta sorprendido,
asombrado y desconcertado, ante algo poco
habitual, y no comprende lo que pasa ni sabe
cémo reaccionar) que la misma empresa
constructora (misma CUIT, mismo director de
obra, etc.) en CABA tiene contratada una p6-
liza de caracter obligatorio de 80 millones de
pesos de acuerdo a las caracteristicas del ries-
go, y en la municipalidad lindera a dos cuadra
de la General Paz no tiene poliza algunay las
que tienen lo hacen con sumas aseguradas
exiguas. Esto esta pasando hoy, lo sabemos
los Productores y las aseguradoras, pero los
gobiernos todavia no han reaccionado a esta
problematica que subyace en la sociedad.

El seguro de Responsabilidad Civil am-
para un riesgo ante la posibilidad de que el

®
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patrimonio del asegurado se vea afectado
como consecuencia del pago a un tercero
por los perjuicios que se le causaron en la
medida en que todos, personas naturales,
juridicas, privadas y publicas, podemos
vernos afectados por él. Siendo asi, es valido
afirmar que este seguro posibilita el desa-
rrollo de la sociedad al permitirnos no solo
realizar actividades cotidianas, sino también
emprender actividades profesionales y em-
presariales a través de las cuales, sin dudas,
estamos en constante peligro de perjudicar
a terceros

El colapso de un edificio pone en la
vidriera las limitaciones existentes en el or-
denamiento juridico para lograr una pronta
y eficiente indemnizacion de las victimas de
laindebida construccion. Sabemos todos en
nuestra actividad que solo existe posibili-
dad de resarcir a los terceros damnificados
con una correcta evaluacion y disefio del
mapa de los riesgos juridicos que se pueden
producir durante el desarrollo de la obra en
construccion. Eso solo lo garantiza la insti-
tucion aseguradoray el Productor Asesor de
Seguros, pieza fundamental en el asesora-
miento profesional que estamos promovien-
do. Sin seguro, no hay futuro, y esto debe ser
analizado en el seno de los funcionarios que
disefian las politicas de prevencion en sus
respectivas jurisdicciones.

Debemos reconocer también las buenas
practicas que en materia de seguros se ob-
serva en la regulacion especifica. A continua-
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cién, se describen los articulos referidos a la
poliza del seguro de Responsabilidad Civil
Construccion que se encuentran detallados
en la Resolucion 118 - AGC (reglamentaria de
la referida Resolucién 412 - AGC).

Seguro de Responsabilidad
Civil contra Terceros
Toda obra debera contar obligatoriamente
con un Seguro de Responsabilidad Civil
contra Terceros Linderos y Via Publica que
deberd presentar el Director de Obra.
El mismo debera contar con un informe
de evaluacion del riesgo emitido por la
Compaiiia Aseguradora, de los linderos y
de la complejidad de la obra.
La Compafiia de Seguros contratada debe-
ra tener solvencia patrimonial reconocida
en plazay estar inscripta en la Superinten-
dencia de Seguros de la Nacion.
El Seguro de Responsabilidad Civil Contra
Terceros Linderos y Via Publica debera
cumplir con los siguientes requisitos:
El monto minimo a cubrir para cada
tipo de obra estara estipulado en
Unidades Fijas de acuerdo al Cuadro de
Aplicacion del Articulo 10 del presente
anexo. El valor de la Unidad Fija se
establece semestralmente y se actualiza
automaticamente con dicho indicador.
La vigencia de la pdliza se extendera
desde la fecha de inicio de los trabajos
hasta la total y efectiva finalizacion de
los mismos.

La cobertura de la pdliza debera
incluir de manera taxativa dafios a
terceros en su personay en sus bienes
muebles e inmuebles, y Via Piblica
ocasionados por:
Derrumbe parcial y/o total de
Edificios Linderos, con retiro de
escombros y limpieza del terreno
lindero;
Afectacion o debilitamiento estruc-
tural de Edificios Linderos;
Trabajos de pilotaje (de correspon-
der);
Trabajos de Tablestacado hincado
perimetral (de corresponder);
Trabajos de anclajes por pilotes de

traccion (de corresponder);
Filtraciones, rajaduras en media-
neras o muros divisorios, despren-
dimientos de revoques y/o reves-
timientos del exterior y/o interior,
taponamiento o rotura de desagiies
y/o cafierias de inmuebles linderos;
Caida de materiales y/o objetos en
fincas linderas y/o via pUblica;
Descalzado de cimientos de muros
medianeros o divisorios, desliza-
mientos de tierra;

Incendio y/o explosion;

Dafios causados por la descarga y
carga de materiales y/o escombros;
Dafios causados a veredas de linde-
rosy pavimentos;

Dafios causados a instalaciones
subterraneas de Servicios Publicos;
Toda otra tarea que produzca un
dafio a los Terceros Linderos y/o Via
Publica;

Responsabilidad cruzada.

También observamos una caracteristica
esencial en materia de seguros obligato-
rios, que es la actualizacion de las sumas
aseguradas por un coeficiente de referencia
denominado Unidad Fija (UF), que equivale
al precio de medio litro de nafta de mayor
octanaje segun lo informado por el Auto-
movil Club Argentino y se actualiza cada
seis meses.

Los requisitos de autorizacion de obra en
lo que se refiere al seguro de obra son los
siguientes:

Toda obra deberd contar obligatoriamen-
te con un seguro de Responsabilidad Civil
contra Terceros Linderos y Via Publica que
deberd presentar el Director de Obra al dar el
correspondiente Inicio de Obra, a saber:

La vigencia de la pdliza se extendera
desde la fecha de inicio de los trabajos
hasta la total y efectiva finalizacion de
los mismos.

El monto minimo a cubrir para cada
tipo de obra se encuentra estipulado
en Unidades Fijas de acuerdo al cuadro
de Reglamentacion del Art. 2.1.11

del Cédigo de Edificacion.
(Resol-2019-118-AGC)

S
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) Las obras ya iniciadas o por iniciar su correspondiente actualizacion de sumas

deberan ajustarse de acuerdo a su aseguradas atadas a la UF. TEXTOS COMPLETOS

Tipo de Obra o superficie a construir, Por ultimo, resaltamos la satisfaccion E—

a los montos predeterminados de quienes integramos la Comision Técnica La Resolucion 412 - AGC

por la regulacion. y Juridica de AAPAS de que el Consejo Di- esdel 2019y fue reglamentada

) Para las obras inicamente de demo- rectivo de la Asociacidon haya aprobado por por la Resolucion 118 - AGC
licidn se requerira como minimo el unanimidad dar prioridad a este proyecto.
monto estipulado para la Obra Media. Hemos analizado minuciosamente la nor- >
mativa que regula los Seguros Obligatorios

COMENTARIOS FINALES en el ambito del GCBA, las pdlizas de segu-
A titulo de ejemplo, describimos todo el ros que cubren los riesgos detallados en las 2
andamiaje normativo que el GCBA tiene Resoluciones y su efectiva implantacion en
estipulado para la actividad de la Cons- las condiciones generales y particulares, la
truccion en todas sus modalidades, pero alta viabilidad de éxito al promover ante las
bien sabemos en nuestra actividad que autoridades la extension de estas buenas
los Seguros Obligatorios abarcan también practicas en materia aseguradora al resto
los de Responsabilidad Civil Ascensores, de las jurisdicciones Provinciales y Munici-
Conservadores de Ascensores, Instala- pales, para lo cual solicitamos el apoyo de
ciones Térmicas y Calderas, que también los colegas, quienes en definitiva son los
se ajustan estrictamente a coberturas destinatarios de las politicas de crecimien-

preestablecidas en las Resoluciones, como  to que estamos peticionando. ==
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I ACTIVIDADES

AGENDA

AAPAS

Muchas novedades,
con focoenla
defensa del
asegurado y del PAS

ACUERDO

CONVENIO DE COOPERACION CON
EL SINDICATO DEL SEGURO

EL7 de julio/2021, AAPAS celebré un
convenio de cooperacion con el Sindicato
del Seguro de la Republica Argentina.

Este paso es el primero de una serie de
instancias de colaboracién en materia de
capacitacion entre ambas instituciones. El
acuerdo establece una serie de beneficios
para los afiliados al Sindicato sobre el curso
preparatorio para la obtencion de Matricula
de Productor (PCA), asi como también para
aquellos afiliados que sean Productores
matriculados y que tengan que acreditar las
horas correspondientes a los PCC.

En los ultimos meses, la Asociacion
se mostré muy activa, con acciones
de parte de su Comisiéon Directiva y
sus diferentes comisiones de trabajo.
Se realizaron diversas reuniones y
convenios de cooperacion con el
objetivo de revalorizar la actividad,
defender al asegurado y el rol
fundamental e insustituible de los
Productores Asesores de Seguros.

NO A MERCADO LIBRE

AAPAS EN DEFENSA DEL ASEGURADO

Desde que comenzd a circular la informacion del pedido de Mercado Libre para operar
como agente institorio, en la Asociacion se encendieron todas las alertas. Se realizaron dos
presentaciones con los argumentos correspondientes para solicitar la no autorizacion de
Mercado Libre tanto en la SSN como en Defensa de la Competencia. Mientras que el 8 de
julio/2021, se present? otra denuncia ante el organismo de control, pese a lo cual tiempo
después el organismo dio el visto bueno para que opere como institorio. Como se detalla
una columna de opinién firmada por Nicolas Saurit Roman, vicepresidente de AAPAS, que
es parte de la presente edicién de SEGUROS, AAPAS seguira trabajando en pos de la
defensa del asegurado.

Se visualiza que en la solapa de la pagina se indica la palabra “Seguros”:

Anadir una proteccion

24 meses de proteccion
extendida

12 meses de proteccion
extendida

36 meses de protec
extendida

$ 585 $1.064 $1.707

SE LANZO ALUMNI

El 23 de septiembre/2021, la Asociacion Argentina de Productores Asesores de Seguros lanz
el programa ALUMNI dentro del Centro de Altos Estudios del Seguro (CAES), 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.

22 .SEGUROS 324

CAES Centro de Altos

ALUMNI | Estudios del Seguro

CRECIENDO JUNTOS
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SEBASTIAN DEL BRUTTO

“LOS PAS LLEGAMOS A CUBRIR EL 67,2% DEL MERCADO
DURANTE LA CUARENTENA"

A principios de octubre/2021, el presidente de la Asociacion Argentina de Productores
Asesores de Seguros, Sebastian Del Brutto, asegurd en un comunicado que “la rueda esta
girando nuevamente y estamos dejando la crisis de la pandemia atras”. En ese marco,
destacd que “los seguros que vemos con mayor crecimiento, tomando en cuenta esta nueva
normalidad, son los relacionados a los seguros personales, los combinados familiares y los
relacionados con las nuevas formas de movilidad, como son monopatines, bicicletas, etc”. Y
volvid a resaltar que los PAS han ganado mercado en contrapartida con los bancos u otros
canales durante la cuarentena, llegando a concentrar el 67,2% del mercado asegurador en
Argentina. “Esto tiene una explicacion y tiene que ver con la cercania que tenemos con el
cliente cuando nos necesita”, afirmo.

PLANES DE AHORRO

CONTINUA LA LUCHA POR LA LIBRE ELECCION DE SEGUROS

El 25 de agosto/2021, Maria Estela D “Amelio, Gabriela Bruzzese y Franco Cavicchia,
dirigentes de AAPAS, junto con Silvana Alonso, asesora legal de la Asociacidn, fueron
recibidos en la Inspeccion General de Justicia por miembros del Departamento de Control
Federal de Ahorro y Coordinacion Legal. Alli, los representantes de los PAS plantearon la
problematica de la falta de asesoramiento que tienen los adherentes a cada grupo de plan
de ahorro en la eleccion de la compafiia de seguros que brinda cobertura al bien y la
imposibilidad de la intervencion del Productor Asesor de Seguros que elija el asegurado. Y
explicaron a la IGJ la importancia de la intervencion de los PAS que sean de la confianza de
la persona que va a contratar una cobertura para su vehiculo, que le brinde un correcto y
adecuado asesoramiento junto con la informacidn necesaria para que tome la mejor
decision para proteger su patrimonio.

PRESENCIA EN TV

LA CULTURA ASEGURADORA EN EL CENTRO DE LA ESCENA

A principios de agosto/2021, Nicolas Saurit Roman, Vicepresidente de AAPAS, estuvo
presente en el programa 100% SEGURO, en el habitual “Bloque de Cultura Aseguradora”
presentado por la Asociacion. Alli el directivo destacé los puntos mas relevantes del informe
de la SSN que marca el creciente protagonismo del PAS frente a otros canales de venta, algo
que se potencié en el 2020 de pandemia, relegando cada vez mas a los bancos y entidades
financieras. Rubén Mazziotti, Productor de Seguros de 4 décadas de trayectoria, participd en
otra edicion de ese bloque de “Cultura Aseguradora” con propdsito de brindar su experien-
ciay consejos para los miles de PAS que cada afio se suman al mercado y estdn comenzando
en laintermediacion de seguros. Lo mismo ocurri con Christian Zielifiski, Director General
Académico de AAPAS, quien explico por qué capacitarse es el verdadero diferencial del Pro-
ductor de Seguros, detallando la amplia oferta de cursos que ofrece la entidad.
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AAPAS JOVENES

REUNION DE LA
COMISION DE JOVENES
Y FECOBA JOVEN

EL5 de julio/2020, Julian Niccolo,
coordinador de AAPAS J6venes y
Diego Nunes, presidente de
FECOBA Joven, se reunieron con el g S

fin de conocer los objetivos de

cada entidad. Ambos representantes asumieron sus roles este
afio, y con este primer encuentro buscaron estrechar lazos y
brindarse apoyo de cara al futuro. Coincidieron en la necesidad
de incorporar jovenes comprometidos con las instituciones, para
formar lideres que representen los intereses de los profesionales
y emprendedores, e influyan en la toma de decisiones para lograr
politicas publicas y privadas que garanticen la sustentabilidad de
una economia potente e inclusiva.

GRUPO GALENO

LA COMISION DE

JUNTO A OPERADORES
DEL MERCADO

A mediados de julio/2021, la Comision de Sociedades de AAPAS se
reunid con Diego Sobrini, Presidente del Grupo Galeno, y Carlos
Piantanida, Director Comercial. Ambas partes analizaron la situacion
actual del mercado, en especial ART, y expresaron la importancia de
trabajar en conjunto para generar sinergia al momento de realizar
nuevas propuestas para beneficio del mercado. Posteriormente, en
septiembre/2021, hubo una nueva reunion para presentar el traba-
jo que realizan desde Galeno Salud, explicando su propuesta a los
brokers de los planes de salud para personas y empresas. Luego de
descubrir el potencial que tiene el canal de brokers/PAS para poder
fidelizar a sus clientes, la compafiia dej6 de comercializar el plan de
salud integramente de manera directa.
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] ACTUALIDAD TRAYECTORIA

60 anos ininterru
en la actividad, a
desde mu
Mmercado (

tiples

Mpidos
portando
ugares al
re)asegurador

Pedro Zournadjian es un verdadero
“todoterreno” de nuestro mercado. A lo largo de
sus seis décadas trabajando en la actividad, logré

la versatilidad de poder aportar su energia, ideas

y conocimientos en la “arena” del reaseguro, del
seguro, en la faz pablica, privada, dirigencial...y a su
vez en el periodismo especializado y en la docencia.
Son solo algunas de las escalas de una vida laboral
que le permitié desarrollarse como profesional,
como persona, conocer muchos colegas y multiples
ciudades de todo el mundo.

Se cas6 con Adriana Irma Ratto en 1968, con
quien tuvo dos hijos, Fernanda (Actuaria) y Gonzalo
(Ingeniero Civil), gracias a los cuales hoy disfruta de
seis nietos.

Pedro es Contador Publico y Licenciado en Admi-
nistracion de Empresas (UBA) de profesion, aunque
su oficio va mucho mas alla de esos titulos univer-
sitarios. Nacido el 12 de octubre de 1942, reciente-
mente celebrd sus “jovenes” 79 afios.

Y es parte de este mercado desde sus 18, cuando
ingreso al famoso Instituto Nacional de Reaseguros
(INdeR). Fue a mediados de 1961, cuando el pais era
presidido por Arturo Frondiziy élya habia ingresado
a la Facultad de Ciencias Econdmicas.

En esta nota, conocemos la rica y larga historia
de Pedro Zournadjian en primera persona, una
breve autobiografia de una persona muy querida en
nuestra industria, que acaba de lanzar una nueva
plataforma en materia de capacitacién, mostrando
que auln esta lejos del retiro y que sigue apostando y
aportando al desarrollo del mercado (re)asegurador.
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EN PRIMERA PERSONA

Muchas gracias por darme la oportunidad de poder
contarles algunos aspectos de mi vida y trayec-
toria en la industria aseguradora, luego de haber
cumplido 60 afios ininterrumpidos de actividad. Me
parece muy oportuno comenzar con la pregunta
sobre mi descendencia porque mucho de lo que en
esencia uno es, viene de sus origenes, su infancia y
adolescencia, luego plasmada por la educaciony la
vivencia laboral.

Mis padres eran de origen armenio, huérfanos
ambos desde pequefios. Habian sufrido los atrope-
llos de la mayor matanza de comienzos del siglo 20.
Mi padre, Mampré, llego a la Argentina en 1921 y mi
madre Lucia, lo hizo en 1929. Se conocieron en 1931,
rapidamente se casaron y de ese matrimonio nacie-
ron cuatro hijos: Elisa, Rosa, Melcon y el suscripto.

Resulté tener la suerte de ser el menor de una
hermosa familia, muy unida hasta el dia de hoy, con-
solidada con las ensefianzas basicas de la moral, el
trabajo, las buenas costumbres, la hombria de bien'y
elamor que nos dieron nuestros maravillosos padres.

Mi padre era pastelero de masas orientales.
Habia trabajado 3 0 4 afios en una confiteria de
Estambul y con sus recetas que trajo escritas en un
cuaderno después de unos afios de establecimiento
y adaptacion al pais, comenz6 a elaborar sus pro-
ductos, siendo el primer productor de la hoy famosa
masa fila, para hacer comidas hojaldradas.

Como no sobraba nada, pero tampoco faltaba
nada de lo esencial, toda la familia de una mane-
ra u otra colaboraba con su trabajo y ayudaba ya
desde edad temprana. Es asi como ninguno de mis
hermanos pudo finalizar una carrera universitaria
debido a la necesidad de trabajar, si bien eran muy
habilidosos e inteligentes. Su sacrificio me permitid
ami, por ser el menor, poder estudiary cumplir con
la ensefianza primaria y secundaria en muy buenos
establecimientos educacionales del Estado de los
cuales conservo buenos recuerdos y algunos com-
pafieros y amigos.

La finalizacién de la educacion primaria coincidié
con la revolucién del 55 e ingresé al Comercial N°3
Hipdlito Vieytes de Caballito, recibiéndome de
Perito Mercantil en diciembre de 1960, habiendo
aprobado durante los 5 afios todas las materias sin
aplazos. En este periodo tuve diferentes trabajos de
medio turno desde los 15 afos.

En 1961, inicié mis estudios para la carrera
de Contador Publico en la Facultad de Ciencias

®

Econdmicas (UBA) y comencé a cursar dos materias.
Fue precisamente a principios de junio de ese afo,
durante el gobierno de Arturo Frondizi, donde el que
fuera Superintendente de Seguros de la Naciony
luego presidente del INdeR, Dr. Nelio Benito Catta-
neo, a quien conocia del barrio, me dijera en un en-
cuentro callejero: Pibe, querés laburar?”. Me dejé
perplejo porque tenia dos examenes finales en los
primeros dias de julio, y le dije que me interesaba,
pero que tenia que rendir examenes. Y me contesto:
“Tienes que ingresar antes del 30 de junio, te van a
tomar un examen de ingreso, preparate y si aprobas
ingresas con el sueldo basico inicial y con relacion a
los estudios no te preocupes porque tienes dias de
licencia por examen”.

