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2020, ¿Un año para olvidar o
un año para No olvidar?

APRENDIZAJES QUE MARCARÁN EL FUTURO DEL SEGUROAPRENDIZAJES QUE MARCARÁN EL FUTURO DEL SEGURO

Gabriel MyslerEscribe

A
lgunos aprendizajes que 
marcarán el futuro del Seguro
Y de repente, todo se dio vuelta. Todo se ace-
leró a velocidades siderales y quedamos para-
lizados. Algo sucedía muy lejos y lo mirábamos 
con recelo e indiferencia. Había comenzado a 

aletear una mariposa en Wuhan y pocos creyeron que podía 
generar un viento que diera la vuelta al mundo… En una 
ciudad que jamás habíamos oído nombrar, pero con miles de 
años de historia y que fue por poco tiempo capital de China 
en 1927, se generó un huracán de consecuencias imprevistas.

Al principio queríamos creer que el aislamiento era por unas 
semanas nada más, que era una gripe nueva, que pronto superaría-
mos la pesadilla despertando nuevamente al mundo que creíamos 
conocer… Pero no, el mal sueño seguía y las semanas se volvieron 
meses, largos meses. Definitivamente, no era una gripecita.

El mundo que creíamos conocer era realmente incierto, vo-
látil y ambiguo. El concepto VICA que había acuñado la escuela 
de guerra norteamericana en la guerra fría, había desembar-
cado en nuestras playas y era tan real como difícil de asimilar.

Muchas veces el miedo nos mueve a reaccionar, nos llena 
de adrenalina y respondemos al estímulo.  Pero si el susto es 
demasiado grande, si el golpe es demasiado fuerte, el miedo 
se vuelve pánico y el pánico nos paraliza. El mayor riesgo 
es la parálisis, la incapacidad de analizar opciones y tomar 
decisiones. Luego de un tiempo inicial de incredulidad y 
optimismo casi infantil, al ver que la pandemia lejos de 

Escribe Gabriel Mysler
CEO de Innovation@Reach

Mysler. «Claramente 2020 fue un año que no debemos olvidar. Aprendimos 
el valor de la previsión y el signif icado de lo imprevisto... Desde el Seguro 

comprendimos que no es suf iciente con mirar el número de pólizas 
emitidas y el resultado técnico: temas como reputación, experiencia 
del cliente, f lexibilidad, escucha, visión e innovación son igualmente 

importantes... La mejor manera de cerrar este período con un 
f inal feliz, será haber aprendido no una, sino muchas lecciones».

El Covid aceleró muchas decisiones procrastinadas por años. Muchos modelos de negocio, hasta 
hoy exitosos, deberán ser revisados. El mundo es más fluido y exigente. Muchos cambios que trajo la 
Pandemia se quedarán y profundizarán. Identificar cuáles son estas tendencias y las tensiones sociales 
que las generan, repensar nuestro negocio y sostener nuestras fortalezas será vital para transformar 
nuestras propuestas de valor y nuestras empresas a futuro. La revolución llegó al Seguro, eso es seguro. 
Gabriel Mysler enumera 15 valores para una nueva era, conceptos a los que debemos prestar atención 
para transformar la industria del Seguro y llevarla a un camino de transformación y evolución.  
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autolimitarse se extendía, a cada quien le llegó el vértigo 
y el pánico. Muchos quedaron paralizados por el shock, la 
falta de certezas y lo poco claro del horizonte. 

Insurtech
Cuando en 2019 comencé a dictar el programa ejecutivo  

«Insurtech, disrupción digital en Seguros» en la Universidad Ca-
tólica Argentina, muchas compañías de seguro y brokers me 
miraron con recelo. «Estás yendo un poco rápido Gabriel -me 
decían-, esto es para start ups. Todavía falta un tiempo largo 
para que nosotros apliquemos y necesitemos esto».

En la segunda edición del programa, en abril 2020 (en me-
dio de la pandemia y en edición virtual, claro está) duplica-
mos la matrícula del año anterior. Aseguradoras y produc-
tores ya habían comenzado a mirar la innovación y la 
transformación digital como una necesidad urgente, no 
como una posibilidad que había que ir analizando para el fu-
turo. El futuro era hoy. Insurtech, la suma de tecnología 
y seguro, era el camino a seguir. En la tercera edición del 
programa en 2021, seguramente seremos muchísimos más 
las aseguradoras, brokers y proveedores de la industria del 
seguro los que compartamos este posgrado.

El Covid aceleró muchas decisiones procrastinadas por 
años, la pandemia nos volvió mas dinámicos y flexibles, pero 
por sobre todo más humildes ante lo incierto y lo desconoci-
do. Este es el paso inicial y necesario para un cambio profun-
do que nos llevará a una superación exponencial.

Sin lugar a dudas, muchos modelos de negocio, hasta 
hoy exitosos, deberán ser revisados. Que algo haya funcio-
nado, no garantiza su éxito futuro. El mundo es más fluido y 
exigente. Muchos cambios que trajo la Pandemia se queda-
rán y profundizarán. Identificar cuáles son estas tendencias 
y las tensiones sociales que las generan, repensar nuestro 
negocio y sostener nuestras fortalezas será vital para trans-
formar nuestras propuestas de valor y nuestras empresas a 
futuro. La revolución llegó al Seguro, eso es seguro.

Aquellos que no querían subirse al «arca», aquellos que de-
cían que la lluvia iba a tardar mucho en llegar y que no sería 
tanta, se apuraron a subir cuando las gotas se transformaban 
en tormenta y el agua no dejaba de caer. El mundo había cam-
biado, ya no alcanzaban las viejas respuestas. Nos habían cam-
biado las preguntas. El filósofo catalán Jorge Wagensberg decía 
que cambiar las respuestas es evolución, pero cambiar las 
preguntas es revolución. La revolución había comenzado.

15 Valores para una nueva era
Esta revolución nos obliga a recalcular, nos invita a rea-

prender y a repensar todo. Qué quedará y qué cambiará. 
Qué es vital y qué es superfluo. Qué es pasado y qué es 
futuro. Estas son algunas de las líneas de pensamiento para 
estos nuevos tiempos que, sin dudas, serán interesantes y 
muy desafiantes. 

Estos son algunos de los conceptos a los que creo que 
debemos prestar atención para transformar la industria del 
Seguro y llevarla a un camino de transformación y evolución 
que el mundo necesita y espera.  

1. Cliente digital
El cliente hoy es digital: quiere interacción, inmediatez, 

sencillez y ubicuidad. No es objeto y sí es sujeto, exige ser 
escuchado e involucrado en las decisiones. Una póliza puede 
ser el moño de una transacción, pero lo central es resolver 
el punto de dolor del cliente. Un cliente que se vuelve asegu-
rado cuando podemos ofrecerle una solución que se adapte 
a sus necesidades y a su estilo.

