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y digital y la propuesta de valor para el cliente de seguros masivos

Maximizar las ventas y los ingresos y acelerar el crecimiento de la escalabilidad del mercado de seguros masivos
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SEGUROS MASIVOS AMERICA LATINA 2020

Dos dias intensos de jEstudios de casos y debates inspiradores!
3 - 4 de Noviembre 2020

iSimplemente no puede perderse este evento
anual de la industria de seguros!

La industria de seguros masivos en la América
Latina todavia es muy pesada en procesos,
manual y dependiente de los socios de distribucion
tradicionales. Mientras tanto, la industria ha estado
bajo mucha presién para reducir costos, impulsar
eficiencias y mantenerse al dia con el emergente
“cliente digital”. Mas recientemente, la pandemia
global mostré a la industria que el tiempo se acaba
y que la transformacién digital debe suceder ahora
mas pronto que tarde.

La automatizacion y la transformacion digital son
el tema de conversacion de la industria, ya que
deben tener herramientas para facilitar y acelerar
la innovacioén, la eficiencia y la rentabilidad; y
reinventar modelos de distribucion y estrategias de
compromiso con el cliente.

Pero, con tantos cambios y con tanto en la balanza,
écudles son las dreas correctas para enfocarse?

Con un énfasis en el proceso de estrategia a
implementacion, Seguros Masivos América

Latina 2020 reune a lideres de varios paises
latinoamericanos para que trabajen redes, aprenda
e intercambien ideas sobre la crucial evolucion

del modelo de distribucion en seguros masivos. El
objetivo es fomentar el desarrollo de un ecosistema
de visionarios ejecutivos senior comprometidos

a integrar estrategias y implementar soluciones

en la preparaciéon de sus respectivas empresas

UNASE A SEGUROS MASIVOS
AMERICA LATINA 2020 PARA

Intercambiar, Innovar, Transformar

Co-definir [ construir el futuro ecosistema
de seguros masivos

Escuchar discusiones provocativas e interactivas
sobre estrategias disruptivas y prdcticas para
acelerar la transformacién de negocios de
seguros masivos - adoptando nuevos canales
digitales, atrayendo clientes “tech-savvy” y
expandiendo el alcance del mercado

Desentrafnar las novedades y los planes de
innovacion con la aplicacion de las Gitimas
tendencias tecnolégicas: Plataformas de lineas
digitales, IA, Omnichannel como estrategia, loT

Compartir experiencias [ “historias de guerra”
(éxitos y fracasos) de modelos de colaboracién
con Insurtechs

Obtener nuevas ideas para implementar en su
propio negocio y prepararse para el futuro

Networking virtual incomparable

www.ebm-sml.com | Tel: +57

Email: david.gonzalez@ebm-isb.com

para adaptarse a un entorno empresarial que se
transforma r@pidamente.

Seguros Masivos América Latina 2020 tiene como
objetivo crear una plataforma colaborativa y
holistica para los tomadores de decisiones de
alto nivel de la industria de seguros en América
Latina. El objetivo es que compartan informacion
y experiencias practicas y presenten estudios de
caso sobre la aplicaciéon e implementacion practica
de nuevos modelos de negocios y tecnologias -
que estdn acelerando la transformacioén digital,
optimizando la eficiencia de los procesos y la
experiencia del cliente y, en Gltima instanciaq,
impactando el resultado final.

El evento reunird y conectard a mas de 80 de los
principales tomadores de decisiones del mds alto
nivel de aseguradores, reaseguradores y corredores
en América Latina asi como proveedores de
soluciones tecnolégicas como andlisis avanzado,
automatizacion, inteligencia artificial, machine
learning, Internet de las Cosas, computacioén en la
nube, ciberseguridad, blockchain, entre otros.

iAhora es un momento critico para la industria

de seguros optimizar el ecosistema se seguros
masivos para seguir siendo competitivoy
mantenerse al dia con las necesidades y requisitos
de clientes cada vez mas exigentes!

