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ALORI APUESTA A
DIVERSIFICAR EL NEGOCIO Y
LLEVAR SU MODELO A TODO

EL PAIS

Marcelo Alori, presidente y director de Alori & Asociados Broker
de Seguros, destaco el crecimiento de la organizacioén, que ya
cuenta con 300 Productores Asesores de Seguros y presencia

en distintas provincias. La estrategia combina tecnologia,
capacitacion y un fuerte impulso a Vida, Salud, Retiro, Prepagas y
Caucidn para reducir la dependencia del Automotor.

El mercado asegurador atraviesa una etapa de cambios
que obliga a los Productores Asesores de Seguros (PAS)
a ampliar sus herramientas y, al mismo tiempo, diversificar
sus carteras. En ese proceso, Alori & Asociados Broker de
Seguros decidio profundizar una estrategia que combina
acompafiamiento personalizado, tecnologia y formacion
profesional, con el objetivo de ampliar las oportunidades
comerciales de su red y consolidar su presencia federal.

La organizacion fue fundada en 2005 y, a dos décadas de
su creacion, cuenta con 300 PAS activos, 20 colaborado-
res directos y acuerdos comerciales con 22 companias
aseguradoras. Su estructura fisica esta conformada por
cuatro establecimientos ubicados en San Miguel, Bella
Vista y Santa Fe, mientras que su red de productores al-
canza distintas provincias del pais.

Segun explico Marcelo Alori, director y presidente del
broker, el crecimiento fue acompafado por una transfor-
macioén de la estructura interna. “Empezamos como una
estructura chica, muy enfocada en la atenci6n persona-
lizada, y hoy somos una organizaciobn con presencia a
nivel Federal”, sefalé.

La evolucién también tiene un componente familiar. Ro-
drigo Alori se incorporé como socio de la compafia, una
decision que, de acuerdo con el directivo, permite combi-
nar la experiencia acumulada durante 20 afios con una
nueva mirada orientada a la innovacion y al crecimiento.

“Esa mezcla de experiencia y juventud nos da una vision
de futuro muy clara, con muchisimo margen de creci-
miento”, afirmé Alori.

Uno de los principales cambios que identifica la orga-
nizacion esta relacionado con el perfil que debe asumir
actualmente el productor. La mayor competencia y la in-
corporacion de herramientas digitales estan modificando
la forma de trabajar y también las expectativas de los ase-
gurados.

Para Alori, el riesgo es que algunos segmentos terminen
reducidos a una competencia exclusivamente basada en

precios. En particular, advirtié sobre los proyectos que
podrian modificar los contratos vinculados al seguro Au-
tomotor y considerd que, si el ramo pierde el componente
de asesoramiento profesional, puede transformarse en
un producto donde el precio sea practicamente la Unica
variable de decision.

Frente a esa posibilidad, la respuesta del broker apunta a
ampliar la oferta. “Venimos, como todo el mercado, muy
concentrados en Automotor, y decidimos hacer un giro
estratégico para que nuestros PAS crezcan mas alla de
ese ramo”, explico.

La apuesta tiene como protagonistas a los Seguros de
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Personas. Vida, Retiro, Salud, Prepagas y también Cau-
cién y Combinado Familiar forman parte de los productos
sobre los que la compafiia esté trabajando con mayor in-
tensidad.

La intencién es que el productor pueda construir carteras
mas equilibradas y generar relaciones de largo plazo con
sus clientes. Para Alori, la diversificacion permite reducir
la dependencia de un Unico ramo y, al mismo tiempo, am-
pliar la capacidad de respuesta frente a las nuevas nece-
sidades de los asegurados.

“Son productos con muchisimo potencial de desarrollo,
que ademas le dan al PAS una cartera mas diversificada
y més rentable a largo plazo”, sostuvo.

La estrategia también tiene una dimension territorial. La
compafia busca profundizar su presencia fuera de Bue-
nos Aires y ampliar la incorporacion de productores en
distintas regiones del pais. Actualmente cuenta con PAS
en Buenos Aires, CABA, Misiones, Santa Fe, Chubut,
Mendoza, Coérdoba, Salta, Santiago del Estero, Rio Ne-
gro, Tucuman y Tierra del Fuego, ademas de presencia
en la Costa Atlantica.

El potencial del interior aparece, para el broker, como una
de las principales oportunidades de los proximos afios.
Alori considera que todavia existe margen para desarro-
llar la cultura aseguradora y llevar productos que tienen
menor penetracion que las coberturas patrimoniales tra-
dicionales.

En paralelo, la compafiia busca que la tecnologia funcio-
ne como una herramienta de gestién para los productores
y no como un reemplazo de su tarea profesional. Para
eso dispone de un sistema administrativo que permite
administrar carteras, realizar cotizaciones y obtener un
seguimiento de la produccion.

La infraestructura también cumple un papel dentro del
modelo de atencién. Las oficinas pueden utilizarse para
recibir productores, realizar reuniones y capacitaciones
presenciales y, cuando sea necesario, funcionar como
espacios de coworking.

La capacitaciéon constituye otro de los pilares de la estra-
tegia. Alori & Asociados brinda desde hace varios afios
el Programa de Capacitacion Continuada (PCC), con el
objetivo de facilitar el cumplimiento de los cursos obliga-
torios vinculados con la matricula de los PAS.

A ese esquema se agregan capacitaciones virtuales di-
rigidas a toda la red, easpecialmente enfocadas en los
productos que la organizacion busca desarrollar. Vida,
Retiro, Salud, Prepagas y Caucién forman parte de los
contenidos prioritarios.

También se trabaja sobre el uso del sistema digital de
gestion de carteras para que los productores puedan
aprovechar sus funcionalidades y mejorar el seguimiento
de sus operaciones.

Pero el modelo no se limita a las herramientas digitales.
La empresa mantiene encuentros presenciales con gru-
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pos de PAS en sus oficinas, donde se abordan dudas,
necesidades y propuestas de los productores.

Para Alori, esa combinacion entre tecnologia y contacto
personal constituye una de las principales diferencias de
la organizacién. “No sos un nUmero mas en una cartera:
tenés un equipo de profesionales por area que te cono-
ce y te resuelve lo que necesitas, cuando lo necesitas”,
remarco.

La estructura especializada incluye profesionales dedi-
cados a emision de Automotor, riesgos varios, siniestros,
cuentas corrientes y areas comerciales. El objetivo es
que el productor pueda concentrarse en el vinculo con
sus clientes y en la generacion de nuevos negocios,
mientras cuenta con respaldo operativo para el resto de
las gestiones.

Actualmente, Alori & Asociados administra unas 50.000

pdlizas vigentes y registra un volumen anual de primas
emitidas de $22.236 millones, de acuerdo con los datos
institucionales correspondientes a agosto de 2026.

Con 20 anos de trayectoria, una red de 300 PAS y una es-

“La tecnologia y la diversificacion deben poten-
ciar, y no reemplazar, el valor del asesoramiento
profesional.”

trategia centrada en la expansion territorial, la compafia
busca atravesar la transformacién del mercado asegura-
dor apoyandose en una premisa: que la tecnologia y la
diversificacion deben potenciar, y no reemplazar, el valor
del asesoramiento profesional.




ESTUDIO CAEIRO BUSCA
GANAR EFICIENCIA SIN
PERDER EL ASESORAMIENTO
PERSONALIZADO

El broker, fundado en 1970 y con tres generaciones de
Productores Asesores de Seguros vinculadas a la actividad,
cuenta con una red de 25 PAS, ocho empleados y trabaja con

15 aseguradoras. Martin Caeiro explica como la firma incorpora
herramientas digitales para agilizar la gestion sin reemplazar
el contacto humano y analiza un mercado condicionado por la

situacion econdmica.

La tecnologia modificé la forma de gestionar pélizas, co-
tizaciones y consultas, pero para Estudio Caeiro Broker
de Seguros la incorporacion de herramientas digitales
debe estar acompafiada por el asesoramiento profesio-
nal. Con esa premisa, la organizacioén desarroll6 distin-
tas soluciones destinadas a simplificar las tareas de los
Productores Asesores de Seguros y mejorar los tiempos
de respuesta.

La firma tiene una historia que comenzd en 1970 y que
atraviesa tres generaciones de una familia vinculada a
la actividad aseguradora. Martin Caeiro explica que esa
continuidad se construy6 sobre valores como el profe-
sionalismo, la trayectoria y la confianza.

“Somos un broker de seguros que reudne una historia
familiar de tres generaciones de Productores Asesores
de Seguros. A lo largo de los afios, hemos construido
nuestra reputacion sobre valores que consideramos
esenciales: el profesionalismo, la trayectoria y, funda-
mentalmente, la confianza”, sefala.

El directivo sostiene que permanecer durante genera-
ciones exige mucho mas que mantener una estructura
empresarial. También implica adaptarse a las trans-
formaciones de la industria y a las necesidades de los
clientes.

“Permanecer y crecer durante generaciones en una acti-
vidad como la nuestra implica mucho mas que sostener
una empresa en el tiempo: requiere adaptarse, reinven-
tarse y evolucionar constantemente, sin perder de vista
los valores que nos dieron origen”, afirma.

Actualmente, Estudio Caeiro mantiene presencia en
Buenos Aires, CABA y Argentina, con una estructura in-
tegrada por ocho empleados y una red de 25 Produc-

tores Asesores de Seguros activos. La organizacion
trabaja con 15 compafiias aseguradoras y registra un
volumen anual de primas emitidas de $2.300 millones.
Sus principales areas de especializacion son las lineas
personales y las lineas industriales.

Tecnologia para agilizar la gestion

Uno de los principales desarrollos de la firma esta re-
lacionado con las herramientas tecnolégicas y adminis-
trativas destinadas a acompanar a los productores que
integran su red.

Entre ellas se encuentra un multicotizador online para

Martin Caeiro
Director en Estudio Caeiro




autos y motos, conectado directamente con las compa-
Aias aseguradoras con las que trabaja el broker. La he-
rramienta permite agilizar las cotizaciones y la emisiéon
de polizas.

También dispone de una plataforma multiusuario de
WhatsApp, mediante la cual el equipo brinda atencién
online y realiza el seguimiento de consultas y gestiones.
A estas soluciones se suma un chatbot que permite re-
solver determinadas operaciones, como denuncias de

“La tecnologia nos permite ganar eficiencia y
velocidad, pero el valor del asesoramiento y del
contacto humano sigue siendo irremplazable.”

siniestros, consultas sobre pélizas y solicitudes de baja.
En materia administrativa, Estudio Caeiro cuenta con un
administrador de cartera con interfaces con las distin-
tas aseguradoras que opera, lo que permite centralizar y
simplificar la gestion.

La organizacion también dispone de una plataforma
conectada que automatiza el envio de pdlizas por co-
rreo electrénico e incorpora una comunicacion propia de
bienvenida al cliente.

La estrategia apunta a que estas herramientas sean un
complemento del trabajo del Productor Asesor de Segu-
ros y no un sustituto de su funcion.

“El objetivo es que todas estas herramientas funcionen
como un complemento del trabajo del PAS: que la tec-
nologia nos permita ganar eficiencia y velocidad, pero
manteniendo siempre el valor del asesoramiento y del
contacto humano”, explica Caeiro.

El principal diferencial que identifica el broker combina tres
factores: credibilidad, profesionalismo y rapidez de res-
puesta. Segun Caeiro, la credibilidad se construye con el
cumplimiento de los compromisos y con relaciones de con-
fianza sostenidas con clientes, productores y compafias.

El profesionalismo esta vinculado con la calidad del ase-
soramiento y el conocimiento aplicado a cada operacion,
mientras que la rapidez adquiere un peso creciente en
un mercado donde los tiempos de respuesta son cada
vez mas relevantes.

“En el mercado actual, poder responder y resolver de
manera agil también forma parte de un buen servicio”,
remarca.

Sobre la coyuntura del sector, Caeiro observa un mer-
cado asegurador atravesado por una etapa de retrac-
cion, con dificultades para ampliar el stock de poélizas y
un crecimiento del primaje condicionado por la situacion
econdmica general.

“Observamos un mercado asegurador que atraviesa un
periodo de retraccion, con dificultades para lograr un
crecimiento genuino en el stock de pélizas y con un cre-
cimiento del primaje muy condicionado por el contexto
econOmico general”, analiza.

En este escenario, la eficiencia adquiere mayor relevan-
cia para brokers, organizadores y productores. La auto-
matizacion de determinadas tareas puede contribuir a
reducir tiempos administrativos y agilizar operaciones,
mientras que el asesoramiento profesional mantiene su
importancia en la relacion con los asegurados.

Para Estudio Caeiro, ambas dimensiones deben com-
plementarse. La tecnologia permite acelerar procesos y
ordenar la gestion, pero la relacién con el cliente conti-
nua dependiendo de la capacidad de los profesionales
para interpretar sus necesidades y acompanarlo.

Con mas de cinco décadas de actividad, la firma bus-
ca preservar los valores sobre los que construy6 su
identidad mientras incorpora nuevas herramientas para
responder a las condiciones actuales del mercado. La
apuesta consiste en automatizar aquellas tareas que
pueden resolverse mediante tecnologia para que el tiem-
po y el conocimiento del productor sigan concentrados
en el asesoramiento y en el vinculo con el asegurado.
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Carlos A. Martin / CAM Broker de Seguros
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“Buscamos que cada productor
encuentre en CAM Broker

un verdadero respaldo para
desarrollar su actividad”, resume
Carlos A. Martin al explicar la
filosofia de trabajo que guia a la
organizacion.




CAM BROKER APUESTA A

LA PROFESIONALIZACION Y
CONSOLIDA SU CRECIMIENTO
CON FOCO EN LOS SEGUROS

DE PERSONAS

Con mas de cinco décadas de trayectoria en el mercado
asegurador argentino, Carlos A. Martin / CAM Broker de Seguros
continta consolidando un modelo de crecimiento basado en

el desarrollo de Productores Asesores de Seguros (PAS), la
incorporacion de tecnologia y una fuerte especializacion tanto

en seguros patrimoniales como en seguros de Personas. Desde
su casa central en Mar del Plata, la organizaciéon extendi6 su
presencia a todo el pais y hoy sostiene que el principal activo
para afrontar la transformacion del mercado sigue siendo el

asesoramiento profesional.

La historia de la empresa comenz6 en 1975, cuando Car-
los Alberto Martin dio sus primeros pasos en la actividad
aseguradora dentro de Sancor Seguros. En 1980 inicié
su camino como Productor Asesor de Seguros indepen-
diente y, dos afios més tarde, abri6 la primera oficina de
la organizacién en la ciudad de Mar del Plata. A partir de
entonces comenzé un crecimiento sostenido que com-
bind la incorporacion de nuevos productores, la amplia-
cion de acuerdos con aseguradoras y una oferta cada
vez mas amplia de soluciones para clientes particulares
y empresas.

Uno de los hitos de esa evolucion llegd en 1995 con el
inicio de la relaciébn comercial con Zurich —por entonces
Eagle Star—. Dos afios después, CAM Broker profundi-
z6 su desarrollo en los seguros de Vida, Ahorro, Capita-
lizacién e Inversiones, incorporando una nueva especia-
lizacidbn que complementé la experiencia ya adquirida en
seguros patrimoniales y riesgos del trabajo.

Hoy la organizacién opera desde su sede principal ubi-
cada en Catamarca 2633, tercer piso, de Mar del Plata, y
brinda cobertura en todo el territorio argentino mediante
una extensa red de Productores Asesores de Seguros.
Tiene una presencia especialmente consolidada en la
Ciudad Autbnoma de Buenos Aires y en las provincias de
Misiones, Chaco, Neuquén, Rio Negro, Chubut, Santa

Cruz, Tierra del Fuego, Mendoza y Corrientes, lo que le
permite ofrecer un acompafamiento cercano en diferen-
tes regiones del pais.

La estructura esta integrada por 13 colaboradores per-
manentes que desarrollan sus tareas en la oficina cen-
tral, junto con una red de colaboradores externos que
complementan distintas funciones operativas y comer-
ciales para fortalecer la capacidad de respuesta hacia
clientes y productores.

En la actualidad administra méas de 20.000 pdlizas vigen-
tes y trabaja con 133 Productores Asesores de Seguros
activos en el negocio de seguros patrimoniales. Paralela-
mente, la agencia de Zurich International Life relne una
red de aproximadamente 100 asesores especializados
en seguros de Vida, Retiro e Inversion. A ello se suma un
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programa permanente destinado a incorporar y capacitar
nuevos PAS para continuar ampliando la red comercial.
En materia de compafias aseguradoras, CAM Broker
desarrolla principalmente su operatoria patrimonial junto
a Sancor Seguros, Zurich Argentina, Experta Seguros,
La Holando Sudamericana y Noble Seguros, mientras
que en seguros de Vida, Retiro e Inversion mantiene una
relacion exclusiva con Zurich International Life.

Su cartera comprende seguros de Automotores, Hogar,
Comercios, Integral de Comercio, Consorcios, Riesgos
Técnicos, Transporte, Caucion, Responsabilidad Civil y
ART, ademés de seguros de Vida, Retiro, Ahorro, Capita-
lizacion, Proteccion Patrimonial y soluciones orientadas
a la planificacion financiera y la inversion.

“Buscamos que cada productor encuentre en CAM
Broker un verdadero respaldo para desarrollar su ac-

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:
Ano de fundacion:

Carlos A. Martin / CAM Broker de Seguros
1975. Carlos Alberto Martin inici6 su actividad profesional

en el mercado asegurador ese ano, dando

Casa central:
Cobertura:

origen al desarrollo de la empresa.
Catamarca 2633, Piso 3, Mar del Plata, provincia de

Buenos Aires.

Todo el territorio argentino a través de una red de
Productores Asesores de Seguros (PAS), con presencia
destacada en la Ciudad Autbnoma de Buenos Aires y en las
provincias de Misiones, Chaco, Neuquén, Rio Negro,
Chubut, Santa Cruz, Tierra del Fuego, Mendoza y

Corrientes.
13 colaboradores permanentes en la oficina central, junto

Estructura:

con una red de colaboradores externos que fortalecen la
operatoria comercial y el servicio a clientes y PAS.

Red comercial:

133 Productores Asesores de Seguros activos en el

negocio patrimonial y aproximadamente 100 asesores
especializados en seguros de Vida, Retiro e Inversion a
través de Zurich International Life. La organizacion
mantiene ademas un programa permanente de
incorporacioén y capacitaciéon de nuevos PAS.

Companias con las que opera:

Sancor Seguros, Zurich Argentina, Experta Seguros, La

Holando Sudamericana y Noble Seguros. En seguros de
Vida, Retiro e Inversion trabaja de manera exclusiva con
Zurich International Life.

Especializacion:

Seguros patrimoniales (Automotores, Hogar, Comercios,

Integral de Comercio, Consorcios, Riesgos Técnicos,
Transporte, Caucién, Responsabilidad Civil y ART), ademas
de Seguros de Vida, Retiro, Ahorro, Capitalizacion,
Proteccidén Patrimonial y soluciones de planificacion
financiera e inversion.