2. Ser digital
Ser digital no es más una opción del menú. Es el menú 

mismo. La utilización de las nuevas tecnologías disruptivas 
para conocer mejor al cliente y servirlo con mayor preci-
sión, el uso del Big Data, IoT y la simplificación de procesos y 
la minimización de los trámites y burocracia, muchas veces 
frustrantes para el asegurado, son parte del nuevo mantra. 
Ser digital no es tener una APP y permitir la póliza digital, es 
necesario hacer digital todo el proceso y transformar la em-
presa digitalmente para poder integrarnos con solvencia con 
clientes, productores, aseguradores y proveedores.

3. Omnicanalidad
El cliente de Seguros no es diferente a cualquier otro: 

quiere ser atendido por diferentes canales de modo 
consistente y unificado y nos exige una atención dedicada 
24/7/365. Tal como nosotros exigimos ese servicio de otros 
productos, también se espera esto del Seguro. La fuerte in-
cursión de start-ups y tecnológicas en el mundo del Seguro 
tiene que ver muchas veces con la experiencia de atención, la 
flexibilidad de plataformas y la consistencia y coherencia de 
la comunicación y servicio bajo todas ellas.

4. CX 
La experiencia del cliente es central. La experiencia 

de la compra y del uso del Seguro no es una cuestión 
secundaria. Hoy es central. Convertir el Seguro de mal ne-
cesario a bien deseado tendrá que ver con el diseño del re-
corrido de compra, el equilibrado ‘f it’ entre la propuesta de 
valor y los puntos de dolor, y la resolución de conflictos de 
manera justa y eficiente.

https://elprogresoseguros.com.ar/
https://www.integrityseguros.com.ar/
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5. Agilidad
Ser ágiles no es sólo ser rápidos, es ser adaptables al 

cambio. Implica ser capaces de fluir con el cambio y no re-
sistirse a él, adoptar metodologías ágiles y una mentalidad 
de crecimiento que promueva la creatividad, la entrega de 
resultados y la mejora permanente en base al feedback y a la 
escucha activa de nuestros clientes.

6. El cliente al centro
El foco no está en el producto o el servicio que te-

nemos. No se trata de tener un producto y salir a buscar 
clientes, se trata de tener clientes y ofrecer soluciones, 
experiencias y repuestas a nuestros clientes. El foco 
está en el Cliente. El cliente del Seguro pide ser escuchado 
e involucrado en las decisiones, pide ser parte del proceso y 
no mero espectador. Es una revolución similar a la que pro-
puso Copérnico hace 500 años! 

7. Ecosistemas
Siempre dijimos que la unión hace la fuerza, hoy es más 

indiscutible aun este principio: la unión hace a la supervi-
vencia. Conectar con otros, «APIficarnos», generar alianzas 
y trabajo cooperativo dentro y fuera de la empresa. Asegu-
radoras, proveedores de tecnología, productores y start-ups 
deben generar espacios de cooperación y complementariza-
ción. Un ecosistema nos habla de interdependencia y un 
hábitat en común que todos los integrantes compartimos.

8. Menos conformismo
Elon Musk, el creador de Tesla y SpaceX decía que tres co-

sas debés preguntarte para poder innovar: ¿Lo intentaste?, 
¿Lo podés mejorar? ¿No estás demasiado tiempo en reu-
niones? Éstas pueden ser guías interesantes para evitar el 
convencernos que ya hemos hecho o dado todo y recordar 
que la mejora aun es posible. Musk nos insinúa que si la in-
novación no puede ser radical, sí puede ser incremental. 
Evolucionar también es una actitud.

9. Prevención e identificación temprana de riesgos
El Seguro pasará en estos próximos años a ser un so-

cio en la prevención y detección temprana de riesgos y 
no solo el pagador de última instancia. El Seguro debe tra-
bajar en conjunto con las personas y las tecnologías para 
preservar vidas, bienestar, patrimonio, operatividad, susten-
tabilidad y continuidad de las empresas y las personas.

https://twitter.com/InformeOperador
http://www.informeoperadores.com.ar
mailto:delia.rimada@moez.com.ar
mailto:analia.aita@moez.com.ar
mailto:rosa.asta@moez.com.ar
mailto:elizabeth.domenech@moez.com.ar
https://www.lanuevaseguros.com.ar/
https://www.prudenciaseguros.com.ar/
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10. Flexibilidad
Si la única constante es el cambio, entonces debemos fluir 

con este cambio y no resistirnos a él. Buscar el balance entre 
innovación y burocracia, entre lo nuevo y lo tradicional, nos 
dará la flexibilidad necesaria. La flexibilidad nos permite 
escuchar otras opiniones y adoptar posiciones menos 
dogmáticas.

11. Reputación
Ya no se trata solo de lo que yo digo, publicito o comunico 

que soy o que representa mi empresa. Ahora es vital lograr 
tener una buena reputación en redes: importa lo que la 
gente y nuestros clientes piensan y dicen de nosotros. La 
reputación se construye cada segundo, con cada experiencia 
y con cada interacción. Nuestros clientes hablan de noso-
tros, nos califican y nos valoran. La reputación es dinámica 
y representa un altísimo porcentaje de nuestras proba-
bilidades de vender y prosperar.

12. Mirar desde adentro y desde afuera
No alcanza con nuestro «ojo clínico». Si bien es vital la 

autocrítica y la permanente evaluación de resultados y es-
trategias, se vuelve vital salir de la cámara de eco en la que 
muchas veces vivimos y contratar observadores que puedan 
ver con otros ojos, si no más imparciales, al menos no tan 
comprometidos emocionalmente con nuestra organización y 
su dinámica. Es necesario pedir ayuda para poder saber 
lo que no sabemos que no sabemos.

13. Talento y Capital Humano
En tiempos de tecnología e Inteligencia Artificial, en tiem-

pos de inmediatez y necesidad de agilidad y flexibilidad, el 
poder de adaptarse al cambio y evolucionar a la velocidad del 
entorno requiere talentos, capacidades, habilidades, destre-
zas y conocimientos que debemos motivar, atraer, potenciar 
y retener. Gestionar el Capital Humano es clave para el 
presente y futuro de nuestras organizaciones.

14. Cultura Organizacional
No hay fuerza más poderosa que la inercia. Cambiar el rumbo 

y el estilo de las organizaciones implica identificar aquellas con-
ductas o creencias que están fuertemente arraigadas en la em-
presa y que son anclas que no permiten mover el barco. Trabajar 
en la identificación de la cultura de las organizaciones para 
ajustarla a la agilidad y flexibilidad necesarias, sin perder el 
propósito ni sus valores, es una prioridad impostergable.