80

Participantes

Ponentes

10

Casos
Préacticos

Horas de
networking
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PRIMER DiA | MARTES 3 DE NOVIEMBRE 2020

09.00 BIENVENIDA DE LA ORGANIZACION
09.05 PALABRAS DE APERTURA DEL MAESTRO DE CEREMONIAS

PONENTE: MARIO ROBERTO TRAVERSO | Senior Vice President, Strategy and Distribution, LATAM | METLIFE.

MEGATENDENCIAS PARA UN NUEVO MUNDO

09.10 PRESENTACION .
LAS «MEGATENDENCIAS» QUE ESTAN DANDO UNA NUEVA FORMA AL MUNDO
TENDENCIAS QUE ESTAN TRANSFORMANDO LA SOCIEDAD Y LAS ORGANIZACIONES
+ ¢Cudles son las tendencias y enfoques emergentes que cambiardn su negocio y que no pueden ignorarse?
+ ¢Cudles son los grandes cambios demogrdficos, econdmicos, sociales, climaticos, politicos y tecnolégicos que ya estan cambiando al mundo?
+ ¢Cobmo anticiparse a estos cambios?
+ ¢Tecnologias por doquier - que sigue?

PONENTE: CARLOS BELLONI | Chief Operating Officer (COO) | SWISS MEDICAL GROUP

P P

PLANIFICACION ESTRATEGICA

09.45 PRESENTACION - CASO PRACTICO - AIG
¢Qué Impacto estd la Revolucién Digital Teniendo en la Industria Aseguradora?
¢Cudles son las tendencias y enfoques emergentes que cambiarén su negocio y que no deben ignorarse?
+ Evaluando los cambios ocurridos en el mercado de seguros masivos con los avances de la digitalizacion
+ Distribucién expandida
+ Microsegmentacion
+ Suscripcion asistida

PONENTE: MARCELO HERNANDEZ | Chief Executive Officer (CEO) | AIG MEXICO
TRANSFORMACION EN TIEMPOS DE COVID-19

10.25 PRESENTACION - CASO PRACTICO - ASESUISA
Aceleracion de Transformaciones en Tiempos de COVID-19
¢Qué implicaciones y oportunidades surgiran de COVID-19 para el mercado de seguros masivos?
+ ¢Coémo encontrar el equilibrio entre una respuesta agil a COVID-19 y administrar el negocio actual?
¢Como priorizar la inversion en las @reas que se requerirén para competir en un mundo posterior a COVID-19?
¢Coémo cambiardn los riesgos, necesidades, comportamientos y expectativas cambiantes de los consumidores y las empresas?
¢Coémo responderdn los lideres de seguros redefiniendo y acelerando las prioridades de transformacion digital?
¢Donde estamos ahora y dénde estdn las oportunidades reales - dénde enfocarnos para lograr la escalabilidad?

PONENTE: JUAN ESTEBAN VASQUEZ PINEDA | Vicepresidente de Seguros | ASESUISA

11.00 BREAK

CLIENTES, INNOVACION Y ESTRATEGIAS DE VALOR REAL

11.20 PRESENTACION - CASO PRACTICO - IKE ASISTENCIA
Como Maximizar el Impacto Comercial en la Estrategia de Colocacion de Seguros Masivos
El disefio y desarrollo de modelos exitosos para la colocacién de seguros masivos en la industria
+ Entendimiento de las necesidades del cliente y del mercado de manera efectiva
Estrategias de tangibilizacién de la experiencia de clientes para lograr més adherencia en la venta de seguros masivos
Los procesos y la oferta de valor
Adoptando un modelo operativo 360 basado en tecnologia
Modelos de distribucién y aliados
Comunicacién omnicanal

PONENTE: ELDA VICTORIA RODRIGUEZ SANCHEZ | Vice President, Commercial [ Vicepresidente Comercial | IKE ASISTENCIA

11.55 PRESENTACION

Transformacion de una Estrategia Tradicional Centrada en Ventas en una Nueva de Valor para los Clientes y los Accionistas