Pélizas administradas:
Sitio web:

Mas de 20.000 podlizas vigentes.
Sitio web: https://carlosamartin.com.ar/




tividad”, resume Carlos A. Martin al explicar la filosofia
de trabajo que guia a la organizacién.

Ese respaldo se traduce en acompafnamiento comercial
permanente, capacitacioén, coaching, acceso a herra-
mientas para la gestion de cartera, condiciones comercia-
les competitivas y el apoyo de las principales companias
del mercado. También incluye espacios de intercambio
profesional, convenciones, viajes de incentivo y herra-
mientas tecnoldgicas desarrolladas con inteligencia ar-
tificial que buscan potenciar tanto la gestiébn comercial
como los procesos de capacitacion e incorporacion de
nuevos productores.

Para Martin, la trayectoria de la organizacién constituye
uno de sus principales diferenciales, aunque no el Unico.
Destaca también la presencia nacional lograda a través
de su red de productores asociados, la combinacion de
experiencia en seguros patrimoniales y de personas y
un modelo de acompafiamiento basado en la capacita-
cién, la organizacion, la administracién de cartera y el
coaching comercial.

“La profesionalizacion del Productor Asesor de Se-
guros es uno de nuestros principales objetivos”, afir-
ma, convencido de que el crecimiento del mercado de-
pendera cada vez mas de la calidad del asesoramiento
que reciban los clientes.

Respecto de la actualidad del sector, considera que el
mercado asegurador argentino atraviesa una etapa de
transformacion luego de varios afios marcados por la in-
flacion, la pérdida del poder adquisitivo y el incremento
permanente de los costos de reparacion y reposicion.
Esa combinacién, explica, provocé situaciones de infra-
seguro, elevo la presion sobre la siniestralidad y obligd
a revisar de manera permanente las sumas aseguradas
para evitar que las coberturas pierdan efectividad.

Pese a esas dificultades, identifica un importante poten-
cial de desarrollo. En especial, observa oportunidades
en el crecimiento de los seguros de Vida, Ahorro y Reti-
ro, asi como en las coberturas para el hogar, los riesgos
cibernéticos y otras nuevas necesidades de proteccion
que comienzan a demandar las personas y las empre-
sas. A su entender, la baja penetracion que todavia re-
gistran estos segmentos demuestra que existe un amplio
margen para seguir creciendo.

Al mismo tiempo, advierte que el mercado demanda una
mejor experiencia para el cliente, procesos mas agiles y
una incorporacion cada vez mayor de herramientas tec-
nolégicas. Sin embargo, sostiene que esa evolucién no
reemplaza el valor del asesoramiento profesional.

“El verdadero valor esta en el asesoramiento profe-

sional y en construir relaciones de largo plazo basa-
das en la confianza”, asegura.

Para el titular de CAM Broker, otro desafio sera fortalecer
la cultura aseguradora en la sociedad. Considera que el
cliente debe dejar de percibir al seguro Unicamente como
un gasto para comenzar a entenderlo como una herra-
mienta de proteccion familiar, patrimonial y financiera,
capaz de acompafar la planificacion de largo plazo.

Ese concepto explica por qué los seguros de Personas
ocupan hoy un lugar estratégico dentro del plan de cre-
cimiento de la organizacion. Vida, Ahorro, Retiro e In-
version representan uno de los principales motores de
expansion de CAM Broker, que trabaja tanto con clientes
como con productores interesados en especializarse en
ese segmento. Gran parte de los programas de incorpo-
racion de nuevos asesores y de capacitaciéon continua
estan orientados precisamente a formar profesionales

“La profesionalizacion del productor asesor de
seguros es uno de nuestros principales objetivos.”

con una mirada integral sobre la planificacién financiera
y la proteccién patrimonial.

La formacién constituye otro de los pilares histéricos de
la empresa. El esquema combina encuentros presencia-
les y virtuales, coaching comercial y el acompafamien-
to permanente de lideres con amplia experiencia en el
mercado. Los contenidos se concentran en el desarrollo
profesional del PAS, la planificacion comercial, la orga-
nizacion de la cartera, la incorporacién de herramientas
tecnoldgicas y la especializacién en seguros de Vida y
Ahorro.

Ese proceso se fortalece con Ariadna Academy, la plata-
forma de capacitacion de CAM Broker, donde los produc-
tores acceden a contenidos interactivos, evaluaciones,
simulaciones y ejercicios practicos que complementan
su formacién y facilitan el aprendizaje continuo.

Con una red comercial distribuida en todo el pais, mas
de 20.000 polizas bajo administracion, acuerdos con
algunas de las principales aseguradoras del mercado
y una estrategia que combina experiencia, innovacion
y capacitacion permanente, CAM Broker busca seguir
ampliando su presencia en un mercado que cambia con
rapidez, convencido de que el crecimiento futuro estara
estrechamente vinculado a la profesionalizacién del Pro-
ductor Asesor de Seguros y al desarrollo de una mayor
cultura aseguradora.




GRUPO BARROS BUSCA
LOGRAR UN ASESOR 360 CON
MAS NEGOCIOS Y RESPALDO

PROFESIONAL

Con 500 Productores Asesores de Seguros activos y presencia
en todo el pais, Grupo Barros desarrolla una estrategia basada
en el acompanamiento integral, la diversificacidon de carteras y la

profesionalizacion de la red. Javier Barros, director general de la
organizacion, destaco el potencial de los Seguros de Personas,
las cauciones, los riesgos cibernéticos y las coberturas para
empresas como huevos motores de crecimiento.

El mercado asegurador argentino atraviesa una trans-
formacion que obliga a revisar modelos de trabajo. La
menor inflacibn comienza a aportar previsibilidad, pero
también desplaza la atencidn hacia la calidad técnica de
las carteras, la suficiencia de las tarifas, la eficiencia ope-
rativa y la capacidad de generar nuevos negocios.

En ese proceso, Grupo Barros busca profundizar un mo-
delo de acompafiamiento integral para sus Productores
Asesores de Seguros, con el objetivo de ampliar su ofer-
ta, profesionalizar la gestién y permitir que puedan con-
centrarse en el vinculo con los clientes.

Fundada en 2018, la organizacion cuenta actualmente
con seis colaboradores, una red de 500 PAS activos y
presencia en todo el pais. Su oficina esta ubicada en Vi-
cente Lépez y trabaja con Mercantil Andina, San Cris-
tobal, Sancor Seguros, Federacion Patronal, Galicia
Seguros, ATM y Digna. Su especializacibn comprende
principalmente Automotores, Incendio, Todo Riesgo Ope-
rativo, Responsabilidad Civil e Integral de Comercio, con
un volumen de primas emitidas cercano a los $13.000
millones anuales.

Para Javier Barros, director general de Grupo Barros, el
crecimiento requiere modificar la relacién tradicional en-
tre organizadores y productores. “Brindamos un acompa-
Aamiento integral que abarca los aspectos comerciales,
técnicos y operativos de la actividad”, explico.

El esquema contempla acceso a distintas compafiias y
productos, condiciones comerciales competitivas, asis-
tencia en cotizacion y suscripcion, armado de convenios
de produccion y alternativas de coaseguro para riesgos
que requieren soluciones especiales. En el plano opera-

tivo, el broker acompana a los productores en emisiones,
modificaciones, cobranzas y gestiones administrativas,
ademas de contar con un equipo especializado en si-
niestros.

“Entendemos que el momento del siniestro es cuando
verdaderamente se pone a prueba el servicio que ofre-
cemos”, sostuvo Barros.

La estructura también incorpora un componente comer-
cial orientado al desarrollo de cartera, con oportunidades

Javier Barros
Director General de Grupo Barros

11



concretas, venta cruzada, incorporacion de nuevos ra-
mos y generacion de negocios corporativos. El esquema
se complementa con capacitaciones mensuales, mate-
riales comerciales y canales digitales. La tecnologia per-
mite, ademas, utilizar herramientas de cotizacion, emi-
sién y seguimiento de las distintas compafias.

El propésito es liberar al productor de parte de las ta-
reas que consumen tiempo para que pueda concentrar-
Se en generar negocios y asesorar correctamente a sus
clientes. En un mercado donde los servicios tecnoldgicos
tienden a homogeneizarse, Grupo Barros busca diferen-
ciarse mediante la combinacién de estructura y atencién
personalizada.

“Nuestro principal diferencial es combinar cercania con
estructura. No queremos limitarnos a ser un intermedia-
rio que proporciona codigos o acceso a compafias. Que-
remos conocer a cada productor, entender qué negocios
esta desarrollando, cuales son sus dificultades y qué ne-
cesita para crecer”, afirmd.

La organizacién dispone de equipos especificos para
suscripcion, operaciones, desarrollo comercial y sinies-
tros, con el objetivo de brindar respaldo sin afectar la au-
tonomia del PAS. “Buscamos que el productor conserve
su identidad y autonomia, pero que no trabaje solo. Gru-
po Barros debe ser el respaldo que le permita competir,
profesionalizarse y acceder a oportunidades que indivi-
dualmente serian mas dificiles de alcanzar”, agrego.

“El futuro del pas no estd solamente en vender
mds polizas, sino en ampliar sus conocimientos,
interpretar riesgos y convertirse en un verdadero
consultor para sus clientes.”

Para el broker, la tecnologia debe ordenar procesos, re-
ducir tiempos y mejorar la respuesta, pero sin reempla-
zar el conocimiento técnico ni el vinculo entre productor y
organizacion. Este equilibrio adquiere importancia frente
a consumidores que demandan mayor rapidez y claridad
sobre las coberturas.

El diagnéstico de Barros parte también de un cambio
macroecondémico. Después de afos en los que la infla-
cidn obligd a revisar permanentemente precios y sumas
aseguradas, el mercado comienza a permitir una mirada
mas enfocada en la calidad del negocio.

“El mercado asegurador argentino atraviesa una etapa
de transformacion, ahora realmente en serio”, sefial6.
Segun explicd, la desaceleracidon inflacionaria aporta
previsibilidad, pero plantea nuevas exigencias. “Venimos
de un periodo en el que gran parte de la atencion estuvo
concentrada en actualizar precios y sumas aseguradas.
Hoy el desafio pasa por construir carteras técnicamen-
te sostenibles, vender riesgos que antes mirdbamos de
costado, mejorar la experiencia del asegurado, reducir
los tiempos de respuesta y recuperar el verdadero valor
del asesoramiento”, indico.

Grupo Barros identifica ademas un amplio margen para
aumentar la penetracién del seguro en Argentina. La con-
centracion en Automotores y ART deja oportunidades en
Hogar, Vida, Salud, Retiro, Cauciones y Garantias, Asis-

tencia al Viajero, coberturas para PyMEs y riesgos ciber-
néticos. La diversificacion permitiria ampliar la proteccion
de los clientes y construir carteras mas equilibradas.

En ese sentido, Barros plantea una evolucion del per-
fil profesional. “Facilitamos que el PAS sea un asesor
3607, sintetizd. La propuesta implica pasar de una légica
concentrada en vender una poéliza a una mirada integral
sobre los riesgos de una persona, una familia o una em-
presa.

Dentro de esa estrategia, los Seguros de Personas ocu-
pan un lugar creciente. Grupo Barros desarrolla una uni-
dad especializada con propuestas de Vida, Salud, Retiro,
Sepelio, Accidentes Personales y Asistencia al Viajero,
con el objetivo de convertir estos productos en una fuen-
te concreta de nuevos negocios.

“Nuestro objetivo es que estos productos dejen de ser
considerados complementarios y pasen a ocupar un lu-
gar central dentro de la cartera del productor”, explico
Barros.

Para ello, la organizacion combina capacitacion, acom-
pafiamiento comercial, acuerdos con operadores espe-
cializados y herramientas para ayudar al PAS a detectar
necesidades que muchas veces quedan fuera de la rela-
cién habitual con sus clientes. La diversificacion también
alcanza a Cauciones y Garantias de Alquiler, Riesgos Ci-
bernéticos y coberturas para PyMEs, comercios y clien-
tes corporativos.

La premisa es que un mismo asegurado puede tener
multiples necesidades de proteccion y que identificarlas
constituye tanto una oportunidad comercial como una
forma de mejorar el servicio. “Cada cliente deberia con-
tar con una estrategia integral de proteccion y no sola-
mente con una péliza de Automotores”, plante6.

La formacién permanente constituye otro de los pilares.
Grupo Barros desarrolla capacitaciones mensuales so-
bre Seguros de Personas, Salud, Vida y Retiro; Caucio-
nes y Garantias; seguros para empresas; Todo Riesgo
Operativo; Responsabilidad Civil; Riesgos Cibernéticos;
suscripcion y prevencion; gestién de siniestros y venta
cruzada. También incorpora herramientas digitales, inte-
ligencia artificial, comunicacion comercial y organizacion
de cartera.

“No buscamos solamente explicar las caracteristicas de
un producto, sino brindar herramientas que el productor
pueda aplicar concretamente en su actividad”, sostuvo
Barros.

La capacitaciéon se vincula asi con la transformacion del
rol profesional. EI PAS debera interpretar mejor los ries-
gos, conocer nuevas soluciones vy utilizar herramientas
tecnoldgicas sin perder la capacidad de generar confian-
za con el asegurado.

“El futuro del PAS no esta solamente en vender mas
pélizas, sino en ampliar sus conocimientos, interpretar
riesgos y convertirse en un verdadero consultor para sus
clientes”, concluy6 Barros.

Con seis colaboradores, 500 Productores Asesores de
Seguros activos, presencia federal, siete companias
aseguradoras y aproximadamente $13.000 millones en
primas anuales, Grupo Barros encara esta etapa con una
estrategia que combina estructura, cercania y diversifi-
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cacion. La apuesta es que el productor conserve su au-  nuevas necesidades en un mercado donde la generacion
tonomia, pero disponga de respaldo técnico, operativoy  de negocios sostenibles dependera cada vez mas del co-
comercial para competir, incorporar tecnologia y detectar  nocimiento y la calidad del asesoramiento.
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GRUPO BARROS - BROKER DE PRODUC-
TORES DE SEGUROS -

2018

TODO EL PAIS

OFICINAS EN VICENTE LOPEZ (Casas
centrales / Sucursales)

6 empleados

500 PAS activos

MERCANTIL ANDINA/ SAN CRISTOBAL /
SANCOR / FEDERACION PATRONAL /
GALICIA SEGUROS /ATM / DIGNA___
aseguradoras

AUTOMOTORES / INCENDIO-TRO / RC /
INTEGRAL DE COMERCIO.

$ 13.000.000.000
WWW.GRUPOBARROS.COM.AR
linkedin.com/in/javierbarrosseguros




DEL DEPORTE AL MERCADO

ASEGURADOR,

UNA

FORMULA BASADA EN
DISCIPLINA Y TRABAJO EN

EQUIPO

Gustavo Bianco trasladé al mundo de los seguros los aprendizajes
de su etapa como basquetbolista profesional. Después de nueve
anos como Productor Asesor de Seguros, en 2026 decidioé dar

un nuevo paso y consolidar un broker que ya reune a casi 15
personas, administra una cartera cercana a los 3.000 clientes
y desarrolla una estrategia comercial basada en capacitacion,

tecnologia y objetivos de venta.

Hay experiencias profesionales que no quedan encerra-
das en una actividad determinada. Para Gustavo Bianco,
su paso por el basquet profesional argentino fue mucho
mas que una etapa deportiva. La disciplina de los entre-
namientos, la competencia, la capacidad para sobrepo-
nerse a los resultados adversos y, sobre todo, la necesi-
dad de trabajar en equipo terminaron convirtiéndose en
herramientas que afios después trasladaria al mercado
asegurador.

Bianco comenzé su actividad como Productor Asesor de
Seguros en 2016 y durante nueve afios desarroll6 su ca-
rrera de manera individual. En 2026 decidié dar un nuevo
paso y consolidar esa experiencia con el lanzamiento de
GB Brokers como estructura integral.

La organizacién cuenta actualmente con casi 15 inte-
grantes. La mitad son PAS matriculados y el resto esté
estudiando y trabajando simultaneamente para incorpo-
rarse al sector. Se trata, en muchos casos, de personas
provenientes de otros rubros, seleccionadas por su expe-
riencia, sus contactos y su llegada a potenciales clientes.
La apuesta consiste en incorporar esos vinculos al mundo
asegurador y, al mismo tiempo, formar nuevos profesio-
nales. Bianco destaca especialmente el compromiso que
asumieron los integrantes con el broker y el crecimiento
que tuvieron durante el afio.

La conexion con el deporte también aparece en la manera
de organizar el trabajo. En GB Brokers, la venta ocupa un
lugar central y los PAS reciben capacitacion permanente

y acompafiamiento previo en cada negocio para mejorar
el asesoramiento y aumentar las posibilidades de cierre.
El método tiene ademas una caracteristica concreta: el
volumen de actividad. Mientras otros productores pueden
realizar cinco o diez cotizaciones por dia, el equipo llega
en determinadas jornadas a realizar entre 40 y 50. Segin
los numeros aportados por Bianco, de cada tres pélizas
cotizadas se concretan dos.

Las mafianas estan destinadas principalmente a vender,
cumplir objetivos y generar oportunidades, mientras que
cobranzas, siniestros y tareas administrativas se concen-
tran por la tarde. El objetivo es que cada integrante tenga

Gustavo Bianco
Titular GB Brokers de Seguros




una funcién definida y que los productores puedan enfo-
carse en la generacion de negocios.

Ese modelo se completa con una preparacion especifica
para los PAS. Cada productor que se incorpora es entre-
vistado previamente por Bianco y se establece un com-
promiso para crecer, superarse y aprender de manera
permanente. La tecnologia es utilizada como una herra-
mienta para multiplicar la capacidad comercial y desarro-
llar métodos de captacion de clientes y referidos.

La experiencia acumulada también tuvo reconocimientos.
Durante sus nueve afos de trayectoria, Bianco destaca
la obtencién de viajes, concursos y la confianza de com-
pafiias aseguradoras, logros que forman parte de una
cultura comercial en la que el rendimiento y los objetivos
tienen un papel central.

Una estructura que creci6 desde la experiencia individual
Uno de los principales ejes de GB Brokers es la formacién
de nuevos profesionales. La intencion no es solamente
sumar vendedores, sino preparar PAS capaces de aseso-
rar correctamente y explicar al cliente qué cubre una po6-
liza, qué queda afuera y cuales son las diferencias entre
las alternativas disponibles.

Ese asesoramiento es presentado como uno de los princi-
pales valores agregados de la organizacion. La estrategia
consiste en ayudar al asegurado a detectar riesgos que
muchas veces desconoce o0 considera poco probables.
El resultado también se refleja en el origen de nuevos
negocios. Segun Bianco, la organizacion recibe referidos
diariamente y durante el Gltimo mes mencionado en la en-
trevista logr6 cerrar méas de 60 poélizas dentro del grupo.
La evolucion del proyecto permite dimensionar el creci-
miento alcanzado. GB Brokers administra actualmente
una cartera de casi 3.000 clientes distribuidos en distintos
puntos del pais, desde Rio Gallegos hasta Jujuy.