15. Empecinamiento terapéutico
Muchas veces nos convencemos que si la solución pro-

puesta no da el resultado esperado, solo es cuestión de au-
mentar la dosis de la medicina. No nos permitimos pensar 
que nos equivocamos en el diagnóstico, sino que afirmamos 
que la cantidad de pastillas administradas no eran suficientes, 
que la dosis no era la correcta. No siempre es cuestión de 
esforzarse más o de intentar más, a veces hay que hacer 
cosas diferentes. El empecinamiento terapéutico parte de 
la premisa que el diagnóstico y la prescripción son las correc-
tas y que, o la dosis era la incorrecta o fue administrada mal.

¿Final feliz?
Claramente 2020 fue un año que no debemos olvidar. 

Aprendimos el valor de la previsión y el significado de lo 
imprevisto. Nos cuestionamos sobre lo que creíamos saber 
y nos recuestionamos sobre las cosas que venimos menos-
preciando o procrastinando. 

Desde lo estratégico, entendimos que la agilidad no es una 
moda: es una necesidad. Desde lo social entendimos que la 
cadena se corta siempre por el eslabón más delgado. Desde 
el Seguro comprendimos que no es suficiente con mirar 
el número de pólizas emitidas y el resultado técnico: te-
mas como reputación, experiencia del cliente, flexibilidad, 
escucha, visión e innovación son igualmente importantes. 

Desde lo organizacional, aprendimos a repensar el tiempo 
y el valor de las reuniones presenciales y virtuales. Desde 
el liderazgo, aprendimos la necesidad de tener la humildad 
de decir «no sé». Desde lo sanitario, aprendimos que no se 
puede hacer en el corto plazo, lo que no se programa co-
rrectamente en el largo plazo.

La economía se resintió fuertemente, muchos perdieron ami-
gos y familiares queridos e irremplazables, se perdieron abrazos, 
palabras, encuentros… La mejor manera de cerrar este perío-
do con un final feliz, será haber aprendido no una, sino mu-
chas lecciones. Olvidar lo que aprendimos sería el peor error 
que podríamos cometer y esa sería la verdadera desgracia. 

Si la mentalidad ágil que pregonamos va a instalarse entre 
nosotros, hagamos de cada experiencia una oportunidad de 
aprendizaje. Sin duda, hemos perdido mucho en este 2020, 
no perdamos también la memoria. En nosotros está dar-
le a esta historia un final feliz.

PROTAGONISTAS

https://www.lasegunda.com.ar/home
http://www.americalre.com/
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Pandemia, Cuarentena y Postpandemia
desde la óptica de los PAS

Opinan
IMPACTO - CAMBIOS - CONTINUIDAD - RESPUESTAS - NUEVOS CLIENTESIMPACTO - CAMBIOS - CONTINUIDAD - RESPUESTAS - NUEVOS CLIENTES

as épocas actuales están marcadas por el uso de 
la tecnología desde que nos levantamos hasta que 
nos acostamos. Cualquier acción que realizamos 
hoy en día requiere el uso de la tecnología, que ha 
venido para facilitar las cosas y, en el aspecto labo-
ral, hizo posible el llamado trabajo remoto o home 

office, que permitió que las empresas puedan seguir funcionan-
do con un personal mucho más reducido en sus oficinas, con la 
baja de costos que ello implica. Si vamos más allá, hay empresas 
que se modernizaron tanto que ya ni oficinas necesitan, todos 
sus empleados trabajan desde sus domicilios, la interacción con 
el cliente es netamente on line y no requieren ni oficina, ni alqui-
ler, ni impuestos, ni gastos adicionales, lo que reduce considera-
blemente el costo del negocio. 

En el ámbito asegurador, hace ya varios años que se viene 
planteando el tema de la venta de seguros y el asesoramiento 
por parte de los agentes institorios y las redes sociales, y 
muchas veces se puso en duda si el rol del productor que-
daría rezagado a partir del desarrollo de estas nuevas he-
rramientas que facilitan la compra de seguros. Fue tema de 

innumerables charlas el lugar que las redes sociales ocupa-
rían y dónde quedarían situados los productores asesores de 
seguros dentro del negocio asegurador. Afortunadamente, 
la conclusión a la que se arribó fue siempre la misma, los 
productores son indispensables para el desarrollo de la ac-
tividad, y la tecnología lejos de reemplazarlos, los ayudaría a 
desempeñarse mejor en su labor. Les permite llegar a más 
clientes, de una forma más rápida, mantener conexión cons-
tantemente con sus clientes 24 x 7 y asesorarlos de forma 
adecuada, facilitando el desarrollo de los procesos. 

La pandemia -y en nuestro país puntualmente la cuarentena- 
generó dos tipos de efectos principales dentro del sector: 

Por un lado aceleró los procesos de utilización de la tec-
nología en todos los ámbitos, tanto para los productores 
como para las compañías de seguros. Ambos debieron de-
sarrollar al máximo su potencial, adecuando sus sistemas 
para el trabajo remoto, actualizando las herramientas tec-
nológicas para un uso útil y adecuado para las diferentes 
necesidades que iban surgiendo, instaló definitivamente el 
home office como una alternativa más, muy útil a la hora 
de pensar en la contratación de empleados y la forma de 
llevar a cabo el trabajo requerido. En tan sólo un par de 
meses, todo debió adecuarse a la nueva realidad, sin pre-
sencialidad y con la necesidad de continuar con la opera-
toria común y corriente. 

Por otro lado, la pandemia echó por tierra todo tipo de 
discusión acerca del rol de los productores y la tecnología. 
Terminó con una discusión que permaneció durante años, 
obligándonos a elegir entre uno u otro, y nos mostró que 
ambos son igual de necesarios para lograr el funcionamiento 
del proceso. Los productores supieron estar a la altura de las 
circunstancias, asesorando a sus clientes ante las eventualida-
des que iban ocurriendo, transmitiéndoles tranquilidad ante 
cada siniestro, ofreciéndoles formas de pago cuando salir a 
la calle era prácticamente imposible, e incluso aprovechando 
la ocasión y las circunstancias para atraer a nuevos clientes 
y mostrarles la importancia de contar con una compañía de 
seguros que les brinde respaldo y cobertura ante la ocurren-
cia de lo inesperado. Ambos supieron complementarse para 
dar lo mejor de sí, aún en una situación tan alarmante e in-
esperada como la que nos tocó vivir este año que ya casi 
termina, una situación de muchísima incertidumbre sumada 
a los inconvenientes económicos que a todos nos tocó pasar 
o al menos escuchar. 

Y quién mejor para comentarnos desde adentro lo que 
les tocó vivir que los mismos productores de seguros que 
debieron afrontarla. En esta breve encuesta nos comen-
tan cómo vivieron este tiempo, cómo se adaptaron a las 
nuevas exigencias, qué preocupaciones y ocupaciones les 
generó esta pandemia, cómo lo pudieron resolver y qué 
respuesta recibieron por parte de las aseguradoras en el 
desarrollo de la actividad. 