Hacer de la innovacién y la centralizacién del cliente el ndcleo de su propuesta de valor en el mercado de los seguros masivos
+ Cambio en las demandas del consumidor y la transformacion necesaria de la lograr el éxito

Cambio de un enfoque de producto a enfoque de cliente: Trabajando constantemente por la lealtad del cliente versus retencion del cliente

Adaptando sus procesos internos para entregar nuevas propuestas de valor - productos y servicios

Repensando tareas como la de simplificar procesos, predecir riesgos y transformar la experiencia del cliente

Aspectos criticos para validar una estrategia ganadora: dénde jugar y como ganar y comprender los factores clave de diferenciacion

de sus productos y servicios contra sus competidores

PONENTE: MARIO ROBERTO TRAVERSO | Senior Vice President, Strategy and Distribution, LATAM | METLIFE

12.30 ALMUERZO

EL ENTORNO DE DISTRIBUCION

Alianzas de Distribucién Tradicionales: Mas Alla de la Innovacién y la Disrupcion

13.30 PRESENTACION - CASO PRACTICO
La Bancaseguro, la Union Perfecta: Como Llevar Ahora la Relacion al Siguiente Nivel
Actividad de bancaseguros - entre los canales de ventas tradicionales y nuevos canales de venta digitales mas alla de la innovacién
+ Comprendiendo la madurez del canal Bancaseguros y los nuevos pasos para el crecimiento con el proceso de transformacion digital...
siempre teniendo en cuenta las necesidades del cliente
« Estrategias de ventas para canales tradicionales y digitales
+ Impacto de la banca electrénica en la actividad de seguros masivos: ;Cémo integrar seguros con los ecosistemas digitales de los bancos
y agregar seguros masivos en transacciones bancarias electronicas?

EBM.

www.ebm-sml.com | Tel: + Email: david.gonzalez@ebme-isb.com

Executive Business Meetings




PRIMER DiA | MARTES 3 DE NOVIEMBRE 2020

14.05 PRESENTACION - CASO PRACTICO

Venta Minorista y Seguros Masivos - Distribucion de Seguros Masivos en Canales de Retail Tradicional y Digital
+ Distribucién de minoristas: Llevar innovacién a Brandassurance

Productos exitosos para la venta minorista

Procesos asociados a los productos vendidos en comercio minorista

Tendencia del comercio minorista en relacién con los puntos de venta: ¢Aumentar o disminuir las tiendas fisicas?

Enfoques innovadores del compromiso del cliente de los puntos de venta minoristas

Modelos comerciales de afinidad de seguros minoristas

PONENTE: CESAR MICHELON FERNANDEZ | Head of Affinity | WILLIS TOWER WATSON

14.40 PRESENTACION - CASO PRACTICO
Distribucién de Seguros Masivos A Través de Corredores
El papel cambiante del corredor / agente
+ Como conectar a los corredores con los clientes finales usando digital
Cémo la tecnologia puede aprovechar las oportunidades y brindar eficiencia
+ Usar la inteligencia artificial como una forma de ayudar a sus corredores a ser mas eficientes
+ Futuro del corretaje de Seguros Automévil, Vida, Previsién y Salud: ¢Qué depara el futuro y cudles son las implicaciones para los
corredores/ agentes de hoy?

15.15 BREAK
Canales de Distribucion Transformacionales: Modelos Mejor Alineados con el “Cliente Digital” Emergente

15.35 PRESENTACION - CASO PRACTICO - CHUBB
La Convergencia del Comercio Fisico y Digital - Implementando la Estrategia Omnicanal
Construyendo un sistema integrado de distribucién para ofrecer una experiencia de consumo Gnica
+ Modelo cliente 360 y el uso de la omnicanalidad
+ Apalancamiento de la omnicanalidad
+ Evolucién de la venta en canales tradicionales (face to face, telemarketing, etc) en el nuevo entorno
+ Gestion efectiva de los contactos con el cliente en digital
+ Uso de la data y analytics en la gestion de los canales

