émb'\\'.o

bIZ

ambito
Miércoles 25 de mayo de 2022

ESPECIAL SEGUROS
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LAPANDEMIA ACELERO DEFINITIVAMENTE LARECONVERSION DEL
NEGOCIO, TANTOEN LAOFERTACOMO EN LA AUTOGESTION DE
POSVENTA.NUEVOS PROCESQS, FORMATOS INNOVADORES Y UNAGRAN
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€ £SPECIAL SEGURGS

ASEGURADORAS: HACIA
NUEVOS PARADIGMAS

EN MEDIO DE UNA
COYUNTURA DESAFIANTE

Laindustria del seguro acelera su transformacion desde varios frentes, aun con los coletazos de los efec-
tos de la pandemia, mientras navega en las aguas turbulentas de la desafiante coyuntura econdmica.

© Atn con los coletazos de los
efectos de la pandemia,mientras
navega en las aguas turbulen-
tas de la desafiante coyuntura
econdmica,la industria del se-
guro acelera su transformacion
desde varios frentes,poniendo el
foco en el desarrollo de nuevos
productos, a partir de las nuevas
demandasy exigencias de los ase-
gurados, buscando como premi-
sa de fondo la sostenibilidad del
negocio a largo plazo. El inédito
escenario que se configuro a par-
tir del covid-19 impulsé diversos
cambios en el seno de las empre-
sas aseguradoras, algunos de los
cuales ya se venian manifestando
incipientemente,pero que definiti-
vamente se precipitaron en forma
generalizada en toda la industria.
“Todo el proceso de comunicacion
setransformdé en formainmediata
almodo virtual, tanto conlos cana-
les de distribucion, como con los
prestadoresde servicios, viawebs,
apps y bots. Esto demandd a todo
el mercado una necesidad de ace-
lerar procesos de implementacion
y desarrollo de estas soluciones
para atender a un publico que se
adapté rapidamente a la digitali-

zacién”, relataa Ambito Biz, Gus-
tavo Trias, director ejecutivo de la
Asociacién Argentina de Compa-
fiias de Seguros (AACS). Para Ga-
briel Bussola,presidente de Libra
Seguros, los principales cambios
que provocdé lapandemiayquelle-
garon paraquedarse fueron funda-

mentalmentetres: lareorientacion
ytransformacion tecnoldgica ante
la restriccion a la presencialidad;
laimplementacion del home office
que devino hoy en un proceso hi-
brido de presencialidad y trabajo
a distancia, sin afectar la produc-
tividad, sino todo lo contrario en

ciertas dreas; y un nuevo enfoque
delosliderazgos, conel finde con-
tener, laboral y emocionalmente
a los equipos, e impulsar nuevas
formas de trabajo y gestion”. Por-
su parte, Juan Lladé, CEO de Life
Seguros, considera que las nove-
dades mas relevantes tuvieron

que ver con “la modalidad en la
cual nos vinculamos con el clien-
te, que estaba muy acostumbrado
auna venta presencial. Ahora el
desafio estd en mantener el mismo
nivel de relacionamiento y de vin-
culo, o incluso mejor, a través de
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herramientas virtuales”. “La pan-
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Gustavo Trias
DirectorejecutivodelaAACS

66 Eicliente
exige mejoresy
mayoresniveles
deservicioy
comienzaarecla-
mar productos
muchomas
personalizados™.

demiapotencid caracteristicas que
los clientes ya venian exhibiendo
en la etapa previa. Es un consumi-
dor que quiere queloentendamos,
que nos anticipemos a sus necesi-
dades vy, por ende, que lo sorpren-
damos dandole aquello que desea
antes de que lo pida. En lo que re-

GabrielBussola
Presidentede LibraSeguros

66 Laindustria
auntiene mucho
portrabajarenla
cercaniacon
clientes, en
nuevasofertasy
enlacomunica-
cion”.

fiereaseguros, hoyelcliente busca
simpleza en la contratacion, clari-
dad en la propuesta, certeza en el
alcance de la cobertura, relacion
costo/beneficio evidente”, expo-
ne Alejandro Simoén, CEO Grupo
Sancor Seguros. En tanto, el direc-
tor comercial de Experta Seguros,