Los productores asesores nos comentan cómo 
vivieron este tiempo, cómo se adaptaron a 
las nuevas exigencias, qué preocupaciones y 
ocupaciones les generó esta pandemia, cómo lo 
pudieron resolver y qué respuesta recibieron por 
parte de las aseguradoras en el desarrollo de la 
actividad. Si algo dejaron en claro la pandemia y 
cuarentena es que los productores asesores son 
indispensables para el desarrollo de la actividad, 
y la tecnología, lejos de reemplazarlos, los 
ayuda a desempeñarse mejor en su labor.

Escribe Dra. Gabriela Álvarez

L

https://www.segurometal.com/
https://www.libraseguros.com.ar/
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Respuestas de los Productores Asesores
En esta oportunidad, contamos con la participación de 

Norberto Cipollatti, Presidente de S&C Broker de 
Seguros con oficinas en Ciudad Autónoma de Buenos Ai-
res, Parque Leloir, Córdoba y Bahía Blanca; y de Franco 
Melgarejo, Productor Asesor de Seguros indepen-
diente, oriundo de la Provincia de Córdoba.

Impacto de la pandemia y cuarentena
- ¿Qué impacto provocó la pandemia y la cuarentena 

en el desarrollo de la actividad de intermediación?

Norberto Cipollatti, desde su experiencia como Pre-
sidente de S&C Broker de Seguros, nos comenta que el 
principal impacto que notaron es el incremento en el uso, 
tanto para la comunicación como para la comercialización de 
las herramientas virtuales. «Si bien ya se venía comenzando a 
utilizar mucho más, esta situación particular, hizo que rápidamen-
te, todos los actores busquemos el soporte en éstas».

Sin embargo, Franco Melgarejo, Productor Asesor 
de Seguros independiente, nos aportó una visión de la 
realidad que le tocó vivir enfocada desde otra óptica. En 
su caso, explicó: «Me demandó una gran cantidad de tiem-
po, ya que debía ver precios y coberturas de muchos clientes 
que veían reducidos sus ingresos o aprovechaban la situación 
para tratar de obtener descuentos». 

Desde ya hay clientes de todo tipo, pero mucha gente de-
bió afrontar esta situación sin trabajo, con empresas cerra-
das -algunas temporalmente y otras en forma definitiva- y 
eso obviamente provocó un gran impacto sobre la economía 
hogareña y los seguros no son ajenos a esa realidad. Ante la 
necesidad de reducir costos, el seguro de un vehículo que al 
principio, al menos prácticamente, no se usaba, carecía de 
sentido y era un costo más a sostener. Ello provocó que va-
rias compañías de seguros salieran al mercado con una agre-
siva campaña de reducción de cuotas a la mitad para el caso 
de vehículos que no se utilizaban.

 
Cambios que debieron implementar
- ¿Qué cambios debieron implementar para llevar 

adelante este período? 

En opinión de Norberto Cipollatti, los principales cam-
bios se dieron en tres áreas:

«El primero en repensar la forma en la que veníamos trabajan-
do en las oficinas, re acomodar los procesos y circuitos, y adaptar-
los, no solo a las nuevas normas de convivencia sino también a las 
herramientas de soporte y gestión. 

En segundo lugar, cambiaron las vías de comunicación con 
nuestros productores y asegurados, se acentuaron las vías virtua-
les y, obviamente, el canal presencial desapareció. 

Por último, y no menos importante, cambió la manera de co-
mercializar, principalmente en riesgos que requieren o requerían 
cierto proceso relacionado a las entrevistas personales, reunio-
nes grupales, etc».

Desde la óptica de Franco Melgarejo, «el principal cambio 
que nos dejó la pandemia consistió en estar dispuesto a perder 
rentabilidad en función de mantener clientes. 

La situación obligó a muchos asegurados a dar de baja sus 
pólizas por imposibilidad de abonarlas. La cantidad de nego-
cios que cerraron en esta cuarentena son seguros menos que 
se cobran y mantener al cliente se volvió realmente complicado 
durante este período».

Continuidad de la actividad
-  ¿Cómo vislumbra la continuidad de la actividad 

cuando la pandemia termine y qué cambios piensa 
que llegaron para quedarse? 

Con respecto a este punto, Norberto Cipollatti seña-
ló que «en cuanto a la continuidad, no tenemos ninguna duda 
de que saldrá fortalecido el trabajo y el valor agregado del Pro-
ductor Asesor de Seguros. Esta particular situación conf irmó la 
importancia de tener un productor asesor al lado, e incluso, en 
este aspecto también fue clave el rol que cumplieron los brokers 
que nuclean productores, dando soporte constante. En cuanto a 
los cambios, sin dudas que todo lo que tiene que ver con herra-
mientas virtuales y canales de comunicación y comercialización 
virtual, vinieron y se quedarán».

En el caso de Franco Melgarejo, nos manifestó que afor-
tunadamente, antes, durante y después de la pandemia, no 
cambió su operatoria porque desde un inicio realizó casi la 
totalidad de su actividad on line.

Respuesta de las compañías de seguros 
- ¿Cuál fue la respuesta de las compañías de segu-

ros ante esta nueva realidad? 

Según la experiencia de Norberto Cipollatti, la respues-
ta fue muy buena, en general el mercado se comportó de 
forma muy madura, se adaptó rápidamente y buscó siempre 
seguir manteniendo el nivel de respuesta.

Consultado acerca de la respuesta que recibió de las com-
pañías aseguradoras, Franco Melgarejo resaltó que se 
adaptaron mejor que muchos otros ámbitos del país.

Captación de nuevos clientes
- ¿Cómo abordaron durante este período la difícil 

tarea de llegar a nuevos clientes? 

Como Broker, Norberto Cipollatti comenta que «el prin-
cipal canal siempre siguió siendo a través de nuestros productores 
asesores; al mismo tiempo y de manera paralela, para agregar va-
lor a su tarea, realizamos diferentes acciones en medios digitales, 
con el espíritu de que esas acciones sirvan de complemento para 
nuestros Productores Asesores de Seguros».

Franco Melgarejo, comentando su experiencia, la cual 
coincide en gran parte con la acción y actitud que tomaron 
muchos productores de seguros del mercado, como lo he-
mos ido marcando en notas anteriores, argumentó que «el 
acceso a nuevos clientes se redujo considerablemente, concen-
trándose básicamente en mantener la cartera».

Conclusiones
Todos estos puntos tratados con los productores, tanto 

en esta nota como en notas de ediciones anteriores, que 
venimos realizando hace ya un tiempo, dejaron a la luz la 
dificultosa y compleja tarea que conlleva la actividad de in-
termediación en el ámbito asegurador y la importancia de un 
asesoramiento claro y profesional a los clientes. 