La base operativa y comercial esta ubicada en el Com-
plejo Capitalinas, en la ciudad de Coérdoba, que funciona
como hub de conectividad para el equipo, los PAS asocia-
dos y la direccion.

Sin embargo, el modelo de atencién est4 pensado fun-
damentalmente desde una logica digital. La empresa
no cuenta con atencién al publico presencial como mo-
dalidad habitual y busca que el cliente pueda gestionar
sus pélizas sin necesidad de trasladarse desde su casa
u oficina.

Los procesos comerciales y de consulta se canalizan
mediante herramientas como WhatsApp Web y redes so-
ciales, con una disponibilidad de atencion personalizada
cercana a las 24 horas, los siete dias de la semana, tanto
para los asegurados como para la red de productores.
La estructura interna acompafa ese crecimiento. Bianco
conduce la estrategia comercial, el desarrollo de nego-
cios y las alianzas con las compafias, mientras que Irina
Alvelda tiene a su cargo la gestidn operativa, las cuentas
corporativas y el soporte a la red comercial. A esto se su-
man una secretaria ejecutiva y el respaldo permanente
de abogados y contadores.

En materia de companias, Allianz ocupa un lugar principal
dentro de la operatoria. Bianco destaca especialmente su
respuesta frente a los siniestros como uno de los argu-
mentos centrales de la propuesta comercial.

El broker también trabaja con Mercantil Andina, Sancor
Seguros, Swiss Medical Seguros, Experta, Integrity, Ca-
ruso, BBVA y Berkley Argentina, entre otras companias.
La estrategia no apunta solamente a competir por precio.
El objetivo es que el cliente comprenda qué esta contra-
tando y tenga respaldo cuando deba utilizar su cobertura.
“Te estamos ofreciendo lo mejor de lo mejor que tenemos
en el mercado”, resume Bianco al describir el concepto
que busca transmitir a PAS y asegurados.

Los nimeros también muestran la dimension alcanzada
por la estructura. GB Brokers estima una produccién de
aproximadamente $150 millones mensuales en primas.
El 90% corresponde a produccion propia de la firma,
mientras que el 10% restante pertenece a la red de jove-
nes PAS asociados.

La cartera esté distribuida entre distintos tipos de riesgos.
El 60% corresponde a Automotores y el 40% restante a

“Crecer no depende solamente del rendimiento
individual, sino de construir un equipo preparado
para alcanzar objetivos comunes.”

riesgos nobles y lineas personales, entre ellos Caucio-
nes, Seguros de Vida, ART, Combinados Familiares e In-
tegrales de Comercio.

La diversificacion se complementa con una politica de
seguimiento permanente. La direccion comercial realiza
una auditoria de la cartera y aplica criterios de depuracion
sobre aquellos clientes con una elevada frecuencia de si-
niestros. La intencién es reducir el impacto de la sinies-
tralidad de Automotores y compensarlo con otros riesgos
para mantener una cartera equilibrada, rentable y atracti-
va para las companias.

Detras de esos numeros aparece nuevamente la expe-
riencia deportiva como una referencia para entender la
filosofia de trabajo.

Bianco tuvo una trayectoria en el basquet profesional ar-
gentino y también represent6 a la seleccién cordobesa.
Esa experiencia le permiti6 trasladar al ambito asegu-
rador valores vinculados con la disciplina, la resiliencia,
la competencia, la red de contactos y la construccion de
equipos. El propio recorrido de la organizacion destaca
cémo esas herramientas fueron incorporadas al desarro-
llo de su actividad como PAS y organizador.

Después de nueve afios de trabajo individual, el desafio
pas6 a ser construir una estructura capaz de crecet, in-
corporar nuevos productores y ampliar una cartera que ya
tiene alcance nacional.

La cancha cambid, pero algunas reglas permanecieron.
La preparacion antes de competir, la importancia del equi-
po, la busqueda de objetivos y la capacidad de aprender
de cada resultado son ahora parte de una estrategia apli-
cada a otra actividad.

En GB Brokers, aquella experiencia deportiva se convir-
ti6 asi en una forma de entender el negocio asegurador:
crecer no depende solamente del rendimiento individual,
sino de construir un equipo preparado para alcanzar ob-
jetivos comunes.
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GB Brokers de Seguros

2016 (como PAS) | 2026 (como Brokers)
Todo el territorio argentino

Oficinas en Complejo Capitalinas (Cérdoba
Capital)

4 colaboradores directos (mas red indirecta)
15 productores (canal lanzado en 2026)

12 aliadas (Allianz Seguros como principal
socio Estratégico.

Seguros Patrimoniales y Seguros de Vida
Més de 3.000 polizas vigentes

Instagram, Facebook, LinkedIn, X (Twitter) y
Google




EL DESAFIO DE RECUPERAR
EL VALOR PREVENTIVO DEL
SEGURO Y GENERAR NUEVAS
OPORTUNIDADES

Con mas de 25 anos de trayectoria en el mercado asegurador
argentino, JH Broker apuesta a profundizar un modelo basado
en el acompanamiento a los Productores Asesores de Seguros,
la incorporacién de tecnologia, la capacitacion permanente y

el desarrollo de nuevos segmentos. En dialogo con Tiempo de
Seguros, José Hervida, CEO de JH Broker, analiz6 los desafios
que atraviesa la actividad y destacoé las oportunidades que se
abren en Seguros de Personas, ciberseguros, mineria, energia y

nuevas actividades productivas.

Fundada en 1999 en Mendoza, JH Broker fue amplian-
do progresivamente su presencia en distintos puntos del
pais y actualmente cuenta con una red de mas de 700
Productores Asesores de Seguros, presencia en 12 pro-
vincias y mas de 50.000 riesgos administrados. La or-
ganizacién posee 25 colaboradores directos, opera con
alrededor de 20 compafias aseguradoras y cuenta con
experiencia en ramos como ART, Turismo, Salud, Vida
y Retiro.

Para Hervida, el crecimiento dentro del mercado asegu-
rador no deberia medirse Unicamente por el volumen de
operaciones, sino también por la capacidad de generar
herramientas que permitan al productor desarrollar su
cartera, conservar su independencia y fortalecer el vin-
culo con sus clientes.

“Nuestro principal diferencial es el acompafiamiento
real”, afirmé el CEO de JH Broker. Segun explico, en un
mercado donde distintas organizaciones pueden ofrecer
acceso a productos y companias similares, la diferencia
esta en la forma de trabajar: conocer la realidad de cada
productor, responder ante las dificultades y aportar solu-
ciones concretas para su desarrollo.

Ese acompafiamiento comprende desde la cotizacién,
emision, cobranzas y gestion de pélizas hasta la asis-
tencia frente a siniestros, uno de los momentos en los
que tanto el productor como el asegurado necesitan ma-

yor capacidad de respuesta. A ello se suman campafas
comerciales, acceso a distintas aseguradoras y produc-
tos, estrategias para desarrollar cartera, capacitaciones,
herramientas de comunicacion y acciones de marketing
destinadas a meiorar el posicionamiento del PAS.

JOSE HERVIDA
CEO de JH Broker
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Al analizar la coyuntura del sector, Hervida sefalé que
la actividad todavia enfrenta desafios vinculados con la
rentabilidad técnica, la siniestralidad, la judicializacion, el
aumento de los costos operativos y la necesidad de sos-
tener el equilibrio econdmico de las compafiias. Frente a
ese escenario, considera que el camino pasa por profun-
dizar la eficiencia, el analisis y la profesionalizacion.

Una de las principales oportunidades aparece de la mano
de la digitalizacion. Para el ejecutivo, la tecnologia debe
contribuir a agilizar procesos y mejorar la experiencia del
cliente, pero también permitir que el productor disponga
de mas tiempo para concentrarse en el asesoramiento y

el desarrollo de relaciones comerciales.

En ese sentido, tecnologia y asesoramiento profesional
no aparecen como conceptos contrapuestos, sino com-
plementarios. El productor continuara teniendo un rol
central, aunque necesitara sumar nuevas capacidades
para responder a un cliente cada vez méas informado, que
demanda claridad, rapidez y soluciones personalizadas.
NUEVAS OPORTUNIDADES PARA AMPLIAR EL
MERCADO

JH Broker también observa un importante espacio de
crecimiento por fuera de los ramos patrimoniales tradi-
cionales. Entre las areas con mayor potencial aparecen

“El desafio no es solamente
vender polizas, sino ayudar

a personas y empresas d
comprender sus riesgos y tomar
mejores decisiones para proteger
su actividad, su patrimonio y su
futuro.”
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los Seguros de Personas, los ciberseguros, los riesgos
ambientales, las coberturas vinculadas con mineria y
energia, las nuevas actividades productivas y las solu-
ciones destinadas a pequefias y medianas empresas.
Particularmente, la organizacion viene trabajando en el
desarrollo de Vida, Salud y Retiro, segmentos en los que
considera que todavia existe una brecha significativa en-
tre las necesidades reales de proteccion de las familias y
el nivel de contratacion.

La propuesta apunta a que estas coberturas dejen de
ser consideradas productos aislados y pasen a formar
parte del asesoramiento habitual del productor, dentro de
una planificacion integral de proteccién personal, familiar
y patrimonial.

En ese marco, JH Broker impulsa presentaciones junto
con companias, capacitaciones comerciales y acciones
destinadas a brindar a los PAS herramientas para abor-
dar esos segmentos con mayor conocimiento y respaldo.
Al mismo tiempo, avanza sobre nichos vinculados con
mineria, grandes inversiones, nuevas tecnologias y acti-
vidades productivas que presentan necesidades asegu-
radoras especificas.

La capacitacion constituye otro de los pilares de esta es-
trategia. Durante el afo, el broker desarrolla encuentros
presenciales y virtuales junto con companias asegurado-
ras, especialistas y referentes de distintas areas.

Las propuestas abarcan actualizacion técnica, conoci-
miento de productos, estrategias comerciales, desarrollo
de cartera, venta consultiva, Seguros de Vida, Salud y
Retiro, nuevos riesgos y digitalizacion. También incorpo-
ran tematicas que adquieren cada vez mayor relevancia,
como inteligencia artificial, marketing, redes sociales,
marca personal y gestion eficiente de siniestros.

Para Hervida, la evolucién del mercado requiere un pro-
ductor que mantenga un sélido conocimiento técnico,
pero que al mismo tiempo incorpore herramientas co-
merciales, digitales y comunicacionales para ampliar su
negocio sin perder la cercania con el asegurado.

Mas alla de la tecnologia y de la diversificacion de pro-
ductos, el CEO de JH Broker considera que uno de los
principales desafios pasa por volver a poner en primer
plano la funcion preventiva de la actividad.

Desde esa perspectiva, el crecimiento del mercado no
dependera solamente de incorporar nuevos asegurados,
sino también de mejorar la calidad del asesoramiento y

“El desafio no es solamente vender pdlizas, sino
ayudar a personas 'y empresas a comprender sus
riesgos y tomar mejores decisiones para proteger
su actividad, su patrimonio y su futuro”

generar mayor conciencia sobre la importancia de antici-
parse a los riesgos.

La estrategia de JH Broker apunta asi a consolidar un
modelo en el que la tecnologia, la capacitacion y la es-
tructura estén al servicio del productor y potencien su
vinculo con el cliente.

“Mas que un broker, buscamos ser un socio estraté-
gico en seguros”, sintetiz6 Hervida.

Una definicion que resume la mirada de la compania so-
bre el futuro de la intermediacion: productores indepen-
dientes, respaldados por una estructura capaz de aportar
conocimiento, herramientas y nuevas oportunidades de
crecimiento.
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JH BROKER

1999

Mendoza, Buenos Aires, Cordoba, Santa Fe,
Neuquén, Tucuman, Rosario

1 casa central en Mendoza, 2 oficinas en
BsAs y Mar del Plata (Casas centrales /
Sucursales)

25 empleados

700 PAS activos

20 aseguradoras

ART, Turismo, Salud, Vida y Retiro

web: https://jhbroker.com.ar/

instagram: https://www.instagram.com/jh-
broker.ar/ linkedin: https://www.linkedin.com/-
company/jh-broker tiktok: https://www.tiktok.-
com/@jhbroker_ok
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MGP BROKER APUESTA A
UN PAS MAS PROFESIONAL
PARA AMPLIAR EL NEGOCIO

ASEGURADOR

Con mas de 700 Productores Asesores de Seguros activos y
presencia en todo el pais, aunque con mayor profundidad en
AMBA, MGP Broker busca acompanar las nuevas demandas del
mercado con capacitacion, herramientas digitales y desarrollo de

nuevos ramos. Marcelo Montanez, presidente de la organizacion,
analizé las perspectivas del sector, destaco el potencial de

los Seguros de Personas y planteé la necesidad de que la
competencia no quede reducida exclusivamente al precio.

La competencia, la presion sobre la rentabilidad y la ne-
cesidad de ofrecer un servicio cada vez mas completo
estan redefiniendo las prioridades del sector asegura-
dor. Frente a este escenario, MGP Broker apuesta a for-
talecer el perfil profesional de los Productores Asesores
de Seguros, incorporar herramientas que simplifiquen su
operatoria y ampliar las posibilidades comerciales hacia
nuevos ramos.

“El cambio del contexto econémico obliga a todos
a volver a poner el foco en aspectos esenciales del
negocio: la eficiencia, la calidad de suscripcion, la
rentabilidad técnica, el servicio y, fundamentalmen-
te, la generacion de valor para el asegurado”, sefial6
Marcelo Montafiez, presidente de MGP Broker.

Con el respaldo de los mas de 25 afios de trayectoria
de Grupo Megapro, MGP Broker nacié en 2016 para
responder a las necesidades de una actividad cada vez
mas dinamica. Desde entonces desarroll6 una propues-
ta destinada a Productores Asesores de Seguros de dis-
tintos perfiles y a organizaciones, con alcance nacional
y mayor presencia en el Area Metropolitana de Buenos
Aires.

Con sede central en la Ciudad de Buenos Aires, MGP
Broker cuenta actualmente con 15 colaboradores y una
red de més de 700 Productores Asesores de Seguros
activos, con presencia en todo el pais y mayor profun-
didad en AMBA. La organizacion trabaja con 21 com-
pafiias aseguradoras y tiene como principal especializa-
cion los ramos patrimoniales. Su desarrollo se apoya en
la experiencia acumulada por Grupo Megapro y en una
estructura orientada a brindar servicios tanto a los PAS

como a organizaciones.

La propuesta combina herramientas digitales, asistencia
comercial y administrativa, capacitacion y asesoramien-
to especializado. Entre sus servicios se encuentra la
venta asistida a través de profesionales especializados
en ramos como Vida, ART, Retiro y Praxis Médica. Tam-
bién brinda apoyo a Productores que deciden retirarse
de la actividad y necesitan realizar un traspaso de su
cartera.

Marcelo Montanez
Presidente de MGP Broker
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A esto se suma asesoramiento legal en materia de se-
guros y asistencia para reclamos de terceros, con el ob-
jetivo de ampliar el respaldo que reciben los PAS en las
distintas etapas de su operatoria.

Para Montafiez, una de las principales fortalezas de
MGP radica precisamente en que quienes integran la or-
ganizacién conocen las particularidades de la actividad
desde adentro.

“Todos los que formamos parte de MGP nos dedi-
camos a la actividad, por lo que tenemos muy cla-
ro cuales son las necesidades de los Productores y
qué es deseable ofrecer a los asegurados”, explico.
Esa experiencia también se traduce en una estrategia
orientada a ampliar las capacidades comerciales de
los PAS. La organizacién busca que puedan incorporar
nuevos productos y profundizar su participacion en seg-
mentos donde el asesoramiento profesional adquiere
mayor relevancia y permite fortalecer el vinculo con sus
clientes.

Uno de los desarrollos mas recientes en esa direccion
es MGP Novel, un programa destinado a los Producto-
res que recién se graddan y necesitan una estructura
para comenzar su carrera. La iniciativa apunta a facilitar
el ingreso a la actividad y brindarles herramientas para

“El verdadero diferencial estard en la capacidad
de brindar asesoramiento, servicio, agilidad y
soluciones que respondan de manera mds integral
a las necesidades de cada cliente.”

desarrollar sus primeros negocios.

La tecnologia ocupa otro lugar central en la estrategia.
MGP cuenta con un Portal de Gestion desarrollado a
medida, que permite consultar estadisticas y noticias,
vincular informacion con las plataformas de distintas
aseguradoras, administrar la cartera y los siniestros,
descargar documentacién y material de consulta y tra-
bajar en conjunto con los colaboradores de la oficina del
Productor y con el broker.

El ecosistema digital se completa con un multicotizador
de automoviles y motovehiculos, una WebApp para la
gestion de los asegurados, un presuscriptor de riesgos
complejos y un directorio de accesos para agilizar el in-
greso a las distintas plataformas y portales que utilizan
diariamente los Productores.

Montanez entiende que la incorporacién de tecnologia
debe estar orientada a mejorar el trabajo profesional y
no a reemplazarlo.

“Tecnologia y asesoramiento no compiten; se com-
plementan. La tecnologia debe potenciar al PAS, fa-
cilitarle el acceso a nuevos productos y mercados y
permitirle ampliar su capacidad de respuesta”, sos-
tuvo.

El planteo cobra especial importancia en un mercado
donde la competencia puede terminar concentrandose
en las tarifas. Para MGP, el desafio consiste en evitar
que el precio sea el unico argumento de diferenciacion
y poner en primer plano otros atributos de la propuesta

aseguradora.

“El verdadero diferencial estara en la capacidad de
brindar asesoramiento, servicio, agilidad y solucio-
nes que respondan de manera mas integral a las ne-
cesidades de cada cliente”, afirm6 el presidente del
broker.

A mediano plazo, la mirada de la organizacion es op-
timista. Montafiez considera que el mercado argentino
todavia presenta un importante potencial de crecimiento
y que existen numerosos riesgos y ramos que pueden
desarrollarse.

En ese proceso, el Productor Asesor de Seguros seguira
teniendo un papel fundamental, aunque debera adaptar
su funcion a las nuevas exigencias. La combinacion en-
tre conocimiento técnico, herramientas digitales y capa-
cidad de asesoramiento aparece como una de las claves
para ampliar el alcance de su actividad.

Dentro de esa estrategia, los Seguros de Personas ocu-
pan un lugar prioritario. Vida, Retiro, Praxis Médica y
Salud son algunos de los segmentos en los que MGP
viene desarrollando estrategias, alianzas y servicios de
contencién y soporte técnico y comercial.

“Los Seguros de Personas son el futuro de la acti-
vidad”, sostuvo Montanez, al considerar que estos pro-
ductos permiten avanzar hacia un modelo donde el PAS
tiene un rol mas vinculado al asesoramiento que a la
simple comercializacién de coberturas.

La apuesta también busca generar nuevas oportunida-
des dentro de las carteras existentes. Para MGP, am-
pliar la oferta hacia este tipo de productos permite de-
tectar necesidades que muchas veces quedan fuera de
los seguros patrimoniales tradicionales y profundizar la
relacion entre el Productor y sus clientes.

