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EL MES ANTICIPADO Y EL DEPOSITO DE GARANTIA NO PODRAN SER MAYORES AL EQUIVALENTE A UN MES DE ALQUILER. EL REINTEGRO DEL MES

DE GARANTIA DEBE REALIZARSE EN EFECTIVO AL MOMENTO DE LA RESTITUCION DEL INMUEBLE, AL VALOR DEL ULTIMO MES DE ALQUILER

> respaldo de una garantia de Alba Caucién, ademds del excelente
servicio de atencion y rapidez donde garantizamos que en el término de
48 horas pueden acceder a la misma, el costo y su forma de pago. Tal
vez son clientes que por primera vez requieren de un seguro de caucién,
por lo tanto, los ayudamos a que sea una experiencia grata solicitando la
documentacion razonable para poder evaluar el riesgo.

Desde Afianzadora, Agustin Del Torchio advierte que la Ley
27.551, de reciente promulgacion, instala al seguro de caucién como
una de las alternativas que el locatario puede ofrecer al locador. «En-
tre estas alternativas, el seguro de caucién tiene como beneficios una ma-
yor inmediatez en la gestion, menores costos que otros instrumentos y la no
exposicion directa al locador del patrimonio del locatario, como sucederia
en el caso de ofrecer el titulo de propiedad inmueble o garantia personaly.

Desde Allianz, Gustavo Guerefia senala que el Seguro de Cau-
cién es un instrumento dindamico que permite el otorgamiento de
garantia sin afectar linea de crédito alguna para el tomador de la p6-
liza. «A su vez, los propietarios cuentan con una garantia que se encuen-
tra doblemente respaldada, tanto por la Compania de Seguros emisora
de la poliza como por la Compaidiia de Reaseguros que participa de la

operatoria. Todo se realiza dentro del marco de la actividad aseguradora
cuyo contralor estd ejercido por la SSN. Estos factores nos diferencian
del resto de las alternativas de garantia estipuladas por la normativa y,
en nuestro caso, brinda ademads el respaldo y la tranquilidad de contar
con una garantia de un lider global en seguros, como el Grupo Allianz».

Desde Rio Uruguay Seguros, Alejo Quinteros subraya que
las ventajas principales respecto a otros tipos de garantias son la
practicidad y agilidad que tiene este tipo de garantia, «dado que a un
costo accesible estamos brindando una solucion a personas que, siendo
inquilinos, no pueden acceder a garantias reales y que, en otras circuns-
tancias, deberian recurrir al compromiso de familiares o amigos para
garantizar un contrato de alquiler».

Desde El Surco, Hernan Quintana destaca que la principal
ventaja que ofrece es que, a diferencia de un aval bancario, aqui no
resulta necesario la apertura de ninguna caja de ahorro, cuenta co-
rriente o producto bancario, lo que necesariamente mejora sustan-
cialmente los costos respecto de ese tipo de productos. «Asimismo,
en relacion a éstos, nuestro diferencial es la inmediatez de la respuesta
y la emisién de la péliza para que el inquilino cuente con la garantia
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AGustavo Guereiia, Gerente de Caucion de Allianz Argentina

necesaria para poder alquilar el inmueble al que anhela mudarse. Res-
pecto de los denominados sistemas de garantia, la ventaja es mayuscula,
puesto que podemos ofrecer coberturas efectivas de seguro de hogar, por
ejemplo, que estos sistemas de garantia no pueden ofrecer. Asimismo,
a diferencia de estos ultimos, nuestras empresas tienen que cumplir los
mads altos estandares en materia de solvencia, siendo siempre sometida
nuestra operatoria al contralor de la Superintendencia de Seguros de la
Nacion. A esto se le suma la necesidad de contar con capitales minimos
para operar, programas de retencién debidamente aprobados y distintas
normas que garantizan nuestra capacidad de respuesta ante un siniestro.
Lamentablemente, estos mal llamados ‘sistemas de garantia’ carecen de
toda reglamentacion. Por tanto, bien podria el inquilino estar contratando
una garantia propuesta por un insolvente y el propietario aceptandola. EI
dia que exista un siniestro es donde se producird el gran problema. Sin
embargo, es dable remarcar que ahora resta esperar la reglamentacion
de la nueva Ley de Alquileres que, en definitiva, es una modificacion del
Codigo Civil y Comercial, para ver cémo se regulardn esos sistemas de
garantia. Todo esto va a representar una gran novedad, esperando que
se fijen estandares similares a los nuestros para que no ocurra una com-
petencia desleal, como viene sucediendo hasta la fecha.

Desde Crédito y Caucién, Gonzalo Alvaro Cérdoba informa
que la principal ventaja es la solvencia, ya que «todas la Compaiias de
Seguros debemos presentar balances trimestralmente y tenemos diversos
tipos de controles como reservas, deudas, inversiones, entre otros. Estas
exigencias se realizan bajo determinada normativa y control que ejerce la
Superintendencia de Seguros de la Nacion. Cabe destacar que este con-
trol sobre las Companiias de Seguros significa para el propietario un valor
relevante, respecto de otras garantias que se ofrecen en el mercadoy.

= ¢Cual es el costo aproximado de contratar un se-
guro de garantia de alquiler?

En el caso de Alba Caucién, el costo promedio del seguro en los
contratos familiares era de aproximadamente el equivalente a un
mes del alquiler del contrato promedio. «En funcién de los cambios
que prevé la nueva Ley, al cambiar la suma asegurada se modificara el
costo del seguro. Para los alquileres comerciales la tarifacién es diferente,

AAlejo Quinteros, Lider del Equipo Seguros de Hogar y Ocio de RUS

la tasa se asemeja a la que le asignamos para los otros seguros que con-
tratan con Alba Cauciény.

En Afianzadora, el costo esta directamente relacionado al ana-
lisis que realiza la Aseguradora del locatario y del contrato especi-
fico a suscribir, teniendo en cuenta las obligaciones a garantizar, el
plazo de locacién y montos involucrados.

Para Allianz, el costo varia de acuerdo al perfil del tomador y a
las caracteristicas del contrato de locacién en analisis. «No obstante,
a modo orientativo, las tasas oscilan entre el 2 y el 5% anual de prima.
Siendo mucho mds econémico que algunas de las otras alternativas de
garantia previstas por la Ley».

En el caso de Rio Uruguay Seguros, el costo aproximado de un
seguro de garantia de alquileres es del 50% del costo de un mes de
alquiler promedio por cada afio de duracién del contrato.

En el Surco Seguros, el costo es variado y depende de si el pro-
ducto se comercializa por afio o por la totalidad del contrato. «Dado
que nuestro producto cubre la ocupacion indebida, necesariamente la péliza
se emite con una vigencia igual a la duracion del contrato, siendo la base
a tomar en cuenta para el cdlculo de la tasa de prima la suma de todos
los montos asegurados por el total del contrato. En este sentido, el costo
aproximado en el mercado ronda entre el 4% y el 5% del total del contratoy.

En el caso de Crédito y Caucidn, el costo de la péliza de alquiler
depende del plazo del contrato y de la calificacion del cliente, «pero
podriamos decir que el costo aproximado oscila entre 1,5 y 2 canones
locativos. Por su parte, existen ciertos requisitos minimos a la hora de
solicitar un seguro de alquiler para vivienda; los mismos son: a) Ser mayor
de |8 afios de edad. b) Un ario de antigiiedad laboral o demostrar conti-
nuidad en algun otro empleo. c) El alquiler mensual no deberd superar el
30% de los ingresos individuales/familiares mensuales declarados. d) No
registrar antecedentes financieros desfavorablesy.