Asi fue que me presenté en el Departamento de
Personal del INdeR, me tomaron el examen de me-
canografia, calculos de sumay resta de quebrados,
y una composicion sobre lo que sabia del INdeR,
su creacion, su funcion, etc. Ese fue miingreso al
Instituto y tuve la fortuna que me destinaron al
Departamento Automoviles (ramo de reaseguro
monopolizado), y Robo y Riesgos Varios (ramo de
reaseguro libre). En aquel entonces y hasta 1970, el
gerente general era Heriberto E. Lauingery el subge-
rente general Feliciano Salvia.

Los primeros afos fueron de aprendizaje, reali-
zando las tareas basicas que iban desde archivo a

Pedro junto a toda su familia:
esposa, sus dos hijos con sus
parejas y seis nietos.
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‘ Durante el gobierno de Frondizi, donde el que
fuera Superintendente de Seguros y luego
presidente del INdeR, Dr. Nelio Cattaneo, a quien
conocia del barrio, me dijera en un encuentro
callejero: Pibe, querés laburar?”, cuenta Pedro
sobre su llegada al INdeR a sus 18 anos.
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elaboracion de notas de débito y crédito, analisis de
borderosy sinestros tanto de Automéviles como de
Robo y Riesgos Varios. Mi primer ascenso fue en 1965
cuando me nombraron Jefe de Division Automovi-
les y Robo, luego de haber realizado con éxito una
auditoria en conjunto con el Dpto. de Negocios con el
Exterior, en una compafiia de seguros de Paraguay a
la cual el INdeR otorgd contratos de reaseguro.

Ese viaje fue mi bautismo de fuego en el exterior.
Realmente el Instituto ofrecia un aprendizaje veloz,
variado e ilustrativo, tanto en Produccion como
en Siniestros, al canalizar consultas del mercado
sobre distintos temas no rutinarios que requerian
intervencion muchas veces del Dpto. de Asuntos
Juridicos y Actuarial.

El contacto cotidiano con mis jefes y responsa-
bles de estos departamentos y la Gerencia General,
y el hecho de haberme graduado como Contador
Publico, potenciaron la evolucion y la dedicacion en
las tareas, siendo ascendido a 2do Jefe de Departa-
mento Automoviles y Robo en el afio 1968.

Luego de una profunda reestructuracion interna,
se separaron los Departamentos y en 1970 pase a ser
Jefe del Dpto. de Robo y Riesgos Similares, que se-
guia siendo un ramo de reaseguro libre, de resulta-
dos generalmente negativos, con primas insuficien-
tesy con reaseguro proporcional. Las aseguradoras
que no conseguian reaseguro en el exterior por sus
malos resultados terminaban solicitando reaseguro
alIndeR, que solia protegerlos en condiciones y
exclusiones especiales, exigiendo mayores retencio-
nes minimas y una importante reduccion en el nivel
de comisiones de reaseguro.

En 1972 me nombraron Subgerente a cargo de
la Gerencia de Operaciones, que incluia a ramos
como Aviacion, Transporte Cascos y Mercaderias,
Responsabilidad Civil, Riesgo Agricolas Ganaderos,
y Robo y Riesgos Similares. En esta etapa comencé
con el anteproyecto de tarifa para Robo y Riesgos

Similares, que luego se convirti6 en proyecto con la
participacion de las Asociaciones de Compafiias de
ese entonces, para convertirse en la tarifa que todos
conocemos con la intervencion de la SSN. Entre las
novedades que incorporé, tenemos el Primer Riesgo
Relativo como modalidad de la contraprestacion.
Con esta nueva tarifa que algunas aseguradoras
fueron renuentes en aplicar, mas aln las que tenian
reaseguro en el exterior, comenzd una nueva etapa
para el ramo que requirié inspecciones de la SSN
para garantizar su cumplimiento y, si bien no fue el
motivo central, acompafio la decision politica del
gobierno de entonces, en 1973, a comenzar con la
monopolizacion de los distintos ramos libres, excep-
to Caucidn, que fue monopolizado mas tarde.

En 1974 viajé a Londres, invitado por el Lloyd’s,
para hacer un training de suscripcion de Pélizas
Integrales Bancarias. Siendo el suscriptor de estas
polizas, preparé a un equipo para que me acompa-
flaran en esa tarea, en una etapa en la que el INdeR
tenia el monopolio del ramo.

En ese afio, me nombraron Gerente Departamen-
tal de todos los ramos que mencioné anteriormente
y comencé a ocuparme ademas del tema Aerona-
vegacion y Transportes (Cascos y Mercaderias), que
requerian una atencion especial en la renovacion
de Aerolineas Argentinas, Austral, Cascos Maritimos
ELMAYy la Flota Fluvial del Estado. En tal sentido,
viajé a Nueva York y Londres acompafiado por el
gerente de la aseguradora estatal de aviacion Seguro
Aeronautico del Estado (SAEDE) y el Jefe de Seguros
de Aerolineas Argentinas en los afios 1974 y 1975
para negociar con los lideres las condiciones de
renovacion de la flota aérea.

Colateralmente llevaba una carpeta con la infor-
macion del ELMAy Flota Fluvial Argentina, que pa-
gaban primas muy elevadas por la siniestralidad del
pasado, cuando se estaban construyendo nuevos
buques. El resultado de las negociaciones siempre
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por la revista Mercado Asegurador en su 40 aniversario.

fueron muy exitosos, recibiendo el agradecimiento
de los asegurados. Estas acciones fueron introducto-
rias de otras tareas encomendadas por la Direccion
de la empresa, donde la negociacion resultaba ser
uno de los objetivos principales.

Pero todo llega a su fin cuando se cumple una
etapa de la vida y surgen otras necesidades familia-
resy econémicas que el INdeR no podia satisfacer, y
con mis 33 afios luego de un preaviso de tres meses,
en diciembre de 1976 presenté mi renuncia para in-
corporarme a una aseguradora local como Gerente
Técnico. Dias antes de presentar mi renuncia, la Di-
reccion de la empresa me comunicé que habia sido
ascendido a Subgerente General y que excepcional-
mente seria mantenido mi puesto por un periodo de
tres meses, por si decidia retornar.

En febrero de 1977 comencé mis actividades en
Compafiia de Seguros del Interior S.A., una compa-
fifa pujante y en crecimiento con una importante
red de sucursales en el interior del pais, liderada
por Roberto Blanco y accionistas importantes como
la Cementera Corcemary Canteras el Sauce, entre
otras. Una de mis tareas era armar una Gerencia Téc-
nica que incluyera un Departamento de Reaseguros,
para vincular a la compafiia con el mundo del rease-
guro, incursionando en la aceptacion de reaseguros
del exterior, actividad que estaba incluida en los

®

estatutos de la aseguradora. En esta tarea, me acom-
pafiaron mis amigos de siempre Jorge Marcucciy
Mauricio Kitaigorodzki, el mejor traductor publico
de inglés a espafiol de textos vinculados con seguros
y reaseguros de América Latina.

Esta actitud de operar reaseguros del exterior fue
una iniciativa de varias aseguradoras que buscaban
diversificar sus actividades mas alla del seguro
nacional. De hecho, ya existian reaseguradoras
constituidas en el exterior como RASA en Panama,
presidida por Agustin de Vedia y The River Plate
Reaseguros, con sede en Londres y presidida por
Carlos Goberman. En ese entonces, el Grupo Juncal
formé GURSAy La Caja de Ahorro y Seguros también
armo su Dpto. de suscripcion de negocios del exte-
rior y otras compaiiias. En el caso de Compaiiia de
Seguros del Interior (CSI), se asocid con La Meridio-
nal, Aseguradores Industriales y El Fuerte, y se armo
el consorcio Reasegurador Argentino denominado
CARSA, del cual fui el gerente y suscriptor de riesgos
basado en mi experiencia como miembro del comité
de aceptacion de riesgos del exterior en el INdeR.

Esta actividad requirid asistir con frecuencia a
eventos internacionales en Latinoamérica, EE.UU. y
Europa, tales como Congreso de Reaseguradores de
Montecarlo, Conferencia Hemisférica de Seguros (Fl-
DES), Congreso de Aseguradoras de Centroamérica,
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Panamay el Caribe, Asambleas de la Panamericana
de Fianzas y COPAPROSE, reuniones de Supervi-
sores de la IAIS y ASSAL, reuniones de Asociacio-
nes de Abogados de Derecho de Seguros (AIDA),
Congreso de Seguros del Tercer Mundo (TWIC) y los
Encuentros de Reaseguradores Latinoamericanos,
que luego en 1981 se constituyd en la Asociacion
de Reaseguradores Latinoamericanos (ARELA) de
la cual CSI formé parte como miembro fundador

y personalmente fui designado presidente por el
periodo 1983-1984.

Los viajes no fueron solo por asistencia a eventos
sino también de negocios, y tuve la oportunidad de
conocer toda América a excepcion de las Guyanas
y Belice, toda Europa occidental hasta Republica
Checa, Chinay Japon en Asia, Marruecos, Senegal y
Sudafrica en el continente africano. Sin dudas, una
experiencia invaluable.

En octubre de 1977 participé en la creacion de
la revista Mercado Asegurador con un grupo de
aseguradores, instalando como Jefe de Redaccion a
Ariel Fernandez Dirube y colaborando con trabajos
sobre reaseguros. En la actualidad, soy Director
Ejecutivo de la Revista y socio gerente y propietario
de Ediseg SRL.

También en ese afio se formd el Circulo de Rea-
seguradores Argentinos (CIRA) siendo designado su
secretario desde su fundacion en 1977 hasta 1990.

En CSI fui ascendido en 1979 a Gerente General,
cargo que mantuve hasta mi renuncia en enero
1990. En ese transcurso fui miembro de la Junta
Directiva de la Asociacion Argentina de Compafiias
de Seguros (AACS), en el periodo 1985-1989.

A su vez, fui miembro y presidente de distintas
Camaras Técnicas de la AACS (Robo, Riesgos Varios y
Responsabilidad Civil), presidente de la Comisién de
Prevencién de Siniestros de la AACS, y miembro del

‘ Los viajes no fueron solo por
asistencia a eventos sino
también de negocios, y tuve la
oportunidad de conocer casi toda
Ameérica, Europa occidental hasta
Republica Checa, China y Japon,
Marruecos, Senegal y Sudafrica”
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Comité Organizador de la XXIl Conferencia Hemis-
férica de Seguros (FIDES) en noviembre de 1989,
encargado de Prensay Comunicacion.

Mi salida de CIS en 1990 coincidid con la decision
del gobierno de disolver en forma gradual la acti-
vidad del IndeR, con lo cual incursioné junto con
Mauricio Kitaigorozki en la actividad de Corretaje de
Reaseguros, haciendo un part-time en ARG Group.

Siempre pensé en ser independiente luego de
cumplir 50 afios y recién pude conseguirlo a los 56,
cuando logré armar nuestro propio broker de rease-
guro llamado Mercobroker, actividad independiente
que mantuve hasta septiembre de 1993 cuando fui
convocado por el Grupo Juncal de Seguros para
integrar la Gerencia Técnica de la aseguradora,
mediante un contrato para realizar una reingenieria
de esa Gerencia.

Cumplida la tarea, me retiré en junio de 1997,
volviendo a Mercobroker y a revitalizar Mercado
Asegurador, siempre con el acompafnamiento de
Mauricio. Con Mercobroker solo nos abocamos a co-
locar operaciones facultativas de cierta envergadu-
ra, como Pdlizas Bancarias, Transporte de Caudales,
Caucion y Cascos de Pesqueros y Remolcadores.
Esta actividad la mantuve por unos afios hasta que
Mauricio decidié trasladarse con toda su familia
a Bariloche y nuestro otro colaborador decidio
independizarse. Por lo cual decidi discontinuar Mer-
cobrokery volver a la representacion de reasegura-
dorasy a la capacitacion, rearmando la Escuela de
Capacitacion Aseguradora de la AACS, en caracter de
Director Académico, cargo que desempefie durante
casi 23 afios (1998-2021) hasta que la Asociacion
decidié discontinuarla para razones estratégicas.

Estoy en la docencia desde hace mas de 40
anos a nivel nacional e internacional, actividad
que desarrollo con gusto. Todo aquel que tenga
vocacion pedagogica y haya tenido la oportunidad
de especializarse en alglin tema deberia trasmitirlo
a las nuevas generaciones. Claro que el avance
tecnoldgico y la pandemia han modificado algunos
habitos educacionales con la capacitacion online,
que hasido una gran solucién en la coyuntura. En la
pospandemia, la humanizacion de la ensefianzay la
tecnologia seran dos asignaturas que contribuiran
a la dualidad, con el retorno de la presencialidad en
diversas actividades.

Hoy he iniciado el desarrollo de una plata-
forma educativa de seguros revolucionaria “on
demand” pensada en las necesidades del usuario
de Latinoamérica denominada ALS (Academia
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BIO
) Nombre: Pedro Zournadjian
) Edad: 79 afios
) Estudios: Contador Publico y Lic.
en Administracién de Empresas (UBA)
) Estado civil:
Casado con Adriana Irma Ratto
) Hijos: Fernanda (Actuaria) y Gonzalo
(Ingeniero Civil)
) Nietos: Seis
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Latinoamericana de Seguros) y también haré una
oferta educativa a través de AACS en los términos
del nuevo acuerdo celebrado.

VINCULO CON AAPAS

En cuanto al relacionamiento con AAPAS, surge de la
revista Mercado Asegurador con entrevistas a direc-
tivos y presencia en diversos eventos organizados
por ambas partes.

Durante la existencia en la década del ‘90 de
CEPA, el Centro Educacional de AAPAS conducido
por Ariel Fernandez Dirube, tuve el gusto de desa-
rrollar cursos de reaseguros. Por otro lado, desde
del 2005 y durante 13 afos, AAPAS, Todo Riesgo
y Mercado Asegurador en forma conjunta han
desarrollado el Foro Nacional del Seguro en el Hotel
Panamericano de Buenos Aires.

A nivel personal, con la revista Mercado Asegu-
rador he organizado cada dos afos, el Seminario
Latinoamericano de Seguros y Reaseguros cuya
proxima edicion -la 10°- esta prevista para el 19y 20
de abril préximo en forma dual en el Hotel Pana-
mericano -ahora Hotel Marriot- frente al Obelisco
portefio. Alternadamente, el afio siguiente corres-
ponde a la Jornada del Reaseguro Argentino. A estos
eventos, AAPAS siempre ha sido invitada y hemos
contado con la presencia de sus directivos.

REFLEXIONES FINALES

Seguramente el tiempo, que a veces resuelve los

problemas de dificil solucion, nos pueda decir como

seran las cosas cuando retornemos a la normalidad

que seguramente va a llegar en el curso del 2022,

permitiendo ademas restablecer economias vapu-

leadas y muchas actividades que han sido castiga-
das duramente.

Se requiere que el Estado desarrolle politicas que
permitan y estimulen la libre competencia, como
asi también de reglas claras y transparentes que
garanticen la seguridad juridica.

Conjuntamente con la adecuacion de la
normativa son necesarias otras acciones que
ayuden a reducir la brecha aseguradora.

Entre ellas se destacan:

) Lainclusion aseguradora basada en la incorpo-
racion de vastos sectores, especialmente los de
bajos ingresos;

) Mejorar la conciencia de la prevencion;

) Laeducacion financiera orientada a estimular
el conocimiento y crecimiento de la demanda
de seguros;

) Incentivos fiscales atractivos que promuevan el
ahorro, especialmente el ahorro complementario
de los sistemas de pensiones;y

) Politicas publicas que consideren al sector
asegurador como un aliado estratégico para
el desarrollo.

Todas estas acciones se deberian llevar a cabo
en un entorno de crecimiento econémico y distribu-
cion de la renta que genere los estimulos requeridos
para el normal desempefio de la actividad economi-
cay estabilidad del sistema financiero.

De esta forma el sector asegurador, conjuntamen-
te con el sector publico, podra trabajar eficazmente
en la reduccidn constante de la brecha aseguradora.

Si se cumplen algunas predicciones, la pandemia
mas alla de sus terribles consecuencias, puede ha-
ber llegado también para mejorar las condiciones de
vida de la poblacion. Como toda crisis, se generan
nuevas amenazas y oportunidades y el seguro no es
la excepcion. Adaptarse a las nuevas oportunidades
sera sin dudas uno de los posibles cursos de accion,
ademas de los importantes pasos ya dados en la
transformacion digital.

En los nuevos tiempos, la cultura de la preven-
cion de riesgos jugara un rol fundamental, partiendo
de soluciones de mitigacion de riesgos en tiempo
real que surge del uso directo del Internet de las
Cosas (loT), tales como por ejemplo, los sistemas de
conduccion auténoma de automdviles, sistemas de
advertencia para desencadenar una accion humana
de prevencion, tareas de seguridad como recordar
inspecciones programadas, instalar sensores de
fugas, programas telematicos, todos temas que
permiten a las aseguradoras reducir las pérdidas
esperadas, entre otras ventajas.

Los Productores Asesores de Seguros deben
enfrentar el desafio de adaptarse a esta nueva
realidad. Los distintos actores del mercado deberan
alinearse para seguir adelante en un contexto dis-
tinto al conocido, ya sea mediante el desarrollo de
nuevos seguros que contemplen este tipo de situa-
ciones y sus efectos sobre la actividad de empresas
y particulares.

El mercado, indudablemente, tiene que transfor-
mar esta crisis en oportunidad. No obstante, como
ocurrié con la cobertura de terrorismo luego del
2001y como ocurre ahora con los cyber-risks, debe-
mos ser conscientes de que a veces el entusiasmo
no se traduce en una demanda significativa, ya que
en ocasiones se trata de productos costosos que no
todos estan en condiciones o dispuestos a afrontar.
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COMPROMISO
PYME.

Nuevos planes y condiciones especiales para mejorar tu
propuesta comercial.

Porque sin importar el lugar y el momento, nuestro compromiso es acompanar a
las PYMES que generan trabajo y son el motor de la economia de nuestro pais.
Siempre estuvimos a su lado y hoy mas que nunca.

Si necesitas saber mas, comunicate con tu ejecutivo/a de cuentas
o escribi a comercial@provart.com.ar.

Centro de Atencidn al Cliente Grupo ” = -
0800-333-1278 2P gruce @¥ Provincia
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I ACTUALIDAD

TRAYECTORIA

De todas maneras, es importante ponerlas a
disposicidn de la comunidad, como asi también
las coberturas especificas para teletrabajo, otra
tendencia que se aceler6 con el coronavirus.

Seguramente, el mercado de seguros no
sera el mismo en la pospandemia y sera dificil
volver al estado anterior de cosas, ingresando
a una “nueva normalidad”. Conscientes de ello, las
aseguradorasy los PAS deberan hacer su mayor
esfuerzo para adaptarse a este renovado escenario
y, esencialmente, a las caracteristicas de un con-
sumidor diferente que espera mucho mas que el
simple cumplimiento de las condiciones contrac-
tuales: necesita ser entendido y sorprendido en la

satisfaccion de sus necesidades de aseguramiento.

Mientras el mercado asegurador argentino
trata de adaptarse a las circunstancias de la
pandemia, sumida en una importante recesion y
altos niveles de inflacion, se mantiene la expec-

.EXITO ROTUNDO!

50%

de nuestra cartera de PAS
ya emite pélizas OT

Somos actitud que avanga.
Llibraseguros.com.ar

120%

se incremento el indice de
retencion de asegurados

26%

es el ahorro promedio
de los asegurados

PEDRO ZOURNADJIAN

tativa en una paulatina reversion de la tendencia
negativa de los Gltimos afios en la bisqueda de
cierta estabilidad. En el mundo asegurador, se
debaten los desafios que plantea la innovacion
tecnoldgica, acelerada por la pandemia en la
adopcion también de normativas que permitan
desarrollar productos innovadores que contribu-
yan positivamente con la economia de los paises
y satisfagan las expectativas y exigencias de los
nuevos consumidores, sin exponer en demasia
la solvencia de los aseguradores, donde varios
operadores internacionales comienzan a pedir la
creacion de fondos pandémicos publico-privados
para el futuro.