La profesionalizacién de la red constituye otro de los
ejes de trabajo. Desde hace varios anos, la organizacion
desarrolla MGP Training, un programa de capacitacio-
nes, en su mayoria virtuales, sobre nuevas coberturas,
soluciones, servicios, operatoria de las aseguradoras y
otras cuestiones relacionadas con la actividad.

El esquema formativo se complementa con reuniones
y desayunos de trabajo con los PAS. Estos encuentros
tienen como finalidad realizar un seguimiento del vinculo
con el broker, conocer las necesidades de los Producto-
res, presentar los nuevos servicios incorporados y obte-
ner informacién sobre el funcionamiento de la propuesta.
Ese intercambio permite recoger el feedback de la red
y ajustar las herramientas y prestaciones destinadas a
acompanar su desarrollo.

La estrategia de MGP Broker combina asi una estruc-
tura construida sobre la experiencia de Grupo Mega-
pro con nuevos recursos destinados a responder a las
transformaciones del negocio. Tecnologia, capacitacion,
venta asistida y especializacion buscan ampliar las posi-
bilidades de una red que ya supera los 700 Productores
activos.

“Si logramos combinar profesionalizacién, innova-
cion y cercania con el cliente, tenemos una gran
oportunidad para aumentar la cultura aseguradora
y hacer crecer de manera sostenible nuestro merca-
do”, concluyé Montanez.
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“Tecnologia y asesoramiento
_no.compiten, se complementan.
La tecnologia debe potenciar

-al PlAS, facilitarle el acceso a
nueyos productos 'y mercados y
permitirle ampliar su capacidad

MGP Broker

2016

Todo el pais con mayor profundidad en
AMBA.

Oficina Central en CABA

15 empleados

Mas de 700 PAS activos
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NEW LEADERS APUESTA

A LA DIVERSIFICACION,

LA CAPACITACION Y

EL ACOMPANAMIENTO
PERMANENTE PARA
IMPULSAR EL CRECIMIENTO
DE SU RED DE PRODUCTORES

En un mercado asegurador condicionado por la desaceleraciéon
de la actividad econémica, la retraccion del consumo y una
competencia cada vez mas intensa por un volumen de negocios
que no logra expandirse al mismo ritmo que la cantidad de
actores, las organizaciones que buscan consolidarse saben que
el respaldo al Productor Asesor de Seguros resulta determinante
para sostener el crecimiento. Con esa premisa trabaja desde hace
casi dos décadas New Leaders, organizacion fundada en 2008
que nacid con el propdsito de acompanar a los profesionales que
daban sus primeros pasos en la actividad y que hoy desarrolla
sus operaciones desde su casa central en el Area Metropolitana
de Buenos Aires (AMBA), con una estructura integrada por siete
colaboradores directos, una red de 250 Productores Asesores

de Seguros activos, acuerdos comerciales con 15 compaiias
aseguradoras y una marcada especializacion en los ramos
Patrimoniales y Vida. Asi lo explicé Martin Mas, coordinador de
PAS de New Leaders, en dialogo con Tiempo de Seguros.

Al repasar la historia de la organizacion, Mas sefial6 que  camino de mutuo crecimiento, concepto que continta de-
New Leaders naci6 por iniciativa de su presidente con el  finiendo la identidad de la organizacion y la forma en que
objetivo de ampliar el &mbito de accion dentro del merca-  se relaciona con quienes integran su red.

do asegurador, ofreciendo una alternativa especialmente  Ese espiritu inicial evoluciond hasta convertirse en un
pensada para Productores Asesores de Seguros ndveles modelo de gestién basado en el acompafamiento per-
que estaban haciendo sus primeras armas en la profe- manente. Segun explicé el coordinador de PAS, la pro-
sion. La propuesta, recordo, fue recorrer junto a ellos un  puesta de valor de New Leaders se apoya fuertemente




en el trabajo cotidiano junto a cada productor mediante
una combinacion de soportes humanos y tecnologicos.
En ese sentido, detall6 que la organizacién pone a dis-
posicion de su red un Administrador de Cartera, atencién
personalizada y acompafiamientos comerciales cada
vez que son requeridos, procurando responder a las
necesidades especificas de cada profesional. Al mismo
tiempo, aclar6 que ese respaldo se brinda respetando
siempre las iniciativas, las estrategias comerciales y las
formas de trabajo con las que cada Productor Asesor de
Seguros se siente mas comodo, sin imponer modelos

“Hasta que no se noten indicadores de reactiva-
cion, el juego serd el ya conocido: la misma torta,
mds comensales.”

uniformes de gestion.

Para Mas, precisamente alli reside el principal diferen-
cial de New Leaders. Afirmd que el objetivo es construir
un vinculo muy estrecho con cada integrante de la red
para ir sorteando las dificultades cotidianas que presen-
ta la actividad, convencidos de que esa es la manera
mas eficiente de brindar un servicio que realmente agre-
gue valor al trabajo del Productor Asesor de Seguros y
contribuya a su desarrollo profesional.

El directivo también analiz6 el momento que atraviesa
el mercado asegurador argentino y sostuvo que el con-
texto continta siendo complejo. A su entender, la caida
del consumo vy el deterioro de la actividad econdmica,
especialmente en la microeconomia, generan un esce-
nario que comienza a afectar con distinta intensidad a
las compafias aseguradoras y a todos los engranajes
que conforman el ecosistema del seguro. Por ese mo-
tivo, considerd indispensable seguir muy de cerca la
evolucion y la capacidad de respuesta de cada opera-
dor para comprender como evolucionara el sector en los
préximos meses.

o

Alvaro Otazu
Director de New Leaders

Respecto de las perspectivas de mediano plazo, Mas
sefiald que las oportunidades seguirdn siendo acotadas
mientras no aparezcan indicadores concretos de reacti-
vacidén econdmica. En ese contexto, sintetizé la situacion
con una definicién que, a su juicio, refleja con claridad el
presente del mercado: “hasta que no se noten indicado-
res de reactivacion, el juego sera el ya conocido: la mis-
ma torta, mas comensales”. Con esa expresion explicd
que la competencia continuara intensificandose sobre
un volumen de negocios que permanece practicamente
estancado, obligando a todos los actores a buscar nue-
vas formas de diferenciarse.

Frente a esa realidad, New Leaders decidio6 reforzar una
estrategia orientada a diversificar la produccion y am-
pliar las oportunidades comerciales de su red. Si bien la
organizacion mantiene una fuerte presencia en los segu-
ros Patrimoniales y Vida, viene impulsando con decision
el desarrollo de ramos alternativos que permitan reducir
la dependencia de las lineas tradicionales. En ese sen-
tido, Mas explico que el objetivo es salir del trafico tipico
de Automotores, Motos y ART para potenciar otros seg-
mentos, entre ellos los seguros de Personas, convenci-
dos de que representan una oportunidad de crecimiento
tanto para la organizacion como para los Productores
Asesores de Seguros.

La capacitacidon constituye otro de los ejes centrales de
la estrategia institucional. El coordinador de PAS explico
que New Leaders desarrolla cronogramas de capacita-
ciones mixtos, combinando propuestas disefiadas por la
propia organizacion con iniciativas impulsadas por las
compafias aseguradoras con las que opera. Ese esque-
ma busca mantener permanentemente actualizados a
los integrantes de la red frente a los cambios que expe-
rimenta el mercado, incorporando herramientas comer-
ciales, técnicas y de gestion que les permitan fortalecer
su desempenio profesional.

Con dieciocho anos de trayectoria, New Leaders con-
tinda consolidando un modelo de trabajo basado en el
crecimiento conjunto con sus Productores Asesores de
Seguros. La organizacion desarrolla sus actividades
desde el AMBA, donde concentra su estructura opera-
tiva, y mantiene una red integrada por 250 PAS activos
que operan con 15 aseguradoras. Su especializacidon
en los ramos Patrimoniales y Vida se complementa con
una estrategia orientada a impulsar nuevos nichos de
negocios, fortalecer la capacitacion permanente, brin-
dar herramientas tecnoldgicas y administrativas, ofrecer
atencion personalizada y acompafamiento comercial, y
sostener un vinculo cercano con cada productor respe-
tando su forma de trabajar y sus iniciativas. Para Mas,
ese modelo de gestion continla siendo la base sobre la
cual New Leaders busca seguir creciendo en un merca-
do cada vez mas competitivo y desafiante.

La organizacion también mantiene presencia institucio-
nal a través de su sitio web www.newleaders.com.ar y de
sus canales oficiales en Facebook (Newleaders), Insta-
gram (@newleadersseguros) y LinkedIn (Newleaders),
desde donde complementa la comunicacién con los in-
tegrantes de su red y el resto del mercado asegurador.
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FICHA INSTITUCIONAL

Razoén Social / Nombre Comercial: NEW LEADERS
Afo de fundacién: 2008
Alcance geograéfico / presencia: AMBA
Estructura fisica: 1 (Casas centrales / Sucursales)
Colaboradores directos: 7 empleados
Red de Productores Asesores de Seguros: 250 PAS activos
Companias aseguradoras con las que opera: 15 aseguradoras
Ramos de mayor especializacion: Patrimoniales y Vida
Sitio web: www.newleaders.com.ar
Facebook: Newleaders
Instagram: @newleadersseguros
Linkedin: Newleaders
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CON UNA ESTRATEGIA
FEDERAL, PEVERELLI-
CAPUTTO BUSCA
FORTALECER EL NEGOCIO DE
LOS PRODUCTORES

En una industria aseguradora que atraviesa un profundo proceso
de transformacién, donde la inflacién impacta sobre los costos
de reparacion, la recomposicion tarifaria exige revisiones
permanentes y los clientes demandan respuestas cada vez mas
agiles, el valor diferencial ya no depende exclusivamente de

la oferta de coberturas. Para Organizacion Peverelli-Caputto,

el verdadero desafio consiste en fortalecer el rol del asesor

de seguros con herramientas, conocimiento y un respaldo
permanente que le permita desarrollar su negocio en un escenario

cada vez mas competitivo.

Ese concepto atraveso la conversacion que Diego Pe-
verelli y Gilda Caputto, titulares de la firma, mantuvie-
ron con Tiempo de Seguros. Fundada en 2006, la or-
ganizacion opera en todo el territorio nacional, cuenta
con una estructura integrada por cuatro colaboradores,
trabaja con 25 compafiias aseguradoras y retne una red
de 100 Productores Asesores de Seguros, consolidando
una presencia federal que se apoya en relaciones de
largo plazo y un acompafiamiento constante.

“Nuestra organizacion nacié del trabajo conjunto y de
una vision compartida: construir un modelo basado en
el profesionalismo, la cercaniay el respaldo permanen-
te”, explica Diego Peverelli. “Desde el comienzo bus-
camos establecer vinculos duraderos no solo con las
compafias aseguradoras mas sélidas del pais, sino,
fundamentalmente, con quienes eligieron crecer junto
a nosotros.”

Para Gilda Caputto, esa forma de trabajar surge del co-
nocimiento directo de la actividad. “Entendemos la reali-
dad del asesor porque conocemos la dinamica diaria del
negocio. Sabemos la importancia que tiene responder
con rapidez cuando aparece un siniestro, resolver una
consulta compleja o acompafar a un cliente en un mo-
mento delicado. Esa experiencia practica fue la que nos

permitié consolidar una organizacion sélida, en constan-
te expansion.”

Con esa filosofia, la firma desarroll6 una estructura cuyo
objetivo es simplificar la operatoria cotidiana para que
quienes integran la red puedan concentrarse en lo esen-
cial: generar nuevos negocios, asesorar correctamente
y fortalecer el vinculo con sus clientes.

Para lograrlo, pone a disposicién herramientas de mul-
ticotizacion, sistemas integrados de administraciéon de
cartera y plataformas digitales que permiten seguir en
tiempo real emisiones, cobranzas y el estado de los si-
niestros. A ese desarrollo tecnoldgico se suma un sopor-
te administrativo y técnico que acompafa la resolucién
de casos complejos, la gestion de clausulas especificas,
el andlisis de coberturas y el seguimiento personalizado
de cada expediente.

El apoyo no termina alli. La organizacion también brin-
da asesoramiento comercial, colabora en el disefio de
estrategias de venta, desarrolla acciones de marketing
digital y acompanfa la prospeccion de cuentas corporati-
vas y clientes de mayor envergadura, entendiendo que
el crecimiento del negocio requiere una mirada integral.
Sin embargo, para sus titulares, la diferencia no esta uni-
camente en los recursos disponibles.




“No nos definimos como un intermediario imperso-
nal, sino como verdaderos compaferos de ruta”,
afirma Peverelli. “Cuando un integrante de nuestra red
enfrenta un siniestro delicado o necesita resolver una
consulta técnica, no encuentra un sistema automatiza-
do; encuentra un equipo que comprende el valor que
tiene ese cliente y trabaja con rapidez para ofrecer una
solucién.”

Caputto completa esa idea con otro de los pilares de
la organizacion. “Tratamos de combinar el rigor técnico
con una calidez humana que genere confianza y senti-
do de pertenencia. Creemos que ese equilibrio es uno
de los factores que mas valoran quienes trabajan con
nosotros.”

Respecto del presente de la actividad, ambos describen
un escenario desafiante. La inflacién, la actualizacion de
tarifas y el incremento de los costos de reparacion e in-
demnizacion, especialmente en Automotores y Riesgos
del Trabajo, obligan a redoblar el trabajo profesional.
“Hoy el desafio es sostener la cobrabilidad, actualizar
correctamente las sumas aseguradas para evitar el in-
fraseguro y adaptarnos a un consumidor mucho mas in-
formado, digital y exigente”, sostiene Caputto.

Diego Peverelli y Gilda Caputto
Organizacion Peverelli - Caputto

Pero lejos de quedarse en el diagnoéstico, Peverelli ob-
serva una oportunidad. “La profesionalizacion de la
red es la gran oportunidad que tiene hoy el mercado.
Los momentos de incertidumbre son los que mejor
permiten demostrar el valor del asesor como un pro-
fesional indispensable.”

En ese sentido, considera que el futuro estara marcado
por la diversificacidn de las carteras y por una mayor
presencia de la venta consultiva, donde el conocimiento
técnico y la capacidad de interpretar las necesidades del
cliente tendran un peso cada vez mayor.

Con esa vision, la firma viene impulsando una transfor-

macién dentro de su propia estructura comercial para
ampliar el desarrollo de los seguros de Personas.
“Queremos dejar atras la figura del productor mono-
tematico y formar verdaderos asesores integrales de
riesgos”, explica Caputto. “Estamos impulsando espe-
cialmente los seguros de Vida, Salud y Retiro, ademas
de coberturas especificas para nichos corporativos y
profesionales.”

El trabajo apunta a que cada integrante de la red apren-
da a detectar necesidades de proteccion personal y fa-
miliar dentro de su propia cartera de clientes patrimonia-
les, demostrando que los seguros de Vida y Retiro no
solo amplian la cobertura de los asegurados, sino que
fortalecen la fidelizacién, mejoran la rentabilidad y apor-
tan mayor estabilidad al negocio en el largo plazo.

“La profesionalizacion de la red es la gran opor-
tunidad que tiene hoy el mercado. Los momentos
de incertidumbre son los que mejor permiten
demostrar el valor del asesor como un profesional
indispensable.”

La capacitacidon constituye otra de las columnas del mo-
delo desarrollado por la organizacion. Através de progra-
mas permanentes de formacion, webinars interactivos y
talleres practicos, la firma busca mantener actualizados
a todos sus asesores frente a un mercado que cambia
de manera constante.

Los contenidos se organizan sobre cuatro ejes estraté-
gicos. El primero esté vinculado con la precision técnica
y el analisis legal y contractual, profundizando el estu-
dio de clausulas, coberturas y aspectos normativos para
minimizar errores operativos. El segundo promueve el
aprendizaje a partir de casos reales y la gestion eficien-
te de siniestros, con el objetivo de perfeccionar la argu-
mentacion frente a las aseguradoras y mejorar la calidad
del servicio.

El tercer eje esta orientado al desarrollo comercial me-
diante herramientas de marketing digital, fortalecimiento
de la marca personal, utilizacion profesional de las redes
sociales y creacion de contenidos que permitan ampliar
la presencia regional y captar nuevos clientes. Finalmen-
te, el cuarto se concentra en el orden administrativo, la
gestion eficiente del tiempo, los procesos de cobranza 'y
la organizacion del negocio como pilares para garantizar
un crecimiento sostenido.

“Creemos firmemente que el entrenamiento conti-
nuo es el verdadero motor del crecimiento”, resume
Peverelli. “La capacitacién dej6 de ser una ventaja adi-
cional para transformarse en una necesidad.”

Caputto coincide y sostiene que el futuro exigira pro-
fesionales cada vez mas completos. “El conocimiento
técnico seguira siendo fundamental, pero también ha-
bra que incorporar habilidades comerciales, digitales
y de gestion. Esa combinacién sera la que marque la
diferencia.”

Con casi dos décadas de trayectoria, una presencia que
alcanza a todo el pais, acuerdos con 25 aseguradoras,
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una comunidad integrada por 100 Productores Aseso-
res de Seguros y una propuesta que combina innova-
cion tecnolégica, asistencia personalizada y formacion
permanente, Organizacion Peverelli-Caputto continta
consolidando un modelo donde el crecimiento de quie-
nes integran su red constituye el principal indicador de

su propio desarrollo. Esa filosofia también se refleja en
su presencia digital a través de www.peverellicaputto.
com.ar, los perfiles @peverellicaputto y @laparejadel-
seguro, ademas de sus canales de YouTube y LinkedIn,
espacios desde los cuales mantiene un contacto perma-
nente con la comunidad aseguradora.

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:

Ano de fundacién:

Estructura fisica:

Colaboradores directos:

Red de Productores Asesores de Seguros:
Sitio web:

ORGANIZACION PEVERELLI - CAPUTTO
TODO EL PAIS

4 empleados

100 PAS activos

25 aseguradoras

@peverellicaputto @laparejadelseguro
www,peverellicaputto.com.ar youtube peve-
relli caputto linkedin peverelli caputto

habrd que incorporar
habilidades comerciales,

digitales y de gestion.
Esa combinacion serd la
que marque la diferencia.”




REDPAS BUSCA FORTALECER
EL NEGOCIO DEL PAS

CON MAS CAPACITACION,
TECNOLOGIA Y TRABAJO
COLABORATIVO

Con 125 Productores Asesores de Seguros activos, presencia
en CABA y GBA y una propuesta basada en el intercambio

profesional, RedPas busca que sus integrantes puedan ganar
eficiencia, ampliar sus negocios y enfrentar un mercado cada

vez mas competitivo. Miguel Garcia, socio fundador de la

organizacion, destacoé el desarrollo de nuevos nichos, el uso
de inteligencia artificial y el proyecto de crear una Escuela de
Organizadores.

El desafio para los Productores Asesores de Seguros
ya no consiste Unicamente en conseguir una nueva po-
liza. En un mercado donde los clientes comparan mas,
el precio adquiere cada vez mayor peso y los margenes
estan mas exigidos, la capacidad de sostener una carte-
ra, detectar nuevas necesidades y sumar herramientas
para mejorar la gestion se convirti6 en una condicion
para crecer.