= ¢Qué cambios podria enfrentar el seguro de cau-
ciéon de alquileres como consecuencia de la sanecion
de la nueva ley de alquileres?

Analia Filpo, desde Alba Caucién, considera que los cambios
que impone la nueva Ley se reflejan en la vigencia, la suma ase-
gurada, el valor del deposito en garantia, analizando para ofrecer

AHernan Quintana, Director (omercial de El Surco

AGonzalo Alvaro Cérdoba, Jefe (omercial de (rédito y (aucién

al mercado un producto acorde al universo de clientes actuales y
potenciales, en funcién de las nuevas oportunidades. «Estamos es-
perando que nuestro Ente de control, la Superintendencia de Seguros de
la Nacion, nos informe de la nueva cobertura con la que se trabajara.
Entendemos que deberd ser un plan nuevo o la adaptacién del existente,
pero cambiardn las condiciones generales de los seguros actuales. Ade-
mads incorpora el Programa Nacional de Alquiler Social, que analizaremos
para acompafar también este proyecto que como sociedad sabemos que
se necesita. Celebramos el reconocimiento que se nos hace a las compa-
fiias de seguros, al incluirnos en esta Ley como una opcion, ya que es el
resultado del trabajo de afios con relacion a este producto.

Agustin Del Torchio, desde Afianzadora, comenta que la
nueva Ley viene a aclarar algunos puntos de discusién que se ve-
nian observando. «Incorpora algunas facilidades, como por ejemplo la
posibilidad de realizar notificaciones a los domicilios electronicos (e-mail)
determinados en el contrato, donde se tendrdn por vdlidas y vinculantes
las notificaciones que se cursen en el marco del contrato de locacién. Por
otro lado, al extender el plazo minimo de los contratos de alquiler de dos a
tres afos, se amplia el periodo del ‘riesgo’ a analizar, con las excepciones
preexistentes en el articulo 1.199 del Cédigo Civil y Comercial de la Nacion
(embajadas, fines turisticos, guarda de cosas, etc.) También se establece
una instruccién sobre la actualizacion del monto del depésito en garantia.

Gustavo Guerefia, desde Allianz, sostiene que -como toda
norma- tiene aspectos buenos y otros mejorables. «En principio, en
lo referido puntualmente al tema de garantizar, creo que la nominacion
de alternativas para afianzar este tipo de contratos, es un acierto. A mi
criterio, alguna de estas alternativas tiene ciertas debilidades en cuanto
la seguridad que deberia brindar a los locadores, y es un tema que debe-
ria ser revisado en el corto plazo, para no encontrarnos mds adelante con
algtin conflicto con los Locadores. Por otro lado, la restriccion en materia
de suma asegurada contemplada en la norma segun Titulo I, Articulo
I3, que dicta que: “...el Locador no puede requerir una garantia que
supere el equivalente a cinco (5) veces el valor mensual de la loca-
cioén...”, creo que atenta contra los intereses del Locador, cuando en la
prdctica, y como ha sido hasta ahora, la suma asegurada de la péliza se
deberia constituir por la sumatoria total de los alquileres que se desean
garantizar en un contrato de locacion. A su vez, esta restriccion hace que
pierda relevancia el negocio para las Compaiias Aseguradoras garantes.
Este es un punto que, a mi criterio, deberia modificarse a futuroy.

Alejo Quinteros, de Rio Uruguay Seguros, sefiala que este afio,
especificamente el |° de julio, entré en vigencia la Ley de Alquileres
(Ley 27.551) que establece nuevas reglas en los contratos de loca-
cion. «Es por esto que en Rio Uruguay Seguros estamos trabajando para
adaptar dichas modificaciones al producto y a su tarifa. Por citar un ejem-
plo, al momento de celebrar el seguro de caucién, no contaremos con los
montos totales de alquiler estipulados para los tres afios del contrato ya
que la actualizacion del segundo y tercer afio estara calculada de acuerdo a
la publicacion de un indice que determinara el nuevo valor locativo, es decir,
que no se podra establecer un incremento en el valor del alquiler acordado
por las partes -esto sucedia antes de la sancion de la nueva ley- y eso impli-
ca que no conoceremos las sumas aseguradas para los periodos futurosy.

Hernan Quintana, de El Surco, sostiene que -lamentablemen-
te- la regulacion nueva que surge del Codigo Civil y Comercial es por
demds defectuosa. «La novedad es la supuesta incorporacion de diversos
instrumentos para garantizar contratos y la prohibicion del propietario de
exigir garantias superiores a los 5 meses. En este sentido, el eventual ne-
gocio de 36 meses garantizado pasard a ser de solo 5 meses y con un pro-
ducto mucho menos robusto del que estdbamos comercializando, todo esto
en detrimento del propietario que es el verdadero asegurado. Asimismo, la
indexacién que implementaron podria llevar a situaciones de infra seguro y
que la péliza quede totalmente desfasada en relacion a los canones locati-
vos futuros. En suma, creo que tendrd un impacto muy negativo la reforma
efectuada en el mercado de garantias de alquileresy.

Gonzalo Alvaro Cordoba, desde Crédito y Caucion, senala
que la nueva ley de alquileres incluyé otras garantias como, por
ejemplo, las que otorgan sociedades bajo la forma de fianza co-
mercial. «Si bien parecen similares o se confunden con los seguros de
caucion, éstas no poseen ninguna de las caracteristicas que distinguen
a las Compariias de Seguros. Es importante resaltar que para estas
sociedades no existe ningtin tipo de control, tampoco cuentan con el
respaldo de reaseguradores internacionales. Atento a esta situacion, es
primordial que tanto el inquilino como el propietario analicen las alter-
nativas de garantias que ofrece la nueva ley teniendo en cuenta estas
diferencias sustanciales. A su vez, esperamos que la reglamentacion
que aun falta de la mencionada ley, incluya los requisitos minimos ne-
cesarios que deban cumplir estas empresas afianzadoras en resguardo
de los intereses de los propietariosy.

= ¢Qué evolucion tuve la contratacién de este tipo
de producto en los ultimos tiempos?

Analia Filpo, Subgerente de Asegurados y Relaciones Insti-
tucionales de Alba Caucidn, nos informa que crecié en el mer-
cado particular, fundamentalmente por el mayor conocimiento del
producto y las ventajas que tiene para las partes contratantes. «Fue
fundamental el conocimiento de los PAS para ofrecer y asesorar a sus clien-
tes. Y los propietarios entendieron que una propiedad en garantia ya no les
aseguraba el recupero del incumplimiento, que no es tan facil de ejecutar
y que ese proceso lleva tiempo. Alba Caucion informara las nuevas formas
de contratacion, beneficios, suscripciones, etc.,en referencia a la nueva Ley
27.551 y los acompafaremos con un servicio diferencial para que nos sigan
recomendandoy. Sitio web: www.albacaucion.com.ar