Asimismo, la importancia de ampliar la cartera de seguros 
también queda de manifiesto, tratando de ampliar los típicos 
rubros que se contratan en seguros en nuestro país como 
son los seguros obligatorios de automotores o riesgos del 
trabajo, para dar lugar al crecimiento de nuevas ramas como 
son los seguros de vida o los seguros de salud que se torna-
ron tan importantes en los tiempos que vivimos. Previo a 
la pandemia, la comercialización de seguros giraba en torno 
a automotores y ART, y aquellos productores que vendían 
seguros de vida prácticamente se dedicaban casi exclusiva-
mente a ello. Luego de la pandemia, los seguros de vida y 
salud deberán estar en la cartera de todos los productores, 
porque formarán parte de la nueva realidad.  

Las compañías de seguros supieron acompañar a su canal 
de ventas, brindándoles herramientas tecnológicas y opor-
tunidades para gestionar sus carteras de la mejor manera 
posible frente a esta situación excepcional. 

La aparición de esta pandemia también fue una oportu-
nidad para el mercado, que pudo respaldar a sus clientes y 
estar a la altura de las circunstancias, con seguros específicos 
por Covid 19 ante el riesgo de contagio, o los seguros de viaje 
con cobertura de Covid 19 en otros destinos. 

Asimismo, la importancia de asegurar a las personas, sus 
bienes, su patrimonio y su actividad también cumplió un 

Franco Melgarejo, Productor Asesor de Seguros independiente

Norberto Cipollatti, Presidente de S&C Broker de Seguros

https://www.fedpat.com.ar/
http://tpcseguros.com/#!
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rol fundamental en estos tiempos. Seguros como equipos 
electrónicos en tránsito, han sido de suma importancia para 
transferir el riesgo que implica la movilización con esos equi-
pos tecnológicos muchas veces de propiedad de la empresa 
empleadora y, muchas otras, propiedad de los mismos parti-
culares. Los seguros para teletrabajo o home office también 
cumplieron un rol fundamental, teniendo en cuenta la nue-
va rutina de las personas y las herramientas utilizadas para 
desempeñar su labor, brindando coberturas ante el daño o 
robo de los equipos de trabajo, una cobertura de accidentes 
personales durante 24 horas, basado principalmente en las 
jornadas laborales que hoy en día cuentan con horarios más 
flexibles, lo que requiere que la cobertura se adapte a esa 
flexibilidad. Se incorporó además el seguro de telemedicina, 
con el fin de que los clientes tengan acceso a consultas médi-
cas sin moverse de su domicilio.

Otros seguros que fueron surgiendo con la pandemia, con 
un gran auge, fueron los seguros para personal de delivery, ya 
que con el tema de la cuarentena, el rol de los motoqueros 
y personal de delivery se tornó sumamente importante, brin-
dando coberturas de accidentes personales.

Los seguros para el personal de salud, la llamada «primera 
línea» frente a la pandemia, por su rol tan importante du-
rante estos tiempos, fueron también un objetivo de los nue-
vos productos que desarrollaron las aseguradoras en forma 
específica para esta profesión.

Por todo ello, y nuevas coberturas que seguirán surgiendo, 
esta pandemia trajo consigo una enorme oportunidad para 
los productores asesores de seguros, de ampliar su cartera 
de trabajo, con los clientes que ya cuentan y con nuevos 
clientes interesados en contratar estas coberturas. La ca-
pacitación en nuevos riesgos y el trabajo en equipo con las 
herramientas que brindan las aseguradoras, generará la re-
valorización del trabajo del productor y su rol como agente 
fundamental en el mercado asegurador. 

PRODUCTORES

https://www.provinciart.com.ar/pymes?utm_source=INFORMEOPERADORES.COM.AR&utm_medium=HOMEDESKTOP&utm_campaign=dondevosestas&utm_content=1
http://www.bawtime.com/aacms/
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El Fraude en Seguros en
tiempos de Pandemia

Opinan
DETECCIÓN Y COMBATE - COMBINADOS E INTEGRALES - SEGUROS INDUSTRIALES DETECCIÓN Y COMBATE - COMBINADOS E INTEGRALES - SEGUROS INDUSTRIALES 

n primer término, Marcelo Peluso, Jefe de 
Prevención y Análisis de Fraude de Seguros 
Rivadavia, puntualizó: «Si bien durante el Aisla-
miento Social, Preventivo y Obligatorio (ASPO) hubo 
menos detección de fraudes en lo que respecta a 
choques por daños materiales y lesiones, debido a 

la merma de siniestros por la prohibición de circular, se mantuvie-
ron estables los casos de robos de vehículos y de ruedas, creciendo 
en un gran número el fraude por el uso indebido de las unidades 
que se aseguran para uso particular y se utilizan en realidad para 
transporte de pasajeros».

Para Mariano Bravo, PO Fraude de San Cristóbal Se-
guros, la pandemia supuso oportunidades y desafíos en múl-
tiples áreas dentro de la industria aseguradora. En cuanto a 
las modalidades de fraude, marcó: «Existió un aumento en la 
frecuencia de fraudes de ciertas coberturas, las cuales guardan 
estrecha relación con la disminución de la actividad económica. 
Esto nos permitió redirigir los esfuerzos de análisis en relación 
al contexto, y logramos incrementar la detección de siniestros de 
daño parcial y robo (total y parcial)».

Seguidamente, Juan Ignacio Perucchi, Gerente Gene-
ral de Libra Seguros, coincidió en que hubo cambios en 
las modalidades ya que hubo mucha denuncia de siniestro 
inexistente, alegada por asegurados y terceros, aprove-
chándose de la imposibilidad por parte de la compañía de 
enviar investigadores de fraude y liquidadores de siniestros 
a hacer el trabajo que corresponde. «Se trata de causas de 
fraude que siempre existieron, pero la modalidad fue aprove-
charse de la realidad de la pandemia y de la cuarentena -de-
talló-. Venimos viendo que siguen existiendo las modalidades 
típicas de organizaciones delictivas atrás, de desarmado de un 
vehículo inventando un siniestro total, falsedad en la declaración 
del uso real del vehículo, etc.».

Cerrando la rueda, Iván Ballón, Gerente de Desarrollo 
de FRISS, destacó: «En general, hubo una modificación total en 
lo que respecta a reclamaciones, ya sea en volúmenes o en mon-
tos. Esto debido en primera instancia al distanciamiento social y 
al cierre de los países o empresas. 

Los fraudes empezaron a aumentar en número sobre todo en 
las líneas de Negocio de Hogar. Los fraudes en Autos continuaron, 
naturalmente aquellos en los que los esquemas de fraude eran 
algo más complejos. En estos fraudes, más personas o grupos de 
personas están involucrados. 

Los modelos convencionales de inteligencia artif icial tuvieron 
que ser calibrados en algunas oportunidades. No se puede decir 
que todo esto tiene un origen directo de la pandemia, pero sí 
que la imaginación de algunas personas para cometer fraude es 
grande y dinámica».