PONENTE: ALEJANDRA MAGANA | Directora de Estrategia Comercial | CHUBB
ANDRES GONZALEZ JONANG | Director de Canales de Distribucién | CHUBB

15.45 BREAK
Seguros Masivos y Microseguros

16.10 PRESENTACION - CASO PRACTICO - UNISEGUROS
Mass vs Micro
Coémo la expansién de los seguros masivos y microseguros esté siendo impulsada no principalmente por las aseguradoras,
sino por la disponibilidad y la motivacién de los canales de distribucién
« Diferencias y similitudes entre los seguros micro y masivos
+ Canales de distribucién tradicionales y no tradicionales
« Desarrollo de mds productos y mejora de los productos actuales con cubiertas secundarias adicionales, disefiadas por canal (vida y no vida) y
base de clientes
+ Identificar enfoques nuevos e innovadores para aprovechar la distribucién de seguros de masa y microseguros utilizando tecnologia,
distribucion movil, ...
+ Laimportancia de identificar las necesidades de los distribuidores y coémo los productos deben responder a esas necesidades para crear
un vinculo duradero

PONENTE: JAVIER NIEVES | Vicepresidente Comercial | UNISEGUROS

ECOSISTEMA PARA EL FUTURO

16.35 PANEL DE DISCUSION - CASO PRACTICO
Construyendo un Ecosistema para el Futuro
Crear una plataforma para la colaboracién, innovacién y crecimiento a largo plazo
+ Crear o unirse a nuevos ecosistemas entre industrias para facilitar experiencias de compra end-to-end para sus clientes
+ Facilitar la construccion de relaciones entre su organizacion y sus socios digitales tradicionales y nuevos
+ Laevolucién futura de la propuesta de valor del sector asegurador: ¢Cémo evolucionard el papel de los aseguradores, corredores, reaseguradores
y nuevas compafiias innovadoras y dgiles? ¢Como se reposicionardn todos estos? ¢Coémo serd la industria de seguros en 2025?

PONENTE: OSCAR TENORIO | Head of Commercial, Mass Insurance [ Jefe Comercial, Seguros Masivos | ASSA COMPANIA DE SEGUROS
VICTOR ADRIAZOLA | Former Project Management Office (PMO) & Strategy | RIMAC SEGUROS Y REASEGUROS

SORTEO DE UN PASE DE ENTRADA - SEGUROS MASIVOS AMERICA LATINA 2021

17.25 SORTEO DE UN PASE DE ENTRADA PARA SEGUROS MASIVOS AMERICA LATINA 2021 - ANUNCIANDO AL GANADOR
Quédate con nosotros, y puedes ser el afortunado ganador!

17.30 CONCLUSIONES DE CIERRE DEL MAESTRO DE CEREMONIAS
17.35 FIN DEL DIA UNO

EBM.
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09.00 PALABRAS DE APERTURA DEL MAESTRO DE CEREMONIAS

PONENTE: JOSE ARRIAGA MURCIA | Chief Information Officer (CIO) /President of the IT Committee | TOKIO MARINE COMPARIA DE SEGUROS |
ASOCIACION MEXICANA DE INSTITUCIONES DE SEGUROS (AMIS)

P]

TECNOLOGIA Y ESCALABILIDAD

09.05 PRESENTACION
Ccomo las Tecnologias Pueden Aportar la Ganancia de Escala Necesaria en el Mercado de Seguros Masivos
¢Cudles son las tendencias y enfoques emergentes que cambiarén su negocio y que no deben ignorarse?
+ Evaluando los cambios ocurridos en el mercado de seguros masivos con los avances de la digitalizacion
Costos administrativos versus inversion tecnolégica
+ ¢Qué tecnologias innovadoras aportan ganancias de eficiencia y como pueden escalar el volumen de su negocio?
+ ¢Como estan reaccionando los consumidores B2C, B2B y B2B2C a las diversas tecnologias emergentes? ;Como estdn evolucionando
estas relaciones simbibticas?
+ ¢Tecnologias y el futuro de la distribucion - qué debe esperar?