Agustin Del Torchio, Gerente Comercial de Afianzadora,
sefiala que la evolucién en este ultimo tiempo ha sido positiva. «Ob-
servamos un notable incremento en la cantidad de contratos de alquileres
garantizados con seguros de caucion, y su correlacion en la mayor rele-
vancia de la prima generada por este instrumento dentro de la cartera
de las compaiiias de caucion. Esto es resultado del impulso oficial que
ha recibido el seguro de caucién tanto desde la sancion del nuevo Cé-
digo Civil y Comercial de la Nacién, como de los programas oficiales
impulsados por el Estado Nacional, Provincial y de la Ciudad junto con
la SSN. Como resaltamos en la Escuela de Caucion de Afianzado-
ra, el seguro de caucion de alquiler es uno de los riesgos a tener
presente, debido a su relevancia actual y a la gran proyeccién de
crecimiento a futuroy. =
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AQUELLAS EXPENSAS QUE DERIVEN DE GASTOS HABITUALES QUEDAN A CARGO DEL LOCATARIO. LAS EXPENSAS EXTRAORDINARIAS DEBE

PAGARLAS EL LOCADOR. LA INTERMEDIACION SOLO PUEDE ESTAR A CARGO DE UN PROFESIONAL MATRICULADO PARA EL CORRETAJE INMOBILIARIO

Gustavo Guereiia, Gerente de Caucién de Allianz Argen-
tina, informa que el Seguro de Alquiler, dentro del universo de
coberturas de Caucién, histéricamente ha sido un negocio acce-
sorio. Un complemento dentro de las necesidades de las empresas
tomadoras de otras pdlizas. «Esto es en general, dado que han existido
Compaiiias mas proclives a desarrollar este producto con distinto resul-
tado a lo largo del tiempo. No se ha desarrollado tampoco un mercado
especifico para este tipo de necesidades, ya sea por las caracteristicas
del marco legal o por los sucesivos vaivenes de nuestra economia, y esto
ha atentado contra del crecimiento del productoy.

Alejo Quinteros, Lider del Equipo Seguros de Hogar y Ocio
de Rio Uruguay Seguros, nos comenta que «analizando en RUS la
evolucion de las pélizas emitidas en los ultimos 3 afios, concluimos que la
misma fue importante. Aun asi, apuntamos a seguir creciendo de forma
sostenida en este segmento, relevando el mercado y adaptandonos per-
manentemente a los cambios normativos y las necesidades de nuestros
clientes. Ademads, y con el firme objetivo de crecer, seguiremos brindando
herramientas a nuestra fuerza de ventas -compuesta por una red de mds

de 6.000 productores asesores de seguros y 26 Unidades de Negocios
distribuidos en toda la geografia de la Republica Argentina- y disponibili-
zando todos los canales digitales para brindar una experiencia de calidad
a nuestros clientes. Somos una empresa digital, es por eso que brindamos
asesoramiento a nuestros PAS y clientes a través de nuestros canales
digitales y centros de atencion telefonica. Portal de Asegurados: https://
rus.com.ar/; Facebook: https://www.facebook.com/riouruguayseguros/;
Instagram:https://www.instagram.com/ruseguros;  Twitter:https://twit-
ter.com/ruseguros; RUSmovil:http://www.rus.com.ar/#/descargarrusmo-
vil, Centro de Atencion Telefénica: 0810 888 7080, WhatsApp: 3442
65 7777, AVRIL, asistente virtual de RUS que funciona en WhatsApp,
Facebook y en el Portal de Asegurados.

Hernan Quintana, Director Comercial de El Surco, sefala
que «en el aio 20/ lanzamos nuestro producto GAPP, que consiste
en una Garantia de Alquiler para Propiedades. Desde esa fecha has-
ta hoy, el crecimiento fue muy lento y tuvo una parcial aceptacion por
parte del mercado, viendo que a la fecha hay quienes priorizan ain la
garantia inmobiliaria. En el medio surgieron nuevos competidores, sean
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ADr. Ricardo Botana, Presidente de la Unién Argentina de Inquilinos

aseguradoras o sistemas de garantia, muchos de los cuales han bastar-
deado el producto causando un impacto muy negativo en el mercado.
Lamentablemente, estos actores siguen operando en condiciones muy
ventajosas para ellos en detrimento de la credibilidad que buscamos con
nuestro producto. También hemos visto como muchas aseguradoras, con
nula experiencia en este mercado, han intentado diversas propuestas, las
cuales todas ellas fracasaron, nuevamente atentando contra este noble
producto. Es una lucha constante ‘contra viento y marea’.

Gonzalo Alvaro Cérdoba, Jefe Comercial de Crédito y
Caucién, subraya que «durante muchos afos, la garantia propietaria
fue una de las mas requeridas, pero hoy los seguros de caucion para
alquiler son una alternativa superadora tanto para el inquilino como para
el propietario. Dado el contexto econdmico actual del pais, se observan
cuestiones preocupantes como inestabilidad, alza del délar, altas tasas
y la notable disminucion del otorgamiento de los créditos hipotecarios.
En razén de estas causas, la compra-venta de inmuebles estd en un
nivel extremadamente bajo, en contraposicion los alquileres siguen sien-
do una alternativa y, en este escenario, los seguros de alquiler pueden
operar como dinamizadores de este importante segmento del mercado
inmobiliario. En Crédito y Caucion ofrecemos a empresas las polizas de
alquiler para vivienda desde nuestros inicios; este producto a raiz del
escenario descrito anteriormente, se viene incrementando desde el mes
de diciembre del afio 2018 cuando incorporamos el segmento retail y en
la actualidad representa el 10% de la prima emitida por la compaiia. El
seguro de alquiler para vivienda es muy sdlido y confiable, con lo cual,
nuestras expectativas son muy positivas porque creemos que su deman-
da continuard en aumento en los préximos anosy.

Union Argentina de Inquilinos

Con el fin de conocer un poco mas las repercusiones de la nueva
Ley, consultamos al Presidente de la Unién Argentina de Inqui-
linos, Dr. Ricardo Botana, quien nos comenté su punto de vista
acerca de la nueva legislacion.

«La nueva Ley de Alquileres, es un paso muy importante que reconoce
que un sector muy grande de la sociedad (se calcula que los inquilinos en
el pais son 8.000.000) necesitaba mds derechos para poder vivir mejor.
Los principales beneficios que ofrece para los locatarios son la extension
del plazo a 3 afios, el derecho a recobrar el depésito actualizado, la regu-
lacién del aumento del canon locativo durante el transcurso del contrato
y el plan social de alquileres».

Ante nuestra consulta, acerca de si existe en la nueva Ley algln
aspecto que debié abarcar y no lo hizo, el Dr. Botana considera que
quizas algun tipo de registro en el que los buenos inquilinos pudie-
ran inscribirse y demostrar que cumplen correctamente con los
pagos y cuidados del inmueble alquilado y que sirva como aval para
un crédito. «La respuesta de inquilinos y propietarios a estas nuevas
condiciones quizds al principio se pueda prestar para algun tipo de espe-
culacién que se traduzca en alguna suba de precios, pero eso serd en una
primera etapa». Respecto de los seguros de caucion, el Dr. Ricardo
Botana comenta que «hace ya varios afios que este tipo de alternativas
a la de un garante comun se vienen dando en el mercado. Igualmente,
que se plasmen en la ley fortalecerd ain mads las distintas posibilidades
de garantias que el locatario puede ofrecer al locador».