Como se ha planteado siempre, la capacita-
cién ayudara a capear el temporal pues nos da la
posibilidad de adaptarnos al nuevo escenarioy a
crear oportunidades racionales para satisfacer las
necesidades del consumidor. mm

|

Vos Lo sabés, cuando la promesa del
producto se cumple, el nivel de
satisfaccion de Los asegurados es muy
alto. Sumate a OrangeTime. Somos Libra,
mas oportunidades, mejores negocios.
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] ACTUALIDAD SEGUROS DE MASCOTAS

UN RAMO CON POTENCIAL

El creciente auge de las
mascotas y las nuevas
reglamentaciones
propician el desarrollo
de un negocio incipiente

Las aseguradoras ven un fuerte potencial los contagios de COVID-19 en 2020, dado que mu-
SUMARIO en el segmento de mascotas a raiz de la chas personas buscaron una compafiia para ellos y
—— creciente poblacion de animales domes- para los nifios de la casa en esa etapa de encierro.
ticos en los hogares y de las mayores regu- Un negocio interesante se esté abriendo a raiz
OFERTA )37 . . . . . . . Lo
o laciones que exigen seguros obligatorios de esta creciente adopcién de animales domésticos
para perros potencialmente peligrosos en por parte de los argentinos y es el de seguros de
TARGET 138 distintas jurisdicciones del pais. Un nicho mascotas. Algo que incluso se ve potenciado con
T interesante cuya oferta se amplia con el la obligacién de tener una cobertura de RC para
COBERTURA )40 paso del tiempo. mascotas potencialmente peligrosas.
T Asi lo dispone la Ley 4.078 de la Ciudad Autono-
SERVICIOS )42 En promedio a nivel mundial, el 56% de las ma de Buenos Aires (alin no reglamentada), para cu-
T personas tiene al menos una mascota en su hogary, brir eventuales dafios causados por nuestros perros
DEMANDA )44 en Argentina, ese nivel llega al 78%, siendo el paiscon v que también es una realidad en otras ciudades
- mayor cantidad de animales en las casas, seguido del pais, como Cérdoba, en tanto que se analiza su
PERSPECTIVAS )46 por Méxicoy Rusia. Asi lo reflejan datos de GFK, una aplicacion en otros distritos, como Neuquén Capital,
\_ ) empresade anlisis de mercado, cuyas investiga- por ejemplo.
ciones demostraron también una fuerte preferencia Cada vez hay més aseguradoras que ofrecen
delos argentinos hacia los perros: 2 de cada 3 (66%) este tipo de coberturas en el pais y dialogamos con
eligen canes, y casi 1 de cada 3 (32%) a los gatos. algunas de ellas para conocer qué seguro tienen en
Sin dudas, esta tendencia se potenci6é duranteel  gdndolay cémo ven este particular mercado que
aislamiento obligatorio implementado para frenar tiene todo por desarrollarse. mm
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OFERTA

Se estima que 8 de cada 10 argentinos tiene una mascota en su casa,
ubicando a Argentina en lo alto del podio mundial de mascotas por habitante.
cQué cobertura ofrecen para este segmento que viene creciendo fuertemente?

MAPFRE: Nuestro seguro de mascotas cubre las
consecuencias de posibles accidentes que puedan
afectarlas las 24 horas, los 365 dias del afio. Asi, m

A e el ncluso, puede realizar

aquellos estudios indispensables para que el profe-
sional pueda obtener un diagnéstico més certero.

La cobertura asegura anualmente los gastos de
asistencia veterinaria por accidente, por lo que se
indemnizan los gastos de asistencia veterinaria, a
causa de un accidente que pueda padecer el animal
asegurado (exploraciones iniciales, radiografias,
analisis, electrocardiogramas, ecografias, interven-
ciones quirlrgicas o de otro tipo, anestesia, curasy
estadia en clinica, etc.). En caso de robo del perro,
la indemnizacién sera del valor de un cachorro de
la raza del animal asegurado (con limite de la suma
asegurada establecida).

Por otro lado, en caso de pérdida del animal por
descuido del asegurado o persona encargada de
su custodia (paseadores, etc.), se cubriran los gas-
tos relacionados con su busqueda, por ejemplo,
anuncios en la prensa o radio local. En cuanto a la
estadia en residencia para animales, la cobertura
se otorga exclusivamente si el duefio de la mascota
es hospitalizado.

Se indemniza el accionar realizado por el vete-
rinario para poner fin a un sufrimiento irreversible
del animal (sacrificio), como consecuencia de un
accidente, vejez o enfermedad. Y en materia de RC,
la cobertura le permite al asegurado enfrentar recla-
mos de terceros originados por los dafios o lesiones
que su mascota pueda llegar a ocasionar.

Federacién Patronal: El producto i REiasy
abanico de opciones para proteger a la mascota de

WPERIENTNEl [ Entre ellas, las mas importan-

tes son: riesgos de muerte y robo, gastos veterina-
rios y responsabilidad civil del titular, entre otras.

S

Rio Uruguay Seguros: Tenemos una cobertura
para gatosy perros que cubre los gastos por enfer-
medad, fallecimiento, robo y/o responsabilidad
civil. Entre las prestaciones también se destacan

la cobertura de gastos de atencidn por consultas
en centros veterinarios, estudios complementarios
de laboratorios e imagenes, cirugias o intervencio-
nes, atencién veterinaria por videoconsultas las 24
horas, descuentos en vacunas, desparasitacion y
medicamentos recetados, entre otras.

IAdemas, nuestro seguro tiene un proposito soli-
dario, ya que por cada pdliza contratada donamos
$500 en alimentos a diferentes refugios/protecto-

aeleccion de lasy los clientes.

Mercantil Andina: Ofrecemos una

de Responsabilidad Civil extracontractual
para resguardar al asegurado ante los posibles
dafios que su perro pudiese causar a un tercero

como consecuencia de un ataque o mordedura.
Nuestro objetivo es acompafiar a nuestros
asegurados y promover una tenencia responsable
de las mascotas.

Colén Seguros: Contamos con un

Ambos cuentan con consulta veterinaria,
cobertura ante intervenciones quirlrgicas,
gastos de internacidn, castracion, guarderia,
fallecimiento, responsabilidad civil para perros
de razas consideradas peligrosas, vacunaciéony
gastos veterinarios por enfermedad o accidente,
entre otros.

PROF Seguros: Actualmente, ofrecemos
el seguro de Responsabilidad Civil para

VENeeicIMestamos desarrollando una
cobertura especificay mas amplia para todos
los animales domésticos.

78>

Asi como a nivel mundial,
el 56% de las personas tiene al
menos una mascota en su hogar,
en Argentina casi 8 de cada 10
personas tiene mascota,
#1 en todo el planeta seglin GFK.

“Nuestros PAS
estan muy
ansiosos por
satisfacer las
consultas de

sus asegurados
yelseguro de
mascotas ha
crecido mucho
en pandemia”

ESTEBAN CURTO,
FEDERACION
PATRONAL

SEGUROS 324 .57



I ACTUALIDAD

SEGUROS DE MASCOTAS

TARGET

cCual es el tipo de mascotas al que apuntan?

MAPFRE: La mascota |{ile [N gl iE=Re]
meses y 9 afos de edad. Pueden ser perrosy
el NS A N NEYLN E| producto se comercia-

liza por médulos, incluyendo las coberturas antes
mencionadas.

Federacién Patronal: El producto est4

amparar perros y gatos domésticos, ya sean de
raza o mestizos, desde los 45 dias de vida hasta los

EERPR Y en perfecto estado de salud. En el caso de
los perros, se consideran todo tipo de razas, inclu-
yendo las potencialmente peligrosas.

Rio Uruguay Seguros: Aseguramos perrosy gatos
de compafiia y/o de vigilancia sin importar su raza.
Contamos con diferentes planes de contratacion
que se pueden conocer ingresando a RUS Mascotas
en laweby, ademas de proteger a las mascotas ante

CNEIEIER (eI MCcON este seguro buscamos gene-
rar conciencia respecto a la tenencia responsable
y ayudar a los animales de diferentes refugios del

7

pais que estan a la espera de un hogar,|

Sabemos del trabajo y el esfuerzo que requie-
ren estos lugares a los que diariamente acuden
voluntarias y voluntarios para alimentary cuidar a
estos animales hasta que sean adoptados. Muchos
aportan de su propio bolsillo para sostenerlos y
realizan diferentes acciones para que la gente se
sume a colaborar, pero, ademas, hay animales
que requieren mas cuidado que otros por alguna
enfermedad o que necesitan de una alimentacion
diferente o alguin tratamiento médico continuo
al cual muchas veces no pueden acceder por los

“Siempre ha sido una cobertura que genero interés

y consultas, sobre todo porque cuando lo lanzamos
en 2006, fuimos de las primeras en comercializarlo”

SEBASTIAN GROPPA, MAPFRE

38.SEGUROS 324

costos de los mismos. Es por ello que, a través de
este seguro, buscamos ayudar a las personas que
ayudany fomentar en otras lo mismo.

Y, asi, cuando una persona decide contratar este
seguro, puede sumarse a la iniciativa solidaria para
donar alimentos al refugio que elija. Sélo tiene que
manifestarselo a su PAS, ingresar a la pagina de RUS
Mascotas o llamar a los centros de atencion al clien-
te para recibir por mail un voucher para presentar
en las veterinarias o pet shops que forman parte de
“RUS Mascotas Solidarias” mas cercanos a su locali-
dad para concretar el destino de la donacion.

Mercantil Andina: En principio, FINCHE I 0n
lar la tenencia de aquellas razas potencialmente
peligrosas para ayudar a mejorar la convivencia

RIEEEELRE v para acompaiar a nuestros asegurados
con el cumplimiento de las disposiciones vigentes.
El producto posee cobertura en todo el paisy
cualquiera puede contratarlo dado que este seguro
es uno de los requisitos contemplados en la nueva
reglamentacién de la Ley 4.078, que determina los
nuevos procedimientos para el registro y tenencia
de las 17 razas de perros declaradas potencialmente
peligrosos en CABA.

Asimismo, los perros deberan ser identificados
con una chapa en la que tiene que estar el nombre
del duefioy el nimero de inscripcion del animal en
elregistro oficial y, en la calle, tendrdn que tener bo-
zal, ser llevados con unacorrea corta (de maximo de
dos metros) y contar con lavacuna antirrébicaal dia.

Colon Seguros: La asistencia esta dirigida

los duefios de perros y gatos, sin importar si son o

EEEEYZ, incluyendo aquellos perros clasificados
como peligrosos por la regulacion.

O RIO{IHApuntamos a un segmento amplio,

no exclusivo para mascotas consideradas riesgosas

por la normativa municipal vigente en CABA.NIli

embargo, buscamos concientizar acerca de la impor-
tancia de contar con este seguro, ya que es obligato-
rio para los propietarios de las razas dentro del listado

de “Perros Potencialmente Peligrosos”.




Protegerteesestar —
cuando nos necesitas.

Provincia Seguros te brinda la tranquilidad de tener todo asegurado, para que
solo pienses en concretar tus proyectos y disfrutar tu vida. Consulta a tu productor
asesor de seguros, en nuestros centros de atencion o en provinciaseguros.com.ar.
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I ACTUALIDAD

SEGUROS DE MASCOTAS

COBERTURA

¢Lo comercializan de forma independiente o es parte de un
seguro mas amplio, como puede ser Combinado Familiar?

“Nuestro
objetivo es
acompanar
a nuestros
asegurados

'y promover
una tenencia
responsable de
las mascotas”

ROMINA HERNANDEZ,
MERCANTIL ANDINA

40 .SEGUROS 324

MAPFRE: El producto de mascotas Fyae i taEI el

de forma independiente, al tiempo que los segu-
ros de Hogar cuentan con cobertura de RC Hechos
Privados, que incluye también a las mascotas.

Pero, la cobertura en este caso es exclusivamente
para Responsabilidad Civil.

Federacion Patronal: La ventaja competitiva

de Federacién Patronal es que B¥Sita g
Unico producto todas las protecciones que pueda
T ATIE e e ¥, al mismo tiempo, dentro

del seguro de Hogar, se ofrecen y se incluyen las
méas importantes.

RCITEVEDIEE] o comercializamos de]
forma independiente y cuenta con diferentes

BB de contratacién adaptados a las necesidades
de lasy los clientes. Hay planes para perros desde
los $425 por mes y para gatos, desde los $290 por
mes, que abarcan el fallecimiento por accidente o
enfermedad, robo, responsabilidad civil y servicios
adicionales de atencién médica veterinaria.

La edad minima de contratacion es de 3 meses
y la maxima es de 9 afios, mientras que la edad
méaxima de permanencia es hasta los 12 afios. Es im-
portante que, al momento de contratar este seguro,
la mascota cuente con la libreta sanitaria al dia.

Mercantil Andina: El producto de Responsabilidad
Civil para perros potencialmente peligrosos

Préximamente, estaremos ampliando estas
coberturasy beneficios a fin de incluir gastos
de asistencia veterinaria por accidente o muerte,
por eutanasia o de recuperacién ante un robo,
entre otras.

Colén Seguros: Actualmente, [folifa=glergeolaals)
diferencial en el nuevo seguro de Hogar Premium§

queincluye, como salto de calidad, la asistencia
alas mascotas y la cobertura de Responsabilidad
Civil para eventos con perros de razas consideradas
peligrosas. De esta manera, nos alineamos con el
requerimiento del gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires, que obliga a los duefios de ese tipo de perros
a registrarlos y contratar un seguro de RC especifico.

O O{ ;N uestro seguro de Responsabili|

dad Civil para mascotas puede contratarse

CERCITNERIRs e[ ERIEN Contamos con un

producto con una suma asegurada establecida
y a un costo accesible.
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I ACTUALIDAD

SEGUROS DE MASCOTAS

SERVICIOS

Ademas de la cobertura de seguro,
cqué servicio complementario ofrecen?

42 . SEGUROS 324

Federacién Patronal: |J§ST0l(X g\ r-Relo)d
EL Al EIEIEIWENINES, como ampliacidn de la

cobertura a paises limitrofes, el uso de mascota en
exposiciones, los gastos en estancia por hospitaliza-
cién del asegurado, los gastos de sacrificio y elimi-
nacion de los restos y por extravio de la mascota, y la
ampliacion de la cobertura a las crias de la mascota,
entre otros.

Rio Uruguay Seguros: Ademés de las coberturas
anteriormente mencionadas adicionales, ofrecemos

atencidn en centros veterinarios, Phono Vet las 24
horas, veterinario a domicilio y cobertura para los
gastos de cirugias e intervenciones.

Mercantil Andina: Ofrecemos el
deria dentro del Combinado FamiliarfeElcKetisellis

las necesidades que nuestros asegurados tienen
con sus mascotas.
Colén Seguros: El producto que ofrecemos

€ una Cobertura Integral de Asistencias con una

EsEN LRI Dentro de las asistencias cubiertas
se encuentran: veterinario a domicilio en caso de

emergencia, primeras vacunas y desparasitado,
orientacion legal telefénica por RC, referencias para
gestion de trdmites de viajes al exterior, envio de ali-
mentos a domicilio, infertilizacién, eliminacion del
cadéaver, informacién vacunas, paseo de perros ante
una eventual hospitalizacion del afiliado, hotel para
mascotas, RC de terceros y fallecimiento (que cubre
elimporte de los servicios de sacrificio y eliminacién
del cadaver).

O L-0[{ I} Por medio del seguro integral de
ivienda, podra contratarse, ademas de la RC,
una cobertura que ampare la muerte o el robo de

IENQEREeIE] (como cobertura basica) y adicionales,
como asistencia veterinaria o sacrificio, por citar
algunos ejemplos.

“Cuando una persona
contrata este seguro,
puede sumarse a la
iniciativa solidaria para
donar alimentos al
refugio que elija”

NADIA PEREYRA, RUS



Cumplimos 25 anos
cuidando a tu gente,

25 anos cuidando
a tu empresa.
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I ACTUALIDAD

SEGUROS DE MASCOTAS

DEMANDA

¢cComo viene siendo la comercializacion de este producto desde su lanzamiento?
¢Ha habido mayores consultas a partir de la pandemia y de la obligatoriedad
de RC para razas potencialmente peligrosas en CABA?

“Este nicho es
un mercado
en expansion,
producto del

crecimiento de
las mascotas y la
concientizacion
de sus duenios”

MARCELO ACCAME,
COLON SEGUROS

44 . SEGUROS 324

MAPFRE: Hemos notado mayores consultasy
ventas a partir de los cambios en la legislacién en

@8 percibimos mayor conciencia sobre la
importancia de contar con un seguro de masco-

Igualmente, siempre ha sido una cobertura
que generd interés y consultas, sobre todo porque,
cuando lo lanzamos en 2006, fuimos de las prime-
ras compafifas en comercializarlo.

Federacion Patronal: Si bien este no es un pro-
ducto nuevo en Federacién Patronal, (fERaEel{e{eXtld}

impresionante interés, tanto de los asegurados
como de nuestros Productores, en conocer mas
YN EYIlEtedlef4l Indudablemente, la injerencia

de las nuevas disposiciones tuvo que ver en este
nuevo despegue.

Nuestros PAS estan muy ansiosos por satisfacer
las consultas de sus asegurados y el producto ha
crecido mucho en pandemia.

Rio Uruguay Seguros: Desde que lanzamos RUS
Mascotas, en agosto de este afio,

chas consultas y ya hemos emitido varias pélizas
CIRELe[XINEIN L o gente se muestra muy interesa-

da en el producto, sobre todo por lo que ofrecen
los servicios adicionales, que son muy completos.

Mercantil Andina: Si bien ya existian regla-
mentaciones preventivasy, en Mercantil Andina
brinddbamos la cobertura de Responsabilidad Civil
para perros potencialmente peligrosos, sin dudas,

laimplementacion de la Ley portefia ayudé a la
concientizacion acerca de la tenencia responsa
ble y promovié la demanda de este seguro.

Colon Seguros: El producto fue desarrollado du-
rante la pandemia como parte de la estrategia de
actualizaciéon y lanzamiento de nuevos productos
de Coldn. En esta etapa, la estrategia fue incorporar
la asistencia mascotas al producto Hogar Premium

y realizar, el préximo afio, el lanzamiento con el
formato ‘stand alone’.

Se observa en los ultimos afios, un fuerte incre-
mento de mascotas por cantidad de habitantes y
en consecuencia, también el aumento de cuidados

veterinarios. Efectivamente, SENNE Xy olel
amiento social se vio reflejado en un incremen-
o de las consultas y, por ende, en una mayor

-7

demanda en la contratacion de asistencias para

PROF Seguros: [IEXeJo]lf:clelf[le El o EIEYEYLH
consideradas peligrosas en Ciudad de Buenos Aires
LGN ERESEIER pese a que el producto es

mucho mas abarcativo. Notamos el crecimiento de la

responsabilidad ciudadana sobre las consecuencias
que unincidente con su mascota puede acarrear.
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Esta certificacion, alcanzada por Swiss Medical Seguros - Division
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 f Win)
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] ACTUALIDAD SEGUROS DE MASCOTAS

PERSPECTIVAS

cQué expectativas tienen sobre el crecimiento de este segmento?
cCreen que puede potenciarse a partir de innovar en la propuesta

de valor hacia los asegurables?

MAPFRE: Elsegmento de mascotas [qanaaay
impulsado por la cantidad de hogares
que hoy tienen una mascota y la mayor concientiza-
cién sobre la importancia de tener una proteccion,
ademés de que cada vez hay méas reglamentaciones
al respecto, como la reciente de CABA.