Sobre esa premisa trabaja RedPas, una red integrada
por Productores y Organizadores de Seguros que nacié
con el objetivo de promover el crecimiento colaborativo,
compartir conocimiento y generar oportunidades entre
colegas. Miguel Garcia, socio fundador de la organiza-
cion, sostiene que la propuesta busca que cada PAS
pueda desarrollar su negocio sin resignar su identidad ni
el vinculo directo con el asegurado.

“RedPas nacio con una idea muy concreta: crecer
de manera colaborativa, compartiendo experiencia,
conocimiento y oportunidades”, explicé Garcia.

La organizacion reune profesionales con diferentes reco-
rridos y perfiles, pero unidos por una misma concepciéon
del asesoramiento. Alli aparece uno de los conceptos
que, segun el directivo, define a la red: la solidaridad in-
telectual entre sus integrantes, entendida como la posi-
bilidad de poner en comln experiencias y conocimientos
para ayudar a resolver los problemas de otros colegas.
La estructura esta conformada por Asesorg SRL, bajo el

nombre comercial RedPas Red de PAS y Organizadores
de Seguros. Fue fundada en 2022, aunque su actividad
tiene como antecedente la trayectoria iniciada en 2002
bajo MGGROUP. Actualmente cuenta con tres estructu-
ras fisicas, ocho colaboradores directos y presencia en
CABAvy GBA.

La red retine a 125 Productores Asesores de Seguros
activos y trabaja con diez compafias aseguradoras.
Sus principales especialidades son Automotores, ART y
Cauciones, en ese orden. En términos de produccion,
registra alrededor de 19 millones en primas emitidas y
unas 29.000 pdlizas vigentes.

La propuesta no se limita al acceso a aseguradoras.
RedPas desarroll6 una Matriz de Trabajo que relune
acompafiamiento comercial, técnico y administrativo,
asistencia en cotizaciones, suscripcion y siniestros, ca-
pacitaciones y espacios de intercambio entre colegas.
También brinda apoyo para disenar acciones de pros-
peccidn, venta y retencion de cartera, mientras impulsa
la incorporacion practica de herramientas digitales y de
inteligencia artificial.

A esa estructura se suma un sistema de gestién que la
organizacion define como de primer nivel y que incluye
un multicotizador. Tanto esta herramienta como el resto
de los recursos tecnoldgicos son ofrecidos en forma gra-
tuita a los integrantes de la red.

El objetivo es que el Productor pueda resolver una ma-




yor cantidad de tareas con menos tiempo operativo y
concentrarse en aquello que constituye su principal dife-
rencial: el vinculo y el asesoramiento al cliente.
“Nuestra funcion es ser facilitadores: acercar al PAS
los recursos que necesita para trabajar mejor, ganar
tiempo y generar nuevas oportunidades, mantenien-
do siempre su vinculo directo con el cliente”, sefal6
Garcia.

Miguel Garcia
Director de Red Pas

Para el socio fundador, ese modelo también marca una
diferencia frente a estructuras que solamente ofrecen
una plataforma para operar.

“RedPas no es solamente una estructura para ope-
rar seguros: es una comunidad de profesionales que
se conocen, se escuchan y se ayudan”, sostuvo.

La organizacioén procura acompanar tanto al Productor
que esta consolidando su actividad como a aquel que
atraviesa una dificultad, necesita modificar su estrategia
comercial 0 busca reinventarse. Esa asistencia combina
respaldo operativo, formacién e intercambio, pero pre-
servando la autonomia y la identidad de cada PAS.

El objetivo, ademas, es trabajar sobre los obstaculos
que puedan afectar el crecimiento de toda la red.
“Somos colegas que ayudamos a colegas, y lo hace-
mos 24/7”, resumi6 Garcia.

El diagnéstico sobre el mercado explica buena parte de
esta estrategia. Segun RedPas, la actividad atraviesa
una etapa de fuerte competencia, con asegurados mas
informados, mayor comparacion entre alternativas y una
sensibilidad creciente frente al precio.

La situacién es particularmente visible en los ramos ma-
sivos y obligatorios. Automotores y ART concentran bue-
na parte de los pedidos de revisién de costos que reci-
ben los Productores, lo que obliga a trabajar de manera
permanente sobre la retencién de las carteras y sobre la
capacidad de demostrar que el servicio profesional apor-
ta un valor que va mas alla de una cotizacion.

Para Garcia, uno de los principales riesgos es que el
seguro termine reducido a una comparacion de precios.
Frente a esa posibilidad, considera necesario reforzar
el asesoramiento y ampliar la capacidad del PAS para
detectar riesgos que muchas veces no estan contempla-
dos en la relacion comercial tradicional.

Al mismo tiempo, identifica oportunidades en la atencion
de personas y empresas, el desarrollo de coberturas
menos difundidas, la utilizacién de tecnologia para ga-
nar eficiencia y la incorporacioén de servicios relaciona-
dos con la prevencién y la proteccion financiera.

En ese marco, RedPas impulsa una mirada integral so-
bre el cliente. La premisa es que el Productor no deberia
limitarse a comercializar pélizas, sino contribuir a preve-
nir o resolver los problemas econémicos que una perso-
na o una empresa podria afrontar frente a un imprevisto.
Por eso, la red esta promoviendo especialmente los Se-
guros de Personas, con foco en Vida, Salud y Retiro. La
estrategia apunta a vincular estas coberturas con nece-
sidades concretas como la protecciéon familiar, la conti-
nuidad de ingresos, la planificacion del futuro y el ahorro.
Pero la busqueda de nuevas oportunidades no termina
alli. Entre los nichos que la organizacion considera de
creciente relevancia aparecen los ciberriesgos, la res-
ponsabilidad de directores y administradores, las cau-
ciones y las coberturas especificas destinadas a peque-
fnas y medianas empresas y profesionales.

La oportunidad, segun Garcia, consiste en aprovechar el
vinculo que el PAS ya construy6 con su cliente para am-
pliar el diagnéstico de necesidades y desarrollar nuevas
soluciones sin abandonar el foco asegurador.

La capacitacion constituye otro de los pilares de RedPas.
La organizacién realiza encuentros, talleres y charlas
con especialistas en su Centro de Capacitacion de Vi-
lla Devoto, con una agenda que tiene una caracteristica
particular: las actividades se realizan el tercer viernes de
cada mes y buscan que cada encuentro pueda transfor-
marse en una herramienta aplicable al trabajo cotidiano.
Los contenidos abarcan prospeccion sistematica, orga-
nizaciéon comercial, retencion de cartera, venta consul-
tiva, conocimiento técnico de los riesgos, correcta sus-
cripcion, prevencion y gestion de siniestros. También se
incorporan tecnologia e inteligencia artificial como recur-
SOS para mejorar procesos y productividad.

“La capacitacion mds importante es la que surge
naturalmente de la propia red: la que nace de la
solidaridad intelectual, el conocimiento y la expe-
riencia compartida por quienes integran RedPas.”

El programa incluye ademas contenidos vinculados con
liderazgo y colaboracion. Para RedPas, la formacion del
Productor no depende exclusivamente de incorporar co-
nocimientos técnicos, sino también de desarrollar méto-
do, constancia y capacidad para convertir ese aprendi-
zaje en resultados comerciales.

A esa agenda se suma un proyecto que la organizacion
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considera estratégico: el lanzamiento de una Escuela
de Organizadores. La iniciativa apunta a acompanar a
aquellos PAS de la red que tienen perfil de Organizador
y quieren dar el paso hacia la construccidén de su propia
estructura.

La intencion es brindarles herramientas y conocimientos
para que puedan formar sus organizaciones y ampliar
asi el desarrollo profesional dentro de la propia red.

Sin embargo, Garcia considera que existe una instancia
formativa que ninguna capacitacion formal puede reem-
plazar: el intercambio cotidiano entre los integrantes.

La experiencia acumulada por un colega, la solucion en-
contrada frente a un problema, una forma diferente de
encarar una venta o el conocimiento adquirido en un de-
terminado ramo pueden transformarse en recursos para
el resto de la comunidad. Esa circulacion de informacion
constituye, para RedPas, una de sus principales herra-
mientas de desarrollo.

En un mercado donde la presidon comercial puede llevar
a los Productores a concentrarse exclusivamente en el
precio, la organizacion plantea una estrategia basada en
ampliar el conocimiento, diversificar la oferta y mejorar la
capacidad de gestion.

La tecnologia y la inteligencia artificial aparecen como
instrumentos para ganar tiempo y eficiencia; la capacita-
cién, como una via para fortalecer las competencias pro-
fesionales; y el intercambio entre colegas, como un me-

canismo para multiplicar experiencias y oportunidades.
Con 125 PAS activos, diez compafias aseguradoras,
tres estructuras fisicas y presencia en CABA y GBA,
RedPas busca consolidar un modelo en el que el cre-
cimiento individual tenga un correlato en el desarrollo
colectivo.

La red parte de una estructura especializada en Automo-
tores, ART y Cauciones, pero apunta a ampliar el hori-
zonte hacia Seguros de Personas, ciberriesgos, respon-
sabilidad de directores y administradores, cauciones y
soluciones especificas para pymes y profesionales.

El desafio sera transformar ese potencial en producciéon
y nuevas oportunidades comerciales, sin que el creci-
miento implique perder la identidad que Garcia identifica
como uno de los principales atributos de la organizacion:
una comunidad profesional donde el conocimiento no
queda concentrado, sino que circula entre colegas.
Perfil institucional: Asesorg SRL / RedPas Red de
PAS y Organizadores de Seguros fue creada en 2022,
con antecedentes desde 2002 bajo MGGROUP. Cuenta
con presencia en CABA y GBA, tres estructuras fisicas,
ocho colaboradores directos y 125 PAS activos. Ope-
ra con diez compafias aseguradoras y se especializa
principalmente en Automotores, ART y Cauciones. Re-
gistra aproximadamente 19 millones en primas emitidas
y 29.000 pdlizas vigentes. Su presencia digital se desa-
rrolla a través de RedPas y sus canales institucionales.

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:

Ano de fundacién:

Alcance geogréfico / presencia:

Estructura fisica:

Colaboradores directos:

Red de Productores Asesores de Seguros:
Companias aseguradoras con las que opera:
Ramos de mayor especializacion:

Volumen de primas emitidas anuales:

Sitio web:

Asesorg SRL/ RedPas Red de PAS y Org. de
Seguros

2022(Desde 2002 como MGGROUP)
CABAY GBA

3 (Casas centrales / Sucursales)

8 empleados

125 PAS activos

10 aseguradoras

AUTOS, ART Y CAUCIONES, en ese orden
19 MM/ 29000

www.redpas.com.ar, IG: @redpasok

el
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EL VALOR DE ACOMPANAR
AL PRODUCTOR EN UN
MERCADO QUE NO DEJA DE

CAMBIAR

Con mas de 500 Productores Asesores de Seguros integrando su
red en todo el pais, Strong Broker consolidé un modelo basado en
la cercania, la capacitacion y la innovacion tecnoldgica. Alfredo
Giardina, Director — Super Master — Organizador de Strong Broker

de Seguros y Productor Asesor de Seguros (Matricula Nacional
N.° 80972), analiza la evolucién del negocio, el nuevo rol de los
organizadores y los desafios que plantea una industria en plena
transformacion

Durante muchos afios, el crecimiento de un Produc-
tor Asesor de Seguros dependia, casi exclusivamente,
de su capacidad comercial y de la relacién que logra-
ba construir con sus clientes. Con el tiempo, esa rea-
lidad comenz6 a cambiar. La creciente complejidad
del mercado, la incorporacién de nuevas herramientas
tecnolégicas, las mayores exigencias regulatorias y la
necesidad de ofrecer respuestas cada vez mas agiles
modificaron la manera de ejercer la profesion. En ese
escenario, los brokers y organizadores pasaron a ocu-
par un lugar estratégico: dejaron de ser solamente un
canal de vinculacién con las companias para convertirse
en estructuras que aportan respaldo operativo, capacita-
cion, tecnologia y desarrollo comercial.

Esa transformacion es la que observa desde hace mas
de dos décadas Alfredo Giardina, Director — Super
Master — Organizador de Strong Broker de Seguros
y Productor Asesor de Seguros (Matricula Nacional
N.° 80972). Su recorrido profesional comenz6 dentro de
compafias aseguradoras, donde trabajé durante cator-
ce anos antes de iniciar un proyecto propio que hoy re-
Une a mas de 500 Productores Asesores de Seguros,
Organizadores Partners y colaboradores distribuidos en
distintos puntos del pais.

La experiencia acumulada en ambos lados del nego-
cio marco el perfil de la organizacion. Haber conocido
desde adentro el funcionamiento de las aseguradoras
y, posteriormente, compartir la realidad cotidiana de los
productores permitié desarrollar un modelo que busca
responder a las necesidades de ambos actores.
“Cuando decidimos crear Strong Broker teniamos un
objetivo muy claro: construir una organizacién pensada
desde la mirada del Productor Asesor. Sabiamos cuéles
eran sus dificultades diarias, cuanto tiempo destinaba a

tareas administrativas y operativas y cuanto necesitaba
contar con una estructura que lo respaldara sin quitarle
independencia”, explica Giardina.

Ese concepto se convirtié en el eje sobre el cual fue cre-
ciendo la empresa desde su fundacion en 2015. Lejos
de plantear un esquema tradicional, Strong Broker desa-
rroll6 una red colaborativa integrada por Super Masters,
Masters, Organizadores y Productores Asesores que
conservan la propiedad de sus carteras mientras acce-
den a una estructura nacional de servicios.

Hoy esa red ofrece soporte comercial y administrativo,
asistencia permanente en la gestiéon de siniestros, herra-
mientas digitales para cotizacion y emision de polizas,
acuerdos diferenciales con aseguradoras, campafas
de marketing, capacitacion continua y acompafamiento
para desarrollar nuevos negocios.

Sin embargo, Giardina sostiene que el verdadero dife-
rencial no esta Unicamente en la cantidad de servicios
disponibles.

“La tecnologia es imprescindible, pero ninguna plata-
forma reemplaza el respaldo de un equipo que conoce
la actividad y entiende las necesidades del Productor.
Nuestro compromiso es estar presentes cuando real-
mente hace falta.”

Esa filosofia dio origen a un concepto que dentro de la or-
ganizacion se repite con frecuencia: “Familia Strong”.
Mas que un eslogan, representa una forma de entender
el vinculo con quienes integran la red.

“La idea nunca fue sumar productores para aumentar
una estadistica. Queremos conocer a cada uno, acom-
pafar su crecimiento y generar una relacion de confian-
za. Creemos que esa cercania también termina bene-
ficiando al asegurado, porque detras de un Productor
respaldado siempre hay un mejor servicio.”




La evolucion tecnoldgica ocupa un lugar central en esa
estrategia. La incorporacion de inteligencia artificial, sis-
temas integrados de gestion, plataformas de cotizacion
y herramientas digitales esta modificando profundamen-
te la operatoria del mercado asegurador. Para Giardina,
el desafio no consiste en resistirse a esos cambios, sino
en utilizarlos para fortalecer el trabajo profesional.

“La inteligencia artificial llegd para quedarse y quienes
formamos parte del sector debemos aprender a apro-
vecharla. Automatizar procesos permite ahorrar tiempo,
reducir errores y responder con mayor rapidez. Pero
el asesoramiento sigue dependiendo de las personas.
Ningun algoritmo puede reemplazar la confianza que un
cliente deposita en su Productor cuando necesita prote-
ger su patrimonio, su empresa o su familia.”

La incorporacion de tecnologia también permiti6 desa-
rrollar nuevas soluciones para toda la red. Desde la co-
tizacion hasta la emisién de pdlizas y la predenuncia de
siniestros, la organizacion trabaja con herramientas que
buscan simplificar la gestidn diaria y mejorar los tiempos
de respuesta, tanto para los Productores como para los
asegurados.

A esa infraestructura tecnoldgica se suma un rasgo poco
habitual dentro del mercado: el soporte permanente.
Strong Broker brinda atencidn personalizada durante las
veinticuatro horas, los siete dias de la semana, a través
de un equipo integrado, en gran medida, por profesiona-
les que también son Productores Asesores de Seguros.
“Eso cambia completamente la calidad del acompania-
miento. Quien atiende una consulta conoce la actividad
porque la vive todos los dias. No responde desde un
manual; responde desde la experiencia.”

La transformacion tecnolégica, sin embargo, representa

3

Alfredo Giardina
Director — Super Master — Organizador
de Strong Broker de Seguros y Productor
Asesor de Seguros

apenas una parte de los desafios que enfrenta el mer-
cado asegurador argentino. Para Giardina, el sector
atraviesa un proceso de cambio mucho mas profundo,
condicionado por la evolucién de los costos, la necesi-
dad de mantener la suficiencia tarifaria, el incremento de
la litigiosidad y los nuevos habitos de los consumidores.
Aun asi, considera que ese contexto abre una oportuni-

dad para revalorizar el trabajo del Productor Asesor de
Seguros.

“Cada vez que el mercado se vuelve mas complejo, el
asesoramiento profesional cobra mayor importancia.
Hoy el cliente no solo busca contratar una péliza; nece-
sita comprender qué esta contratando, cuales son sus

“Cada vez que el mercado se vuelve mds
complejo, el asesoramiento profesional cobra
mayor importancia. Hoy el cliente no solo busca
contratar una poliza; necesita comprender qué
estd contratando, cudles son sus riesgos y como
proteger su patrimonio.”

riesgos y como proteger su patrimonio. Ahi es donde el
Productor demuestra su verdadero valor”, sostiene.

En ese escenario, Strong Broker trabaja para que cada
integrante de su red cuente con herramientas que le
permitan adaptarse a una actividad en permanente evo-
lucién. La estrategia combina respaldo operativo, incor-
poraciéon de nuevas tecnologias y un fuerte enfoque en
la profesionalizacién, convencidos de que el crecimiento
del negocio depende tanto de la capacidad comercial
como de la formacion continua.

Uno de los ejes sobre los que la organizacion puso es-
pecial atencion en los ultimos afios es la diversificacion.
Si bien los seguros patrimoniales contindan siendo un
pilar de la actividad, Giardina entiende que el futuro exi-
ge ampliar la propuesta de valor y explorar nuevas opor-
tunidades.

“Queremos que nuestros Productores sean vistos como
asesores integrales en materia de proteccion y preven-
cion. Por eso impulsamos con fuerza el desarrollo de los
Seguros de Personas, Vida, Salud, Accidentes Perso-
nales, coberturas para empresas y todas aquellas solu-
ciones que permitan responder a las necesidades de las
familias y de las organizaciones.”

La propuesta también incorpora servicios complemen-
tarios vinculados con la actividad del PAS, como asis-
tencia vehicular, medicina prepaga, asistencia al viaje-
ro y sistemas de rastreo satelital. El objetivo es generar
nuevas oportunidades de negocios, fortalecer el vincu-
lo con los clientes y construir relaciones de largo plazo.
La mirada sobre el futuro tampoco se limita a los pro-
ductos tradicionales. Desde Strong Broker ya comen-
zaron a analizar junto a distintas aseguradoras el im-
pacto que tendran las nuevas tecnologias y los riesgos
emergentes.