JuanLladé
CEQdeLifeSeguros

66 Elcambiode
paradigmaesel
virajedel modelo
derelaciona-
miento. Debemos
llegaral cliente
con propuestas
integrales”.

Horacio Santcovsky, sostiene que
lapandemia modifico la l6gica de
relacionamiento y gestion de los
equipos de trabajo. “Esto produjo
cambios en la manera que el mer-
cado brinda servicio a sus clien-
tes y también en la modalidad de
gestién de los siniestros”. En este

marco, Julidn Bersano, CEO & Fun-
dador de Klimber, que provee ca-
nalesdigitales de venta de seguros
paralas principales empresas del
mercado,remarca que se ha acele-
rado “eldesarrollo de ecosistemasa
medida, con el fin de ofrecer segu-
ros de manera 4gil, eficiente y sin
barreras de acceso,garantizando
una experiencia de calidad”. “El
modelodisruptivode Klimber per-
mite a nuestros partners brindar a
susclientes respuestasinmediatas
paratodoelciclodevidadelapoli-
za”, refuerza.

COYUNTURA DESAFIANTE

Mas alld de todos estos cambios
quellegaron paraquedarse y ayu-
daron alasempresas a adaptarse
rapidamente al nuevo escenario,
el sector en su conjunto viene de
sufrir un duro revés el afio pa-
sado, en términos de niveles de
siniestralidad, y de resultados
financieros. Segun datos de la
AACS, lasiniestralidad recupero
las frecuencias que se registra-
ban con anterioridad al inicio de
la pandemia: alcanzd el 58,8% a
fines de 2021, desde el 51,7% a fi-
nales de 2020. Asimismo, se evi-
dencié un impacto sumamente
negativo parala industria en tér-
minos de resultado financiero,
que paso de unresultado positivo

de $48.800 millones en 2020, aun
balance negativo de $8.337 millo-
nesen 2021, ante laimposibilidad
deobtenertasas deretornodein-
version positivas, dicen en el sec-
tor. Este mix de siniestralidad y
resultados financieros negativos
generaron que laindustria obten-
ga un resultado negativo al cie-
rre de 2021 por $14.500 millones;
los cuales representan un 2,5%
sobre las primas ganadas. “Esta
situacion de pérdida de mercado
que no seregistraba hace muchos
afios, genera una preocupacion
importante paratodalaindustria
acerca de la solvencia general en
las condiciones actuales de com-
petitividad, crecimientos negati-
vos delas primas en comparacion
con la inflacidn, y ante inversio-
nes con tasas reales negativas”,
advierte Trias. “Esto es un llama-
do de atencion para repensar el
modelo estructural del mercado
asegurador. Elaumento desmedi-
dodeloscostosporlainflacidn, el
aumento delasiniestralidad y los
resultados financieros negativos
fueron muy perjudiciales para el
mercado.

Este afio, al menos en el primer
semestre, no aparece con estas
variables mejorando, sino profun-
dizando la desmejora”, describe
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Bussola, mas alld de que en Libra
Seguros “han podido morigerar y
mejorarlosresultadosapartirdela
incorporacién de15nuevosramos,
autorizados porlaSuperintenden-
ciade Seguros de la Nacién (SSN),
y en los cuales venimos teniendo
una performance muy satisfacto-
ria”.

A su vez, Simon consigna que
“ya en el tramo final de 2021y
comienzos de 2022, empezamos
a transitar un escenario comer-
cial donde las reglas de juego co-
menzaron a normalizarse en
relacion a los meses iniciales de
pandemia, tanto en lo que hace a
cobranzas como al nivel de ven-
tas”. No obstante, admite que “la
creciente inflacion, sumada a ta-
rifas retrasadas, tasas de interés
negativas y licuacién de activos,
representa un combo muy desa-
fiante para cualquier industria,
y el mercado asegurador no es la
excepcién”.

ParaSantcovsky, de Experta Se-
guros, “el contexto inflacionario, y
lavueltaalanormalidad en cuanto
alacirculacioén, hicieron que, por
ejemplo, en el rubro automotores,
sedéunaescaladamuy fuertedela
siniestralidad que, sumado afalta
de repuestos, sobreprecios y falta
de 0 km, produjo fuertes pérdidas
técnicas”.