La detección del fraude
Sabemos que el análisis de las diferentes modalidades del 

fraude permite a las compañías de seguros la detección de 
algunos comportamientos o procedimientos que se reite-
ran y de esta manera, pueden definir señales o alertas a 
ser tenidas en cuenta preventivamente. ¿Pero qué ocurrió 
durante la pandemia? 

Para, Ballón, «muchas personas perdieron sus empleos y mu-
chos negocios cerraron sus puertas por falta de ventas; eso con-
llevó a que las personas naturales y jurídicas se apresuren a crear 
situaciones de tal forma, que las aseguradoras indemnicen sus 
reclamaciones fraudulentas; como por ejemplo, detectamos casos 
de robos en casas (sin evidencias de puertas o ventanas forzadas), 
incendios (provocados), etc.».

Según Peluso, en Seguros Rivadavia la detección de frau-
des durante la pandemia no descendió en un grado significa-
tivo: «Si bien, el universo de siniestros tuvo una disminución de 
aproximadamente un 44%, los fraudes detectados solo disminuye-
ron un 10%, considerando como periodos de comparación los me-
ses de abril a noviembre de 2019 y de abril a noviembre de 2020».

Por otro lado, Perucchi y Bravo indicaron que el fraude 
se incrementó significativamente.

Para el Gerente General de Libra Seguros, «el fraude está 
con peores indicadores que los habituales, pero no tiene que ver 
necesariamente con la pandemia». 

El fraude en el seguro tiene consecuencias que 
van más allá del perjuicio económico para la 
propia aseguradora, puesto que afecta a la 
comunidad de asegurados. Al respecto, 
nos preguntamos: ¿hubo cambios o nuevas 
modalidades de fraude durante la pandemia? 
Para responder estos y otros interrogantes, 
dialogamos con Marcelo Peluso, Jefe de 
Prevención y Análisis de Fraude de Seguros 
Rivadavia; Juan Ignacio Perucchi, Gerente 
General de Libra Seguros; Mariano Bravo, 
PO Fraude de San Cristóbal Seguros; e Iván 
Ballón, Gerente de Desarrollo de FRISS.

Escribe Aníbal Cejas

https://www.galenoseguros.com.ar/
https://www.invai.com.ar/
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PREVENCIÓN EL ANÁLISIS DE DIFERENTES MODALIDADES DE FRAUDE PERMITE A LAS COMPAÑÍAS DEFINIR ALERTAS O SEÑALES PREVENTIVAS

Iván Ballón, Gerente de Desarrollo de FRISS

Juan Ignacio Perucchi, Gerente General de Libra Seguros

Mariano Bravo, PO Fraude de San Cristóbal SegurosMarcelo Peluso, Jefe de Prevención y Análisis de Fraude de Seguros Rivadavia

«Siempre que hay profundas crisis económicas nos encontra-
mos con un aumento signif icativo en los casos de fraude -con-
tinuó-. Tenemos indicadores muy parecidos a los de todo el 
mercado asegurador. Entre el 2% y el 3% de nuestras primas se 
van en siniestros de fraude, lo que representa entre el 45% y el 
50% de los siniestros». 

Bravo, por su parte, sostuvo: «No solo se retornó a niveles 
pre-pandemia, sino que al mes de octubre la detección del fraude 
se había incrementado en un 32%. El Grupo San Cristóbal cuenta 
con un área especializada en prevención y análisis de fraude, líder 

en la Argentina y la región, que conjuga la experiencia en la ma-
teria con el aporte de la inteligencia artif icial, lo cual nos llevó 
a implementar -entre otras cosas- modelos de reconocimiento 
de imágenes, que funcionan de forma 100% automática. Estos 
modelos, implementados acorde a las mejores prácticas a nivel 
mundial, permiten la identif icación de multiplicidad de casuís-
ticas de fraude a partir del estudio de miles de documentos 
por segundo. Cabe señalar que los casos pasan por un primer 
análisis experto, al tiempo que el 86% de aquellos siniestros que 
poseen indicadores son investigados y resueltos por personal in-
terno, con una duración promedio de 48 horas y una efectividad 
superior al 34%».

Combinados y Seguros Integrales
¿Cuáles fueron los intentos de fraude en los ramos de 

Combinados e Integrales durante la pandemia? 

Bravo, de San Cristóbal, respondió: «En ambas clases de 
seguros existe, principalmente, lo que llamamos un cambio de cir-
cunstancia tendiente a obtener cobertura por un hecho no cubier-
to o la exageración intencionalmente de la severidad del reclamo. 
Por ejemplo, es moneda corriente que ante un robo en el hogar se 
pretenda hacer pasar más bienes como sustraídos».

En concordancia, desde Seguros Rivadavia, Peluso ma-
nifestó: «Las casuísticas más comunes son aquellas cuando las 
personas sufren un robo sin contar con un seguro, contratando 
luego la póliza, adulterando información y modificando la fecha y 
circunstancias del hecho. 

Otro caso para mencionar es el reclamo del mismo patrimonio a 
varias aseguradoras, donde la persona va contratando pólizas y de-
nunciando siniestros, siempre por el robo o la rotura del mismo bien».

Desde Friss, Ballón observó: «Muchos clientes con pólizas de 
seguros tienen coberturas en diferentes líneas de negocio y los de-

fraudadores buscan normalmente 
las partes más vulnerables para 
cometer fraude. Muchos de ellos 
saben que algunos aseguradores 
no tienen controles específicos en 
algunas líneas de negocios, eso 
hace que cuando son detectados, 
muchas aseguradoras mantienen 
al cliente por razones de política 
interna, asumiendo así un riesgo 
mayor de fraude para el resto de 
líneas de negocios.

Además, muchas personas 
que sufrieron de Covid-19 y no 
pudieron trabajar han presenta-
do reclamaciones de salud. Na-
turalmente, no todos los alcan-
ces de Covid estaban detallados 
en las condiciones de las pólizas. 
Los Seguros de Viajes también se 
vieron afectados y los reclamos 
(fraudulentos) fueron en aumen-
to, con casos inexistentes de re-
patriación por ejemplo».

A su turno, desde Libra, 
Perucchi expresó que actual-
mente no trabajan en los ra-
mos de Combinados e Integra-
les, pero que para el año 2021 
están planificando empezar a 
comercializarlos. Para cerrar 
este tema, Perucchi se sumó a 
las opiniones de los ejecutivos 
anteriores y precisó: «Sabemos 
que hay mucho caudal de hechos 
de fraude en estos ramos tam-
bién, que tiene que ver con auto-
rrobo y autodaño de las propias 
pertenencias aseguradas y, en los 
casos más graves, de incendios 
de las casas o de los comercios, 
cuando sabe que el comercio 
está por cerrar y el siniestro es 
autoprovocado».