Inmobiliarias
Asimismo, y a los fines de conocer la opinién de quienes estan en
permanente contacto tanto con inquilinos como con propietarios,
consultamos con inmobiliarias de reconocida trayectoria del mer-
cado, quienes nos brindaron sus puntos de vista sobre la nueva ley.
En primer lugar, entrevistamos a Miguel Di Maggio, Director
de la Inmobiliaria DEPA, quien advierte que «se trata de la primera

reforma desde el afio 1984 y creo que era necesaria dicha actualizacion,
tal vez no era el momento que se haga dentro de esta pandemiay. En lo
atinente a los beneficios para locadores y locatarios, sefiala que «la ley
estd claro que beneficia en gran parte a los locatarios bajando a tan sélo
| mes el depésito en garantia, accediendo a multiples formas de garantias
en el que figuran y toman fuerza el aval bancario, seguro de garantia y cau-
cion, por encima de la garantia propietaria. EI ABL o ARBA, segtin corres-
ponda, pasarda a ser parte del locador el pago de dicho impuesto, bajando
considerablemente en algunos casos el costo de los inquilinos, entre otras
reformas. Sin dudas, al ser una ley que favorece en muchos puntos al
inquilino, dicha parte la celebra y la asimila mds rapido, creo igual que el
tema de la férmula del aumento anual puede ser el punto mds complejo,
ya que no solo que no hay prevision, sino que también con inflaciones del
40 al 50% que vivimos los tltimos afios y la pérdida constante del salario
por sobre dicha inflacion, puede hacer que el remedio sea peor que la
enfermedad. Por otro lado, no hay dudas que muchos propietarios van
a intentar aumentar el costo inicial de los contratos elevando los precios
de las ofertas. Ya muchos comenzaron en los ultimos dias a hacerlo y
con fuerza, pero creo también que en la misma economia frenada, con

AMiguel Di Maggio, Director de la Inmobiliaria DEPA

muchas empresas cerrando y con indices en alta del desempleo, se va a
ver compleja la posibilidad de que esta estrategia se logre». Repecto
de los seguros de caucién mencionados en la ley, sefiala que «en
los dltimos afios crecié mucho la aceptacién de las garantias de alqui-
ler o seguros de caucion, los propietarios comenzaron a entender las
ventajas que tienen estas herramientas, ya que muchas cubren hasta la
restitucion del bien y si el inquilino no pagase las expensas o el mes de
contrato por alguna imposibilidad, estas empresas que brindan estas
soluciones, en cuestion de horas se hacen cargo del pago de las obli-
gaciones, y en caso de llegar a la situacion de generar un desalojo las
mismas se ocupan de toda la gestion. Sin duda es lo mds recomendable
a la hora de elegir una garantiay.

Eduardo Elias, es Gerente Comercial de la firma IZRASTZOFF
en CABA, reconocida inmobiliaria del sector. Respecto de la sancién
de la nueva ley, advirtié que «la reforma del CCyC en materia de alquileres
viene a aportar confusion en un mercado que funcionaba con fluidez. Algu-
nos aspectos de la reforma no estdn suficientemente desarrollados y quedan
expuestos a diferentes interpretaciones que podrian derivar en no pocos con-
flictos entre partes. Para los locadores no se visualizan puntos importantes
que puedan ser definidos como beneficios, dado que les implica ampliar su
tasa de riesgo en términos de rentabilidad por efecto de las modificaciones
en materia de ajustes del precio del alquiler, mayores cargas en términos
de gastos y mds obligaciones tributarias. Las opciones de garantias tam-
poco le aportan mayores seguridades que las que ya disponian antes de la
reforma. Para los locatarios, a primera vista resulta beneficiosa porque les
amplia el plazo de locacion evitando asi la rotacién de un inmueble a otro
cada afo y medio. También les baja sustancialmente el costo de entrada
por efecto de que se determinaron por ley los montos maximos de depdsito
de garantia y los gastos por estudio de antecedentes. Lo mismo respecto
al pago de cargas y contribuciones que, en algunos casos, se asignaban a
cargo del Locatario, ahora los pagara el Locador. Sin embargo, todas estas
‘ventajas’ pueden esfumarse en la prdctica si se generaliza una negativa de
los propietarios a aceptar condiciones que los dejan altamente expuestos
a tener que sostener un contrato que puede ser negativo en términos de
equilibrio econémico, sin mencionar la tasa de rentabilidad, y no poder
hacer algo para corregir eso. Entonces, comienza a verse afectada la oferta
porque se retiran del mercado departamentos en alquiler, lo que significa
un alza de precios por la baja de la oferta y termina siendo un perjuicio
para el locatario que debera pagar mayor precio por el departamento que
necesita. O sea que los beneficios estan por verse.

En mi opinién, no debio haber existido esta reforma dado que afecta a los
contratos privados y no es equitativa. Por ejemplo, los locadores no pueden
rescindir los contratos unilateralmente, salvo que el Locatario no cumpla con
sus obligaciones. Pero para ejercer ese derecho debera dar intervencion a

AEduardo Elias, Gerente Comercial de la firma IZRASTZ0FF

la justicia, mientras que los locatarios pueden rescindir después del sexto
mes de contrato pagando solo una indemnizacion y hasta sin pagar indem-
nizacioén alguna, segtn la anticipacion con la que notifique al Locador. EI
principal punto que deberia estimularse -la construccién para renta de
manera que aumente la cantidad de unidades disponibles para los inqui-
linos- no ha sido abordada. Lo que percibimos hoy, a pocos dias de la pro-
mulgacién, es una gran incertidumbre de los dos lados. Nuestro trabajo
hoy consiste en asesorar a ambos y, de ese trabajo de asesoria, estamos
visualizando cierto reparo de parte de los propietarios y una percepcion
de ventaja por parte de los locatarios».

Respecto de los seguros de caucién de alquileres que menciona la
nueva ley, Eduardo Elias, nos comenta que «esta es una modalidad que
ya estaba en prdctica antes de la reforma y estaba teniendo cada vez ma-
yor aceptacion. Sin embargo, aun falta madurar para muchos propietarios
que prefieren el ‘garante propietario’, suponiendo que tienen mejores posi-
bilidades de cobro y para los inquilinos representa la obligacion de calificar
casi como para un préstamo bancario y, ademds, tiene un costo adicional
importante (hasta un mes y medio del alquiler)». ®

Sancor Seguros dio inicio a una capacitacion virtual
intensiva para sus Productores Asesores

® Frente a un escenario en permanente transformacién, Sancor
Seguros continda apostando a la continua profesionalizacién de su
cuerpo de ventas. En esta oportunidad, en el marco de su programa
DALE Innovacién, disei6 un ciclo de cursos online sobre Marke-
ting Digital, pensado especialmente para sus Organizadores.

Se trata de un trayecto educativo a cargo de profesionales de presti-
giosas universidades que tendra una duracién de dos meses, a lo largo
de los cuales se dictaran tanto clases tedricas como practicas.

«El resultado es una capacitacion diferente, mds intensa y exclusiva, que
invita a poner manos a la obra, con posibilidad de volcar al negocio todo lo
aprendido y en forma inmediatay, explicé el Director de Relaciones
Pdblicas y Servicios al Productor Asesor de Seguros del Grupo
Sancor Seguros, Osiris Trossero, durante la apertura, que conté
con la participacién de mas de 100 agentes.

Dado que esta dirigido a Organizadores con presencia en plataformas
virtuales, el curso aborda temas como redes sociales, marketing de
contenidos y publicidad digital, divididos en cuatro médulos. Ello se
complementa con un DALE Campus, un espacio virtual que permite
ampliar, con videos y documentacion, todo lo que se explica en cada
clase, recurso que constituye una herramienta mas del ecosistema de
capacitacion exclusiva para la fuerza comercial de Sancor Seguros.
«Se trata de una herramienta que permitird a nuestros PAS estar cada vez
mads preparados para los tiempos que corren. Nuestra intencién es acom-
panarlos siempre en estos procesos, para que juntos lideremos los cambios
que tienen lugar en nuestro mercadoy, concluyé Trossero.