En medio de este contexto ad-
verso, algunas empresas también
apuestan por el largo plazo, y bus-
canampliar sus negocios. Esel ca-
so de Life Seguros: “Para nosotros
el 2021 cerrd muy activamente, en
pleno proceso de integracion en-
tre Life y Origenes. Y obviamente
el 2022 es sumamente desafiante
porque estamos terminandolafu-
sidn legal y la unificacion de pro-
cesos entre ambas compafiias, y
ellanzamiento de las nuevas apli-
caciones para el relacionamiento
conelcliente, paralo cual estamos
haciendounainversién muy gran-
deenlasnuevasherramientastec-
nologicas”, expresa Llado.

Paraeste 2022, de todos modos,
las expectativas son inciertas pa-
ra la industria, aunque sus prin-
cipales actores aun mantienen
cierto optimismo. “La inflacién
estd acelerdndose, el contexto y
las expectativas de devaluacion
no permiten tener una claridad
respecto a lo que viene. De todas
formas, la industria y los argenti-
nos somos especialistas en mane-
jarnos en este tipo de contextos y
trabajaremos en buscar las opor-
tunidades que surjan, cuidando
los resultados técnicos y tratando
de obtener mejores resultados fi-
nancieros que los del 2021. Como

industria es clave que trabajemos
en larecomposicién de las tarifas,
enlalucha contrael fraudeyenla
judicialidad creciente”, avisa el eje-
cutivo de Experta Seguros.

El desarrollo de las Primas acu-
muladas en los ultimos 12 meses
hasta marzo pasado muestra una
caida en términos reales. “El cre-
cimiento en este periodo fue del
54,1% contraunainflacién de 55,1%
en el mismo lapso”, analiza el di-
rector dela AACS.

Asimismo, siseanalizaen forma
particularlosdistintosramosdela
actividad, el comportamiento ha
sidodisimil. Los que crecieron por
sobre el IPC fueron los rubros de

Alejandro Simén
CEOdeGrupoSancor Seguros

66 Elcliente
actualbusca
simplezaenla
contratacion,
claridadenla
propuesta, certe-
zaenelalcance
delacobertura”.

Automdviles, Transporte Publico
de Pasajeros, Vida y Retiro. Asi-
mismo, se ubicaron por debajo de
lainflacion Riesgos del Trabajo, el
RestodelosRiesgos Patrimoniales
y Vida Individual. “Si bien ramos
como automoviles crecieron por
encima del IPC, esto estd relacio-
nado a que el encarecimiento de
losvehiculosy sus repuestos estan
porencimadel IPCy no se relacio-
na con la cantidad de Vehiculos
Asegurados; los cuales estan en
niveles inferiores a los de diciem-
bre 2020”, aclara Trias.

HACIANUEVOS PARADIGMAS
Coincide la mayoria de los refe-
rentes de la industria que el mo-
delo de negocio del sector estd en
pleno proceso de transformacion,
tal como estd cambiando la acti-
vidad comercial a nivel general.
“El cliente exige mejores y mayo-

res niveles de servicio, necesita
comunicarse por distintas vias
y sobre todo comienza a recla-
mar productos mucho mds per-
sonalizados que respondan a su
individualidad, en un mercado
asegurador muy acostumbrado
a productos masificados”, des-
cribe el ejecutivo de la AACS. En
efecto, el sector “debe comenzar
acentrar gran parte de sus esfuer-
zos en analizar las necesidades
de sus asegurables, para poder
desarrollar productos y servicios
acordes a las distintas problema-
ticas que cambian a una veloci-
dad nunca vista”, afiade. “Desde
Libra trabajamos en las distintas

JulianBersano
CEOdeKlimber

66 seacelersel
desarrollode
ecosistemas
digitales, conel
fin de ofrecer
segurosde ma-
neraagily efi-
ciente”.

dimensiones del modelo de ne-
gocio y atacamos los factores que
distorsionan el mercado y su ren-
tabilidad. Noentramos en guerras
tarifarias, defendemos los resul-
tados técnicos a partir de una cui-
dada gestion, potenciamosramos
nobles, creamos nuevos produc-
tos masrentablesy disruptivos pa-
ra ampliar la oferta, combatimos
abiertamente al fraude, buscamos
negociossustentablesy con clien-
tes fidelizados”, enfatiza Bussola,
quien admite que laindustria atin
“tiene mucho por trabajar en una
mayor cercania con sus clientes,
en nuevas ofertas y en la mane-
ra en que nos comunicamos con
ellos”. Porsu parte, el CEO de San-
cor resalta que en términos gene-
rales “estamos yendo hacia un
liderazgo més humano y empati-
co. Hoy mas que nunca, es indis-
pensable escucharelllamadodela

sustentabilidad y llevar adelante
una gestion responsable de los
impactos econdmicos, ambien-
tales y sociales significativos que
provocan nuestras actividades”.
Para Llado, de Life Seguros, “el
cambio de paradigma es el cam-
biodel modelo de relacionamien-
to”. “En eso estamos trabajandoy
es lo que mas entusiasmados nos
tiene: poder llegar al cliente con
propuestas integrales, dandole
un abanico de productos, desde
lomas sencillo, comolacobertura
parael celular, hastaun segurode
vidacon ahorroa30afios, y quesi
quisiera pueda hacer totalmente
la contratacion en formato digi-