“Estamos observando como evolucionan actividades
vinculadas con la inteligencia artificial, la automatiza-
cion, la logistica, la movilidad y otras innovaciones que
hace pocos afios parecian lejanas. Muchos de los segu-
ros que vamos a comercializar dentro de algunos afios
todavia no existen, pero las necesidades de proteccion
ya estan apareciendo. Prepararnos para ese escenario
forma parte de nuestra responsabilidad.”

Para acompafar ese proceso de transformacion, la ca-
pacitacion ocupa un lugar central dentro de la organiza-
cion. Durante todo el afio se desarrollan encuentros pre-
senciales y virtuales junto con compafias aseguradoras
y especialistas, abordando temas técnicos, comerciales
y tecnologicos. La agenda incluye actualizacion sobre
productos, gestion de siniestros, atencion al cliente, es-
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trategias comerciales, inteligencia artificial aplicada a la
actividad, marketing digital, redes sociales y formacion
para el desarrollo de equipos.

Giardina considera que el aprendizaje permanente cons-
tituye una inversion estratégica y no un gasto operativo.
“La actividad cambia constantemente y el Productor ne-
cesita actualizarse para brindar un servicio de calidad.
Pero también creemos en el valor del intercambio entre
colegas. Muchas de las mejores ideas nacen compar-
tiendo experiencias y buenas practicas dentro de la red.”
Con esa filosofia, Strong Broker continta consolidando
un modelo que combina escala, cercania y profesiona-

lismo. Mas de una década después de su fundacion, la
organizacién mantiene la premisa que dio origen al pro-
yecto: ofrecer a cada Productor Asesor una estructura
que le permita crecer sin resignar independencia ni iden-
tidad profesional.

“Podemos incorporar toda la tecnologia disponible, au-
tomatizar procesos y desarrollar nuevas herramientas,
pero hay algo que no cambia. En esta actividad la con-
fianza sigue siendo el activo mas importante. Nuestro
desafio es acompanar al Productor para que pueda de-
dicar cada vez mas tiempo a construir esa confianza con

sus clientes.”

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:
Ano de fundacion:
Alcance geografico / presencia:

Estructura fisica:

Colaboradores directos:

Red de Productores Asesores de Seguros:

Companias aseguradoras con las que opera:

Ramos de mayor especializacion:

Volumen de primas emitidas anuales:
Sitio web:
Persona que responde:

Strong Broker de Seguros SRL.

2015

alcance nacional, con Casa Central en Lujan,
provincia de Buenos Aires, y presencia
mediante sucursales, Organizadores y PAS
en distintas localidades del pais.

Casa Central en Lujan y sucursales propias:
tres en Lujan, San Fernando, Lomas de
Zamora, Isidro Casanova, Moreno, Marcos
Paz y Chajari, Entre Rios.

15 colaboradores. Staff completo disponible
en: https://strongbroker.net.ar/staff_list.php
mas de 500 PAS, Organizadores Partners y
colaboradores.

20 companias: Assekuransa, ATM Seguros,
Digna Seguros, Federacion Patronal Segu-
ros, Galeno Seguros, Galicia Seguros, Lograr
Seguros, Mawdy, Mercantil Andina, Nacién
Seguros, Omint ART, Providencia Seguros,
Provincia Seguros, Rio Uruguay Seguros
(RUS), Seguros Rivadavia, San Cristdbal
Seguros, Sancor Seguros, Serena ART, SMG
ART y Zurich Seguros.

Automotores, Seguros Patrimoniales, Empre-
sas, ART, Vida, Salud y Seguros de Perso-
nas.

mas de 30.000.

https://strongbroker.com.ar

Alfredo Giardina PAS 80972

Director / Super Master / Organizador.
Matricula: PAS M/N 80972.
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LA TECNOLOGIA NO
REEMPLAZA AL PRODUCTOR,
LO PREPARA PARA EL NUEVO
MERCADO DE SEGUROS

Soledad Sueyro, directora de Grupo Mérito, analiza la
transformacion que atraviesa la actividad y plantea un modelo
basado en tecnologia, especializacion y cercania. El broker,

fundado en 2004, cuenta con 220 PAS activos, 30 empleados, 20
aseguradoras y unas 37.000 pdlizas, con presencia en distintas

localidades y provincias del pais.

La transformacién tecnoldgica esta modificando la forma
de trabajar en practicamente todos los sectores y el mer-
cado asegurador no es la excepcion. Pero para Soledad
Sueyro, directora de Grupo Mérito, el debate no deberia
plantearse en términos de tecnologia contra producto-
res. El verdadero desafio consiste en utilizar las nuevas
herramientas para que los profesionales puedan dedicar
mas tiempo a aquello que ninguna automatizacién puede
reemplazar: asesorar, interpretar riesgos y construir vin-
culos con sus clientes.

Esa mirada tiene una explicacién en la propia historia
de la organizacién. Grupo Mérito nacié en 2004 como
una estructura de productores de seguros y durante mas
de 20 anos fue evolucionando hasta convertirse en una
organizacion que hoy acompafia no solo a PAS, sino
también a organizadores en el desarrollo de sus propios
negocios.

“Conocemos esa diaria porque estuvimos —y segui-
mos estando— ahi”, plantea Sueyro al describir el ori-
gen del modelo.

La frase resume una de las principales caracteristicas de
la organizacion: las herramientas que ofrece no fueron
pensadas desde una mirada exclusivamente tecnologi-
ca, sino a partir de los problemas que enfrenta un pro-
ductor en su actividad cotidiana. Cotizar, emitir, gestionar
cobranzas, resolver siniestros y buscar nuevos negocios
forman parte de esa realidad que Grupo Mérito conoce
desde adentro.

Actualmente, la estructura cuenta con 30 empleados y
una red de 220 PAS activos, trabaja con 20 comparias
aseguradoras y administra unas 37.000 pdlizas. Su es-
pecializacidén se concentra principalmente en Patrimonia-
les, ART y Agro.

La casa central estd ubicada en Mar del Plata y cuen-
ta con sucursales en Balcarce, Tres Arroyos, Coronel

Vidal, General Piran, Tandil, ChascomuUs y Brandsen.
A esa estructura se suma una presencia comercial que
alcanza localidades como Madariaga, Dolores, Maipu,
San Vicente, Rosario, Bahia Blanca, Carmen de Pata-
gones, Viedma, Necochea, Miramar, Villa Gesell, Pina-
mar, Resistencia, Posadas, Entre Rios y la Ciudad de
Buenos Aires.

Pero la expansion territorial convive con una transforma-
cion en la manera de trabajar.

El objetivo declarado por Grupo Mérito es que el produc-
tor pueda dedicar cada vez mas tiempo a sus clientes y a
generar negocios y menos a las tareas operativas.

Para eso, la organizacion desarrollé un ecosistema de
herramientas que incluye paginas web sin costo para los
PAS, integradas mediante AP| con compafiias de segu-
ros. A través de esos sitios, los clientes pueden cotizar
y contratar, mientras que cada productor dispone de un
portal propio para administrar los leads y oportunidades
y convertirlos en polizas.

La estructura también cuenta con sistemas de atencion
mediante CRM y ticketera, que permiten realizar solicitu-
des durante las 24 horas, ademas de herramientas para
administrar carteras de productores que trabajan con
multiples compafias.

El objetivo es reducir tareas manuales, ordenar procesos
y optimizar tiempos y recursos.

A ese esquema se estén incorporando ahora agentes
inteligentes destinados a automatizar procesos como re-
novaciones, endosos y campanas de venta cruzada.

Sin embargo, Sueyro marca un limite claro frente a la
idea de una digitalizacién que termine desplazando al
profesional. Para Grupo Mérito, la tecnologia tiene senti-
do si permite que el productor trabaje mejor.

“La tecnologia tiene que sacarle trabajo operativo al pro-
ductor, no sacar al productor del negocio.”
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Ese concepto también explica el diferencial que la orga-
nizacion busca construir. La tecnologia es una parte del
modelo, pero no la Unica. Detras de cada area existen
profesionales que acompanan al PAS cuando una opera-
cion requiere conocimiento, criterio o0 experiencia.

La cercania, en ese sentido, ocupa un lugar central. Para
Sueyro, no existen productores grandes o chicos en tér-
minos de importancia. Cada profesional que se incorpora
debe sentir que detras tiene una estructura que respalda
su actividad y entiende sus necesidades.

La idea de cercania tampoco se limita a estar disponible
para responder una consulta. Implica conocer qué nece-
sita cada productor para crecer y desarrollar herramien-
tas que puedan ayudarlo a conseguirlo.

El analisis de Sueyro sobre la coyuntura apunta a una
transformacién profunda del mercado asegurador ar-
gentino.

La expansidn de las API, la inteligencia artificial, la auto-
matizacion y el acceso practicamente total de los consu-

“El futuro serd de los productores que mejor
sepan utilizar la tecnologia sin perder aquello que
ninguna herramienta puede reemplazar: el vinculo,
el criterio profesional y la confianza del cliente.”

midores a la informacion estan acelerando los cambios.
A eso se suma el proceso de desregulacion y agilizacion
impulsado desde el Gobierno, que obliga a revisar proce-
sos, estructuras y, fundamentalmente, el valor que aporta
cada actor de la cadena.

Frente a ese escenario, la directora de Grupo Mérito
considera que el sector no debe plantearse una com-
petencia con la tecnologia. Por el contrario, el desafio
consiste en utilizarla para multiplicar la capacidad profe-
sional del PAS.

Si la informacion deja de ser un diferencial porque esta al
alcance de todos, adquieren mayor relevancia el conoci-
miento, el asesoramiento, la especializacion, la interpre-
tacion de riesgos y la relacién con el cliente.

El cambio también alcanza a brokers y organizadores.
Para Sueyro, en un mercado mas transparente, agil y
tecnoldgico ya no sera suficiente concentrar volumen:
habra que demostrar de manera concreta qué valor se
agrega al productor que decide trabajar con una determi-
nada estructura.

Alli es donde identifica una oportunidad para quienes
puedan anticiparse a la transformacion.

Esa evolucion también se refleja en los ramos que Grupo
Mérito busca desarrollar. Ademas de su fuerte histérico
en Patrimoniales, ART y Agro, la organizacion registra un
crecimiento importante en Salud, Vida y Retiro, con ré-
cords de produccién dentro de su propia estructura.
Pero el objetivo no consiste solamente en vender mas
pdlizas de estos segmentos. La estrategia apunta a cam-
biar la manera de mirar una cartera.

En lugar de analizar Unicamente qué seguro tiene con-
tratado un cliente, el planteo es observarlo de manera

integral. Un asegurado que ya confia en un productor
para proteger su automovil, comercio 0 empresa puede
tener ademas necesidades relacionadas con su salud,
su familia, su patrimonio o su futuro.

Por eso Grupo Mérito impulsa la venta cruzada y la espe-
cializacion. Cada una de esas ramas cuenta con referen-
tes especificos que acompanan al PAS para que pueda
abordar nuevos negocios con respaldo profesional.

En Seguros de Personas, ademas, la organizacién esta
reforzando especialmente la postventa. Se trata de pro-
ductos en los que, segun Sueyro, la relacién no termina
con la contratacién, sino que el acompafamiento poste-
rior forma parte esencial del servicio.

La capacitacion constituye otro de los pilares del modelo.
Durante tres ejercicios consecutivos Grupo Mérito desa-
rroll6 programas de “Primeros Pasos” para productores,
mayoritariamente presenciales, con el objetivo de combi-
nar formacioén y generacion de comunidad.

Ahora esa propuesta se ampli6. La organizacion cuen-
ta con una comunidad en la que comparte diariamente
informacién y oportunidades de capacitacion, ademas
de newsletters segmentados en los que cada productor
puede indicar qué temas, compafias y ramos le intere-
san para recibir contenidos vinculados con sus necesida-
des concretas.

También cambi6 el concepto mismo de capacitacion.
Para Sueyro, ya no alcanza con conocer coberturas y
productos. EI PAS que viene debera sumar herramientas
de venta, tecnologia, inteligencia artificial, especializa-
cion técnica, nuevos nichos y una mayor capacidad para
administrar su cartera.

Por eso, la formacion es entendida como un proceso per-
manente y no como una instancia aislada.

El futuro, en esta mirada, tampoco sera exclusivamente
tecnoldgico. La oportunidad estara en aquellos produc-
tores capaces de utilizar las nuevas herramientas para
potenciar su actividad sin perder los atributos que siguen
siendo centrales en la relacion aseguradora: el vinculo,
el criterio profesional y la confianza.

Soledad Sueyro

Directora de Grupo Meérito
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MAS NEGOCIO Y MENOS
CARGA OPERATIVA LA
APUESTA PARA FORTALECER
AL PRODUCTOR DE SEGUROS

Técnica y Servicios en Gestidon de Riesgos SRL busca que los
Productores Asesores de Seguros puedan dedicar mas tiempo al
desarrollo comercial y menos a las tareas administrativas. Horacio

Rocha explicé como combinan tecnologia, atencidn personalizada,
capacitacion y herramientas de gestion para acompanar a una red

de 320 PAS activos.

En un mercado asegurador donde la gestién cotidiana
demanda cada vez mas tiempo y recursos, reducir la
carga administrativa se convirti6 en una de las princi-
pales necesidades de los Productores Asesores de Se-
guros. Para Técnica y Servicios en Gestion de Riesgos
SRL, la respuesta estd en ofrecer una estructura que
permita simplificar procesos y, al mismo tiempo, generar
nuevas oportunidades comerciales.

Horacio Rocha, referente de la organizacion, explicd que
el objetivo es que el PAS pueda concentrarse en aquello
que constituye el ncleo de su actividad: asesorar, man-
tener el vinculo con sus clientes y ampliar su cartera.
“Ofrecemos un soporte integral concebido para simplifi-
car la operatoria diaria del asesor y potenciar su nego-
cio”, sefiald.

La organizacion fue fundada en 2015 y cuenta con el
respaldo de directores con mas de 40 afios de expe-
riencia en el mercado asegurador argentino, tanto desde
compafiias como desde otros ambitos de la actividad.
Desde sus comienzos, desarroll6 un modelo basado en
el acompafamiento cercano al productor, incorporando
progresivamente herramientas tecnolégicas.

Uno de los principales recursos es CO TYS PAS, un
multicotizador personalizado que permite agilizar las co-
tizaciones y emisiones vy facilita distintas tareas vincula-
das con la administracion de la cartera.

Para Rocha, la tecnologia adquiere verdadero valor
cuando permite liberar al productor de parte de las ta-
reas que consumen horas de trabajo y no necesaria-
mente agregan valor a la relacidén con el asegurado.

La propuesta se completa con ejecutivas dedicadas a la
atencion comercial, gestién de cobranzas y seguimiento

personalizado de siniestros. De esta manera, el PAS dis-
pone de una estructura de respaldo para resolver cues-
tiones operativas mientras puede enfocar sus esfuerzos
en la atencion y captacion de clientes.

La reduccion de la carga administrativa no constituye el
Unico eje de la estrategia. Técnica y Servicios también
trabaja sobre la diversificacion de las carteras, mediante
campafas comerciales, planes de desarrollo y esque-
mas de acompafamiento disefiados de acuerdo con las
necesidades de cada productor.

Horacio Rocha

Director técnico, en Técnica y Servicios
en Gestion de Riesgos SRL
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La organizacion tiene especializacion en automotores, cipalmente en CABA y el Gran Buenos Aires, ademas
ART, seguros integrales para hogar, comercio e indus- de Corrientes, Misiones, Tucuman, Jujuy, Mendoza, San
tria, transportes, responsabilidad civil, cauciones, viday  Luis y distintas localidades del interior bonaerense.
capitalizacion. La variedad de ramos permite identificar ~ La organizacién trabaja con Federacion Patronal, Mer-
oportunidades en segmentos que muchas veces quedan  cantil Andina, Rivadavia, ATM, Rio Uruguay, Evolucion,
fuera de la cartera tradicional de los PAS. Digna, CNP, Nacion y Barbus, con una oferta que permi-
te atender diferentes necesidades de cobertura.

En este esquema, el rol del broker u organizador deja
de estar limitado a facilitar productos y pasa a incluir una
serie de servicios destinados a mejorar la productividad
del productor.

“Ponemos a disposicion de nuestros productores he-
“Disefiamos planes de desarrollo, campafias comercia-  rramientas digitales modernas para optimizar la gestion
les a medida y esquemas de ayuda para la diversifica- diaria de su cartera”, sostuvo Rocha.

cion de la cartera del PAS”, explicd Rocha. La transformaciéon tecnologica también plantea el de-
La capacitacion ocupa otro lugar relevante. La empresa  safio de preservar la cercania. Por eso, la organizacion
brinda formacion técnica y comercial de manera conti- combina los recursos digitales con atencién personali-
nua, con el objetivo de que los productores puedan in- zada, buscando que el productor tenga un interlocutor
corporar conocimientos y herramientas que les permitan  cuando necesita resolver un siniestro, una cobranza o
ampliar su propuesta de servicios. una cuestion comercial.

El modelo apunta asi a una ecuacién concreta: menos La apuesta, en definitiva, es que la incorporacion de tec-
tiempo dedicado a resolver cuestiones operativas y nologia no quite protagonismo al PAS sino que le permi-

“El objetivo es que el pas dedique menos tiempo
a la operatoria y mds asesorar, fidelizar clientes y
generar nuevos negocios.”

mas posibilidades de generar negocios. ta recuperar tiempo para aquello que ninguna platafor-
ma puede reemplazar: el asesoramiento profesional y la

UNA RED DE 320 PAS relacion con el cliente.

Actualmente, Técnica y Servicios cuenta con 320 Pro- “Nacimos y crecimos con la conviccion de que el

ductores Asesores de Seguros activos y una estructura  Productor Asesor de Seguros es el eje fundamental
de 12 colaboradores. Su casa central esta ubicada en e insustituible del mercado”, concluyé Rocha.
la Ciudad de Buenos Aires y mantiene presencia prin-

FICHA INSTITUCIONAL

Razon Social / Nombre Comercial: Técnica y Servicios en Gestion de Riesgos SRL
Afo de fundacién: 2015
Casa Central: Humberto Primo 985, piso 13, oficinas 1y 2,
CABA
Presencia: CABA, Gran Buenos Aires, Corrientes, Misio-
nes, Tucuman, Jujuy, Mendoza, San Luis e
interior de Buenos Aires
Colaboradores: 12
PAS activos: 320
Companias: Federacion Patronal, Mercantil Andina, Riva-
davia, ATM, Rio Uruguay, Evolucién, Digna,
CNP, Nacion y Barbus
Especialidades: Automotores, ART, integrales de hogar,
comercio e industria, transportes, responsabi-
lidad civil, cauciones, vida y capitalizacion
Sitio web: www.tecnicayservicios.com.ar
@tecnicayservicios
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“DESDE LA POLIZA CERO:
EL MODELO CON EL QUE
GRUPO TMG ACOMPANA
EL CRECIMIENTO DE LOS
PRODUCTORES

En un mercado asegurador que atraviesa una etapa de
transformacion, Grupo TMG eligié construir su identidad sobre
una premisa concreta: acompanar al Productor Asesor de Seguros
desde sus primeros pasos hasta su consolidacién profesional.