Todo producto que sume innovaciony
acompanie las tendencias y necesidades del cliente
tendrd un fuerte potencial.

Federacion Patronal: Sabemos que se trata de

un seguro de nicho, es decir, SIRZduE L
acotado, pero aun asi, tenemos buenas

BSEER que van de la mano con la tenencia
responsable de mascotas y el cumplimiento de las

normas que regulan esa tenencia, que hara que las
personas se interesen mas por el producto.

Esa es una oportunidad para poder capitalizar
ese interés con una tendencia a la innovacién en
dos vertientes: la busqueda de ofrecer una cober-
tura completa para el animal en un Gnico contrato,
como principal motivacién en la propuesta hacia
los asegurables, y la innovacién hacia nuestros
Productores de Seguros cuando les mejoramos la
experiencia de uso de nuestras plataformas.

Rio Uruguay Seguros: Este seguro

gran potencial en todos los sentidos, al ser una

“Notamos el crecimiento de la responsabilidad

ciudadana sobre las consecuencias que un incidente
con su mascota puede acarrear”

PROF SEGUROS
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cobertura completa para asistir a las mascotas

y protegerlas ante ciertos riesgos. [elelifol=IS
una iniciativa solidaria que busca ayudar e invitar
ala gente a sumarse a colaborar con los refugios
y protectoras de animales de todo el pais para
que puedan continuar con su actividad. Ademas,
también invita a tomar conciencia sobre la
responsabilidad que implica tener una mascota
y brindarle todo lo que necesita para su salud y
necesidades basicas.

Estamos convencidos de que RUS Mascotas
seguira creciendo y, a medida que lo haga, iremos
pensando en nuevas coberturas que se adapten a
los nuevos publicos.

Mercantil Andina: Teniendo en cuenta la
cantidad de mascotas que habitan en casas de
familia, consideramos que este segmento brinda
oportunidad de crecimiento y ayuda a potenciar
productos como un Combinado Familiar, ya que

estan surgiendo nuevos seguros o asistencias con
el objetivo de brindar una cobertura mas integral,

cumpliendo con todas las necesidades presentes

en los hogares.

Coldn Seguros: Consideramos que este nicho es un
mercado en expansion, producto del crecimiento de
las mascotas y la concientizacion de sus duefios en
protegerlas ante eventuales accidentes. Sin dudas,

R Igels[i[elde] y Colon Seguros trabajaréd en conjun-
to con ellos para explotar este nicho y detectar la

real necesidad del cliente.

PROF Seguros: Creemos que este segmento

iene mucho potencial y ya cuenta con una gran
En PROF Seguros, como la
gran mayoria de los duefios, consideramos que las
mascotas son un integrante mas de la familia.

0,
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Seguimos sumando herramientas digitales
para ser cada dia mads eficientes

iNueva firma electrdnica para solicitudes de Vida Individual!

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

e Compromiso con el cuidado del medio ambiente

Hacemos las cosas mds simples.
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A LOS PAS MEJORI

CREE QUE EL NIVEL ELIGEA LA
DE DESARROLLO CAPACITACION
EN CULTURA COMO EL TEMA
ASEGURADORA MAS IMPORTANTE
ES “BAJO” A SATISFACER
0 “MUY BAJO” EN PANDEMIA

CONCIENCIA TERCERDS ATENCION CAPACITACION
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ENCUESTA A SOCIOS DE AAPAS

El PAS tiene
la palabra

La Asociacion Argentina de Productores Asesores de Seguros llevé adelante una
encuesta inédita realizada a sus asociados. Mas de 200 PAS dieron su opinién sobre
los temas mas sensibles que hacen a su actividad y al mercado asegurador. Datos
reveladores que compartimos en esta nota de portada.

AAPAS esta convencido de la impor-

tancia de involucrar cada vez més a los

socios, escucharlos, tomar en cuenta

sus opiniones, proyectos e iniciativas.
No es casual que este afio se haya alcanzado
un récord de nuevos afiliados, cada vez mas
interesados por el desarrollo del mercado, por
aportar su tiempo y sus ideas.

En ese marco, desde la Asociacién se llevd
adelante una encuesta inédita para la presente
edicién de la revista SEGUROS, en la cual
mas de 200 socios -todos ellos Productores
Asesores de Seguros- respondieron consignas
cerradas (tipo multiple choice) y abiertas (para
responder libremente), apuntando a los temas

que hacen al presentey futuro de su profesion
y del mercado en el que participan.

Como se vera en la nota que te invitamos
arecorrer en las proximas paginas, fueron
muchos los temas sobre los cuales dieron su
opinion. Laimagen del sectory el desarrollo
de la cultura aseguradora, los atributos que
mas valoran los PAS a la hora de trabajar con
una compafiia, su opinién sobre un tema tan
sensible como la atencion a terceros, el im-
pacto de la pandemia en el ida y vuelta con las
aseguradoras, y los temas que mas preocupan
pensando en el futuro de la profesion.

El Productor Asesor de Seguros, como pro-
tagonista central del sector, tiene la palabra. mm
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([ ) ([ ]
A continuacion, comparti-
| 1 l l ‘ 1 a e S mos lo mas relevante de la
encuesta que respondieron

los PAS asociados a AAPAS
gue fueron convocados

para conocer su punto de

vista sobre temas medula-
, res que hacen a su profe-

sion y al mercado asegura-

con defINICIONEeS s
contundentes 215z
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1.

PERFIL

EDAD
(afos)
8 de cada 10 sociosde AAPAS
encuestados tiene mas de 41 afios,
mientras que poco mas de la mitad
(53%) tiene méas de 50 afios de edad.
- -0
@ 20-30
31-40
@ 41-50
@ +50
SEXO 69,90/0
Si bien cada vez mas mujeres
se suman a la Asociacion,
7 de cada 10 asociados
consultados son hombres
@ Masculino
@ Femenino 30,10/0

42,3%

ANOS COMO PAS

\_

\

El 42% tiene mas de 20 afios de
trayectoria como PAS, lo que marca el largo
recorrido en la actividad. Pero la sangre jovenva  ¢——> 13.3%

ganando terreno, ya que casi 3 de cada 10 PAS
arrancé hace menos de 5 afios.

/ @ 05

@ 6-10
11-20
@ +20

29,1%

SEGUROS 324 . 51
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2. ALCANCE Y FORMATO DE TRABAJO

AREA 42,30/0
. _ "\  GEOGRAFICA
Existe una dispersién en las respuestas respecto DONDE SE
al area geografica donde los socios de AAPAS se DESEMPENA:
desempefian. La mayor respuesta (42%) se da
en los Productores de Seguros que operan
, . o =
en todo el pais. Muy cerca, el 39% respondid
que trabajan AMBA y Provincia de Buenos Aires, 38,8%
mientras que so6lo el 19% actla profesionalmente
Unicamente en AMBA. - Aven
\ / @B A\BAy Provincia
de Buenos Aires
Todo el pais 18,9%
0
FORMA DE 53,6%

TRABAJO

Un dato a destacar es que la mayoria
de los PAS consultados trabaja de forma
independiente (54%) y no bajo la 6rbita
de un broker y/u organizador.

@ (ndependiente

@ Bajo la orbita de un
organizador/broker
Bajo la dbita de un
organizador/broker

46,4%

82,1%

SEGMENTOS
DE ACTUACION

En linea con el concepto de integralidad y de
cliente 360, la gran mayoria (8 de cada 10
socios de AAPAS) trabaja en todo tipode ¢+
seguros. Un 15% asesora y comercializada sélo
Patrimoniales, mientras que un marginal 2,6% se
especializa Unicamente en Seguros de Personas.

@B Seguros patrimoniales
@ Scguros de personas
Todo tipo de seguros 15’30/0

52.SEGUROS 324 @




3. IMAGEN Y CULTURA ASEGURADORA

75% cree que el nivel de desarrollo en
cultura aseguradora es “bajo” o “muy bajo”

¢Cudl crees que es la imagen de la sociedad /

Sobre la institucion del seguro? Se trata de un tema central, que debe ser

trabajado por todo el mercado en su conjunto.
Lo cierto es que para el 85% de los consultados,

\

)

¢ [ laimagen de la sociedad sobre la institucion del
seguro es “buena” o “muy buena”, lo cual
46,9% \ no deja de ser un dato alentador.
@ Muy Buena
@ Buena
Regular ;Qué nivel de desarrollo tiene el pais
@ Mala en materia de cultura aseguradora?
@ \uy Mala 9,2% 37,8%
Sin embargo, para el 75% de los 63,3%

Productores Asesores de Seguros, el nivel
de desarrollo del pais en materia de cultura
aseguradora es “bajo” o “muy bajo”.

@ Alto
@ Moderado
Bajo
@ Muy Bajo 11,7%
¢De quién depende PRINCIPALMENTE que el seguro
gane participacionen el PBl y crezca el nivel de
asegurabilidad de la sociedad? / \

En ese sentido, 2 de cada 3 consideran
que depende principalmente del
Estado (con la SSN a la cabeza) que el seguro
¢ | gane participacion en el PIBy crezca el nivel
de asegurabilidad de la sociedad.
Solo el 15% y 14%, respectivamente, cree que
ello depende principalmente de las aseguradoras
y de los propios PAS.

65,3%

15,3% \ /

13,8%

@ Del Estado (SSN)
@ De las Aseguradoras @ Del Estado (SSN, etc.)
De los Productores de Seguros ~ @l De las aseguradoras

@ De todos los actores @ NS/NC SEGUROS 324
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4 . ATRIBUTOS DE LAS ASEGURADORAS

10/10: 1o que mas importa de una aseguradora
es su nombre/respaldo y fluidez para trabajar

Al ser consultados sobre lo que mas valoran los PAS de las aseguradoras,
considerando una nota del 1 al 10, respondieron:

¢Qué valoras mds a la hora de trabajar con una aseguradora?

NOMBRE
RESPALDO

La mayoria (58%) considera que es la variable méas importante,
puntudndola con la nota maxima: “10”,

FLUIDEZ EN‘ I
LA RELACION

COMERCIAL Es el otro punto que mas valoran los Productores Asesores de Seguros, por eso
la calificaciéon “10” fue la més elegida (56%) para ese atributo que hace a la
fluidez en la relacién comercial. Sin dudas, una variable que ha tomado mayor
relieve e importancia durante la pandemiay esta vinculado a la importancia de
poner al asegurado en el centro y darle una rapida respuesta a sus necesidades.

PRECIOS
COMPETITIVOS

La calificacién mas recibida fue “8” (36%), por lo que es relevante,
pero estd lejos de ser el ftem méas importante.

PORCENTAJEDE‘ _

COMISIONES
Es un tema relevante, que hace al bolsillo y los ingresos del PAS,
siendo la nota “8” en la escala del 1 al 10 la mas elegida (26%).

No deja de ser un tema menor para el PAS, siendo “8” la nota més elegida (28%).
Los mismos han ido mutando durante la pandemia, sobre todo al restringirse los
viajes por la pandemia, uno de los beneficios mas valorados por muchos Productores.

Asi, con la mejor nota posible (10 sobre 10), lo que mas les importa a los PAS consultados a la hora de elegiry
trabajar con una aseguradora, es su nombre y respaldo por un lado, y que tenga un ida y vuelta fluido con el
Productor, méxime en estos tiempos que corren, de pocos negocios y muchas “urgencias”

54 .SEGUROS 324 @
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RELEVAMIENTO ENCUESTA A SOCIOS DE AAPAS

] PORTADA

. RECLAMO DE TERCEROS

61% desaprueba cémo las aseguradoras
atienden a los terceros damnificados

¢Como calificarias en términos generales
la atencién de las aseguradoras en los
reclamos de terceros?

49,9%

9,2%

34,7%

@ MuyBuena @ Buena

Regular @B Mala

@ \uy Mala

I

/

La mayoria de los PAS no aprueba cémo
las aseguradoras atienden a los terceros
damnificados: 6 de cada 10 socios de
AAPAS respondio que la atencién de las
aseguradoras en los reclamos de terceros

es “regular”, “mala” o “muy mala”. Asi como
la respuesta més elegida fue “regular”
(47%), hay que advertir que menos del 5%

aseguro que la atencion es “muy buena’.

-

\

¢Consideras que la mala atencién del reclamo
de tercero por parte de la asequradora afecta
la imagen del mercado de seguros ?

87,2%

12,8%

@ No afecta

Afecta poco

@ Afecta poco

I

/

J

56 . SEGUROS 324

-

Un dato contundente, en complemento a lo
dicho, es que para el 87% de los Productores
Asesores de Seguros, la mala atencion del
reclamo de tercero por parte de la aseguradora

“afecta mucho” laimagen del mercado
asegurador. Solo el 13% cree que su incidencia
es “poca” y ninguno respondié que directamente
“no afecta” la imagen del sector.

\

J

S



EN EL MOMENTO QUE NOS NECESITE,
NOSOTROS RESPONDEMOS.

En Assekuransa buscamos brindarle el mejor respaldo en todo
momento, y eso abarca también nuestros canales de comunicacion,
por eso ahora sumamos una nueva manera para estar en contacto
las 24 horas, los 365 dias del afio.

Acceda al nuevo chat automatico cuando lo desee, a través de nuestra
web, WhatsApp, Facebook o simplemente escaneando el cédigo QR.

Assekuransa

Ingresa a nuestro WhatsApp AR A COMPANIA DE SEGUROS
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6. EFECTO PANDEMIA

41% considera que la atencién de las
aseguradoras a los PAS mejoro en pandemia

¢Qué puntuacién le darias a la atencién que las compafiias de seguros
le brindan a los PAS durante la pandemia?

ATENCION DE
LAS COMPANIAS/ -
A LOS PAS

Al ser consultados sobre la puntuacion que le darian a la atencién que las
compafiias de seguros le han brindado a los PAS durante la pandemia, la nota
mas elegida (del 1 al 10) fue “8” (29%), seguida por “9” y “7” |o que
marca que estan conformes en ese sentido.

Respecto a la época pre-pandemia (marzo 2020
hacia atrds), la atencién que hoy las compa#ias
de seguros le brindan a los PAS...

40,8%

22,4% e ~

Incluso, para el 41% de los
Productores de Seguros consultados,
respecto a la época pre-pandemia
«— (marzo 2020 hacia atrés), la atencion que
hoy las compafifas de seguros le brindan
a los PAS mejoro.
Solo el 22% cree que empeoré.

36,7%

@ Mejord @ Empeor6 No sufrié cambios significativos
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Somos Berkley Argentina
futuro + seguro

Crecemos: tecnologia + oportunidades
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I PORTADA RELEVAMIENTO ENCUESTA A SOCIOS DE AAPAS

7. FUTURO

60% elige a la capacitacion como el tema
mas importante a satisfacer

Por otro lado, en cuanto a los temas que a los PAS les interesa profundizary creen que tienen necesidades
para satisfacer, la mayorfa se refirié a la capacitacion (60%), un tema que es una “bandera” para
AAPAS y sobre el cual sigue trabajando, ampliando y mejorando su oferta académica obligatoria

y no obligatoria. El marketing digital (53%) es el segundo tema que mas interés tiene para los
Productores y donde existen necesidades concretas para satisfacer.

¢En cudles de los siguientes temas te interesa profundizar y tenés necesidades para satisfacer?
(respuesta miltiple)

CAPACITACION 60.2%

AMPLIAR OFERTA
DE PRODUCTOS

40.8%

NINGUNO

MARKETING DIGITAL 52.6%

HERRAMIENTAS
DE GESTION
COMERCIAL

HERRAMIENTAS
DE GESTION ADM.

50.5%

48.5%

OTROS

Por detrds, los Productores se mostraron interesados en obtener herramientas de gestion
comercial (50%) y de gestion operativa/administrativa (48%), claves para automatizar
procesos, ganar en eficiencia y poder dedicar mas tiempo al asesoramiento y la venta.
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cConC LEARASenla poliza

¢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 resolucién entre companias 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.

Las aseguradoras lideres adherimos porque cuidamos al asegurado con compromiso y transparencia.

. « - . N~ ®
Alianz@ IUNIQO &=y .- <7 RUS

LO PRIMERC SOS VOS5

I ‘:_'\\:_ L
o Sncisobal G idRes SUMAS @ zuricH

CLEAS es un sistema de compensacion de siniestros desarrollado por CESVI ARGENTINA
0800-800-CLEAS (25327) | www.cleas.com.ar
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8. RESPUESTAS ABIERTAS

¢Cuadles son los temas que hoy ocupan

la agenda diaria de los PAS?
.Y los temas que mas les preocupan

pensando en el futuro de su profesion?

A continuacién, un compendio de algunas reflexiones de los socios y socias de AAPAS respecto
a su presente y su futuro, cuestiones que hacen a su realidad actual y al horizonte de su actividad.
La voz de los Productores Asesores de Seguros, se hace oir en el mercado asegurador.

“Hoy se vive una lucha constante frente
a las renovaciones de las polizas por las
circunstancias economicas de nuestro
pais y, por ende, del asegurado”

“Humanizar la tecnologia y estar un
paso adelante de los cambios que estdan
en curso son temas claves para el futuro
de nuestra actividad”

HECTOR SUAREZ, PAS MATRICULA SSN 71026

OSVALDO GUTIERREZ, PAS MATRICULA SSN 53502

s D s B
“Es cada vez es “Me preocupa la falta de tiempo, “Preocupan las
mds importante sobre todo en este mundo de lo aseguradqra:s
estar asesorado inmediato, y eso nos obliga a estar que no priorizan
y asegurado a cada vez mds preparados” la actividad del
través de un PAS, PAS como canal
Yy si es integral ROMINA SCOTTA, PAS MATRICULA SSN 80635 prin.cfpal de
mejor, lo que gestion”
requiere una - ~ .
constante “La atencion de las aseguradoras con MARIANO CASEY,

o 1 PAS MATRICULA SSN 31088
capacitacion” respecto a los reclamos de tercerosy la
J competencia desleal con otros canales

\_I/

FLORENCIA RIZZ],
PAS MATRICULA SSN 71062

SEGUROS 324

de venta contra los que es muy dificil
competir en costos son dos temas de

preocupacion”

x(/

MAXIMILIANO ALVAREZ, PAS MATRICULA SSN 90469



“Tenemos que seguir capacitandonos y trabajar contra la competencia desleal de las
entidades no aseguradoras que comercializan seguros, como bancos o comercios”

PABLO LECLERCQ, PAS MATRICULA SSN 91928

s N [ N [
“La competencia de costos y los clientes “La realidad “Los canales
que piden rebajas hoy ocupan mi agenda economica de las alternativos
diaria, y estoy preocupado por la aseguradoras y invaden nuestra
digitalizacion y los grandes operadores su competitividad tarea profesional
(institorios) que no dan respuesta, como ruinosa en para hacer
Mercado Libre” ciertos ramos nuevos negocios

|,/ < son dos temas de segurosy
JUAN NICOLAS DERKACZ, PAS MATRICULA SSN 62721 preocupantes a mantener los

seguir de cerca” vigentes”

s N N
“Debemos “Hoy es como que ~, — e
trabajar contra cualquier lugar Qfsurj:'ll'gi(';SLAAGSOSII:IAQ'6962 ::lSAMKAﬁl‘fI;I(;ULA SSN 38695
la competencia puede ofrecer
deslealy la falta segurosy no hay 4
de conocimientos ningtin tipo de “Hoy dedico mi tiempo a mantener la
técnicos de control efectivo, cartera, a la capacitacion tecnologica
colegas que ymedala aplicada al seguro y a buscar nuevos
terminan sensacion de que canales de venta, y sigo preocupado
confundiendo a futuro esto por la rentabilidad del negocio y la
a los asegurados” puede ser peor” recuperacion del mercado”

|, 7y, J

JORGE TORRES,
PAS MATRICULA SSN 44535

RUBEN MACHADO,
PAS MATRICULA SSN 84804

JULIO IGNACIO SILVA, PAS MATRICULA SSN 31969

“La digitalizacion y la despersonalizacion

del contacto son temas que nos ocupan

y preocupan”