PLANIFICACION ESTRATEGICA

09.35 PRESENTACION - CASO PRACTICO - SEGUROS DEL ESTADO
De La Estrategia y los Planes de Inversion a la Implementacion
Definir una hoja de ruta estratégica clara para acelerar la transformacién digital ahora
+ Estrategias para lograr escalabilidad en el mercado de seguros masivos en la nueva era digital cada vez més competitiva
+ ¢Dénde estan las verdaderas oportunidades? ¢Cudles son los mds grandes retos y como superarlos?
+ Innovaciones implementadas recientemente para acceder a nuevas rutas al mercado
+ ¢Cudles son los planes de inversion futuros para habilitar modelos de distribucion digital con tecnologia habilitada y por qué?

PONENTE: CAROLINA CABRERA | Vice President Technology and Operations / Vicepresidente de Tecnologia
y Operaciones | SEGUROS DEL ESTADO S.A.

10.05 PRESENTACION - CASO PRACTICO
PONENTE: FERRAN DiAZ DE ARGANDONA | Chief Executive Officer (CEO),LATAM | EVICERTIA

10:35 BREAK

APRENDIZAJE DE MAQUINAS E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

10.55 PRESENTACION - CASO PRACTICO
Incorporando IA y Aprendizaje de Maquinas para Racionalizar y Transformar el Proceso de Aseguramiento
¢Coémo pueden facilitar el proceso de seguros, impulsar la transformacién digital y reducir los costos de seguros masivos?
+ ¢Qué dreas de la industria de seguros pueden beneficiarse mas de estas soluciones?
+ Coémo se deben usar para crear una mejor expetriencia del cliente y hacer que el proceso sea mds eficiente
+ ¢Cudles son los resultados y el valor agregado inherente?
« Optimizando el uso de la Inteligencia Artificial (IA) para establecer asociaciones estratégicas con los nuevos canales de distribucién

P

ASOCIACION CON INSURTECHS

11.25 PANEL DE DISCUSION - CASOS PRACTICO
Como los Insurtechs Pueden Ayudar a Generar Confianza y Recrear Relaciones Positivas y Duraderas con los Clientes
Permitir una experiencia de seguro altamente competitiva e ininterrumpida para los clientes, asi como ofrecer un modelo de
entrega rentable y con aversién al riesgo para las aseguradoras

+ Creacién de productos de seguros personalizados que se pueden lanzar rapidamente a escala, colocan al cliente y no al producto

primero para impulsar la retencién y atraer a nuevos clientes

+ Ayudar a las aseguradoras a ahorrar tiempo y la inversién significativa de crear e implementar nuevas tecnologias

+ ¢Qué hace que una asociacion exitosa entre la aseguradora, la insurtech y el usuario final?

+ Impacto de estas relaciones en el papel del corredor

ANALISIS AVANZADO DE DATOS EN LA PRACTICA

12.05 PRESENTACION - CASO PRACTICO
Integrando los Resultados de Andlisis Avanzado de Datos en Sus Procesos de Negocio
Uso de andlisis de datos para comprender cudles son los canales, el tiempo, las ofertas y los mensajes mejor alineados con sus
modelos de segmentacion de clientes
+ Modelado predictivo: la herramienta critica del actuario y el asegurador para tomar decisiones asertivas sobre el riesgo y los precios, con
el objetivo de obtener resultados financieros y operativos
+ Andlisis predictivo para una estrategia de retencion de clientes basada en datos
+ Inteligencia artificial: optimiza el andlisis de datos, contribuye a la clasificacion de riesgos, reduce los costos y ofrece una mejor
experiencia de usuario
+ Andlisis agil “para cambios operativos rapidos: bajo costo, altos retornos y ganancias rapidas
+ Unificacién de enfoques analiticos para integrar datos, Tl y negocios en los procesos de toma de decisiones y resolucion de problemas