Ese recorrido, que la organizacién resume como “desde la péliza
cero”, se convirtié en uno de sus principales diferenciales dentro
de una estrategia basada en capacitacion, cercania, trabajo

colectivo y desarrollo comercial.

“Somos un broker formador principalmente, por lo cual
ayudamos al ingreso y desarrollo de muchos producto-
res noveles en la actividad”, explica Christian Eduardo
Zielifiski, Socio Director de Grupo TMG, al describir la
filosofia que sostiene el crecimiento de la organizacion.
Grupo TMG Asesores de Seguros S.A. naci6 en 2011
como una Organizacion de Productores Asesores de
Seguros integrada por profesionales con amplia expe-
riencia en el mercado asegurador, pero con una mirada
puesta especialmente en la construccién de una comu-
nidad donde productores y compafiias puedan crecer de
manera conjunta.

Desde sus comienzos, la empresa se apoy6 en una mis-
ma filosofia de trabajo basada en la ética, la cooperaciéon
y una vision compartida del negocio. Para sus integran-
tes, el crecimiento no se limita a los resultados comercia-
les, sino que también implica generar valor dentro de la
actividad aseguradora.

“Encontramos en el trabajo en comunidad la mejor forma
para posicionarnos como referentes del mercado asegu-
rador, incrementando nuestro valor social, que es lo que
nos constituye hace quince afios”, sefiala Zielifiski.
Durante ese periodo, Grupo TMG consolidé una propues-
ta basada en la calidad humana, la atencion personaliza-
da y el acompafiamiento permanente a sus Productores
Asesores de Seguros, con el objetivo de impulsar el cre-
cimiento y la rentabilidad de sus carteras.

Actualmente, la organizacion tiene su casa central en la

Ciudad Autbnoma de Buenos Aires y presencia en dis-
tintos puntos del pais, incluyendo Gran Buenos Aires,
Chacabuco y Lincoln, en la provincia de Buenos Aires, y
Cérdoba. Cuenta con tres colaboradores directos y una

Christian Eduardo Zielifiski
Socio Director de Grupo TMG
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red de 70 Productores Asesores de Seguros activos que
constituyen el nucleo de su desarrollo comercial.

La compania trabaja junto a diez aseguradoras y admi-
nistra un volumen anual aproximado de 3.500 millones
de pesos en primas, brindando soporte técnico, comer-
cial y operativo a los profesionales que forman parte de
su estructura.

Uno de los aspectos que Grupo TMG destaca como dife-
rencial es justamente el acompafiamiento cercano a los
productores que estan iniciando su camino. Para Zielifis-
ki, el crecimiento de un PAS requiere tiempo, formacion y
confianza en sus propias capacidades.

“Es un proceso que lleva un tiempo, que el productor
se sienta seguro de sus capacidades y agregue conoci-
mientos”, explica.

Para acompanar ese recorrido, la organizacion desa-
rrolla programas de capacitacion técnica orientados a
las necesidades concretas de cada productor y com-
plementa esa formacién con herramientas vinculadas
a las habilidades blandas, consideradas un elemento
fundamental para fortalecer la motivacién y el cumpli-
miento de objetivos.

La tecnologia también ocupa un lugar estratégico den-
tro del modelo de trabajo. A través del vinculo con sus
principales socios estratégicos, Grupo TMG cuenta con
herramientas que permiten conocer en tiempo real las
necesidades de los productores y anticiparse a los re-
querimientos de gestion de cartera.

Ese soporte esta especialmente orientado a agilizar pro-
cesos vinculados con cotizaciones y andlisis de riesgos
complejos, permitiendo que los productores puedan ofre-
cer respuestas mas rapidas y eficientes a sus clientes.
Al analizar la actualidad del mercado asegurador argen-
tino, Zielifiski considera que el sector se encuentra frente
a un periodo de cambios importantes.

“Claramente estamos en la antesala de un momento bi-
sagra, con muchos cambios que se rumorean. Espere-
mos a ver qué surge”, afirma.

Sin embargo, sostiene que la respuesta no debe ser la
preocupacion sino la capacidad de adaptacion. En su vi-
sién, tanto las aseguradoras como las asociaciones que
representan al sector y los productores estan dispuestos
a colaborar para mejorar el mercado, siempre defendien-
do el valor diferencial del Productor Asesor de Seguros.
“Debemos adaptarnos y no entrar en panico”, remarca.
Para el directivo, las oportunidades seguiran existiendo
para aquellos profesionales que logren interpretar las
nuevas necesidades de los clientes y acompanar la evo-
lucion del negocio.

“Es desafiante, pero no imposible. Hay que saber adap-
tarse”, agrega.

Dentro de los segmentos con mayor potencial, Grupo
TMG observa una evolucion positiva de los seguros de
Personas, especialmente en Vida, Retiro y productos vin-
culados con planificacién financiera.

Zielinski explica que, pese a las dificultades econdmicas
atravesadas durante los Ultimos afos, comenz6 a desa-
rrollarse una mayor conciencia sobre la importancia de
planificar el futuro. En particular, destaca el crecimiento

de los seguros de proteccién con ahorro como una alter-
nativa que combina cobertura y prevision.

“La planificacion financiera, a pesar de la maltrecha
economia de los ultimos afios, esta en crecimiento”,
sostiene.

Segun su analisis, los productores tuvieron un rol funda-
mental en ese proceso al realizar una tarea de concien-
tizacion sobre la cultura aseguradora. Esa labor permitio
gue mas personas comenzaran a considerar riesgos que
antes no estaban incorporados dentro de sus decisiones
financieras.

Entre ellos menciona la preocupacion por una futura jubi-
lacion insuficiente, la necesidad de generar mecanismos
de ahorro complementarios y la importancia de contar
con herramientas que permitan construir recursos de
manera constante.

“Los productores hemos hecho docencia y concientiza-
mos sobre la cultura aseguradora”, afirma.

También destaca un factor que considera cada vez mas
relevante: el aumento de la expectativa de vida. La lon-
gevidad plantea nuevos desafios porque las personas
viven mas afos mientras los recursos disponibles son
limitados, por lo que la planificacién financiera debe co-
menzar cada vez mas temprano.

“Desde jovenes hay que planificar el futuro”, sostiene.
La capacitacion continta siendo uno de los pilares cen-
trales de Grupo TMG. Aunque la organizacion cuenta
con productores consolidados y con amplia trayectoria,

“Es sumamente gratificante ver el crecimiento
desde la poliza cero, en colegas que hoy llevamos
juntos algo mds de 15 aiios de trabajo. Eso genera
confianza.”

Zielinski destaca especialmente el valor de acompafar la
evolucion de aquellos que comenzaron desde los prime-
ros pasos de la actividad.

“Es sumamente gratificante ver el crecimiento desde la
pdliza cero, en colegas que hoy llevamos juntos algo méas
de 15 afos de trabajo. Eso genera confianza”, expresa.
El esquema de formacion combina conocimientos téc-
nicos, analisis de riesgos y aprendizaje practico junto a
las companfias aseguradoras. La metodologia busca que
los productores conozcan no sélo la comercializacion de
una cobertura, sino también cémo funciona el proceso de
evaluacion y suscripcion de riesgos.

“Les pedimos que nos acompafien a las companfias a
ver la suscripcidn de esos riesgos para que entiendan el
negocio en 360 grados”, explica.

A esa preparacion se suman herramientas vinculadas al
desarrollo personal y comercial. La organizacion traba-
ja sobre aspectos motivacionales y habilidades blandas
para identificar qué necesita cada productor cuando su
cartera no alcanza el crecimiento esperado.

“Si no estan desarrollando la cartera con un crecimien-
to légico, vemos desde lo humano qué otra herramienta
podemos darle. El trabajo en equipo es fundamental”,
concluye Zielifiski.
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Con una estructura basada en la formacién, la tecnologia
y el acompafiamiento permanente, Grupo TMG busca
seguir fortaleciendo el rol del Productor Asesor de Se-
guros como protagonista del mercado. Su apuesta esta
puesta en una comunidad profesional capaz de adaptar-

se a los cambios y aprovechar nuevas oportunidades,
manteniendo como eje una idea que atraviesa toda su
trayectoria: acompanar el crecimiento de cada productor
desde el primer paso.

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:
Ano de fundacion:

Casa Central:

Presencia:

Colaboradores:

Red de Productores Asesores de Seguros:
Compainias:

Volumen de primas:

Especialidades:

Sitio web:

Grupo TMG Asesores de Seguros S.A.

2011.

Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

CABA, Gran Buenos Aires, Chacabuco (pro-
vincia de Buenos Aires), Lincoln (provincia de
Buenos Aires) y Cordoba.

Estructura: Casa central en CABA.

3 empleados.

70 PAS activos.

Opera con 10 aseguradoras.

3.500 millones de pesos de prima anual.
Organizacion de Productores Asesores de
Seguros con foco en acompanamiento profe-
sional, capacitacion técnica, analisis de ries-
gos, desarrollo comercial y crecimiento de
seguros de Personas, Vida, Retiro y productos
de proteccidén con ahorro.
www.grupotmgseguros.com.ar

Redes sociales: Facebook e Instagram: gru-
potmgseguros.




UNIBROKER MARTINEZ
SOSA PROFUNDIZA SU
DESARROLLO EN SEGUROS
DE PERSONAS Y NUEVOS
NICHOS DE NEGOCIO

Con mas de cinco décadas de trayectoria, 1.322 Productores
Asesores de Seguros activos y una estructura que atiende a
mas de 650.000 personas y 14.000 empresas, Unibroker Martinez
Sosa fortalece su propuesta con foco en Seguros de Personas,

asistencia al viajero, capacitacion y respaldo integral para su red.
Guillermo Alonso, vicepresidente y director de la organizacion,
analizé el presente del mercado y los desafios que plantea la
actividad econémica.

El mercado asegurador atraviesa una etapa en la que
el crecimiento ya no depende solamente de ampliar car-
teras o sumar produccion. La evolucién de las necesi-
dades de los clientes, la aparicion de nuevas variables
financieras y la busqueda de negocios con mayor desa-
rrollo técnico estan llevando a brokers y organizadores
a ampliar sus servicios y profundizar la especializacion.
En ese proceso, Unibroker Martinez Sosa esta poniendo
el foco en los Seguros de Personas y en nuevos nichos,
sin dejar de fortalecer el respaldo que brinda a los Pro-
ductores Asesores de Seguros.

“Actualmente nos encontramos con un mercado
mas técnico, con una leve disminucién en la sinies-
tralidad, pero también con una actividad econémica
que no termina de derramar”, senalé Guillermo Alonso,
vicepresidente y director de Unibroker Martinez Sosa.
El directivo explico que ese comportamiento esta ge-
nerando dificultades que anteriormente tenian menor
incidencia sobre la actividad aseguradora. Entre ellas
menciono los cheques rechazados, las dilaciones en los
pagos y la acumulacion de deudas, factores que termi-
nan impactando sobre las operaciones y hacen que el
crecimiento resulte mas exigente que en otras etapas.
La organizacion llega a este momento con una trayecto-
ria iniciada hace mas de 50 afios. En 1972 comenz6 a
operar Héctor Martinez Sosa y Cia., asesorando a clien-
tes directos de la Ciudad de Buenos Aires, la provincia
de Buenos Aires y el resto del pais. Cinco afios mas

tarde ampli6 su presencia hacia Rio Grande y Ushuaia,
cuando Tierra del Fuego todavia era Territorio Nacional.
Actualmente, Unibroker Martinez Sosa cuenta con pre-
sencia en CABA, GBA, Rio Grande, Ushuaia, Rio Ga-
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Guillermo Alonso
Director de Unibroker




llegos y Mar del Plata, ademéas de oficinas asociadas
en Puerto Madryn y Rawson. Su estructura fisica esta
conformada por una casa central y seis oficinas, con una
némina de 96 colaboradores directos.

Dentro de esa trayectoria, uno de los principales hitos
fue la creacion, hace mas de 30 afnos, de Unibroker Asis-
tencia Aseguradora, una unidad concebida especifica-
mente para brindar asistencia a Productores Asesores
de Seguros. El objetivo fue facilitar a los PAS, espe-
cialmente a los pequefios y medianos, el acceso a las
principales companias del mercado y concentrar en una
Unica organizaciéon buena parte de la administracioén de
sus carteras.

La propuesta permiti6 que los Productores pudieran
centralizar su operatoria y evitar la necesidad de ges-
tionar individualmente ante cada aseguradora. A ese so-
porte administrativo se sumaron soluciones comerciales
y asistencia para resolver las necesidades particulares
de cada cartera.

“Unibroker nacié con el objetivo de acercarles a los
Productores chicos y medianos la posibilidad de tra-
bajar con las companias mas grandes y solventes
del mercado, algo que antes era dificil para ellos, y
ofrecerles toda la administracion de sus carteras,
centralizando en nosotros su operatoria”, explico
Alonso.

Con el tiempo, esa estructura también permitié estable-
cer alianzas comerciales con grandes brokers y Produc-
tores reconocidos del mercado. A través de esos acuer-
dos, la organizacion puede participar en determinados
riesgos o facilitar el acceso a compafiias especificas
cuando la necesidad del negocio asi lo requiere.

La expansiéon del grupo se profundizd en 2011 con la
incorporaciéon del Grupo Salim como socio estratégico.
Esa integracion permitié ampliar la red de servicios y ge-
nerar sinergias operativas destinadas a mejorar la aten-
cion y el asesoramiento a los clientes de las distintas
empresas que forman parte de la organizacion.

La estructura se complement6 ademas con Safety y
Austral Consulting. La primera es una consultora espe-
cializada en higiene y seguridad que brinda asistencia
a las empresas aseguradas, ya sea en forma directa o
a través de los Productores. Austral Consulting, por su
parte, desarrolla tareas de consultoria comercial y esta
especializada en el relevamiento y la encuesta de po-
tenciales asegurables para pélizas de Vida Colectivas.
El resultado de esa evolucion es una organizacion que
actualmente trabaja con compafias lideres del merca-
do nacional e internacional y brinda servicios a mas de
650.000 personas y 14.000 empresas. Su red esta inte-
grada por 1.322 Productores Asesores de Seguros ac-
tivos, mientras que entre las aseguradoras con las que
opera se encuentran Federaciéon Patronal, Grupo Pro-
vincia, Zurich, Experta, La Meridional, Allianz y Fianzas
y Crédito, entre otras. Su principal especializacidén esta
vinculada con el ramo Vida.

Para Alonso, sin embargo, la dimension de la estructu-
ra no constituye por si misma el principal atributo de la
organizacion. El eje esta puesto en la relacion que cons-
truye con los Productores y en la capacidad de funcionar

como un aliado estable para su actividad.

“Después de tantos afnos en este negocio, enten-
demos que el valor diferencial es la confiabilidad.
Podemos tener mejores o peores herramientas, las
mismas compaiias o condiciones comerciales pa-
recidas, pero el Productor necesita sentirse seguro
y encontrar en una organizacion un socio, un alia-
do que éticamente vaya a respetarlo independiente-
mente de las circunstancias”, sostuvo.

Sobre esa base, Unibroker Martinez Sosa continia am-
pliando los segmentos en los que busca generar opor-
tunidades para su red. Uno de los principales focos esta
puesto en los Seguros de Personas y, particularmente,
en Retiro.

La organizacion considera que este ramo tiene un am-
plio margen de desarrollo, tanto para quienes buscan
complementar sus ingresos futuros como para quienes
tienen objetivos personales de mas corto plazo.

“Retiro es un ramo que entendemos que es muy im-
portante. Va a ser muy necesario para aquellos que
quieran completar un retiro tranquilo, pero también
puede servir para otro tipo de proyectos persona-

“La diversificacion y el conocimiento técnico

son las claves para que los productores

puedan ampliar sus carteras y generar nuevas
oportunidades de negocio en un mercado cada vez
mds exigente.”

les a mas corto plazo, y lo estamos viendo con gran
aceptacion”, explico Alonso.

A esta linea se sumd durante el ultimo afio el desarrollo
de Asistencia al Viajero, otro segmento que, segun el
directivo, viene mostrando una respuesta favorable.

La estrategia apunta a que los PAS puedan ampliar sus
carteras incorporando productos que atiendan necesida-
des diferentes a las de los seguros patrimoniales tradi-
cionales y, al mismo tiempo, profundicen la relacién con
sus clientes.

Ese proceso esta acompafiado por un programa de ca-
pacitacion permanente. En una primera etapa, las activi-
dades estuvieron vinculadas principalmente con Retiro y
Asistencia al Viajero, dos de los segmentos que la orga-
nizacion busca desarrollar con mayor intensidad.

Para la segunda parte del afio, Unibroker Martinez Sosa
trabaja en nuevas capacitaciones sobre Transporte,
Todo Riesgo Operativo y Responsabilidad Civil. Se trata
de riesgos tradicionales dentro de la actividad, pero que
la organizacién considera necesario actualizar y profun-
dizar para mejorar la calidad del asesoramiento.
“Cuanto mas conocimiento técnico tenemos, mejo-
res coberturas podemos disenar para los clientes”,
sefial6 Alonso.

La capacitacion aparece asi como una herramienta
comercial y técnica al mismo tiempo. El objetivo no es
solamente incorporar nuevos productos, sino mejorar
la capacidad de los Productores para detectar riesgos,
analizar alternativas y construir coberturas adecuadas a
las necesidades de cada asegurado.
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En paralelo, el grupo busca sostener el desarrollo de su
red en un mercado donde la situacién econdmica intro-
duce nuevas dificultades. La menor siniestralidad obser-
vada en algunos segmentos representa una sefal po-
sitiva desde el punto de vista técnico, pero convive con
una actividad que todavia no termina de traducirse en un
crecimiento generalizado de la demanda.

Para Unibroker Martinez Sosa, ese equilibrio sera uno
de los principales desafios de los proximos meses. Las
dificultades en los pagos, los cheques rechazados y las
deudas requieren una gestibn mas cuidadosa de las
carteras y obligan a los distintos actores del mercado a
prestar mayor atencién a variables financieras que antes
podian quedar en un segundo plano.

Aun asi, la organizacién sostiene una estrategia de ex-
pansion basada en tres pilares: el respaldo operativo a
los Productores, la incorporacion de nuevos negocios y
la formacion técnica.

Desde su creacion en 1972, la estructura evolucion6
desde una actividad inicialmente concentrada en el
asesoramiento directo de clientes hacia un modelo que
integra broker, organizador, asistencia a Productores y
servicios especializados. Esa transformacion también
permitidé construir una red con presencia en distintos
puntos del pais y una cartera que alcanza a cientos de
miles de asegurados.