[ Brevesdelnforme ]

iApoyando a nuesiros PAS!

® «En el marco de la pandemia en invai-bréker nos dimos cuenta in-
mediatamente que nuestros Unicos socios comerciales, los Productores
Asesores de Seguros tenian que reinventarse, adaptarse e incor-
porar nuevas herramientas para continuar creciendo y no sentirse atra-
pados en un contexto paralizado e incierto.

Por eso, creamos desde el inicio del aislamiento un ciclo de charlas y
capacitaciones para que nuestros PAS puedan seguir trabajando
desde sus casas con el mismo compromiso y sin bajar los brazos.
Durante las primeras semanas organizamos capacitaciones orientadas en
profundizar los distintos riesgos y productos que les ofrecen las compaiiias
de primera linea con las que trabajamos y, si bien ya veniamos trabajando
en brindarles a nuestros PAS herramientas digitales, sabiamos que necesita-
ban también perfeccionarse en como usarlas, por tal razon, durante las ul-
timas dos semanas estuvimos dando capacitaciones sobre ‘Marketing
digital’ con muy buena convocatoria, para que puedan emplear todo el
material digital que les compartimos y también nos decidimos a brindarles
dos mddulos de ‘“Técnicas y herramientas de coaching, orientadas
a la venta’, que fue algo que realmente los sorprendié y en donde pudie-
ron participar entre si de una manera diferente.

Aun no hemos cerrado el ciclo, pero el fin de todas estas charlas y capa-
citaciones, fue lograr que nuestros PAS entendieran que a través de ellas
sumaron nuevas herramientas para su desarrollo profesional y que nada
debe detenerlos, desde invai seguimos trabajando fuerte y apoyando a
nuestros PAS en todo momento.

iEn invai seguimos creciendo! No importa el contexto, no impor-
tan los obstdaculos...»

Allianz presenta una inicialiva que conecla jovenes

con arlistas y atletas internacionales

® Grupo Allianz, lider global en se-

guros y servicios financieros, presenta

la iniciativa #AllianzForLife #Futu-

reSessions con el objetivo de seguir

acompanando a las nuevas generacio-

nes en el desarrollo de habilidades im-

portantes para su vida. En el marco de

la pandemia mundial por el COVID-19 y

como compaiia comprometida con las

sociedades en las que opera, Allianz

invita a chicos y jovenes de entre 15 y 23 afios a participar de sesiones
virtuales con referentes del arte y del deporte que son patrocinados
por el Grupo en diferentes paises.

Los encuentros se daran durante julio y agosto y estaran basadas en
cuatro valores: (tconfianzay, junto a atletas paralimpicos; «compro-
misoy, de la mano del equipo de Férmula E; «tcreatividady, a través
del vinculo con referentes del Museo de Arte Moderno (MoMA) de
Nueva York; y «ttrabajo en equipo», con personalidades del club de
futbol Bayern Miinich.

«Lo que buscamos desde la compaiiia con esta iniciativa es brindarle a los
jovenes el acceso a fuentes inspiradoras que les permitan construir confian-
za en ellos mismos y que les digan que son parte importante de la socie-
dad. Es una excelente oportunidad para que los jévenes de todo el mundo
interactien con modelos a seguir en su camino para construir confianza en
si mismos, aprender sobre el poder de la creatividad, comprender el valor
del compromiso y aprender la importancia del trabajo en equipoy, explica
Julieta Fondeville, Gerente de Marketing de Allianz Argentina.

Para participar, los interesados deben seguir a Allianz Argentina
en Facebook (Allianz.Argentina) e Instagram (@allianzarg). En estas re-
des sociales la marca planteara cuatro desafios interactivos; uno por
cada charla. Luego, a nivel global se seleccionaran 30 jévenes para
participar de cada sesion virtual inspiradora, las cuales seran de una
hora y brindaran la posibilidad de compartir experiencias con atletas
o artistas de las organizaciones mencionadas.
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http://www.grupobaioni.com/
https://rus.com.ar/
https://rus.com.ar/
https://www.facebook.com/riouruguayseguros/
https://www.instagram.com/ruseguros
https://twitter.com/ruseguros
https://twitter.com/ruseguros
http://www.rus.com.ar/#/descargarrusmovil
http://www.rus.com.ar/#/descargarrusmovil

AFIANZADORA: La nueva «Normalidad Judicial»

© El departamento de Garan-
tias Judiciales de Afianzado-
ra Latinoamericana prepara
el terreno para resolver las ne-
cesidades de los PAS y tomado-
res ante la nueva «normalidad
digital judicial». Los seguros de
caucién para Garantias Judicia-
les ya tienen su formato digital.
El levantamiento de la feria judicial extraordinaria a través de la acordada
N° 27/2020 de la Corte Suprema de la Nacién pone en funcionamiento
pleno la misma Corte, los Tribunales Orales y Camaras Nacionales y Fe-
derales de los que no se hubiera dispuesto anteriormente su habilitacion.
Asimismo, se decidié mantener el funcionamiento de todos los Tribuna-
les Federales con asiento en el interior del pais, respecto de los cuales
ya se habia levantado la feria. Por ultimo, se resolvié que el 27 de julio de
2020, se levantara también la feria de los Juzgados de Primera Instancia
Nacionales y Federales de la Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

Desde el 18 de julio al 3 de agosto de 2020, ambos dias incluidos,
quedaran suspendidos los plazos procesales y no correran los plazos
de caducidad de instancia. Esto no se aplica a los plazos ordenados
por los magistrados ni a las causas en las que ya se hubiera levantado
la feria. Los plazos se reanudaran el 4 de agosto de 2020.

A pesar de esa supuesta normalizacion, apenas levantada la feria se
conservara la metodologia virtual para minimizar cualquier exposi-
cién y se buscard profundizar el modelo de trabajo remoto para el
personal judicial, con el inconveniente de la necesaria atencién al pa-
blico que contard con dotacién reducida. Como dato alentador, los
seguros de caucién para Garantias Judiciales en formato digital
ya han sido aceptados en varios procesos. Se augura una justicia
que seguira avanzando en forma acelerada en la digitalizacién de sus
expedientes, incorporando cada vez mas productos en la misma mo-
dalidad. Retoma con fuerza la actividad judicial y tanto los seguros de
caucion en «Sustitucion de Medidas Cautelares» como «Contra-
cautela Judicial» seran parte esencial de lo que viene: un escenario
de alta litigiosidad debido a la particular coyuntura reinante.

Hoy mas que nunca, cobra relevancia la figura del Productor Asesor de
Seguros para evitar embargos, inhibiciones generales de bienes o para
trabar una medida cautelar a un tercero. #MasCulturaAfianzadora
Vanesa Pascale - Gerente de Legales. / Veronica Ingles - Asesora Legal.
Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucién - http://lwww.afianzadora.com.ar/

Gabriel Mysler en la primera Master (lass del ciclo
para reimpulsar el mundo del seguro

© Gabriel Mysler, CEO
de Innovation@Reach,
sera el ponente de la pri-
mera Master Class del ciclo
organizado por el Instituto
Génesis del Seguro y Co-
prapose. Una iniciativa a la
que se ha sumado la con-
sultora tecnolégica Insur-
tech@Reach, y que tiene
como objetivo unir esfuer-
zos para dar respuestas a
las incégnitas que los nuevos tiempos plantean a todos los implicados
en el mundo del seguro y reimpulsar su desarrollo.