MARIANO SANTANGELO, PAS MATRICULA SSN 53328

“Las aseguradoras deben capacitar mas a
su personal, sobre todo hoy vemos que no
estan capacitados los niveles inferiores”

MARIO MELER, PAS MATRICULA SSN 31657

“Estoy preocupada por la continuidad de nuestra profesion debido al avance de las
companiias en la venta de sus productos por cualquier canal diferente al PAS”

ANALIA SUAREZ, PAS MATRICULA SSN 43030

S
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e N
“Hoy mi foco estd
en ver como poder
modernizar la
venta y atender

a la gente de

“Con la crisis economica es muchisimo
mas dificil que la gente entienda la
necesidad de proteccion que tiene,

en consecuencia se nos achica el
mercado, y al haber cada vez mas

N N
“Se debe mejorar

la respuesta en
reclamos en
cuanto a plazo

y demdas por

forma mds jugadores, la tendencia a la baja de parte de las
personalizada” primas y de comisiones nos deja cada aseguradoras”

-, J vez menos rentabilidad” -, Y,
DANIEL SAPOZNICOFF, ~—, ~ JORDAN COLLANTE,

PAS MATRICULA SSN 1880

ALEJANDRO KISHIMA, PAS MATRICULA SSN 49538

PAS MATRICULA SSN 76329

P
“Preocupa que hay muchas comparniias

y agencias de automotores, entre

otros agentes institorios, que permiten
contrataciones rdpidas y baratas sin
atencion posterior, y es un cliente que
perdemos hasta tanto tenga un siniestro”

~

)

\_{/

MIRTA CONFORTI, PAS MATRICULA SSN 83812

s

-
“Como mercado debemos juntos trabajar

para lograr incluir al seguro como una
materia a cursar dentro del programa de
ensefianza en todos los niveles educativos,
ya que es la unica manera de lograr
cultura aseguradora”

\_I/ )

WALTER PIZZI, PAS MATRICULA SSN 30359

4 N

“Como PAS, me
preocupa que

sigan actuando
las Insurtech a
la vista de todo

~
“Nuestra bandera debe ser la lucha contra la competencia
desleal que generan actores que no estan preparados como
nosotros, que no conocen la parte fundamental del negocio que
es asesorary ni siquiera entender lo que es estar cerca
del cliente”

J

\_I/

el mercado, a
sabiendas que no

PEDRO BELLUSCI, PAS MATRICULA SSN 36149

cumplen con la
Ley 22.400”

\_{/

JORGE RAPAN,
PAS MATRICULA SSN 30763

-

“Hay que alertar sobre las aseguradoras que no cumplen con
sus resultados técnicos, compitiendo deslealmente en el mercado
y produciendo a corto plazo la falta de pago de siniestrosy la
desconfianza general sobre el sector”

DANIEL ESCUDERO, PAS MATRICULA SSN 15734

“La mayoria de las compafiias intentan relacionarse digitalmente con los asegurados en
desmedro del Productor, no reconociendo claramente la importancia de nuestra actividad”

HUMBERTO AMOROSO, PAS MATRICULA SSN 56654

SEGUROS 324
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] PORTADA RELEVAMIENTO

e N O A
“Se advierte la “Me preocupa que los bancos nos terminen por sacar del
falta profesio- mercado. La amenaza constante, créditos a cambio de
nalidad en el seguros, las promociones imposibles de superar que arrojan
personal de las constantemente y demads, es algo que deberiamos poder frenar
aseguradoras y 0 equiparar”
los liquidadores ~, .
de siniestros que GABRIELA FRIDMAN, PAS MATRICULA SSN 77336
se mimetizan
actuando intere- e N N
sadamente y no de “Deben llevarse adelante politicas “Debemos lograr
forma ecudnime” ) | proactivas y de concientizacion para que la venta de
1 generar cultura aseguradora en la gente seguros la realicen
JULIO BLANCO, (inversion y transferencia de riesgo solamente los
PAS MATRICULA SSN 59664 .
versus creencia de gastar plata en el Productores
seguro), ya que con esa base el resto Asesores de
- _ N | depende de un buen asesor” Segurosy no
“Veo que vienen 4, Y, los agentes
tiempos de CARLOS ROBERTO RIMOLDI, PAS MATRICULA SSN 52223 institorios”
oportunidades, ~
pero hay que p . GONZALO FERNANDEZ,
gstar prep arados, “Intranquiliza que se contintue S MATHICTRASSTETRS!
lnstrulflosy concentrando la comercializacion por
;lctuall,zqdos ) parte de las aseguradoras en grandes 4 “Tno de | h
ecnologicamente brokers u organizaciones que hagan no aefos
~ g desaparecer al PAS individual o negocios temas que mas
CARLOS MARIANI, oy 2 me preocupan
PAS MATRICULA SSN 3173 familiares a futuro ) actualmente, es el
~V ) , poco o casi nada
GASTON BRAMANTI, PAS MATRICULA SSN 75790
apoyo de la SSN
p N ante el avance
“Preocupa que sigan habiendo companrias fantasma avaladas desmedido de
por la SSN y el desinterés de esta institucion de incluir conciencia bancosy otros
aseguradora a través de la educacion. A su vez, no podemos actores que no nos
permitir que las automotrices mantengan cautivo al usuario sin representan”
sustento juridico y violando sus derechos como consumidor” -
\_{/ / GABRIEL’BLASCO,
PAS MATRICULA SSN 61004

TAMARA COLBASIUK, PAS MATRICULA SSN 80103

SEGUROS 324 @
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; ELAUTO TE DEJO O
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QUE TEMA, ;NO? A menos que tengas
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] PORTADA RELEVAMIENTO

“Se le debe solicitar a la SSN que tome “Debemos generar vinculos con las nuevas
medidas con las companiias que no pagan, generacionesy canales de comunicacion
como asi también con mucha gente que que nos permitan seguir asesorando con
sigue comercializando sin tener matricula” valor agregado y no solo por precio”
CARMEN MANCINI, PAS MATRICULA SSN 62343 GUSTAVO BOTELLA, PAS MATRICULA SSN 30840
s N

“Las aseguradoras han delegado en nosotros temas relativos a “Somos muchosy
la gestion administrativa de la cartera, e incluso en pandemia se la torta cada vez
agravaron los problemas de comunicacion, que se dificulta mas es mas chica, el
pese a su inversion en herramientas tecnologicas” Productor joven

busca costos cons-
MARIA DEL CARMEN PEREZ, PAS MATRICULA SSN 355 tantementey eso

hace que tengamos
“Advierto la falta de respuesta de todos los actores del mercado menos asesora-
para lograr tener 30 aseguradoras buenas y todas dentro miento y foco solo
del CLEAS para que los asegurados tengan el servicio que en las ventas”
corresponde a un mercado serio” ~, J

FACUNDO CABRERA,

. . PAS MATRICULA SSN 97765
JOSE LUIS ABUD, PAS MATRICULA SSN 30286

ademas de tomar la iniciativa de contratar todo digitalmente, lo que pone en riesgo que

“Me preocupa que muchas veces el asegurado toma lo mds econdomico sin mirar su futuro,
pasemos a un segundo plano”

SANDRA INOSTROZA, PAS MATRICULA SSN 82175

e N O a
“Preocupa la competencia desleal “Me preocupa el atraso en los nuevos
de los agentes institorios, la extorsion riesgosy la falta de regulacion en los
de los bancos a sus clientes con el tema riesgos masivos relacionado con que
seguros, y el monopolio por parte de la actividad se ha convertido en una
las automotrices sobre los seguros facil salida laboral que desprofesionaliza
cuando hay prenda” el mercado”

4, /Y J
GABRIEL DOCE, PAS MATRICULA SSN 36075 NICOLAS FERNANDEZ, PAS MATRICULA SSN 63569

“La pérdida de la atencion personalizada de las compafiias y el cambio en la forma de
adquirir un seguro que cada vez mds se adquieren via apps son temas preocupantes
pensando en nuestro futuro”

HERNAN P. GALLARDO, PAS MATRICULA SSN 38093

SEGUROS 324 @
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\_{/

FERNANDO CURY, PAS MATRICULA SSN 88160

RELEVAMIENTO

e N (O D
“Debemos eliminar a los Agentes “Mientras crece la cantidad de PAS,
Institorios, avanzar en la profesiona- la demanda de seguros no aumenta,
lizacion del sector, y que exista una lo que reduce el mercado y termina
tecnicatura en seguros obligatoria para generando que se reparta pobreza entre
poder operar” los noveles productores”

J J

\_I/

PABLO BLANCO MARCHESE, PAS MATRICULA SSN 95786

“Mi agenda diaria
hoy principal-
mente se enfoca
en afrontar dia

a dia la injusta
competencia de
precios, sumado
a la alta carga
operativa del

~

“Pensando a futuro, me preocupa que ya no se necesite a un
PAS para contratar una poliza en seguros patrimoniales debido
a los adelantos de multicotizadores en redes sociales y el
marketing digital”

CRISTHIAN FERREYRA, PAS MATRICULA SSN 89342

“Hoy se advierte una deslealtad en los precios de las
aseguradoras, y mientras yo tengo un precio por un servicio

|
|

sistema en ; | X
general” excelente, otros prometen lo mismo por la mitad de precio, lo

., Y cual es muy dudoso”
PEDRO PALACIOS,
PAS MATRICULA SSN 52748 VICENTA ISABEL NAVARRA, PAS MATRICULA SSN 51061

e N [ N N N
“Preocupa la “La obtencion de “Pensando “Como desactivar
competencia la matricula debe a futuro, me la competencia
desleal contra estar orientada preocupa que desleal, y la
grupos de a que sea una los PAS no se presion impositiva
afinidad tipo profesiony no profesionalicen, que cada dia es
Mercado Libre, un mero ingreso no sepan como mayor y muy
o los Big Broker extra, porque subirse a la compleja su
que bloquean eso hace que no ola digital y no administracion
la posibilidad se desemperie vean las nuevas son dos de los
de cotizar sus correctamente el oportunidades principales temas
cuentas en las rol del PAS” comerciales que de preocupacion”
companias” |, J ofrece el mercado” | 4, /

/ HERNAN DELIZIA, / MIGUEL ANGEL FARACE,

\_[/

CHRISTIAN CONSTANTE,
PAS MATRICULA SSN 89120

SEGUROS 324

PAS MATRICULA SSN 62731

\_{/

ALEJANDRO PISANO,
PAS MATRICULA SSN 91307

PAS MATRICULA SSN 12540

S



En Grupo San Cristobal nos une el propdsito de hacer que nuestros clientes
estén seguros, cuidando su patrimonio y su bienestar.

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

Nos une el compromiso con el cliente.
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DANIEL RICARDO SALAZAR

PRESIDENTE Y DIRECTOR EJECUTIVO DE VICTORIA SECUROS

100 anos de tradicion
y solidez, trato

persona

Sin lugar a dudas, el 2021 no es un ano
cualquiera para aquellos que son parte
de Victoria Seguros. Les toca celebrar,
nada menos que 100 anos en el mercado
asegurador local. Por ese motivo,
SECURQOS converso con Daniel Salazar,
Presidente y Director Ejecutivo de la
companfia, para conocer qué significa
llegar al primer siglo de trayectoria y las
implicancias de hacerlo en un periodo
de pandemia. Su anélisis sobre el
mercado actual y las expectativas para
el 2022, el rol protagdénico del PAS en
la aseguradoray la estrategia comercial
gue vienen desarrollando para mitigar
las dificultades del entorno y encontrar
nuevas oportunidades.

En pocas palabras, ;cdmo definis a
Victoria Seguros?

—Victoria Seguros ocupa un lugar destacado en
el mercado asegurador argentino, gracias a una
trayectoria marcada por el cumplimiento de sus
compromisos, tanto con asegurados como con
Productores Asesores de Seguros.

Ademas, una reconocida combinacién entre las
mas modernas tecnologias informdaticas y un trato
personal cotidiano. Esto, acompafiado por una
politica comercial y de suscripcién homogénea, y
sostenida a lo largo del tiempo, la hacen una com-
pafiia confiable, de sélido respaldo, dinamicay con
gran vocacién de servicio.

S

—EL2021 es un afio muy especial para la compa-
fila porque cumple un siglo de vida. ;Qué signifi-
ca eso para todos aquellos que forman parte de
Victoria Seguros?
—Para nosotros es un orgullo pertenecer a una empre-
sa con una historia que nos compromete a trabajar dia
a dia para mantener vigentes sus valores tradicionales.

Pensamos en el futuro, con la seguridad que nos
da el pasado. Somos una empresa que se actualiza
permanentemente con el objetivo de brindar servi-
cios de maxima calidad.
—Les toca celebrar un acontecimiento Unico
como los 100 aios de trayectoria, en un contexto
Unico como es la pandemia, con trabajo remoto
y dificultades inéditas... ;Qué cosas positivas 'y
negativas se pueden rescatar de esta situacion
tan especial?
—Lo negativo tiene relacién con los efectos de la
enfermedad sobre la salud fisica y psicolégica de la
poblacién en general, y las consecuencias econémi-
casy sociales de la larga cuarentena.

Lo positivo fue que pudimos trabajar a distancia
sin resentir el servicioy el nivel de actividad de la

]l y tecnologia

BIO

) Nombre: Daniel Ricardo Salazar

) Cargo: Presidente y Director Ejecutivo

) Estudios: Lic. en Administracién de
Empresas, Posgrado en Historia

) Edad: 75 afios

) Trayectoria en seguros: 49 afios

) Hincha de: Boca Juniors

) Hobbies: Historia y musica

) Composicién familiar:
Esposa, 6 hijos y 13 nietos

) Otras funciones: Vicepresidente de ADEAA

“Ocupamos un lugar destacado en el
mercado gracias a una reconocida
combinacion entre las mas modernas
tecnologias informaticas y un trato

personal cotidiano”

SEGUROS 324 .73
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PRESENCIA
GEOGRAFICA

DATOS VICTORIA SEGUROS

) CABA
) Buenos Aires
) Entre Rios

CANTIDAD DE

CANTIDAD DE

+900

EMPLEADOS PRODUCTORES
) Cérdoba
) Santa Fe +1 20
) Mendoza
) NOA

%
Otros

45%
Automdviles

v

18%
Incendioy
4% Combinados
Transporte
10%
Granizo  16%

Riesgos del Trabajo

compaiiia. Muy por el contrario, pudimos agilizar
los procesos administrativos y mejorar la producti-
vidad en todos los sectores. Ahora, con una gradual
§' vuelta a la presencialidad, queremos recuperar el
contacto personal y optimizar la interrelaciéon y el
trabajo mancomunado entre nuestros empleadosy
Productores de Seguros.
—:Cémo ven el mercado hoy, con un Covid-19
aun presente, pero con restricciones menos
estrictas y una mayor “normalidad”?
—Poco a poco se va flexibilizando la situacion y con
mayor cantidad de vacunados el contexto es mejor,
aungue no por esto podemos relajarnos, ya que
aun hay peligro de contagio, especialmente por las
nuevas cepas que van apareciendo.

El mercado se estd adaptando como lo hizo
desde el primer momento, y la respuesta en general
fue muy buenayy eficaz.

—iQué estrategia comercial vienen llevando ade-
lante para mitigar las dificultades del entorno y
qué rol vienen teniendo en ello los PAS?

“En Automotores, siempre tuvimos
el foco en el resultado técnicoy
hoy es mas importante que nunca
teniendo en cuenta los escasos
resultados financieros™

74 . SEGUROS 324

—Desde el comienzo de la pandemia, seguimos
estando cerca de nuestros PAS como siempre lo ha
hecho Victoria Seguros. Nuestra premisa fue mante-
ner, por todos los medios, la atencién personalizada
que nos caracteriza.

Hemos trabajado para dotarlos de todas las
herramientas digitales que simplifiquen sus tareas ad-
ministrativas y les permitan concentrarse en la gestion
comercialy la atencién de sus asegurados. Eso incluye,
entre otras cuestiones, mejoras en la App de asegura-
dos, delivery automatico de podlizas en PDF, denuncia
de siniestros de autos online, e incorporacién de una
red de prestadores para reposicion de repuestos.
—¢C6mo se logra ser competitivos en ramos
como el Automotor, con una guerra de precios
muy marcada, y a la vez sin descuidar la faz téc-
nica del negocio?

—Este es un problema muy complejo que viene
de lejos. Nosotros elegimos como y dénde entrar
y operar, en qué coberturas y regiones poner mas
esfuerzoy en cuéles ir con mas cuidado. Siempre
tuvimos el foco en el resultado técnico y hoy es
mas importante que nunca teniendo en cuenta los
escasos resultados financieros.

—Y en materia tecnolégica, hoy mas importante
que nunca, ;dénde vienen haciendo foco las
inversiones realizadas o que tienen pensado
llevar adelante?

—Pusimos la energia en mejorar la conectividad
y el respaldo de datos, migrando a la nube nuestro
sistema y nuestra web. Eso nos permitié tener altas

performances de servicio a distancia.



¢Sos Productor de Seguros?
Intégrity te esta buscando

Cuando te sumas a nuestra red de Productores,
te sumas a mas.

« Contamos con mas de 20 productos v una cartera de
coberturas para todo tipo de riesgos.

* Te ofrecemos el mejor equipo técnico y comercial para
gue juntos encuentren la cobertura gue tu cliente necesita.

* Llevamos de viaje a mas de 50 Productores todos los afos
con el programa de incentivo Intégrity Champions.

* Sumamos a mas de 200 productores en cada una de las
capacitaciones del programa anual Intégrity Academy.

* Pagamos en tiempo y forma tus comisiones
sin excepcion, y si tenés que cobrar un dia feriado
ite la adelantamos!

I

Hoy, mas de 2000 Productores
confian en Integrity Seguros.
Sé parte vos también.

Escribinos a quieroserpas@integrityseguros.com.ar o ingresa
a www.integrityseguros.com.ar/ser-productor y solicita tu alta.

\INTEGRITY

="M SEGUROS
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—¢Qué esperan para el seguro post elecciones y
ya pensando en el 2022?

—Avizoramos un escenario muy complejo, princi-
palmente por las bajas tarifas, siniestralidad en alza
y menores rendimientos financieros, lo que hara
que las compafiias, para ser competitivas, deban
concentrarse en reducir la incidencia de gastos y
mejorar la productividad.

—¢Imaginan una “nueva normalidad” con un
negocio asegurador muy diferente al que cono-
ciamos pre Covid?

—Creo que la “nueva normalidad” estara dada por
un mix de trabajo remoto y presencial. Hay cosas
que llegaron para quedarse. La tecnologia informati-
ca ha avanzado notablemente pero, en nuestro caso
en particular, seguiremos poniendo todo nuestro
empefio en mantener nuestro reconocido caracter
de compafiia de trato personalizado. ==

TRANSPARENCIA

EXCELENCIA /
EN EL SERVICIO/

Con vos en cada momento

Para mds informacion, escribinos a comercial @meridionalseguros.com.ar Meridional

oingresd a meridionalseguros.com.ar SEGUROS

N° de inscripcion SSN Atencion al asegurado

Organismo de control SSN SUPERINTENDENCIA DE
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GREGORIO MARTIN SANCHEZ

Con pertfil
corporativo,
iInnovador y
apostando al
largo plazo

78 . SEGUROS 324

GERENTE GENERAL DE ALEA BROKER

SEGURQOS converso con Gregorio Martin
Sanchez, Gerente General de Alea Broker,
para conocer su vision sobre el presente
del mercado aseguradory el aporte clave
del asesoramiento profesional durante la
pandemia. También, se refiere a los puntos
de union con el Grupo Gaman, del cual
forman parte. Las claves para no perder
clientela por precio y generar un valor
agregado diferencial, su participacion en
la Comisién de Sociedades de AAPAS, y
su mirada sobre el escenario que avizoran
post elecciones.