Seguros Industriales
Seguidamente, les pedimos a los entrevistados que nos 

cuenten en qué consisten los fraudes en los Seguros Industriales. 

Peluso explicó que las tentativas de fraude de este tipo 
de seguros no distan en mucho a las de los otros riesgos, ya 
que siempre se quiere obtener un beneficio ilegítimo, aunque 
probablemente sean de un valor económico considerable y 
brindó algunos ejemplos:

• Robos o incendios de stock vencido, discontinuado, o 
ya sin valor de reventa.
• Rotura de maquinarias por fallas técnicas, no cubiertas.
• Magnificación de los bienes o del contenido general, 
luego de haberse producido el siniestro.

Más adelante, Bravo indicó: «Comúnmente, los fraudes 
en este tipo de coberturas poseen menor frecuencia y mayor 
severidad que en otra clase de seguros. En tal sentido, muchas 
de las maniobras que detectamos ref ieren a la existencia de 
determinados bienes que no estaban asegurados, y ante la con-
creción de un evento se suscita la contratación del seguro, con 
ocultamiento de la real fecha de ocurrencia y diferimiento del 
infortunio. Por tratarse de riesgos muy específ icos, es de vital 
importancia el trabajo en conjunto con los equipos de ‘riesgos 
varios’, siendo que en la compañía la interacción resulta uno de 
los pilares en la lucha contra el fraude».

¿Cómo combatir el fraude?
Como pudimos apreciar, existe infinidad de casos donde se 

detectan intentos de fraude. Debido a esto, la cuestión central 
para las aseguradoras es cómo combatirlos, cuáles son las polí-
ticas antifraude para prevenir ser víctimas de estos delitos. 

Sobre el particular, Peluso aseguró: «En nuestra empre-
sa, promovemos la educación al asegurado y a la sociedad, 
como así también la capacitación del personal y la incorpora-
ción de nuevas tecnologías, como ventajas estratégicas en la 
lucha contra el fraude.

Una sana suscripción de riesgos, el cruce de datos y el trabajo 
en conjunto con las aseguradoras colegas, favorecen la prevención 
y detección de estos delitos. Nosotros contamos con un depar-
tamento específ ico, integrado por especialistas, que refuerza el 
objetivo de resguardar el patrimonio de la aseguradora y de sus 
asegurados que, como todos ya sabemos, son los mayores perju-
dicados cuando se cometen este tipo de estafas. También otra 
acción concreta es la de adaptarse a la normativa de la SSN en 
materia de prevención de fraudes».

Después, Perucchi, habló de las normativas que se llevan 
adelante como medidas de prevención: «En principio, en Libra 
diseñamos una muy completa matriz de indicadores de fraude, lo 
que nos ha llevado en el último tiempo a aumentar la cantidad 
de casos investigados, logrando detectar muchos más siniestros 
fraudulentos. Consideramos que el mercado asegurador ha lleva-
do adelante históricamente buenas políticas de detección y pre-
vención de fraude. Incluso, se han utilizado estándares y prácticas 
internacionales reconocidos en la materia». 

Y concluyó con la siguiente reflexión: «Creemos que el mer-
cado tiene una deuda en esta materia, tiene que llevarse a la 
Justicia a los actores que cometen fraude, sea en forma individual 
o de manera organizada. Nosotros tenemos la decisión organiza-
cional de avanzar con las denuncias penales y administrativas que 
sean pertinentes, sea que corresponde reclamar en una instancia 
judicial o, bien, a nuestro organismo regulador, la Superintenden-
cia de Seguros de la Nación. No nos conformamos con lograr el 
desistimiento de asegurados y terceros frente al reclamo, porque 
creemos que esa es una visión a corto plazo que no resuelve 

http://www.segurosrivadavia.com/personas/
https://www.orbiseguros.com.ar/
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el problema de fondo. Nunca nuestra intención será no pagar, 
pero sí pagar bien a quien corresponda, impidiendo alimentar con 
indemnizaciones a aquellos que cometen delitos».

En opinión de Iván Ballón, el aporte de la tecnología para 
el combate del fraude ayuda enormemente, ya que detecta 
tanto los riesgos como el fraude en sí mismo. Y amplía: «En 
FRISS utilizamos diferentes aspectos como las anomalías, inteli-
gencia artif icial, reglas de negocio y, sobre todo, conocimiento de 
mercado para realizar esto. Todo esto ayuda a las aseguradoras 
a realizar sus procesos de forma dinámica, ayuda a agilizar pagos 
y a revisar cada siniestro ingresado. Muchas aseguradoras han 
iniciado ya un proceso de innovación tecnológica. Al f inal, el mejor 
beneficiado por aplicar nuevas tecnologías es el asegurado».

Finalmente, Bravo manifestó que para San Cristóbal 
Seguros es prioritaria la misión y visión de instalar una 
verdadera cultura antifraude en el país: «Entendemos la 
prevención como una inversión y no como un gasto. Existe un 
dolor en la industria respecto a los fraudes, y frente a eso la 
empresa adoptó un cambio rotundo de mindset , incremen-
tando esfuerzos y adoptando nuevas tecnologías que permitan 
abordar el problema desde la raíz. 

Así nació la nueva unidad de prevención de fraude, que emplea 
inteligencia artif icial para reformular la forma de trabajar, y se 
desarrolló una herramienta que, en pocas palabras, ayuda a dis-
cernir entre los casos reales y los posibles fraudes. Pero no solo se 
cambiaron procesos y se sumó tecnología, sino que se integraron 

nuevas capacidades como especialistas en criminalística, agro, 
peritos, científ icos de datos, entre otros. Se formó un verdadero 
equipo multidisciplinario.

Para detectar los casos, el proceso consta de cuatro pasos: de-
tección, análisis, investigación y resolución. De esta forma, en los 
primeros 18 meses de esta transformación que hicimos en mate-
ria de prevención de fraude, logramos reducir el costo siniestral 
de la organización en un 2%, a la vez que nos permitió amplif icar 
la capacidad de análisis. Pudimos construir una plataforma en la 
cual soportamos, mediante un sistema integrado de Inteligencia 
Artif icial, todos los flujos de fraude que se trasuntan en el marco 
de la organización. Nos permite tener bajo absoluto control el 
100% de los siniestros de la compañía».