La primera master class se llevard a cabo el préximo 6 de agosto, en
formato online, y se dedicara a analizar las Insurtech, las empresas ase-
guradoras que estan innovando utilizando la tecnologia para mejorar el
modelo de negocio de seguros actual. La master class contara con uno
de los especialistas en Insurtech mas reconocido, Gabriel Mysler, un in-
geniero en electrénica, especializado en innovacion y muy vinculado al
mundo del seguro. Las inscripciones para la sesion «Autopsia a una Insur-
tech» ya estan abiertas en https://www.copaprose.orgimaster_class_2020/

Soluciones prdcticas

El ciclo de master class organizado por el Instituto Génesis del Segu-
ro y Coprapose pretende aportar soluciones practicas e implemen-
tables a sus negocios por los corredores, agentes y productores de
seguros, asi como profesionales que trabajan en las aseguradoras. Por
eso no solo contardn con expertos internacionales sobre cada uno de
los temas planteados, sino también con profesionales del mundo del
seguro que ejerceran de ‘challengers’ para interpelar a los ponentes
sobre cémo traducir sus andlisis en aplicaciones practicas a los mode-
los de negocio actuales del seguro. El objetivo es crear una comunidad
de profesionales del seguro decididos a reimpulsar el sector con las
nuevas herramientas tecnoldgicas, innovacion y estrategia, por eso las
master class seran basicamente sesiones practicas de negocio.

Un ciclo de 5 sesiones

El programa de master class incluye, ademas de la sesién dedicada a
las nuevas soluciones tecnolégicas de Gabriel Mysler, cuatro sesiones
mas que se llevaran a cabo en los meses de septiembre a noviembre.
Las temdticas se han elegido teniendo en cuenta los nuevos retos del
mundo asegurador y su adaptacion a un entorno en el que los cambios
se han acelerado a causa de la pandemia sanitaria del Covid-/9.

La innovacién y los nuevos modelos de negocio, las relaciones con
el mercado y un cliente que ha cambiado sus habitos de compra, el
liderazgo, profesionalizaciéon del sector y la necesidad de promover
nuevos productos que se adapten a las nuevas necesidades seran los
temas de las proximas sesiones. Todas las master class se desarrolla-
ran en formato online, a través de Zoom, para favorecer la participa-
cion de los asistentes.
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La Segunda festejo sus 87 afios junto a Manu Ginobili

© El Grupo Asegurador La Segunda celebré su 87 aniversario
con un encuentro virtual junto a Manu Ginébili. Durante una charla
distendida y profunda, el extraordinario ex jugador de basquet conto
grandes anécdotas de su carrera, se refirié a su presente fuera de la
cancha y reflexioné sobre el impacto de la pandemia que afecta a todo
el planeta, también expresé su satisfaccion por el lazo que se formo
desde hace mas de 10 afios al ser parte del equipo de La Segunda.
En tiempos de Covid-19, los festejos de la Aseguradora se trasladaron
al mundo virtual, de esta manera, los colaboradores de La Segunda,
junto con los Organizadores Zonales y Productores Asesores, dis-
frutaron del relato de Manu mediante una plataforma de streaming.
La apertura de la jornada estuvo a cargo de Isabel Larrea, Presiden-
te del Grupo Asegurador, quien luego de sus palabras de bienvenida
dio lugar al Director Comercial, Mario Teruya, para realizar la pre-
sentacion de la Evolucion del Negocio.

Mas tarde, Alberto Grimaldi, Director Ejecutivo del Grupo Ase-
gurador La Segunda, estuvo a cargo de abrir la charla virtual con
Manu, quien actualmente se encuentra en la ciudad estadounidense de
San Antonio. «Esperemos que pronto esto sea una anécdota, y nada mds,
que nos ayude a que cuando todo vuelva a la normalidad podamos disfrutar
de aquellas pequenas cosas que antes no valorabamosy, reflexioné Manu.
El lazo entre este extraordinario ex jugador de basquet y La Segunda
lleva unos 10 afios y sobre el camino recorrido Manu no sélo mani-
festo sentirse orgulloso de haber visto el crecimiento de la compaiiia,
sino que también destacé el compartir los mismos valores: trabajo
en equipo, sacrificio, planificacién y entrega.

Tras una larga charla, José M. Novo, Gerente de Marketing y Comu-
nicacion del Grupo Asegurador La Segunda, abri6 el juego y com-
partié con Manu las preguntas que realizé el publico de forma on line.
A modo de resumen y para agradecer a todos los asistentes virtuales
haberse sumado a los festejos por el 87° aniversario del grupo asegu-
rador, Grimaldi destacé que el espiritu de juego, el trabajo en equipo,
la resiliencia y la adaptacion a los cambios que transmite Manu, con-
tagian en los colaboradores de La Segunda las ganas de emprender
permanentemente y seguir creciendo «con transparencia y honestidady.

E162% de los argentinos tomara alguna decision financiera
por el contexto, y la principal es el ahorro

© El dato se desprende de un estudio realizado por IPSOS para
MetLife sobre las medidas financieras que estan tomando las perso-
nas en respuesta a la situacién econémica provocada por el coronavi-
rus. En la Argentina la encuesta abarcé 1000 casos.

Se destaca la inversion en seguros de personas por sobre los patrimo-
niales. El 79% de los argentinos que poseen seguros de vida planea
mantenerlos, asi como el 78% que contrata seguros de salud. En
cuanto a aquellos que tienen seguros de bienes personales, la retencién
desciende a un 47%. Un estudio global llevado a cabo por IPSOS para
MetlLife durante abril de este afio analizé las principales decisiones
financieras que tomaran las personas ante el contexto generado por
la pandemia. El estudio revelé que entre los argentinos que tomaran
alguna decision por sus finanzas (62%), el ahorro es la principal me-
dida elegida (51%), seguida por la bisqueda de informacién para
contratar o incrementar la cobertura de seguros de salud ylo de
vida (20%), el asesoramiento por parte de bancos o asesores fi-
nancieros (13%) y la preparacion o revisiéon de testamentos (4%).

La investigacion también se focalizé en el comportamiento de las per-
sonas respecto a los seguros que poseen. El 79% de los argentinos que
contratan seguros de vida manifesté su voluntad de mantenerlos, el
8% suspendera las poélizas por un tiempo, otro 8% demorard sus pa-
gos y un 5% las dara de baja. En cuanto a los seguros de salud, el 78%
comenté que lo mantendra, el 10% lo suspendera, el 7% atrasara sus
pagos y el 5% lo cancelard. Si se compara el interés por mantener los
seguros de personas como vida y de salud, con los referidos a bienes
personales, la diferencia es significativa. En el caso de este tipo de
productos, el porcentaje de argentinos encuestados que tiene estos
seguros y que buscara mantenerlos baja al 47%, el 27% los suspendera
por un tiempo, el 13% demorara sus pagos y otro 13% los cancelara.

El informe de IPSOS demuestra que en los momentos de mayor incer-
tidumbre y/o ante la reduccién de los ingresos, muchas personas prio-
rizan construir un primer marco de proteccién o prevision, o bien,
sostener y mantener los ya adquiridos, para asegurar el futuro de sus
seres queridos y poder hacer frente a imprevistos.