{Cémo ven el mercado asegurador hoy,
aun en pandemia pero con una flexibilizacién
casi total de las restricciones que imperaban

hasta ahora?




—Pareciera que el mercado ya recuperd su ritmo
de funcionamiento habitual, pre pandemia.

Sin embargo, nuestra actividad tiene una fuerte
correlacidon con el nivel de actividad econdmica,
por lo que es necesaria una recuperacién en la
economia para que se vea reflejada en un incre-
mento de primas en el mercado asegurador.

Los indicadores demuestran que durante la pan-
demia el mercado de seguros se contrajo, medido
en valores constantes.

Desde el lado de la dindmica del dia a dia, cree-
mos que es un desafio no menor el que tienen por
delante tanto aseguradoras como intermediarios,
y los diferentes agentes, en la administracion de la
presencialidad, y la llamada “vuelta a la oficina”. Si
bien por un lado hay entusiasmo con el ahorro en
costos que puede conllevar la menor utilizacién de
metros cuadrados de oficina, vemos un escenario
complejo en cuanto a la administracion de los
recursos humanos.

La motivacién de los colaboradores, la trans-
mision de la cultura organizacional, el aprendizaje
continuo entre pares, etc. son acciones que enten-
demos se dan mucho mejor en forma presencial.
—Alea es parte del Grupo Gaman. ;En qué
aspectos mantienen su propia identidad y
trabajan de forma mas auténoma, y en cuales
se apalancany aprovechan ser parte de un
holding mas amplio?

—Existen varios aspectos en los cuales desde Alea

operamos totalmente integrados con Grupo Gaman.

En este sentido, en el Grupo funciona una Direc-
cién de Planeamiento, una Direccién Comercial
Corporativa y una Direccion Técnica que trabajan en
conjunto con las diferentes gerencias de Alea para
relacionarnos con las aseguradoras en forma coor-
dinaday persiguiendo los objetivos trazados.

Adicionalmente, existen sinergias entre Alea y
Grupo Gaman en varias areas tales como adminis-
traciony finanzas, recursos humanos, sistemas,
atencién de siniestros, publicidad y marketing, etc.
Por otra parte, tal como sucede con cada una de las
empresas que conformamos el Grupo Gaman, si
bien actuamos bajo un mismo “paraguas’, se man-
tiene laindependencia de marca, a la vez que cada
empresa funciona con su propia matricula.

En el caso de Alea, por ser un broker de un perfil
principalmente corporativo, donde nuestro foco
estd en empresas medianasy grandes, tenemos
una estructura pensada para atender las exigencias
técnicasy de servicio de ese segmento.

S

“Desde la Comision de Sociedades
y AAPAS se van a priorizar a las
aseguradoras que promuevan la
comercializacion de seguros a
traves de Productores”

—¢Como se hace en este contexto tan competiti-
vo para no perder clientela por precio y generar
valor agregado diferencial?

—En Alea buscamos relaciones de largo plazo con
nuestros clientes, que se comprueba en nuestro
muy elevado nivel de retencién de cuentas. Para
ello, ponemos a disposicién de nuestros clientes
una estructura de atencién basada en ejecutivos
técnico-comerciales, que cumplen el doble rol de
atender las necesidades operativas de nuestros clien-
tesy dar asesoramiento técnico en riesgos y seguros.

Asimismo, en cada una de nuestras propuestas in-
tentamos incluir algo innovador, distintivo, que real-
mente marque la diferencia. Por otra parte, sabiendo
que una de las formas més concretas de demostrar
nuestro valor agregado como asesores en seguros
es en el acompafiamiento de nuestros clientes en
los siniestros, nos involucramos directamente en la
resolucion de los mismosy en todo el proceso.

Con relacién al costo del seguro, obviamente es
un factor muy importante, pero consideramos que
no debe ser el fin primero, sino una consecuencia
de nuestra propuesta integral a los clientes. Cuando
logramos que un cliente potencial diga “quiero
trabajar con Alea”, después en el precio siempre lle-
gamos a un acuerdo conveniente para ambas partes
(empresasy aseguradoras).

—Ustedes son parte de la Comision de Socie-
dades de AAPAS. ;Qué han logrado desde su
conformacidn a esta parte y cuales son los temas
mas relevantes que hoy debaten en pos de la
actividad?

—Alea particip6 activamente en la conformacion de
la Comision de Sociedades y en la convocatoria a
sociedades para su incorporacion. A la fecha pode-
mos decir que 25 brokers de capitales nacionales
participan de la comision.

Desde su conformacién, hemos mantenido
reuniones con todas las cdmaras de aseguradoras
y con las principales aseguradoras del mercado.

BIO

) Nombre: Gregorio Martin Sanchez

) Cargo: Gerente General

) Estudios: Comercio Exteriory
Administracién de Empresas

) Edad: 50 afios

) Trayectoria en seguros: 28 afios

) Hincha de: San Lorenzo

) Hobbies: Golf, tenis y futbol

) Composicién familiar: Casado, 3 hijos
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Imagenes de las renovadas
oficinas del Grupo Gaman en la
Ciudad de Buenos Aires.

“La pandemia acelero la tendencia
hacia la concentracion de brokers,
PAS, aseguradores, reaseguradores,
liquidadores y hasta de clientes
durante este periodo”

Es la cantidad de clientes
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En esas reuniones se difundié la importancia del
intermediario en la venta de seguros y en el asesora-
miento a los clientes. Asimismo, se puntualizé que
la Comisién de Sociedades y AAPAS van a priorizar
a las aseguradoras que promuevan la comerciali-
zacién de seguros a través de Productores. En este
sentido, con agrado podemos ver que el Ultimo afio
crecié comparativamente el porcentaje de seguros
contratados a través de intermediarios. Por Gltimo,
en las reuniones periddicas de comision se analizan
diferentes aspectos relacionados con nuestra acti-
vidad, se intercambian experienciasy se proponen
acciones concretas para el futuro.

—:Qué efecto creen que tuvo y viene teniendo

la pandemia en el ADN del negocio asegurador?
Tanto positivos como negativos...

—Creemos que la pandemia acelerd la tendencia
hacia la concentracién de brokers, PAS, asegurado-

res, reaseguradores, liquidadores de siniestros, e
inclusive clientes durante este periodo y lo seguird
haciendo. Es importante que podamos detectar
las necesidades reales de los distintos clientes para
adaptar nuestro servicio en esa direccion.

Consideramos que los lideres del cambio
seran aquellos que profesionalicen sus servicios
y que proactivamente estén atentos a las nuevas
necesidades de los clientes. Un factor clave
seré la capacidad de ofrecer soluciones integrales
y personalizadas.

—Con la pandemia se revalidé el rol del PAS/
broker y se ratificé que la tecnologia es un pilar
central para el seguro. ;Cual es el camino para
que ambos mundos se potencien mutuamente?
—Elcamino es la inversion en tecnologia tanto por
parte de los Productores y brokers como de las ase-
guradoras, y de todos los participantes en la cadena
de valor del seguro.

En Grupo Gamany Alea tomamos la decisién a
fines del 2019, justo unos meses antes del inicio de
la cuarentena, de cambiar todas las computadoras
de escritorio por notebooks de forma tal que todos
los colaboradores, sin excepcion, pasaran a traba-
jar con notebooks. Este acierto logré que cuando
tuvimos que pasar al trabajo remoto no fuera algo
traumaético, sino que estdbamos perfectamente
preparados para ello. Incluso nuestra telefonia
fija es sobre base IP (internet) por lo que nues-

®
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EN NUMEROS...

CANTIDAD DE
EMPLEADOS

ALEA+20
GRUPO GAMAN
+155

CANTIDAD DE
PRODUCTORES

GRUPO GAMAN

+600
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PRESENCIA
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Personales
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Financieras Corporativas

Primas administradas
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tros colaboradores pudieron trabajar desde sus
hogares manteniendo el mismo teléfono (nimero
y aparato).

En este sentido, creemos que serfa muy
provechoso que se formara una mesa de
trabajo entre aseguradorasy PAS para alentar la
conectividad (interfaz / web service), ya que si
bien todas las partes proclaman la necesidad de
reemplazar los procesos manuales y repetitivos
por tecnoldgicos, en la practica resulta compleja
suimplementacion.

Por Ultimo, entendemos que el Estado podria
acompafiar a los Productores de Seguros mediante
incentivos fiscales para aquellos que destinen fon-
dos a la renovacion tecnoldgica tanto en infraestruc-
tura/conectividad como en software.

—:Qué novedades podemos esperar para lo que
viene tanto de Alea como del Grupo Gaman?
—Desde el punto de vista de Alea, estamos
enfocados en potenciar nuestro crecimiento
mediante la incorporacién de talentos a nuestro
departamento comercial. Tenemos una base
importante de clientes para hacer acciones de
venta cruzada, la cual pretendemos desarrollar con
estas incorporaciones.

Asimismo, estamos en la busqueda de profesio-
nales con experiencia en distintas areas del negocio
corporativo para continuar creciendo en ese
segmento. Con relacién a Grupo Gaman, al inicio de
la pandemia nos propusimos ser el broker que mas
creciera en la pandemia, intentando convertir la
crisis en oportunidad.

Asi fue como en marzo de este afio se produjo
la incorporacién de Asset Broker, especializado en
riesgos del trabajo, agro, vida y salud. Y en mayo, se
materializé la adquisicion de la mayoria accionaria
de EHS, empresa lider en servicios de seguridad,
higiene y prevencion.
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“El Estado podria acompariar

a los Productores de Seguros
mediante incentivos fiscales para
aquellos que destinen fondos a la
renovacion tecnologica”

Para lo que queda del afio, seguramente nos
enfocaremos en la consolidacion e integracion de
las nuevas incorporaciones, aunque no se descarta
que alguna de las conversaciones en la que nos
encontramos, puedan materializarse en el 2021.
Para el préximo afio, continuaremos explorando
oportunidades de inversion tanto en el negocio de

la intermediacion como por fuera de ésta, en ser-
vicios complementarios -como fue el caso de EHS,
por ejemplo-, ya que pretendemos darles a nuestros
clientes una solucién integral.

—¢Qué escenario imaginan post elecciones y para
el 2022 que ya estd a la vuelta de la esquina?

—La verdad es que siempre somos muy pruden-
tes con respecto a los prondsticos econémicos y
politicos. En general podriamos decir que vemos
un escenario similar al de estos dias y que siem-
pre confiamos en que el gobierno de turno, y la
sociedad, encuentren la férmula para el desarro-
llo sostenido.

Mas alla de esto, como producto del rebote post
pandemiay del gasto publico destinado a reacti-
var la economia, creemos que en el 2022 se daran
oportunidades de crecimiento e inversion. mm
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Novedades

FEDERACION PATRONAL SEGUROS

Cambios en la estructura
de la Alta Gerencia

A partir de julio/2021, el Directorio de Federacion Patronal Seguros S.A.
decidi6 que la composicién de la Alta Gerencia sea conformada por
Edgardo Jorge del Pecho, Gerente General durante los Gltimos 11 afios, y
con 39 afios de trayectoria, quien asumio el cargo de Ejecutivo Corporativo.
Asu vez, Diego Fernando Vallina, Sub Gerente General durante los Gltimos
7 afios, y con 30 afios de trayectoria, asumi el cargo de Gerente General.

MERCANTIL ANDINA

Presentaron
la evolucion
de la marca

Mercantil
Andina

Durante julio/2021, a través de encuentros virtuales con
Productores y colaboradores de todo el pais, Mercantil Andina
presentd su nueva identidad visual, coronando la evolucion
constante como estrategia de crecimiento. El CEO de la compa-
fifa, Andrés Quantin, expresé: “Sabemos que evolucionar es la
mejor manera de crecer. Es por eso que estamos en permanen-
te movimiento y expansion. Aprendimos que nuestra expe-
riencia nos permite proyectarnos hacia el futuro, en un mundo
completamente nuevo”.

LA PERSEVERANCIA SECUROS

Nuevo Portal de Reclamo
de Terceros

Afinales de junio/2021, La Perseverancia Seguros presento
un renovado Portal de Reclamo de Terceros. A partir de esta
nueva actualizacién, los terceros que estén vinculados a
siniestros de automotores podran ingresar a laweb de LPS y
realizar sus gestiones de forma simple y segura.
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GRUPO SANCOR SEGUROS

La aseguradora mas atractiva
de Argentina para trabajar

Enjunio/2021y de acuerdo al Randstad Employer Brand
Research 2021, el estudio de marca empleadora que analiza

el atractivo de las marcas de los mayores empleadores en
Argentina, el Grupo Sancor Seguros (a través de Sancor Seguros
y Prevencion ART)
fue reconocido con
el primer puesto del
sector asegurador
entre las empresas
mas atractivas del
pais para trabajar.

LA PERSEVERANCIA
SEGUROS

Reclame de terceros




SURA

Nace VaxThera
parainvestigary
desarrollar vacunas

VaxThera
ST~ s

A principios de julio/2021, nacié VaxThera, una empresa SURA, experta en la investiga-
cién, desarrollo e innovacién de biolégicos, que permitira la produccion, importacién
y comercializacién de vacunas en Colombia y la region. La empresa cuenta con una
inversion proyectada de 54 millones de délares por parte de Seguros SURA Colombia
para la primera fase y con el conocimiento de un grupo de investigadores con mas de
30 afios de experiencia en la investigacion y desarrollo de vacunas.

LIBRA SEGUROS

Nuevo ambito
de trabajoy
relacionamiento:
Casa Libra

Libra Seguros reconfigurd sus espacios de trabajo y a principios de julio/2021
abri6 las puertas de Casa Libra, una casona en el barrio de Belgrano, siendo un
ambito que propone una nueva manera de experimentar la cotidianeidad de un
dia laboral. “Es un lugar descontracturado, contenedor y motivante, que cuenta
con espacios abiertos, que propone e invita a la interaccion. Buscamos que quien
trabaja o nos visita ‘se sienta como en casa’ con todas las connotaciones que eso
conlleva”, sefialaron.

ASOCIART

25 afios en ) (<
el mercado wecee ASOQCIART

Aligual que el Sistema de Riesgos del Trabajo, en el mes de julio/2021, ASOCIART
cumplio 25 afios en el mercado. Cuenta con mas de 700 empleados, entre ellos
maés de 80 profesionales especializados en higiene y seguridad para el asesora-
miento técnico personalizado.

ORBIS SECUROS

Lanzamiento del
asistente virtual NEO

En Orbis Seguros lanzaron dos nuevas herra-
mientas de atencion para sus asegurados.
Desde el mes de julio/2021 cuentan con un
WhatsApp exclusivo de atencién +54911-4180-
3682y un chat bot disponible las 24 hs. Ambas
herramientas seran atendidas por NEO, el nue-
vo asistente virtual, que ayudara a sus clientes
a realizar sus gestiones y consultas de manera
mas rapida y sencilla.

PROF SEGUROS

Nueva cobertura de
RC para Mascotas

PROF Seguros
incorporé a
su oferta de
productos

el seguro de
Responsabili-
dad Civil para
Mascotas,
conelfin

de brindar
tranquilidad al cliente ante cualquier evento
desafortunado que ocurriera con su perro,
cubriendo los gastos de los dafios o lesiones
que éste pudiera causar a terceros.

Tranquilidad para vos y
seguridad para tu mascota.
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Novedades

PROVINCIA VIDA

Aceptacion
RIO URUGUAY SEGUROS a Q
o e a distancia
Primer puesto en la categoria C al contratar
del concurso nacional antifraude $LESVI 7RUS una poéliza
RUS obtuvo el 1° puesto en la categoria C «Sin siniestro» en el ::’c*mm,',wx:l'c":"‘xl:t‘“j Afinales dejulio/2021,
Concurso Nacional de Lucha Contra el Fraude en el mercado Loma Facundo i cbtuvosl = pussto snte Provincia Vida implement6
asegurador organizado por CESVI Argentina. El certamen se realizd o hibictabdaniln la aceptacion a distancia al
el 16 de julio, via Zoom, con el fin de reconocer el trabajo de las momento de contratar una
aseguradoras en materia de prevencién y deteccién del fraude. | péliza de seguro. Esta nueva

modalidad de aceptacion de
contratos es un cambio de
paradigma en el desarrollo
de los seguros de vida
individuales, los cuales,
histéricamente, requerfan
de la firma presencial de las
personas aseguradas.

ket 11 Pm'uin,:',a [-‘

NACION SEGUROS

Creacion de la Gerencia de Género
y nhueva designacion

A mediados de julio/2021, Nacién Seguros ratificd su compromiso con

una gestion sustentable mediante la creacién de la Gerencia de Géneroy

Responsabilidad Social y su reciente adhesion a Pacto Global, la iniciativa de

responsabilidad social corporativa que promueve Naciones Unidas. Por otro

lado, la aseguradora anuncio la incorporacién de Maria Paz Rossi como nueva Gerenta Comercial,
quien cuenta con mas de 20 afios de experiencia en la industria aseguradora.

PREVENCION ART Preenod ART: SEGUROS RIVADAVIA

AUTOGESTION PAS

Nueva Nueva oficina comercial
plataforma de = en Rosario
autogestion
y campahna

publicitaria

Cumplimos 25 aiios

cuidando a tu gente, En agosto/2021, la
' aseguradora reabri
sus puertas en las

Prevencién ART; ) .
2z instalaciones de

de SANCOR SEGURDS

Afinales de agosto/2021, una nueva sucursal
Prevencién ART lanzé la Autogestin PAS, una herramienta que santafecina en la ciudad
facilita las tareas de todos los dias para que el Productor gestione de Rosario, conun

las suscripciones y afiliaciones de manera simple y rapida. Por espacio acogedory

otro lado, bajo el lema: “25 afios cuidando a tu gente, 25 afios funcional, buscando
cuidando a tu empresa’, Prevencién ART celebra su 25° Aniver- mejorar la atencion
sarioy lanzé una campafia publicitaria y de comunicacién que de sus asegurados,

pone el foco en la evolucién de la aseguradora en la prevencion productores, terceros y proveedores. Esta ubicada en la planta
de accidentes y enfermedades profesionales. baja del edificio situado en Avenida Eva Perén 5036.
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SECURARSE

afios s

segurarse®™’

| Todas las compahias e st bigaet
a" ’ 7
7 -

El broker 1 ~
digital cumple B¢
10 anos

Hace 10 afios, en una pequefia oficina de 60 m2 del
microcentroy con cuatro empleados -entre ellos Alberto
Gabriel - se fundé el sitio Seguros en Directo “venta online de
seguros”, que a partir del 2016 paso a llamarse Segurarse como
lo conocemos hoy en dia. Hoy se destaca como broker digital
lider, con operaciones en Latinoamérica.

COFACE

Nueva CEO para
América Latina

Marcele Lemos fue designada
como CEQ para América Latina de
Coface. Se incorporé a la asegu-
radora en 1999 como Suscriptora
de Riesgos. Fue nombrada CEO de
Coface Brasil en 2011, convirtién-
dose en la primera mujer con el cargo de directora general del
mercado de seguros del pais.

PROVINCIA SEGUROS

Amplia la caucion de alquiler

Provincia Seguros, la compafiia de seguros generales de Grupo
Provincia, amplia las posibilidades de contratacion de su seguro

de Caucion de q —~ =y
Alquilery lo I ' [

4==

hace extensivo
a trabajadoras

y trabajadores

monotributistas

y autonomos.
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ATM SEGUROS

Apuesta al
mercado de
bicis con nuevas
coberturas

En septiembre/2021, ATM Seguros
confirmé su desembarco en el rubro de los seguros para
bicicletas, con dos coberturas estrellas: Classic, que cubre
robo, y Platino, que, ademas, incluye Responsabilidad Civil y
Accidentes Personales.