PONENTE: DANTE TELLEZ GUEVERA | Chief Data & Analytics Officer (CDAO) | CHUBB

12.35 ALMUERZO

EBM.
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PRODUCTOS Y SERVICIOS PERSONALIZADOS

13.35 PRESENTACION - CASO PRACTICO
Tendencias e Innovaciones en Productos y Servicios en el Mercado de Seguros Masivos
La préxima generacién de productos y servicios para el nuevo consumidor
+ Tendencias que definen nuevas demandas de productos y servicios
¢Cudles serdn las nuevas categorias de seguros masivos?
+ ¢Qué tipos de productos y qué va a vender?
Creacion de valor real personalizado en sus productos y servicios indispensables para sus clientes
+ Co6mo la automatizacion inteligente puede ayudar a la creacién de productos de verdadero valor para los clientes, mejorar la experiencia
general del cliente y acelerar la reduccion de costos

PONENTE: JOSE LUBIN PIOQUINTO | Chief Commercial Officer [ Director Comercial Nacional) | SEGUROS DEL ESTADO S.A.

-

LA SEGURIDAD CIBERNETICA

14.05 PRESENTACION - CASO PRACTICO
Preparandose para los Crecientes Desafios de la Ciberseguridad
Riesgos cibernéticos para el mercado de seguros masivos - sestan las compariias de seguros preparadas para enfrentar el
nuevo escenario?
« Coémo las tecnologias interconectadas pueden exponer su empresa y sus productos a mayores riesgos cibernéticos: Comprender los
riesgos en multiples puntos de contacto de canales y canales de distribucién que no son propietarios
+ ¢Coémo pueden las aseguradoras crear una protecciéon mas sélida para los datos clave, reducir el riesgo de marca y reputacién y lograr
un cumplimiento normativo mas eficiente?
+ Seguro de riesgo cibernético: ¢Los productos | soluciones actuales de riesgo cibernético abordan adecuadamente los riesgos de
seguridad?
+ La necesidad de un cambio de comportamiento: educar a su fuerza laboral y clientes sobre la privacidad de los datos y las prdcticas de
ciberseguridad

PONENTE: JOSE ARRIAGA MURCIA | Chief Information Officer (CIO) [President of the IT Committee | TOKIO MARINE COMPARIA DE SEGUROS [
ASOCIACION MEXICANA DE INSTITUCIONES DE SEGUROS (AMIS)

14:35 BREAK

TALENTO Y LIDERAZGO

14.55 PRESENTACION - CASO PRACTICO - GRUPO SALINAS
Llenar la Brecha de Talento y Liderazgo que Impulsard la Transformacién del Mercado de Seguros Masivos
Importancia de los recursos humanos para apoyar la transformacién del negocio masivo y cémo asegurar el capital humano necesario
+ ¢Qué nuevas habilidades especializadas se necesitaran?
« Coémo reclutar y preparar al profesional hibrido ideal para el futuro: ¢Deberia contratar externamente o desarrollar talento desde adentro?
+ El papel de los lideres de seguros: Como ser un lider inspirador, creativo y proactivo capaz de desafiar, predecir, estar sincronizado con la
transformacioén y liderar a través de la incertidumbre en el mundo post-pandémico

PONENTE: SANDRA GALLEGOS | Chief Executive Officer (CEO), Risk Management [ Presidente |
GRUPO SALINAS / ASOCIACION MEXICANA DE ACTUARIOS

P P

INNOVACION Y GESTION DEL CAMBIO

15.25 PANEL DE DISCUSION — CASOS PRACTICOS - BUPA MEXICO
Change Management - Impulsando el Cambio Cultural en La Era Digital
Innovacién y gestion del cambio: cémo gestionar eficientemente el cambio para evitar costos innecesarios
« Principales desafios prdcticos y estrategias para gestionar el cambio (de mentes, cultura corporativa, ...)
+ ¢Coémo llevar a cabo y gestionar el proceso de cambio en una industria que es adversa al riesgo?
+ ¢Quién debe participar en la direccion interna de la estrategia de gestion del cambio: el CIO, CTO, Director de Estrategia, Director de
Innovacién, quién mas?
+ Monitorear el progreso en el camino para garantizar que el cambio realmente esté sucediendo

PONENTE: FABIANA DE NICOLO | Presidente | SOUTHBRIDGE INSURANCE COMPANY
DANIEL VARGAS | Head of PMO | BUPA MEXICO

SORTEO DE UN PASE DE ENTRADA - SEGUROS MASIVOS AMERICA LATINA 2021

16.05 SORTEO DE UN PASE DE ENTRADA PARA SEGUROS MASIVOS AMERICA LATINA 2021
Quédate con nosotros, y puedes ser el afortunado ganador!