Horacio Santcovsky
Directorcomercial de Experta

66 Esclave que
trabajemosenla
recomposicion
detarifas,enla
luchacontrael
fraudeyenla
judicialidad
creciente”.

tal”. En la misma linea, Santcovs-
ky, de Experta Seguros indica que
“la tecnologia y su rol preponde-
rante en la sociedad, junto con la
manerade comunicarse delasper-
sonas, estan cambiando el modelo
denegocio”. “Tenemos un enorme
desafio en como logramos equili-
brar servicio e inmediatez con la
tecnologiaylarespuestaconlaca-
lidez que situaciones criticas, co-
mo el pago de un siniestro, siguen
yseguirdn necesitando”. “Nuestro
horizonte es seguir creciendoy lo-
grar que el negocio sea sostenible
alargo plazo. Asimismo, seguire-
mostrabajando para crear produc-
tos eficientes e innovadores que
permitan anticiparse al futuroy
que construyan un mejor futuro
para las personas y sus familias
en linea con nuestro plan de Res-
ponsabilidad Social Empresarial”,
puntualiza el CEO de Klimber.

PROTEGER
ELFUTURO

© Life Seguros comercializa pro-
ductos de Vida Individual, Colec-
tivo, Vida Saldo Deudor, Sepelio,
Accidentes Personales y Salud, en
lo que se refiere a Personas. En Pa-
trimoniales, esuno delosjugadores
madsimportantesen RoboyRiesgos
Similares, Combinado Familiar e
Integrales y completa la oferta con
Responsabilidad Civil, Incendio,
Caucién. “En breve pondremos
disponible Todo Riesgo Operativo
y Seguro Técnico”, comenta Sergio
Caruso, director comercial de Life
Seguros.

Carusoagrega que “enel portfolio
de Life Seguros ocupaunlugar des-
tacado el producto Universal Life,
destinado a aquellas personas que
estan interesadas en proteger el fu-
turo de sus familias, asi como tam-
bién potenciar su capital. La poliza
sesuscribe y rescata en pesos, pero
estd denominada en ddlares, y se
basa en instrumentos financieros
atados al tipo de cambio oficial, lo
que permite al cliente sentirse res-
paldado en una moneda que man-
tiene valor, al tiempo que genera
rentabilidad”, asegura el ejecutivo.

ORANGE TIME SE
AMPLIAY CRECE

© Hace 2 afios Libra Seguros lan-
z6 al mercado Orange Time, el pri-
mer y Unico seguro para autos en
Argentina que se cobraporel tiem-
podeusoyquelespermite ahorrar
hastaun 60% del valor de su pdliza
mensual estando protegido las 24
horas del dia. Es un producto di-
sefiado para aquellos clientes que
usan su auto menos de 80 horas
mensuales, si se excediera de esa
cantidad de horas no pagaria mas
que lo que vale una poliza estan-
dar. El tiempo se mide a partir de
un sencillo dispositivo de telema-
tica que mide el tiempo de uso y
queatravésdesu APPel asegurado
puedeirviendo el consumode ho-
rasy minutosen tiemporeal, dicho
dispositivo no afectaninguna fun-
cién del vehiculo.

El promedio de ahorro de los
asegurados en la actualidad estd
en un promedio de 35% de des-
cuento. Ademdasdel ahorroyapar-
tir de la tecnologia de telemdtica
el producto ofrece otros servicios
muy valorados tales como, Alerta
de Accidentes, Llamandoal DR.Y
localizacion.

Acorde al éxito de Orange Time
en autos, Libra decidié ponerlo
a disposicion también para mo-
tos de media y alta gama con las
mismas prestaciones. Es parte del
ADN de Libra la innovaciony la
generacion de productos persona-
lizados y disruptivos.