LIFE SEGUROS

Nace la nhueva compahia de
seguros del Grupo ST

Life Seguros es la nueva
compafifa de seguros del
Grupo ST, surgida de la
adquisicion de MetLife
Seguros S.A., a la que
proximamente se unira Origenes Seguros. Grupo ST adquirio el
100% de las acciones de MetLife Seguros S.A. el 20 de septiembre
de 2021, previa aprobacion por parte de la SSN.

&3 LiFe securos

Tu forma de vivir

AFIANZADORA

CAUCION
SUMMIT

Se realizé con T ¥
éxito el Caucion :
Summit

El 13 de octubre/2021, se realizé Caucion Summit, un evento
organizado por Afianzadora, donde tres lideres del mercado de
seguros de caucidn se unieron para contar sus experiencias,
anécdotasy aprendizajes de este apasionante negocio. Hablaron
de como enfrentaron y se adaptaron a la nueva realidad que
impuso la pandemia tanto en nuestra actividad como en las
relaciones humanas.
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EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Por HUGO BRUNETTA

COLUMNA DE OPINION

Como impulsar ventas
y retencion poniendo
la experiencia del
cliente en el corazon

del negocio

CEO en 6 Sentidos
Experience Making Company

hbrunetta@nexting.com

Para proteger la participacion de mercadoy la
rentabilidad de las crecientes amenazas de los nuevos
competidores, las expectativas cambiantes de los clien-
tesy laincursion digital, los Productores Asesores de
Seguros deben apostar més a la relacién con el cliente y
competir con el servicio en lugar del precio.

Los PAS se enfrentan a una competencia cada
vez mas grande de nuevos participantes, agentes
institorios, nuevos canales como sitios web de com-
paracién de precios y plataformas de agregacién,
compafiias de seguros e insurtech que venden de
forma directa a los clientes.

Las tecnologias de comunicaciones digitales
estan facilitando la prestacion a gran escala del
tipo de servicio personalizado y centrado en el ase-
soramiento que es el principal valor del Productor.
Al mismo tiempo que abre el mercado a una nueva
competencia, la disrupcion digital juega un papel
en la comercializacién de productos y servicios.
Después de todo, si la mayoria de los jugadores
tienen acceso aproximadamente a los mismos
datos de mercado, estan vendiendo a los mismos
clientes que tienen problemas similares y estan
bajo el mismo régimen regulatorio, es probable
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que sus productos colisionen. Los negocios como
de costumbre siempre son lo suficientemente
buenos, hasta que de repente no lo son.

Sibien los PAS establecidos pueden aprovechar
la confianza que han acumulado con los clientes y
pueden contar con una simple inercia para evitar
que sus clientes se vayan demasiado rapido, sin
algunos medios de diferenciacion serd necesario
competir en precio y erosionar las ganancias.

DIFERENCIACION A TRAVES

DE LA ESPECIALIZACION

Nunca ha sido un buen negocio ser todo para todos.
Los PAS pueden diferenciarse de la competencia
convirtiéndose en especialistas que se enfocan en
resolver uno o dos problemas para los clientes, no
todos. Si bien esto inevitablemente reduce el tama-
fio del mercado al que pueden vender, posicionarse
como expertos en un campo puede permitirles
convertirse en lideres en ese espacio y convertir mas
prospectos en clientes.

Si bien los productos pueden estar cada vez mas
comercializados, la vida de los clientes y los nego-
cios se estan volviendo extremadamente complejos,
lo que significa que existe una creciente demanda
de asesoramiento de expertos. Los Productores
Asesores de Seguros deberian ampliar sus servicios
de asesoramiento y gestion de riesgos, junto con
la cartera de productos de seguros que pueden
ofrecer, para poder disefiar soluciones de seguros
personalizadas para satisfacer las necesidades y

presupuestos exactos de los clientes.
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UN BUEN SERVICIO NO BASTA

La diferencia entre un excelente y un mal servicio
al cliente siempre ha sido clara, y los PAS que se
encuentran en el extremo equivocado de este es-
pacio suelen pagar un alto precio. Esto es tan cierto
para los seguros como para cualquier otro negocio
orientado al cliente.

Hoy en dia, las consecuencias de un servicio
insatisfactorio se ven amplificadas por la velocidad
y el alcance de las redes sociales. Un reclamo mal
manejado o un error capturado en un teléfono,
puede escalar rédpidamente a una crisis que dafie
laimagen. Esta es solo una de las razones por las
que todos los sectores deberian centrarse mas en
ofrecer una excelente experiencia al cliente.

Brindar una experiencia sélida al cliente no se
trata solo de reducir el riesgo de contratiempos en
el servicio al cliente. Es cada vez mas una forma de
que los PAS en mercados competitivos distingan sus
“marcas’, ya que todos somos una marca.

Los Productores Asesores de Seguros estan mas
preocupados por la tecnologia que por la interac-
cién con el cliente. Su objetivo principal es seguir
funcionando como siempre o al menos "mantener
las luces encendidas", lo que significa asegurarse de
que todo, desde el sitio web hasta la linea telefonica
funcionen, pero con esto solo empatan al resto.

Lo que ayer era una ventaja competitiva hoy es
simplemente un basico, algo que todos tiene. Hoy
debemos ofrecer experiencias digitales, el mundo ya
no tiene retroceso respecto de eso, pero lo méas im-
portante es comprometerse con los clientes durante
todo el afio en lugar de hacerlo solo en el momento
de larenovacidn, en el caso de una consulta o un
siniestro. Es como si usted saludara a sus mejores
amigos solo para el cumpleafios y luego se olvidara
de ellos por el resto del afio.

PARA OFRECER BUENAS EXPERIENCIAS A LOS
CLIENTES, HAY QUE CONOCERLOS PRIMERO
Mejorar la experiencia de los clientes en seguros a
través de la tecnologia depende en gran medida

de tener datos precisos, lo mas cerca posible del
tiempo real, para abordar adecuadamente las
necesidadesy los desafios. Como columna vertebral
de sus iniciativas de experiencia de clientes, los
Productores Asesores de Seguros deben centrarse
en recopilar datos en todos los procesos relaciona-
dos con el cliente. Con acceso a los datos correctos
en el momento adecuado, los PAS pueden crear
experiencias mas personalizadas incluso cuando

S

“Con acceso a los datos correctos en el
momento adecuado, los PAS pueden crear
experiencias mas personalizadas incluso
cuando la interaccion es digital”

la interaccion es digital. Esto, a su vez, aumenta la
confianzay la probabilidad de que los clientes com-
partan voluntariamente mas datos en el futuro.

Ademas de comunicar los beneficios de compartir
tanto los datos relacionados con los consumidores
como los relacionados con los seguros y brindar
transparencia sobre cémo se utilizan los datos, los
PAS deben invitar especificamente a los clientes a
compartir datos en todas las interacciones y hacer
que sea lo mas facil posible para ellos. Por ejem-
plo, es mas probable que los clientes compartan
informacion adicional si no se les pide que repitan
algo que proporcionaron en el pasado. Al completar
previamente la informacion ya obtenida, puede
concentrarse en profundizar la comprensién de su
cliente solicitando nuevos datos.

Los datos que ya estan disponibles internamente
también se pueden extraery enriquecer a través de
plataformas de datos abiertos y analisis centrados
en el cliente (CRM), para generar conocimientos,
analizar patronesy comportamientos, y comprender
los valores y factores desencadenantes que llevan a
alguien a comprar o abandonarnos.

LA EXPERIENCIA DIGITAL ES COSA SERIA
La mayoria de los Productores Asesores de Seguros
utilizan una combinacién de tecnologias: algunos
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EXPERIENCIA DEL CLIENTE

I ANALISIS

tienen web que fue desarrollada a partir de lo que se
podia hacery no de lo que debia ser, algunos otros
tienen presencia en redes sociales, por lo general sin
ninguna planificacion de contenidos, ademas utili-
zan las plataformas que les proveen las compafiias
de seguros a las cuales representan y Ultimamente
también se puede ver a algunos otros utilizando a
alglin tipo de software de CRM: un “mix” digital que
no siempre resulta Gtil.

Agregar mas canales digitales, porque escucha-
mos de un nuevo sistema de mensajeria o una
nueva red social, afiade otra capa de complejidad a
todo el ciclo de servicios. Sin embargo, la parte més
dificil de poder aprovechar toda esta tecnologia
en toda la empresa es lograr que todo funcione en
conjunto. Y que ademas el usuario -el cliente o pros-
pecto- encuentre una soluciény no un nuevo pro-

blema al utilizar todo lo que ponemos a disposicion
de ellos. Cuando piense en una nueva tecnologia
preglntese en qué va a beneficiar al nuevo cliente.

La verdadera clave para utilizar todos los bene-
ficios de la revolucién de la experiencia digital del
cliente es que todo debe parecer perfecto desde el
punto de vista del cliente y no del nuestro.

En resumen, las expectativas de los clientes estan
aumentando y cambiando rapidamente, impulsa-
das por las experiencias online a la que nos hemos
acostumbrado més alla de los seguros. Los clientes
de hoy esperan experiencias digitales y en el mundo
offline lo méas fluidas posibles, y esperan que aque-
llos con quienes hacen negocios los comprendan'y
les brinden productos y servicios adaptados a sus
necesidades. Olvidamos todo, menos como nos
hicieron sentir. mm

TRAZABLLIDADY
TRANSPARENCIA

PILKINGTON

Pilkington Argentina acompafia hace mas de 15
afnos al mercado asegurador, brindando una Red
profesional de mas de 400 talleres de colocacion

en todo el pais.
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Pioneros en la red de servicios para el mercado asegurador

Ofrecemos un Call Center especializado en la
gestion de siniestros de cristales. gjecutivos de
cuenta que brindan asistencia personalizada y un

Back Office que brinda soporte permanente.

Somos pioneros en ofrecer SAS: Sistema de were e

administracion de siniestros, que permite
garantizar la reposicion de cristales de
forma agil y transparente brindando el
mejor servicio tanto a la Compania de R +54114756-9999

Seguros como sus asegurados.
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Calidad garantizada por Pilkington

- Mas de 60 afios ininterrumpidos en Argentina
- Parabrisas y Cristales Originales
- Fabricacion Nacional
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Presidente de Grupo Absa

Alejandro
Bleuzet

Muéstrame tu smartphoney te diré quién
eres... Gran parte de nuestro tiempo lo pasamos
mirando la pantalla del celular, usando el WhatsApp
para resolver temas laborales de forma expeditiva o
para organizar nuestra vida social, chequeado los
mails por trabajo, actualizandonos de lo que pasa en
el paisy en el mundo a través de portales de noticias
online, conociendo gente a través de las redes
sociales y mucho, mucho mas. En este caso,
conocemos bajo otro enfoque a Alejandro Bleuzet,
quien lleva las riendas del Grupo Absa. A sus jévenes
68 afios, se lo nota muy cercano a la tecnologia 'y
actualizado con las dltimas tendencias. mm

) Organizacién: Grupo Absa {Qué modelo de ¢Cudntas Perfil personal en redes sociales

) Cargo: Presidente celular usas? app tenes © alejandro.bleuzet
Iphone 12 (foto) bajadas? 70 @AlejandroBleuz?

) Estudios: Arquitectura

® @alejandrobleuzet

? Edad: 68 afios ¢Cémo qué tipo ¢Cudntas

) Hincha de: River Plate de usuario te app usas con

) Conformacion familiar: auto-definis? frecuencia? ]
Casado con Alejandra Altamente dependiente 15/20 © @grupoabsa

del celular ® @grupo-absa-s-a

Perfil laboral en redes sociales

) Hijos: Sofia, Victoria y Nicolés
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https://www.instagram.com/alejandro.bleuzet/
https://twitter.com/AlejandroBleuz2
https://www.linkedin.com/in/alejandrobleuzet/
https://www.instagram.com/grupoabsa
https://www.linkedin.com/company/grupo-absa-s-a
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Nuestros celulares dicen

mucho de nosotros...

Mejor lugar para
vacacionar:
Punta del Este

¢Ciudad del mundo
que mas te gusto?
Londres

¢Ciudad que te queda
pendiente conocer?
Jerusalem

Las mejores

series que viste...

The Crown

La Casa de Papel

Serie que estas viendo
o que tenés en la lista
de pendientes

El Juego del Calamar

&)

¢App de navegacion

y transito que mas usas?

Waze y Google Maps

¢Grado de dependencia?

Medio

Comida para cocinar
en casa: Asado

Comida que soles pedir

por delivery:
Empanadas/Sushi

Comida ideal al salir
a comer afuera:
China/Japonesa

Rest6 que recomendas

parairacenar
Kansas

Si pedis 1/4 kg. de helado,

{qué gustos elegis?

Chocolate, DDL y Frutilla

GUSTOS PERSONALES

EN BASE A APPS

Calendario Contactos

niy

3

Watch

i
= @

Mensajes Wallet Utilidades

oe® mo@
- o@®

Utilidades Referencia Misica

PO " 30 Llc)]
weT
ao e

Redes seciales Productividad Redes sociales

@0 & #00
&

Navegacién Camaras Empresa

6 ¢Haces alguin deporte?
Bicicleta

¢Utilizas alguna App para
alguno de esos deportes?
Runstatic

Camara

Extras

Finanzas

Finanzas

©

©

(P

Dos libros que hayas
leido y recomendarias:
Homo Deus, Harari

¢Estas leyendo

alguno actualmente?
Dispara, yo ya estoy muerto,
Julia Navarro

Si tendrias que

armar un podio @

con las medios e’
que mas lees

desde el celular, I E

¢cuales son?

{Cudl es el solista o la banda

que mas escuchas?

AC/DC

¢Un tema musical que te
identifique?

It’s a long way to the top, Bon Scott

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

20
i B

¢De cuantos grupos sos parte?
25 grupos

¢{Cudles son los emojis
que mas usas?

0O

Un vino para recomendar?
Catena Zapata - Malbec

Fuera de la actividad laboral,
iqué hobby tenés?
Viajar - Bici
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OMAR MOLEA

Natacion, waterpolo, kayak
y una vida ligada al deporte

AAPAS continta adentrandose en
el “Lado B” de los Productores Asesores de
Seguros para conocer los hobbies que los
apasionan y motivan. En esta oportunidad,
SEGUROS convers6 con Omar Molea (54
afios), quien ademas de ser PAS, Licenciado
en Seguros y responsable de un broker de
seguros, es amante de los deportes, en espe-
cial de aquellos relacionados con el agua.

Nos cuenta que desde que tiene uso de
razén se vio atraido por la natacion. Co-
menzo a competir desde los 11 hasta los 16
afios. Tuvo un impasse hasta los 30, donde
se volco de lleno en un deporte extrafio
para la mayoria: el waterpolo.

Sin embargo, después de algunos afios
regreso a la natacion, su primer amor.
Deporte en el que actualmente compite y
se destaca en la categoria Master, obtenien-
do dos récords argentinos y logrando el
Campedn Sudamericano en el 2018.

Como si fuera poco, actualmente esta
entrenando y se esta preparando para el
mundial en Japon que se realizara en una
isla en junio del 2022.

Pero eso no es todo. En esta nota, nos
cuenta que realiz6 varias travesias en
kayak. Una de ella fue en 1991, donde
integrd una expedicion cientifica a la
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Antartida que duré dos meses y tuvo el
objetivo de estudiar a las orcas.

Y fuera de los deportes, nos confiesa que
es un aficionado a los vinos. Realiz6 diver-
sas capacitaciones y en su casa tiene una
pequefa bodega donde organiza catas con
amigos y clientes.

Sin dudas, un PAS multideporte
y multifacético...

—¢Cuando comenz6 tu amor por

la natacion?

—Desde chico siempre me senti atraido por
el agua. Empecé a nadar a los 10y a compe-
tira los 11 afios. Dejé la competencia a los
16 afios y retomé el deporte acuatico a los
30 con la practica de waterpolo, un deporte
poco difundido en Argentina. En paises eu-
ropeos como lItalia, Espafia, Croacia, Serbia
y Hungria es muy difundido, especialmente
en este Ultimo, considerado la capital del
waterpolo. Es la nacién que mas veces sali6

campedn y la natacidn se considera un
deporte nacional.

—¢Podria contarnos un poco mas sobre
el waterpolo?

—Se juega 7 contra 7, es decir 6 jugadores
y el arquero. Y son 4 tiempos de 8 minutos
netos, porque cada vez que para la jugada
también se detiene el cronémetro, es decir
que se juegan 8 minutos netos en 4 tiem-
pos. Es mucho desgaste fisico, ya que no
podés hacer pie en ningin momento y para
lanzar la pelota tenés que hacer una patada
especial para elevarte y salir a la altura de
la cintura. Es muy duro, de mucho roce y
contacto fisico.

—:iComo fue que empezaste a jugar al
waterpolo y volviste a la natacion?

—A los 30 queria volver a hacer algo en el
agua, entonces empecé en una pileta de mi
barrio en Moreno a practicar “waterpolo”
(entre comillas), porque era una pileta muy

“Desde chico me senti atraido por el

agua, empeceé a competir a los 11, dejé la
competencia a los 16 anos y retomeé el

deporte acuatico a los 30 con el waterpolo

”
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En 2018 fui Campedn Sudamericano en los

uegos Olimpicos de la Juventud con dos

récords argentinos, y en 2019 fui al mundial
Master de natacidon en Corea del Sur

chiquita donde haciamos piey la pelota
no era oficial, pero después se sumé un
entrenador que nos pasé a una pileta semi
olimpica reglamentaria, trajo los arcos y la
pelota oficial, nos ensefié las reglas y ahi
practicamos el deporte de verdad.

Jugué unos afios y volvi a mi primer amor
que es la natacion. Comencé a competir
en la categoria Master. Antes se le decia
Veteranos, pero ahora le dicen asiy la ver-
dad que queda mejor (risas). La categoria
Master es de 25 afos para arribay va de 5
en 5. Yo estoy en la categoria 50-54, y a fin
de aio paso a la de 55-59 anos. En cuanto
al estilo, soy pechista. Corro otros estilos,
pero mi fuerte es pecho.

—:iCompetiste en alglin campeonato

de natacién?

—En 2018 fui Campedn Sudamericano en
los Juegos Olimpico de la Juventud con
dos récords argentinos. En el 2019 fui al
mundial Master que se realiz6 en Corea
del Sur, mas precisamente en la ciudad de
Gwangju. Se realizo en el estadio de una
universidad municipal que tiene cuatro
piletas olimpicas techadas, una cosa increi-
ble... Ahi clasifiqué y quedé noveno.

En junio de 2022 el mundial de natacién
se realizara en Japdn. Ahora estoy entre-
nando para el campeonato argentino, pero
mi principal objetivo es el mundial. El afio
que viene voy a estar en la nueva categoria
y tengo mas posibilidades.

—¢Como te estas preparando para el
mundial de natacion en Japon?

—Entreno 6 veces por semana. Ademas,
tengo un personal trainer en el gimnasio,
otro para natacion, una nutricionista y un
ostedpata. Los domingos voy a remar o sal-
go a hacer ciclismo. En temporada invernal
me voy a hacer snowboard.

—También practicas kayak de travesia,
contamos un poco mas sobre este hobby...
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—El kayak me [lamé la atencidén desde
chiquito. Lo veia en las peliculas. Es una
embarcacion que inventaron los esqui-
males. Como no tenian madera, hacian el
esqueleto con huesos de foca y después lo
forraban con cuero. Imaginate que nave-
gaban en aguas heladas y hasta cazaban
ballenas con esas embarcaciones.

El kayak pasa a convertirse en tus miem-
bros inferiores, en la parte debajo de tu
cuerpo, vas integrado y hermético porque
aunque te pase una ola por encima, tenés
el Cubre Cockpit de neoprene que te permi-
te no mojarte. Ninguna embarcacion tiene
esas caracteristicas.