16.15 CONCLUSIONES DE CIERRE DEL MAESTRO DE CEREMONIAS
16.20 CIERRE DE LA CUMBRE
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PATROCINADORES

Patrocinador Plata

.
e \A l :e I ¥ I ; I a Para mas informacion, visite www.evicertia.com

Patrocinador Bronce

En ASESUISA tenemos una vision de futuro, de nuestro direccionamiento estratégico que consiste en

A S E S U I S A entregar bienestar y competitividad sostenible a personas y empresas, a través de nuestro Talento
Humano y de la Gestion de Tendencias y Riesgos. ASESUISA tiene una trayectoria de 50 afios en el
% negocio de seguros de dafios, vida y fianzas en El Salvador. Somos la compariia referente en el sector de
S U ra —= aseguradoras y la preferida por los salvadorefios. Nos enorgullece formar parte de SURAMERICANA, uno
—_ g de los principales grupos financieros de América Latina con presencia en 9 paises.

Para mas informacion, visite www.asesuisa.com

MEDIA PARTNERS

El 30 de mayo de 1949 se crea la primera Asociacion de Compainiias de Seguros del Ecuador, y el 15 de
julio de 1965, como muestra de su creciente importancia y presencia en la vida econémica del pdis, la
Asociacion se transforma en la Camara de Compaiiias de Seguros del Ecuador.

8 Y o= La Camara fue creada no solo con el objetivo de defender los intereses gremiales de las compariias de
N\ Ay seguros de la ciudad de Guayaquil, realizando acciones comunes para la defensa de los intereses de
i . it sus miembros, sino también con un claro afén renovador dirigido al desarrollo del sector asegurador
Camara de Com panias nacional, preocupdndose por proporcionar capacitacion al personal que labora en las companias de
de Seguros del Ecuador seguros, asi como a toda persona vinculada con ellas, asegurando una mejora en el nivel profesional y
técnico del medio; con este fin se han dictado mas de 103 cursos de Nivel Basico y Avanzado.

www.camseg.com

Somos una organizacién de membresia independiente que busca promover la aplicacién de la
tecnologia en la industria aseguradora para generar un impacto positivo y cultural en México.

En los Gltimos afios la industria aseguradora ha tenido implementaciones de gran impacto.

INSAMATECH
| MEXICT La Asociacién Insurtech México nace con la idea de explotar y dar visibilidad a modelos tecnolégicos
que logren cubrir las necesidades de la poblacién y cumplir diferentes objetivos.

www.asociacioninsurtech.mx

Latinolnsurance Online, es un portal WEB disponible en espariol, inglés y portugués, disefiado para
proveer acceso inmediato y personalizado a la informacion técnica y financiera del mercado
asegurador en América Latina (informacién de fuentes oficiales de cada pais). Desde el 2001
nuestra propuesta de valor ha sido ahorrar tiempo a los ejecutivos responsables de su basqueda y
LAT.’NO () INSURA NCE procesamiento, de manera que lo puedan emplear mas eficientemente en el andlisis de la misma.
an line Ahora también contamos con una aplicacién para dispositivos méviles (iPhone y Android) donde se

puede analizar de forma agil y sencilla los principales indicadores técnicos y financieros de cualquier
aseguradora.

www.latinoinsurance.com
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:POR QUE PATROCINAR?
ACELERANDO IDEAS INNOVADORAS, ALIANZAS Y OPORTUNIDADES