Esta encuesta fue llevada a cabo en 16 paises: Estados Unidos, Canada,
Reino Unido, Alemania, Francia, Italia, Esparia, Rusia, Japdn, China, India,
Australia, Brasil, México, Colombia y Argentina. Los datos obtenidos de-
terminaron que América Latina y Asia-Pacifico son las regiones donde
las personas mas estan tomando decisiones financieras a partir de la
crisis en comparacion con Europa y América del Norte, siendo el
ahorro la principal medida para proteger su futuro.
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En este conlexlo de pandemia RUS visilé y dono
alimentos a comedores locales

© En el marco de su
estrategia de Respon-
sabilidad Social RUS
(RSRUS) y por inicia-
tiva de su Consejo de
Administracién, capital
humano de Rio Uru-
guay Seguros visitd
10 comedores y me-
renderos locales para
donarles  diferentes
alimentos. Esta accion
tiene el fin de «cayudar a los que ayudan» en estos lugares en los que
la gente trabaja solidariamente para entregarles un plato de comida
a quienes mas lo necesitan. Se trata de una primera etapa de visita
y recorrido a los comedores de Concepcién del Uruguay, ciudad
entrerriana en la que RUS naci6 y tiene su Unidad de Servicios
Estratégicos, que busca llegar en agosto a la totalidad de los mismos
colaborando con insumos como paquetes de arroz, fideos, polenta,
packs de leche larga vida, harina y puré de tomate.

En esta oportunidad fueron beneficiados los comedores «Rayito de
Luz» (abastece a 133 personas y funciona en el Barrio 134 Viviendas);
«Carita Feliz» (abastece a 1.200 personas y funciona en el Barrio
Zapata); «Los Cachetudos» (abastece alrededor de 33 familias y
funciona en el barrio del mismo nombre); «Mena» (abastece a 200
personas y funciona en el barrio del ex circuito Mena); «Dofia Né-
liday (abastece alrededor de 150 personas y funciona en el Barrio
La Tablada); ««(Pancitas llenas» (abastece a 80 personas y también
funciona en el Barrio La Tablada); el SUM del Barrio San Isidro
(abastece alrededor de 100 personas); «(Manitos Sucias» (abastece
a mas de 100 personas y funciona en el Barrio Matadero); «Me caigo
y me levanto (abastece a 23 personas y funciona en el Centro de
Salud Giacomotti); y la Agencia Adventista de Desarrollo y Recur-
sos Asistenciales (abastece alrededor de 40 personas y funciona en
Santa Teresita 2289).

Tomando como referencia una cifra aproximada, son mas de 2.000
personas las que reciben esta asistencia que no se detuvo pese al
periodo de aislamiento social preventivo impuesto por el Gobierno
Nacional. Los comedores y merenderos siguieron funcionando bajo
la premisa de que «la solidaridad estd primero» brindandoles a nifios y
adultos el almuerzo, la merienda o la cena, segln la dindmica de cada
lugar y utilizando como método de reparto tuppers de plastico.
Algunos comedores trabajan de lunes a viernes, otros dia por medio
y elaboran diferentes comidas de acuerdo al stock de mercaderia dis-
ponible. Quienes trabajan alli son voluntarios, hacen todo a pulmén
y, si bien reciben donaciones de alimentos no perecederos, necesitan
aceite para cocinar, carne y verduras para elaborar platos mas con-
sistentes y también utensilios de cocina. A muchas de estas cosas las
consiguen vendiendo tortas fritas, panes caseros, aportando dinero
de su bolsillo, recibiendo ayuda de vecinos, entre otros recursos.
Cabe mencionar que en los comedores también se recibe ropa, calza-
do y mantas para entregar a las personas mas carenciadas, sobre todo
para palear el invierno. Incluso una de las iniciativas que los volunta-
rios estan llevando a cabo es armar acolchados con retazos de tela
para lo cual necesitan materia prima o dinero para comprar tela polar.

Otras donaciones

Otro dato a sefalar es que dias anteriores a estas donaciones, Rio
Uruguay Seguros realiz6 esta misma accién en Salén de Usos
Muiltiples del Barrio Los Palos (que abastece a 30 familias) y en el
mes de mayo, junto la Secretaria de Desarrollo Social de Concepcion
del Uruguay, se donaron fideos, leche y polenta a los comedores «Mi-
caela Garcia ‘La Negra’» (abastece alrededor de 80 personas y estd
ubicado en el barrio Ex Fapu) y «Corazén Valiente) (abastece a mas
de 25 familias del asentamiento ex Basural).

Es la intencion de RUS y de su Consejo de Administracion llegar en
agosto a todos los comedores de la ciudad e invitar a la comunidad a
sumarse a esta iniciativa acercando alimentos, indumentaria, mantas
o simplemente ayudando a cocinar en estos comedores y merenderos
que sin dudas hacen un gran trabajo para ayudar a las familias urugua-
yenses mas vulnerables.

Un pool de aseguradoras desarrolld un Programa de
Seguro Multirriesgo para la provineia de Chaco

® En respuesta a la soli-
citud del Gobierno de Ila
Provincia de Chaco, un
pool de aseguradoras
integrado por cuatro com-
pafias -Sancor Seguros, La
Segunda, San Cristébal y
Nacién Seguros- desarro-
16 el Programa de Seguro
Multirriesgo para Girasol, que
constituye una operatoria global inédita en el pais.

La cobertura resultante estd orientada a pequefios y medianos pro-
ductores (entre 50 y 300 hectareas), alcanzando las 100.000 hecta-
reas. El seguro cubre todo tipo de contingencia climdtica y en todos
los departamentos productivos de la provincia. El gobierno provincial
subsidia parte de la prima y financia el anticipo de la operatoria, mien-
tras que el productor paga la prima con produccién a cosecha, con lo
cual no debe afrontar el costo del seguro al momento de la siembra.
A través de esta operatoria, los pequefios y medianos productores
chaquefos de girasol contaran con una herramienta de previsién que
permitira dotar de mayor sustentabilidad a su actividad.

profil

LA LOCANDA

Cerdeiia en Buenos Aires

istoria

En julio de 2011 abrié sus puer-

tas La Locanda, un restauran-

te cien por ciento italiano ubi-

cado sobre la calle José Ledn

Pagano, del barrio de Recole-
ta, de la Ciudad de Bs. As. Daniele Pinna,
nacido en Cerdefa, es el mentor de este
restaurante y quien logra transportar a sus
clientes a su pueblo natal, a través de los
sabores, la decoraciéon y la musica.

Daniele cocina desde que tiene tan sélo
14 afios. Aprendié las técnicas basicas de la
mano de su padre, las que luego perfeccio-
no en las cocinas de New Castle, Barcelona,
Malaga, La Toscana y Cerdefia. En el 2010
llegd a la Argentina con la idea de abrir su
propio espacio gastronémico. Como punto
inicial, y para interiorizarse en la cultura de
nuestro pais, trabajé junto a Donato siendo
encargado de cocina de Cucina Paradiso. Lue-
go de haber cumplido su ciclo, armé su res-
taurante junto a sus padres, quienes vinieron
desde Cerdefia para asesorarlo con la pues-
ta en escena de La Locanda.

Nombre

«La Locanda significa una casa italiana que
se ha acondicionado como alojamiento para
huéspedes, para ofrecer hospedaje a los vi-
sitantes de la ciudad. En la mayoria de las
ocasiones, ofrece las mismas comodidades

que cualquier casa de familia, con algunas li-
mitaciones como el nimero de habitaciones
pero con el encanto de poder recibir un tra-
to mas personal y disfrutar de una estancia
muy tranquila en familia. Y este es el con-
cepto que Daniele Pinna intenta transmitir
en su restaurante.