La incorporacion de nuevos segmentos, especialmen-

FICHA INSTITUCIONAL

te Retiro y Asistencia al Viajero, representa ahora una
nueva etapa de esa estrategia. El objetivo es generar
oportunidades adicionales para los PAS sin perder el
foco en los conocimientos técnicos y en la calidad de las
coberturas.

En ese sentido, Unibroker Martinez Sosa apuesta a que
los Productores puedan encontrar en su estructura no
solamente acceso a companfias y herramientas admi-
nistrativas, sino también soluciones comerciales, capa-
citacion y asistencia especializada para desarrollar sus
carteras.

Con mas de 50 anos de historia, 96 colaboradores,
1.322 PAS activos, presencia en CABA, GBA, Rio Gran-
de, Ushuaia, Rio Gallegos, Mar del Plata, Puerto Ma-
dryn y Rawson, y servicios destinados a mas de 650.000
personas y 14.000 empresas, Unibroker Martinez Sosa
encara esta nueva etapa buscando ampliar su participa-
cién en Seguros de Personas y otros nichos emergen-
tes.

La estrategia combina la experiencia acumulada durante
décadas con una agenda enfocada en nuevos productos
y en el fortalecimiento técnico de los Productores. En
un mercado donde el crecimiento aparece condicionado
por la evolucién de la economia y por nuevas exigencias
financieras, la organizacion apuesta a que la diversifica-
cion y el conocimiento sean herramientas centrales para
seguir generando negocios.

Razén Social / Nombre Comercial:

Ano de fundacion:
Casa Central:

Presencia:
Colaboradores:
PAS activos:
Compainias:

Especialidades:
Sitio web:

Hector Martinez Sosa y Cia S.A. / Unibroker
Asistencia Aseguradora

1972

Caba, Gba, Rio Grande, Ushuaia, Rio Galle-
gos, Puerto Madryn y Mar Del Plata

1 Casa Central y 6 Oficinas

96 Empleados

1322 Pas Activos

Federacion Patronal, Provincia Seguros,
Provincia Art, Zurich, Experta, Meridional,
Allianz, Fianzas Y Credito, Sancor, Mapfre, La
Caja, Nacion, Etc Aseguradoras

Vida y Art

www.hmsosa.com.ar




CON UNA RED DE 800 PAS,
VISRED REFUERZA SU
ESTRATEGIA PARA EL NUEVO
MERCADO ASEGURADOR

Pablo Liihning, presidente de VISRED Asesores en Seguros,
aseguro a Tiempo de Seguros que la organizacién profundiza su
apuesta por la digitalizacién, la capacitacion y el fortalecimiento

de los Seguros de Personas para acompanar la evolucion del
Productor Asesor de Seguros en un mercado que atraviesa una

profunda transformacion.

La acelerada incorporacion de nuevas tecnologias,
el avance de la inteligencia artificial y los crecientes
desafios en materia de ciberseguridad estan rede-
finiendo el negocio asegurador. En ese escenario,
las organizaciones que acompanan a los Producto-
res Asesores de Seguros (PAS) deben ofrecer mu-
cho mas que acceso a compaiiias: necesitan brin-
dar herramientas, capacitacion y respaldo para que
los profesionales puedan competir en un mercado
cada vez mas exigente.

Con esa vision trabaja VISRED Asesores en Segu-
ros, organizacion fundada en 1999 que naci6 es-
pecializada en seguros de Vida y Salud y que hoy
reine a mas de 800 PAS activos, opera con mas
de 20 aseguradoras, cuenta con 47 colaboradores
directos y tres oficinas, dos en Cérdoba y una en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

En dialogo con Tiempo de Seguros, Pablo Liihning
explicé que el objetivo es brindar al productor to-
das las herramientas necesarias para potenciar su
actividad sin perder el valor diferencial del asesora-
miento profesional. Destacé que la tecnologia debe
estar al servicio del PAS y no reemplazarlo.

Uno de los pilares de esa estrategia es SOCIOS, un
portal de gestién propio que retine un multicotizador
online, administrador de cartera, reportes en tiempo
real, sitio web personalizable con cotizador integra-
do, arquitectura basada en APIs y web services y un
sistema de ticketera que resuelve mas de 120 gestio-
nes diarias con ejecutivos especializados.

El directivo afirmé que el diferencial de VISRED
es combinar innovacién tecnolégica con un fuer-
te respaldo humano, permitiendo que el productor

concentre sus esfuerzos en asesorar y desarrollar
nuevos negocios.

Sobre la actualidad del mercado, sostuvo que la
inteligencia artificial, la ciberseguridad y la adapta-
cion de las organizaciones marcaran la agenda de
los préximos anos. A su entender, quienes invier-
tan en capacitacion y digitalizacion seran los que
lideren el crecimiento del canal.

Liihning también resalté que la compaiia decidio
fortalecer nuevamente los Seguros de Personas me-
diante un area especializada en vida, salud, retiro y
asistencia al viajero, con especial foco en prepaga.

Pablo Luhning
Presidente de Visred
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La capacitacion constituye otro de los ejes estraté-
gicos. La red desarrolla encuentros mensuales con
contenidos técnicos y comerciales y ofrece una
biblioteca virtual con materiales y capacitaciones
disponibles en todo momento.

Con mas de 25 anos de trayectoria, presencia fede-

ral y una red de mas de 800 Productores Asesores
de Seguros, VISRED busca consolidar un modelo
de crecimiento basado en la innovacién, la profe-
sionalizacion y el acompafamiento permanente del

productor.

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:

AnRo de fundacién:

Presencia:

Oficinas:

Colaboradores:

Red de Productores Asesores de Seguros:
Compainias:

Especialidades:

Sitio web:

VISRED Asesores en Seguros.
1999.

Todo el pais.

Dos en Cérdoba y una en CABA.
47.

Més de 800 PAS activos.

Mas de 20.

Patrimoniales, ART, Agro, Personas y Corpo-
rativos.

www.visred.com.ar.

@visred.ar.
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MAJOSEG APUESTA AL
ACOMPANAMIENTO DE

LOS PRODUCTORES PARA
CONSOLIDAR SU PRESENCIA
EN EL MERCADO

Con mas de dos décadas de trayectoria, una red cercana a los 150
Productores Asesores de Seguros y presencia en CABA, el Gran
Buenos Aires y localidades ubicadas hasta aproximadamente 100

kilbmetros de la Capital Federal, Majoseg Asesores de Seguros
sostiene una estructura orientada al desarrollo de su red, con una
fuerte especializacion en Automotores.

En un mercado asegurador atravesado por una compe-
tencia cada vez mayor y por la necesidad de fortalecer
el vinculo con los Productores Asesores de Seguros,
Majoseg Asesores de Seguros busca consolidar el mo-
delo que viene desarrollando desde hace mas de dos
décadas.

La organizacion fue fundada en octubre de 2002 y ac-
tualmente cuenta con una oficina central, ocho colabo-
radores directos y una red de alrededor de 150 PAS ac-
tivos.

Mario Campos, de Majoseg, explicé que el alcance de la
organizacion se concentra principalmente en la Ciudad
de Buenos Aires y el Gran Buenos Aires, aunque la ac-
tividad se extiende también hacia localidades ubicadas
en un radio aproximado de 100 kildmetros de CABA.
Con mas de veinte afnos de presencia en el mercado, la
firma fue conformando una estructura en la que el Pro-
ductor Asesor de Seguros ocupa un lugar central en el
desarrollo del negocio.

Actualmente, Majoseg opera con compafiias como Mer-
cantil Andina, Victoria Seguros, SMG Seguros, Seguros
Rivadavia, Hanseatica y Afianzadora, una estructura
que le permite disponer de diferentes alternativas para
responder a las necesidades de los productores y sus
asegurados.

Campos sefial6 ademas que Automotores constituye el
principal ramo de especializacion de Majoseg, un seg-
mento de gran peso dentro del mercado argentino y que,
al mismo tiempo, presenta niveles crecientes de compe-
tencia.

Ese escenario plantea nuevos desafios para las orga-
nizaciones que trabajan junto a los PAS. La presion co-
mercial obliga no solamente a disponer de alternativas
de cobertura, sino también a brindar respuestas agiles y
un acompafiamiento capaz de facilitar la gestion cotidia-
na del productor.

En ese contexto, la dimension alcanzada por Majoseg le
permite mantener una estructura cercana a su red. Los
aproximadamente 150 Productores Asesores de Segu-

-—

José Lorenzo y Mario Campos
Titulares de Majoseg
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ros activos constituyen el nicleo sobre el que se apoya
una organizacion que, desde su fundacién en octubre
de 2002, fue construyendo su presencia principalmen-
te dentro del Area Metropolitana de Buenos Aires y su
zona de influencia.

Mario Campos, de Majoseg: “Automotores
constituye el principal ramo de especializacion de
la organizacion” .

La concentracidn geografica también define parte de su
modelo. Majoseg mantiene su radio de accion focaliza-
do en CABA, GBAY localidades relativamente préximas,

reforzando una presencia territorial que acompana a los
productores que integran su red.

Con Automotores como principal especializacion y
acuerdos con aseguradoras de diferente perfil, la orga-
nizacion enfrenta ahora uno de los principales desafios
del mercado: acompafar a los PAS en un escenario
donde la competencia exige mejorar permanentemente
el servicio, la capacidad de respuesta y las herramientas
comerciales.

Después de més de 20 anos de actividad, Majoseg bus-
ca continuar consolidando una estructura que combina
experiencia, cercania y conocimiento del negocio ase-
gurador, apoyada en ocho colaboradores directos y una
red de alrededor de 150 productores.




CUBUS APUESTAA LA
INTELIGENCIA ARTIFICIAL
SIN RESIGNAR EL VINCULO
PERSONAL CON LOS
PRODUCTORES

Con 380 Productores Asesores de Seguros activos, presencia

en 15 provincias y mas de $50.000 millones en primas emitidas
anualmente, Cubus Broker de Seguros busca profundizar un
modelo que combina tecnologia, capacitacion y acompanamiento

territorial. Guillermina Calvo, responsable de Gerencia,
Planificacion y Desarrollo de la organizacion, sostiene que la
Inteligencia Artificial puede transformar la gestion del PAS, pero
advierte que el negocio asegurador seguira dependiendo de la
confianza y de las relaciones entre personas.

La incorporacién de Inteligencia Artificial, la automatiza-
cidén de procesos y el avance de nuevas herramientas
digitales estan modificando la manera de administrar y
comercializar seguros. Para Cubus Broker de Seguros,
sin embargo, la transformacion tecnoldgica no implica
reemplazar el vinculo entre el Productor Asesor de Se-
guros y sus clientes, sino utilizar esos recursos para
liberar tiempo operativo y fortalecer precisamente esa
relacion.

Esa mirada forma parte de la estrategia que actualmen-
te desarrolla la organizacion, que cuenta con una red de
380 PAS activos, presencia en 15 provincias, 19 colabo-
radores directos, casa central en Rosario y una sucursal
en la Ciudad de Buenos Aires. Opera con 21 compa-
Aias aseguradoras y tiene una fuerte especializacion en
ART, Agro y Salud.

Su volumen de produccion supera los $50.000 millones
anuales en primas emitidas, una dimensién que refleja
la evolucion de una estructura cuyo origen se remonta
varias décadas atras, aunque Cubus como broker co-
menz6 formalmente su recorrido en 2013.

“La tecnologia nos permite estar mas cerca y ser mas
eficientes, pero no reemplaza ese vinculo”, explic6 Gui-
llermina Calvo, responsable de Gerencia, Planificacion
y Desarrollo de Cubus Brokers.

La historia de la organizacién comenz6 en 1989, cuan-

do el padre de las actuales responsables inici6 su acti-
vidad como empleado de General Paz Cooperativa de
Seguros. En 1995 dio el paso hacia la actividad inde-
pendiente como Productor Asesor y, a medida que cre-
ci6 su cartera, avanz6 hacia el rol de Organizador.

En 2005 adquiri6 la oficina en la que actualmente fun-
ciona Cubus y comenz6 una etapa de fuerte especiali-
zacion en Riesgos del Trabajo, a partir de la represen-
tacion exclusiva de QBE ART.

El punto de inflexion llegbé en 2013, cuando Guillermina
Calvo y su hermana se incorporaron al negocio. Desde
entonces, aquella estructura vinculada fundamental-
mente a ART comenzé a transformarse en un broker
integral, sumando aseguradoras, nuevos ramos, servi-
cios y herramientas tecnol6gicas.

“Evolucionamos desde una estructura principalmente
orientada a ART hacia un broker integral, incorporando
nuevas compafiias, ramos, tecnologia y servicios, pero
manteniendo algo que forma parte de nuestro origen: la
cercania con el Productor Asesor de Seguros y el cono-
cimiento de primera mano de su negocio”, sefialé Calvo.

Uno de los principales ejes de esa transformacién pasa
actualmente por la tecnologia. Cubus pone a disposi-
cion de los productores que trabajan activamente con la
organizacion un sistema de gestion que integra multico-




tizador, administracion de cartera y tableros de trabajo.
Pero la propuesta va un paso mas alla. El broker co-
menz6 a acompanar a los PAS en la incorporacion con-
creta de herramientas de Inteligencia Artificial a sus ru-
tinas profesionales.

El trabajo incluye desde la elaboraciéon de prompts e
instrucciones hasta la creacidén de agentes propios apli-
cados a diferentes procesos del negocio. La intencion
es que esas tecnologias no queden limitadas a una ten-
dencia general, sino que puedan utilizarse para resolver
tareas concretas.

“Hoy un PAS necesita mucho mas que respaldo operati-
vo. Necesita herramientas, informacién y procesos que
le permitan administrar mejor su tiempo, tomar decisio-
nes y desarrollar una cartera sana y rentable”, explicd
Calvo.

Para la ejecutiva, el valor de esas herramientas apare-
ce cuando permiten reducir tareas repetitivas y desti-
nar mas tiempo a las funciones en las que el productor
aporta su verdadero diferencial.

“La IA puede procesar informacién, automatizar tareas,
detectar oportunidades o ayudar a organizar una carte-
ra. Las redes sociales pueden generar alcance y nue-
vas conversaciones. Pero el asesoramiento, la confian-
za y la responsabilidad profesional siguen estando en
las personas”, sostuvo.

Desde esa perspectiva, Cubus considera que los PAS
que mejor puedan combinar tecnologia y contacto per-
sonal estaran mejor preparados para competir en los
préximos anos.

“VYemos una oportunidad enorme para aquellos PAS
que logren combinar ambos mundos: mas tecnologia
para ser eficientes y mas tiempo disponible para aseso-
rar, vender y construir relaciones”, afirmé Calvo.
Aunque el uso de herramientas digitales permite tra-
bajar con una red distribuida geogréaficamente, Cubus
mantiene una estrategia de contacto presencial con los
productores. La organizacion visita a sus PAS en distin-
tas ciudades para conocer sus negocios, analizar sus
carteras, detectar oportunidades y trabajar sobre posi-
bilidades concretas de crecimiento.

Ese acompafiamiento puede llegar incluso a la etapa
comercial. Cuando una oportunidad lo requiere, inte-
grantes del equipo viajan hasta la ciudad donde opera
el productor y participan junto a él de reuniones con po-
tenciales clientes.

“Creemos que la tecnologia y la Inteligencia
Artificial tienen que estar al servicio del Productor,
ayuddndolo a administrar mejor su tiempo,
ordenar sus procesos y detectar oportunidades,
para que pueda dedicar mds tiempo a asesorar,
vender y construir relaciones, porque la confianza
v la responsabilidad profesional siguen estando en
las personas”.

“El seguro sigue siendo un negocio entre personas: per-
sonas que se conocen, conversan, generan confianza

y construyen relaciones en el tiempo”, remarc6 Calvo.
La combinacion entre herramientas tecnol6gicas y pre-
sencia territorial se presenta asi como uno de los ele-
mentos que Cubus busca consolidar a medida que am-
plia su alcance en las 15 provincias donde actualmente
tiene presencia.

La estrategia también incluye ampliar la composicion

Guillermina Calvo
Gerenta de Planificacion y Desarrollo en
Cubus Broker

de las carteras. Aunque ART, Agro y Salud constituyen
actualmente algunos de sus principales ramos de es-
pecializacién, Cubus busca profundizar el desarrollo de
Vida, Retiro, Salud y Caucién.

La premisa es que la diversificacion no se limite a in-
corporar nuevos productos a la oferta del broker, sino
que pueda traducirse en negocios concretos para los
productores.

“Nuestro objetivo no es solamente incorporar produc-
tos al portfolio, sino ayudar al Productor a desarrollar la
capacidad comercial necesaria para ofrecerlos”, explico
Calvo.

Para ello, el broker dispone de equipos especializados
que trabajan junto con los PAS en capacitacion, aseso-
ramiento técnico y analisis de oportunidades dentro de
las propias carteras.

“Buscamos que la diversificacion deje de ser solamente
una intencidén y se convierta en nuevos negocios con-
cretos para el PAS”, agrego.

La formacién ocupa otro lugar central dentro del mo-
delo. Cubus desarrolla un cronograma permanente de
actividades online y presenciales construido, en buena
medida, a partir de las necesidades que detecta entre
sus propios productores.

Los contenidos se organizan alrededor de tres ejes: co-
nocimiento técnico, desarrollo comercial y gestion del
negocio. En materia técnica, la organizacion articula

50



capacitaciones con las aseguradoras sobre coberturas,
productos, suscripcion y diferentes ramos, ademas de
convocar especialistas externos para abordar cuestio-
nes especificas, como la liquidacién de siniestros.

Pero la capacitacion se amplié hacia otras competen-
cias vinculadas con la administracion del negocio, la ge-
neracion de ventas, los procesos, el manejo del tiempo
y las nuevas tecnologias.

La Inteligencia Artificial fue precisamente el tema cen-
tral de la Gltima Cumbre Cubus, donde se desarrolld una
jornada completa destinada a mostrar a los productores
formas concretas de incorporarla a su actividad. Para
este ano, el eje se trasladara a las ventas.

“Tenemos una premisa muy simple: que cada Productor

termine la capacitacion con algo concreto que pueda
aplicar en su negocio al dia siguiente”, resumi6 Calvo.
A mas de una década de la creaciéon formal de Cubus
Broker de Seguros y sobre una historia familiar vincu-
lada a la actividad desde 1989, la organizacidén busca
profundizar asi un modelo en el que crecimiento, profe-
sionalizacién y tecnologia avanzan de manera conjunta.
Con 380 productores, presencia en 15 provincias y mas
de $50.000 millones anuales en primas emitidas, el
desafio pasa por acompafnar a una red cada vez mas
amplia sin perder aquello que, segun Calvo, continGa
definiendo al negocio asegurador: el conocimiento del
productor, la confianza y el contacto entre personas.

FICHA INSTITUCIONAL

Razén Social / Nombre Comercial:
Ano de fundacion:
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Colaboradores:
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Redes Sociales:

Cubus Broker de Seguros

2013

15 provincias

Casa central en Rosario, Sucursal CABA
19

380 PAS activos:

21 aseguradoras:

ART, AGRO, SALUD

prima emitida anualmente: + $50.000.000.000
($50 MM)
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