Existen distintos tipos de kayaks. El de
slalom, que es corto y se
usa en los rios de
montafay
permite

Omar, en
pleno partido
de waterpolo

Arriba a la derecha,

en competencia,

y abajo junto al equipo
de natacion

esquivar piedras. Y después esta el que se
utiliza para surfear olas y el kayak de trave-
sia, que es el tipico esquimal y tiene mayor
eslora, es decir, es mas largo y para hacer
grandes distancias.

—:Qué travesias realizaste en kayak?
—Hice varias travesias. En 1990 recorrimos
Tigre-Punta del Este, fueron 500km. en 19
dias. Cruzamos por el Delta hasta Carmelo,
Uruguay. Fuimos cortando bahias hasta
llegar a destino. En esa oportunidad
fuimos cuatro personas. El kayak nos
permitié conocer lugares increibles porque
llegdbamos a playas que nadie podia
acceder por tierra, dado que no habia
caminos ni calado.

Asu vez, en 1991 integré una expedicion
cientifica a la Antartida que se fue gestando
durante 3 afios. El camardgrafo aleman
que iba a formar parte del viaje, se bajé 20
dias antes y en ese momento me llamaron
a mi. Fue la primera expedicion con kayak
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ala Antartida y se organiz6 para estudiar
alas orcas. El requisito era navegar en
kayak para no interferir con la naturaleza.
Participamos cuatro personas y estuvimos
2 meses.
Volamos en el Hércules hasta la Base
Marambio, desde ahi nos llevaron en
helicdptero hasta el rompehielos ARA
“Almirante Irizar”, después fuimos
hasta el barco “Aviso Irigoyen”,
que nos llevé hasta la Bahia
Andvord, donde nos bajaron en
unos gomones y nos dejaron
en una playa donde estuvimos
durmiendo varias semanas
en carpa.

Una experiencia inolvidable
fue cuando remamos 35km.
hasta Bahia Paraiso, la belleza

de aquel lugar es indescriptible.
El agua es tremendamente cristalina
y la primera vez que me subi al kayak
me dio vértigo porque se veia con tanta
claridad el fondo que podias ver la parte
de abajo de los témpanos. Navegamos
rodeados de animales marinos, desde

Imégenes de la expedicidn
con kayak a la Antartida

Ascenso al Lanin,
otra de sus aventuras

Degustacidn
con amigos en
la cordillera

La bicicleta es otra
de sus pasiones
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En 1991 integré una
expedicion cientifica
a la Antartida que
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durante 3 anos (...
navegamos rodeados

e focas, leopardos
marinos, pinguinos
hasta ballenas”

focas, leopardos marinos, pingiiinos hasta
ballenas.

—Deportes de todo tipo, seguros,

pero tus pasiones también pasan por
otro lado...

—Asi es. Desde muy joven me atrajo el
mundo del vino. Cuando tenia 18 afios
una amiga de mi papa me empezé a
explicar sobre el temay me regald algunas
botellas. Tengo una pequefia bodega en el
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sotano de mi casa con aproximadamen-  Licenciatura en Seguros en la

te 150 botellas. UADE y a partir de ese momento

Como hobbiey para relacionarme se fue consolidando el negocio.
organizo degustaciones con clien- Actualmente trabaja conmigo mi hijo,
tes del broker. También me gusta que ya se recibi6 de Técnico Superior en

regalar vinos en bolsas con ellogo ~ Segurosy también realizo la carrera
de nuestra empresa, Molea Broker  en AAPAS de Analista de Riesgos (ARPAS).

de Seguros. Hice muchos cursos Somos la tercera generacion de PAS. Mi
de vinos, ademas de degustacio- papa se retird y yo sigo trabajando con
nesy visitas a distintas bodegasen  mi hijo.
Mendozay Chile. En los cursos de —éSentis que el deporte se entremezcla

sommelier, ademas de aprender so-  con la actividad aseguradora?
bre vinos, conocemos sobre habanos,  Conoci mucha gente en el waterpolo,

chocolates, té, café... Es un universo la natacion y el kayak, que hoy son mis
apasionante y con mucha mistica. clientes. Siempre que te relacionas de la
—Como el universo de los seguros... forma que sea, desde ir a un club social o
= ! —Desde ya. En mi familia somos tres a un curso de vela, surgen negocios y mas
- - generaciones de Asesores de Seguros. en los seguros, donde lo que vendes es
G B i U Empezd mi padre que “tocaba de confianza. La misma que tengo cada vez
una muestra de su pasién por los vinos oido”, después segui yo, que realicé la que encaro un nuevo desafio... mm

En SMSV Seguros potenciamos
su estrategia comercial.

+ Soluciones integrales a su medida, en un solo lugar.

* Productos especiales vy tarifas exclusivas.
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ARMANDO FITO

L.a cocina,
un “cable
a tierra”

en pandemia

Preparar una mesa
repleta de platos caseros es
una muestra indiscutible de
afecto hacia amigos, familiares
y colegas. Esa es la filosofia de
Armando Fito, un PAS con mas
de 40 afos de trayectoria en el
mercado asegurador, que duran-
te la pandemia hizo del mundo
culinario su “cable a tierra”.
SEGUROS conversd con él para
conocer sus recetas mas
aclamadas. Se declara como
amante de la comida de toda la
vida, pero lo que mas destaca

son los gratos momentos que las
reunionesy encuentros generan.

Fito se inicié como cadete en
una compafiia de seguros a los
16 afios graciasasu tioy se
independizo a los 24 afios,
comercializando pdlizas de
forma individual. Lleva 46 afios
en el mercadoy en los Gltimos
tres formo la sociedad Fitoy
Asociados S.A., donde trabaja
con su esposa y sus tres hijas.

La pandemia no lo frend, al
contrario. Nos cuenta que estan
reconvirtiendo la oficina,

compraron teléfonos celularesy
notebooks para facilitarle el
home-office a todo el personal.
“Para nosotros fue altamente
positivo el trabajo remoto,
somos 10 personas y tenemos
comunicacion permanente
durante el horario de trabajo
para darle una devolucién
inmediata al cliente”, destaca el
Productor Asesor de Seguros.

COCINA + SEGUROS
Le gusta “maridar” la produc-
cion de seguros con la cocina, en

Amistad y asado, el maridaje
perfecto para Armando

particular las comidas ala
parrilla. “Soy un amante del
fuego, la parrilla y todos los
complementos como el
chimichurri. Hoy mi referente es
Christian Peterseny su hermano
Roberto”, confiesa. También
elabora distintos complementos
para acompaiiar el asado y hace
un gran equipo con su hija mas
chica, con quien coincide no
s6lo en la profesion, sino
también en el gusto por cocinar,
aunque ella se encarga mas de
lo dulce...
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“Soy un amante del fuego,

la parrilla y todos los complementos.
Hoy mis referentes son los
hermanos Petersen”

Esta pasion la comparte con
familia y amigos, y también con
sus colegas. Nos cuenta que
antes de la pandemia, se reunian
a comer con un grupo de PAS al
menos tres veces al afo, a veces
solos y a veces con sus parejasy
él era el cocinero designado. A su
vez, organizan cenas con
Productores cercanos donde
cocinan para los directores de
compafiias a modo de agradeci-
miento y fidelizacion.

LA INFLUENCIA

DE LA COCINA
iTALO-ESPANOLA

Su familia paterna tiene raices
en Catalufia y Andalucia, y de
parte de su madre del sur de
Italia. “Tengo una mezcla

explosiva para la cocina.
Recuerdo cuando mi abuela
preparaba la paella, los sabores
que recuerdo de esos momentos
no los volvi conseguir. También
preparaba un alioli en un
mortero de marmol que nunca
pudo ser superado”, rememora
con emocion.

Si bien le gusta la comida
gourmet, a la hora de salir a
comer elige los bodegones
que le recuerdan a la comida
casera de su infancia. “Con la
pandemia lamentablemente se
fueron reduciendo la cantidad
de restaurantes tradicionales.
Hoy esta de moda la entrafia
y el osobuco, que antes
consumia la gente de menos
recursos”, comenta.

Una receta para agendar

Armando nos describe una de sus
recetas favoritas para marinar el
matambre o churrasquito de cerdo.

“Generalmente hago dos
matambritos, uno con esta

receta y otro con jugo de limdn,

tomillo y romero.

Comienzo con el chorizo,
morcilla y molleja, luego los
matambres y termino con el
vacioy asado. Siempre a la

parrilla y si lo quiero ahumar
lo hago con espinillo’, revela.

®

_

Los
asados de Armando suelen ser multitudinarios

UN TIP CLAVE

A LA HORA DE ASAR
PARA MUCHOS
COMENSALES

Al momento de organizar un
asado con muchos invitados,
Armando recomienda adelantar
algunas cocciones para hacer
lugar en la parrilla. Para los
amantes de las achuras, sugiere
hervir con leche el dia anterior

ingredientes

) 1cucharadasoperade
mostaza de Dijén en granos

) Jugodeunlimén

) Ralladurade unlimén

) Ralladura de una naranja
) Sal

Batir todos los ingredientes

y embeber la pieza de carne
para que se macere alrededor
de una hora.

las mollejas y los chinchulines,
para tiernizarlos y terminarlos
en la parrilla en poco tiempo.

Sin dudas, la cocina significa
mucho mas que comida. Es siné-
nimo de reunién, de infanciay
un “cable a tierra” de mucho
valor para los tiempos que
corren... mm
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] VIDRIERA

Deportivo, de la ciudad de Rio Ceballos, Cérdoba, Rio
Uruguay Seguros (RUS) junto al piloto de rally Marcos
Ligato y su familia, donaron bicicletas adaptadas a la
Fundacién Jean Maggi. Se trata de una organizacion
privada sin fines de lucro creada para ayudar, a través del
deporte, a nifias y nifios con discapacidad motriz.

R( ! l l a | a d O S El 12 de julio/2021, en las instalaciones de Eos Distrito

El 1 dejulio/2021, Hawk Group, Broker de Seguros con 75 afios de presencia en el mercado
argentino y proyeccion internacional, realizd con éxito el PCC 2021 con la participacion de
mas de 50 Productores Asesores de Seguros. Es la segunda oportunidad en la que Hawk \l/
Group -este afio de manera virtual- brinda el PCC para que sus Productores puedan cumplir
con las horas obligatorias de capacitacién que dispone la SSN.

N2

pDiGN

®
RUS (=
. cublerto.com
o0 umuuar stcusos

puertas
abiertas
El 2 de septiembre/2021, con el
objetivo de seguir democratizando
el acceso a los seguros a todos los
segmentos de la poblacién, RUS
y Estacubierto.com inauguraron
tres nuevos locales comerciales
en Rosario que funcionaran en la
ONG Orillas (Barrio “La Sexta”),
en el Barrio “Luduefia” y “Centro”
Afinales de septiembre/2021, (sede de la Concejalia Popular de
representantes de Rio Uruguay Seguros ,l\ Rosario).
(RUS) se reunieron con referentes de la
Sociedad Rural Argentina, de La Rural S.A.

™

y de la Asociacién de Criadores de Caballos Con una amplia trayectoria en el mercado asegurador y respaldada por el Grupo
Criollos para firmar diferentes acuerdos Werthein, Experta Seguros, presentd “Puertas Abiertas”, el nuevo ciclo de encuentros
comerciales. Uno de ellos fue el convenio destinados a potenciar su canal de didlogo con los Productores de Seguros y Brokers.
de reciprocidad establecido con la SRA A partir de esta iniciativa, la compafiia busca seguir desarrollando una escucha activa
y LaRural, a través del cual RUS serd la y un nuevo canal de didlogo para trabajar de manera conjunta en mejores productos
aseguradora oficial de ambas entidades que y asi continuar el proceso de evolucién hacia un servicio cada vez mas diferencial y a
redinen al sector productivo del pais. la medida del cliente.
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En un evento exclusivo para los PAS y Organizadores, San
Cristdbal Seguros present6 su propuesta para el sector
agropecuario y lanzé la nueva campafia “Tranquilidad para
que tu campo siga en movimiento”. Durante el evento,
realizado en vivo en Rosario y retransmitido a todas las
sucursales - donde se hicieron presentes los PAS de cada
zona-, se lanzé la campafia, la oferta de productos y la
presentacién del equipo comercial. Alli, Salvador Di Stefano
realizé una disertacién sobre el panorama econémico.

SANCog
SEGURDS

A principios de
octubre/2021, La Dolfina
Polo Club presentd, con el
apoyo de Sancor Seguros,
sus dos equipos de polo

A mediados de
septiembre/2021, con
un imponente fondo
natural que caracteriza
la vista del edificio de
turismo de reuniones,
los profesionales

en seguros IAPSER
mantuvieron una
celebracién en la que
disfrutaron de una
jornada de encuentro
laboral que conté con
la presentacién del plan
estratégico comercial
2022 de la compafiia

y los resultados de la
evolucién del negocio y
concluyd con agasajos
y brindis.

En octubre/2021, con participacién
del Grupo Sancor Seguros, se
realizé el evento virtual de cierre
del Laboratorio de Innovacién
Mujeres y Seguros, un proyecto
internacional promovido por Access
to Insurance Initiative (A2ii) y la GIZ
(Sociedad Alemana de Cooperacién
Internacional), y liderado en nuestro
pais por la SSN con el apoyo del
Ministerio de Economia.

masculino para la Triple
Coronay su equipo de polo
femenino para el Abierto
Argentino de Palermo.

Un dia histérico para la
organizacion, ya que en el
primer equipo denominado
“La Dolfina Saudi Polo
Team” va a jugar Adolfo
Cambiaso; en el segundo,
su hijo Poroto Cambiaso,
que debuté con tan solo

15 afios y en el tercer
equipo, el de mujeres, Mia
Cambiaso, de 19 afios.

Virginia Lingiardi

%

A principios de octubre/2021, representantes de la
Fundacién del Grupo Sancor Seguros participaron

de la presentacién de un libro exclusivo sobre
cooperativismo escolar llamado “Cooperativas
Escolares'. Antecedentes nacionales y desarrollo en
la provincia de Santa Fe”, de Ediciones CICCUS, en el
nuevo edificio del Instituto Cooperativo de Ensefianza
Superior (ICES) en la localidad de Sunchales.
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SINTESIS

“Ocupamos un lugar destacado en

el mercado gracias a una reconocida
combinacion entre las mas modernas
tecnologias informaticas y un trato

personal cotidiano” Daniel Ricardo Salazar

“Desde la Comision de Sociedades

y AAPAS se van a priorizar a las
aseguradoras que promuevan la
comercializacion de seguros a través

de Productores” Gregorio Martin Sanchez

cree que el nivel de desarrollo
en cultura aseguradora es
“bajo” o “muy bajo”

desaprueba como las
aseguradoras atienden
a los terceros damnificados

considera que la atencion
de las aseguradoras a los
PAS mejoro en pandemia

“Desde la conformacion de esta
hueva comisién en marzo/2020,

que coincidié con el iniciode la
pandemia, el crecimiento en cantidad
de asociados fue de mas del 35%”
Ignacio Sammarra

“Con acceso a los datos correctos
en el momento adecuado, los PAS
pueden crear experiencias mas
personalizadas incluso cuando la
interaccion es digital” Hugo Brunetta

10

10

lo que mas
importa

de una
aseguradora
es su
nombre/

respaldo
y fluidez
para trabajar

elige a la capacitacion como
el tema mas importante
a satisfacer
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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.

N? dle inscripcion en SSN Atencidn al asegurado Organismo de control
0039, 0228 y 0541 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn

ZURICHASEGURADORA ARGENTINA S.A., CUIT 30-50003639-3. AV. DEL LIBERTADOR 6350, CABA. ZURICH ARGENTINA COMPARIA DE SEGUROS S.A., CUIT 30-50004977-0.

ZURICHINTERNATIONAL LIFE LTD.SUC. ARGENTINA, CUIT 30-67965715-8. CERRITO 1010, CABA.

En Zurich sabemos
que todos vivimos
asegurandonos
muchas cosas, desde
las mas pequenfas
hasta las mas grandes.
Por eso atusclientes
necesitas ofrecerles
una compania que los
acompafnesiempre en
cadaunadeellas.

CONOCE MAS SOBRE

NOSOTROS EN
zurich.com.ar

Z,

ZURICH

| SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION



fumsd  Comision Directiva

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

DIRECTOR GENERAL ACADEMICO
Christian Eduardo Zielifiski

COORDINADOR DE COMISIONES Y DELEGACIONES

Nicolas Saurit Roman

Titular 1°: Franco Cavicchia
Titular 2°: Maximiliano Pérez
Titular 3°: Ana Belén Leyva
Titular 4°: Clarisa Angela Luhning
Suplente 1° Francisco Farifia
Suplente 2°: Christian Elia Castro
Suplente 3°: Marcelo Deve

Titular1°: Christian Zielifiski
Titular 2°: Julidn Niccold
Titular 3°: Marfa Estela D'’Amelio
Suplente 1°: Marcela Paula Curi

Suplente 2°: ignacio Sammarra

Comunicacion:
Rodrigo Puertolas
y Martin Caeiro

Técnicay Juridica:
Marcelo Garasini

Defensa del PAS:
Marfa Estela D "Amelio
y Gabriela Bruzzese

Jévenes:
Julidn Niccold

COMISIONES DE TRABAJO

Relaciones
Institucionales:
Franco Cavicchia

Daniel Gonzalez Girardi

Capacitacién:
Sociedades: Ana Belén Leyva
Francisco Farifia,
Clarisa Luhningy

Mariano De Luca

Seguridad Vial:
Maximiliano Hortel

Inclusién y Diversidad
Laboral: Marcela Curi

Asociados:
Ignacio Sammarra

Internacional:

Innovacioén y Tecnologia:
Sebastian Del Brutto

Christian Elia Castro

Formacién Profesional:

DELEGACIONES

Delegacion La Plata:
Delegado:
Maximiliano Pérez

Delegacion Oeste:
Delegada:
Andrea Benedetti

Delegacion Norte:
Delegados:
Claudio Feliu - Badalé
Victoria Feliu - Badald

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

Con un productor asesor OHEToEE lllllllls

de seguros, es mas seguro miembios de g




LAS SIGUIENTES ASEGURADORAS VALORAN Y APOYAN

EL PLAN ESTRATEGICO DE LA ASOCIACION ARGENTINA
DE PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS.
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LAS SIGUIENTES SOCIEDADES PAS, PROFESIONALES

Y EMPRESAS DE SERVICIOS VALORAN Y APOYAN EL PLAN ESTRATEGICO
DE LA ASOCIACION ARGENTINA DE PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS.

SOCIEDADES PAS

) ‘ ) y ;
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b r o k er Brokerslink Seguros Corporativos Broker de Seguros

TMGS: & hawk.

asesores de seguros

Eg&%eg grupo B8k

BROKERS DE SEGUROS SMART INSURANCE MANAGEMENT

‘ A LAURO ASESORES !!i?ﬁ!!!ﬁ% sosa masterbroker

/\l MGP MNationalbrokers newleaders% [E ngﬂg?s
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Broker de Seguros y Reaseguros
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comunidad de productores
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GALENO

TODAS LAS COBERTURAS
' EN PLANES MEDICOS Y EN SEGUROS
///: - QUE TUS CLIENTES NECESITAN

' Brindale a tus clientes toda la proteccion y el cuidado que

necesitan, a traves de los mejores planes de cobertura
medica y una amplia gama de seguros.

Todo con el respaldo de GALENO SOLUTIONS, un

programa de soluciones tecnolégicas de vanguardia que
permiten una gestién égil y eficaz.

Planes Médicos — Seguros de ART — Seguros de Vida (obligatorios y optativos)
Accidentes Personales — Seguros de Autos vy Flotas — Seguros Integrales
Seguros de Todo Riesgo Operativo — Seguros de Caucion - Seguros de Agro

2% GALENO ¢ GALENO ¢ GALENO

SALUD SEGUROS ART

Servicios al Productor:

0800-333-7784

www.galenoseguros.com.ar / www.galeno.com.ar

REESN
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