Ambientacion

Con una capacidad para 40 cubiertos, su
confortable salén alberga mesas bien distri-
buidas con cémodas sillas de cuero, man-
teles grises y fotos de la maravillosa isla de
Cerdefia. Sobre la pared se ubican amplios
boxes que permiten disfrutar de una cena
distendida en cémodos sillones de cuero.

Sobre el mostrador se observa una caja
flotante de hierro colgada del cielorraso, re-
vistiendo también varias paredes de piso a
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techo con la misma estructura. Esto permite
tener a la vista unas 1100 botellas de las me-
jores etiquetas nacionales e internacionales,
ademds de lograr un efecto célido y armo-
nioso con el resto del restaurante.

Otro detalle a destacar es la utilizacién
de madera rustica, aserrada, que se coloco
en todo el perimetro interior, a modo de
zbcalo, revistiendo también la fachada y las
ventanas, desbordando el disefio hacia la ve-
reda. Las cualidades buscadas son la calidez,
lo rustico, lo encantador, lo «no pretencio-
so», y la identidad propia de una Locanda o
posada de campo.

Finalmente, la iluminacién, el color de las
paredes y los objetos originales traidos des-
de Cerdena y dispuestos en cada uno de los

!;j(]hﬂ mi@@mica

NOMBRE LA LOCANDA RISTORANTE
DoMiICILIO José Leén Pagano 2697
Recoleta, Ciudad Auténoma de
Buenos Aires, Argentina
TELEFONO (54-11) 4806 6343

ESPECIALIDAD Cocina ltaliana

DUENOICHEF  Daniele Pinna

HORARIOS Pedidos de Delivery de:

(EN CUARENTENA) Martes a Sdbados de 12 a 22:30 horas
VARIOS

Actualmente Delivery.

*

rincones, no hacen mas que generar el clima
necesario para el encuentro.

En el mes de noviembre de 2013, La Lo-
canda revelé su enigmatico escondite, un
nuevo salén en el subsuelo especialmente
acondicionado para cenas privadas. Inspira-
do en los afios 20 y los inmigrantes italia-
nos que llegaron a Estados Unidos, el salén
recrea fielmente la atmosfera de aquella
época, donde la controvertida «Ley Seca» o
«Prohibiciéony impedia la fabricacién y venta
de bebidas alcohdlicas, convirtiendo en mo-
neda corriente los encuentros clandestinos.
Daniele Pinna, decidido a recrear estos
tiempos, lo ha ambientado con detalles alu-
sivos, fotos de la época e imagenes de no-
ticias musicalizadas con tipicas melodias de
jazz de aquellos tiempos, invitando al publico
a vivir una nueva y diferente experiencia gas-
tronémica en un entorno de pura libertad
y discrecion, donde podrin entablar con-
versaciones de negocios o simples charlas
familiares en un lugar apartado y reserva-
do. Un sobrio teldn al final de las escaleras
marca el ingreso a este pequefio salén que
alberga una gran mesa con capacidad para 12
comensales, custodiado por una cava inmen-
sa que se despliega sobre la pared derecha.
Al fondo, una heladera alberga los placeres
maximos que cualquiera pudiera desear:
quesos, trufas, jamones, y muchos tesoros
mas por descubrir. «»

Edicién Segunda Quincena Julio 2020


http://tropezonrestaurant.com/
http://tropezonrestaurant.com/
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Actuaria Estudio Garcia Vilarifio & Asociados

@UN HOBBY

Cocinar

@LA JUSTICIA

No siempre es justa

®SU MAYOR VIRTUD

La paciencia

@LA SEGURIDAD

Una utopia

®ACTOR Y ACTRIZ

No tengo preferencia por ninguno
®AVION 0 BARCO

Avién

@®VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

En el trabgjo, formal

®UN SER QUERIDO

Mi abuelo, Vito Posteraro

®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
jConocer Disney!

®LA MENTIRA MAS GRANDE
No puedo

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Perfume

@UN RIESGO NO CUBIERTO
La Vida misma

@LA MUERTE

Es el fin de nuestra historia de vida
®SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

«El viejo Cafidn», Lanus Oeste
@ESTAR ENAMORADO ES...
Dar sin pedir nada a cambio

®LA CULPA ES DE...

Quien no lo intenta

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Mi abuela amasando Aoquis

@ME ARREPIENTO DE

Nada. Todo pasa por algo en la vida
@UN SECRETO

Si'lo compartiera dejaria de ser secreto
@EL FIN DEL MUNDO

Ojald nunca llegue

®LA INFLACION

El fantasma de los argentinos

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En el de alguiin desconocido... Indispensable
confiar en quien lleve adelante el proyecto
®EL MATRIMONIO

Es para toda la vida

@®TENGO UN COMPROMISO CON...
Mi vida

@L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Prejuicio. Habria que ver qué se
entiende por «mejoresy, ;no?

®UN PERSONAJE HISTORICO
René Favaloro

®EN COMIDAS PREFIERO...
Asado

@;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

La mala postura corporal

@SU BEBIDA PREFERIDA

Sprite con lima o limén

@LE TENGO MIEDO A...

Cualquier bicho

®EL DOLAR

Una de las monedas mds importantes
del mundo, pero no la Unica

®DIOS

En la casa de quien lo quiera recibir
@UN FIN DE SEMANA EN...

Villa Gesell

@PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

«El Gran premio de la Cocina», Canal 13
@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Cualquier lugar de playa con agua cdlida
®LA TRAICION

La peor miseria del ser humano

®EL AUTO DESEADO

Toyota SW4

®LA CORRUPCION

Un flagelo eterno en la Argentina
®ESCRITOR FAVORITO...

Arthur Conan Doyle

®EL PASADO

Aprendizaje

®PSICOANALISIS

Nunca hice

@MI MUSICO PREFERIDO ES...
Fito Pdez

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO?

No recuerdo

@EL HOMBRE IDEAL

El que te haga reir todos los dias
@UN PROYECTO A FUTURO

Mi familia

@EL CLUB DE SUS AMORES
CCVA (Country Club de Valentin Alsina)
®EN TEATRO

Cirque du Soleil

@MEJOR Y PEOR PELICULA

Slo vi Frozzen 2 en lo que va del 2020!
@EL PERFUME

Good Girl, Carolina Herrera

®UNA CANCION...

Shallow, Lady Gaga

@;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UN HOMBRE?

Su sonrisa

@UN MAESTRO

Mi papd

®EN DEPORTES PREFIERO...
Hockey

®;QUE ES LO QUE MAS APRECIA
DE SUS AMIGOS?

La sinceridad

®;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

Nunca digas nunca

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
Yo

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

@LA INFIDELIDAD

Falta de compromiso con uno mismo
®EL GRAN AUSENTE

La justicia

@MI PEOR DEFECTO ES

Pensar en el qué dirdn

®UNA CONFESION

A pesar de que voy cada 15 dias,

no me gusta ir a la manicura

@MI MODELO PREFERIDA ES...
Mi mama

@NO PUEDO

Ser constante en el Gym
®MARKETING

Es el arte de saber vender

®;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Una invitacién a cenar

@;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Streaching Global Activo

@DE NO VIVIR EN ARGENTINA...
¢QUE LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRIA?

ltalia
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