La urgencia y la necesidad de cambio se sienten en toda la PERFILDELOS

cadena de valor de la industria de seguros a nivel mundial, PARTICIPANTES

y la América Latina no es la excepcioén, lo que ha llevado a . 5
un creciente interés e inversion en nuevas tecnologias. Este Tomadores de decision final de companias
evento proporciona una excelente plataforma para ayudar de seguros, reaseguradoras y corretaje

a los lideres de seguros en América Latina a conocer socios que operan en Ameérica Latina

que pueden ayudarlos a acelerar el despliegue de tecnologias
innovadoras de alto potencial para optimizar la eficiencia y el

retorno de la inversion (ROL). Chief Officers, VPs, Heads, Directores e

Jefes de:

Seguros Masivos América Latina 2020

Ofrece muchas oportunidades para que usted participe y ) .

forje relaciones con los lideres de seguros en América Latina Tecnologia Arquitectura

en este momento critico de crecimiento progresivo de la Operaciones Innovacién

inversion en tecnologia. Marketing Transformacion
e Uy Desarrollo Negocios [ Riesgo

Si tiene soluciones gue pueden ayudar, Ventas Inversién

icontactenos ahora! Distribucién Asociaciones

CONOZCA A LOS TOMADORES DE DECISION FINAL s"e:tet Servici Suscripciones
- Més de 80 tomadores de decisiones senior de la industria de roductosy Servicios  ,  actuarial
seguros en América Latina juntos en un solo lugar en un dia Precios

* Aproveche esta oportunidad sin igual para conocer a
nuMerosos expertos en seguros y teenologia en tan poco
tiempo

Estrategia Andlisis

ELEVE SU PERFIL Y MAXIMICE LA EXPOSICION DE SU MARCA OPORTUNIDADES DE PATROCINIO

- Demuestre como puede ayudar a mas de 80 clientes Seguros Masivos América Latina 2020
potenciales Dar una charla o lidere un panel

Branding pre e | o en dia del evento

ijLas oportunidades de patrocinio son muy limitadas!
Si estd interesado en patrocinar, contdctenos ahora para
evitar decepciones, ya que no puede optimizar/maximizar

su visibilidad en el evento

« Acorte su ciclo de desarrollo comercial y gane nuevos clientes

DESCUBRA LOS ULTIMOS INSIGHTS DE LA INDUSTRIA DE SEGUROS
« Con mas de 80 profesionales de seguros senior en un solo
lugar, la participacion no se trata solo de lo que aprende, sino

también de las conexiones que hace Péngase en contacto con David Gonzalez en

david.gonzalez@ebm-isb.com o +57 319 648 7691

RAZONES PARA PARTICIPAR EN 2020

Unase a otros lideres de la industria de seguros y sus equipos para, en un solo lugar, acceder a nuevas ideas para prepararse
para los proximos afios, desde el desarrollo de su equipo hasta la aplicacién de las Ultimas tecnologias

P s

Descubra Cé6mo Definir Metas Comprendra cémo las tecnologias
Estratégicas Apropiadas emergentes estan redefiniendo el futuro de

. - e la industria de seguros
Valide su visién estratégica y

sus decisiones de inversion en Evalue y compare las Ultimas tecnologias,
nuevas tecnologias en toda su servicios y asociaciones

cadena de Valor - . o2
Escuche casos practicos de implementacion

Empuije los limites tradicionales practica de tecnologia que esta revolucionando
impulse la innovacién, acelere toda la cadena de valor: lo que funciono,
,

la transformacién digital y lo que fallé y las lecciones aprendidas

descubra nuevas fuentes de
valor comercial

PREC'OS PRECIO ESTANDAR (USD)

Paquete Oro - Incluye los dos dias de la cumbre $699
Paquete Plata - Incluye uno de los dias de la cumbre $499

REGiSTRESE Para obtener mds informacion sobre registros individuales y de grupo, comuniquese con
David Gonzalez a través - Tel: +57 319 648 7691 « Email: david.gonzalez@ebm-isb.com

AHORA  rara términos y Condiciones vea www.ebm-itl.com/terminos-y-condiciones