PREVENCIÓN LA CUESTIÓN CENTRAL PARA LAS ASEGURADORAS ES ESTABLECER POLÍTICAS ANTIFRAUDE PARA PREVENIR ESTOS DELITOS

El pasado viernes 18 de diciembre, se llevó a cabo la primera reunión de la Mesa Partici-
pativa del Sector Asegurador y Reasegurador creada a través de la Resolución SSN N° 
441/2020. Fue presidida por la Superintendenta de Seguros de la Nación, Mirta Adriana 

Guida, la Gerenta de Coordinación General, Ana Durañona y Vedia y el Gerente Técnico 
y Normativo, Mariano Veronelli. La moderación estuvo a cargo del Subgerente de Asuntos 
Institucionales, Matías Luppi.
Además de los funcionarios de la SSN, fueron parte de la presentación los máximos representantes 
de la Asociación de Aseguradoras del Interior de la República Argentina (ADIRA); la Asocia-
ción Civil de Aseguradores de Vida y Retiro de la República Argentina (AVIRA); Asociación 
Argentina de Compañías de Seguros (AACS); la Unión de Aseguradoras de Riesgos del Trabajo 
(UART); la Asociación de Aseguradores Argentinos (ADEAA); la Asociación Argentina de Coope-
rativas y Mutualidades de Seguros (AACMS); la Cámara Argentina de Reaseguradores (CAR) y 
la Federación de Asociaciones de Productores Asesores de Seguros de la Argentina (FAPASA).
Iniciado el encuentro se procedió a realizar la presentación de la Mesa y sus objetivos, los cuales 
consisten en generar un espacio de consultas de carácter técnico con las cámaras y asociaciones 
y fomentar el diálogo institucional para con el sector, ello con motivo de fortalecer la relación con 
los supervisados a fin de generar alianzas estratégicas en función de la protección del sector ase-
gurador y reasegurador nacional.
En las futuras reuniones se buscará analizar proyectos normativos, que serán sometidos a consi-
deración por parte de la Gerencia Técnica y Normativa, y se trabajará en conjunto y colaboración 
con los integrantes de la Mesa para materializarlos de forma que impulsen y fortalezcan al sector.
Por último, se presentó el primer tema de agenda y se establecieron los tópicos a tratar durante 
el transcurso del año 2021. Se informó que la intención del organismo es establecer una calenda-
rización para los próximos encuentros a fin de generar una periodicidad de trabajo que pronto 
será comunicada a los participantes.
Al cierre se dio lugar a sugerencias y aportes, momento en el cual la SSN percibió una muy buena 
aceptación y entusiasmo por parte de los asistentes en relación a la conformación de la Mesa 
Participativa y el trabajo a realizar.

La SSN oficializó el lanzamiento de la Mesa Participativa 
del Sector Asegurador y Reasegurador

http://www.dcsistemas.com.ar/
http://www.sindicatodelseguro.com.ar/
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Balances al 30 de Junio 2020. Nota: Cantidad de Juicios = Número. /  Valor porcentual negativo inferior a las tres cifras. //  Valor porcentual 
superior a las tres cifras. ///  Indicador no disponible debido a la naturaleza del cálculo: divisor nulo o negativo. Fuente: SSN.

Balances al 30 de Junio 2020. Nota: Cifras en Miles de Pesos sujetas a verificación. 
Fuente: Superintendencia de Seguros de la Nación (SSN).
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BrevesdeInformeBrevesdeInformeSancor Seguros celebró su 75° Aniversario 
con amplias repercusiones

Con la participación de impor-
tantes autoridades gubernamen-
tales y del ámbito cooperativo, 
Sancor Seguros -que nació un 21 
de diciembre de 1945 en Sunchales 
(Santa Fe)- celebró su aniversario 
N° 75 a través de dos eventos que 
combinaron lo presencial y lo vir-

tual, reuniendo diversos acontecimientos en un mismo festejo.
En el acto protocolar de la mañana se realizó el descubrimiento de una 
placa alusiva a los 75 años de la aseguradora y de la piedra fundamental 
de un futuro Centro Interreligioso, que estará emplazado en el desarro-
llo urbano Ciudad Verde del Grupo Sancor Seguros. Esta iniciativa, 
de escasos antecedentes a nivel mundial, buscará fomentar el diálogo 
y mutuo enriquecimiento entre las diferentes religiones, como símbolo 
del respeto a la diversidad. Durante la ceremonia se elevó una oración 
interreligiosa en la que tomaron parte autoridades de diferentes credos.
Más tarde, con la intervención del Gobernador de la Provincia de San-
ta Fe, Omar Perotti; de la Ministra de Justicia y Derechos Humanos 
de la Nación, Marcela Losardo; del Ministro de Educación, Nicolás 
Trotta; del Intendente de la Ciudad de Sunchales, Gonzalo Toselli; y 
del Presidente y el CEO del Grupo Sancor Seguros, Alfredo Panella 
y Alejandro Simón, respectivamente, se llevó a cabo la inauguración del 
nuevo edificio del Instituto Cooperativo de Enseñanza Superior (ICES).

Cabe destacar que el acto también contó con la presencia del Presi-
dente de la Alianza Cooperativa Internacional (ACI), Ariel Guar-
co y del Presidente del Instituto Nacional de Asociativismo y 
Economía Social (INAES), Nahum Mirad, entre otras autoridades.
Situado en Ciudad Verde, cuenta con dos niveles y 2.600m2 construi-
dos y dispone de 16 aulas con capacidad para entre 25 y 70 alumnos 
cada una, entre otras facilidades. En el diseño y ejecución de este 
proyecto se valoró el desempeño energético, así como la observación 
de procedimientos y estándares sustentables de construcción.
El edificio de ICES forma parte del proyecto del Campus Educativo 
Científico y Tecnológico, que estará compuesto en el futuro por la 
nueva Sede del CITES (Centro de Innovación Tecnológica, Em-
presarial y Social) y un Auditorio para uso compartido entre las 
instituciones, de fuerte presencia volumétrica en el entorno y una 
capacidad de 450 plazas.
En línea con esta inauguración, las principales autoridades de Sancor 
Seguros anunciaron inversiones por más de USD 200 millones en los 
próximos dos años solo en economía real. Así, fiel a su gen cooperati-
vo y con el convencimiento del valor de la educación como factor de 
promoción social, Sancor Seguros renueva su proyecto educativo, 
orientándose a una mayor inclusividad digital y territorial.
Por la noche, los festejos continuaron con un evento virtual condu-
cido por Mariano Yezze que fue transmitido vía streaming a través del 
canal de YouTube de Sancor Seguros, y que contó con la participa-
ción del Presidente de ACI y de la Superintendenta de Seguros de 
la Nación, Adriana Guida. El mismo incluyó un bloque íntimo con 
la participación de referentes de la Aseguradora y de su cuerpo de 
ventas; la presentación de un video institucional especialmente desa-
rrollado para la ocasión y del libro de los 75 años de Sancor Segu-
ros, que recorre su historia con contenido interactivo, para culminar 
con un show sorpresa exclusivo a cargo de «Bien Argentino», que se 
desarrolló en distintos espacios del Edificio Corporativo del Grupo 
Sancor Seguros en Sunchales, la ciudad que lo vio nacer.
Los eventos enmarcados en la celebración del 75° Aniversario de 
Sancor Seguros recibieron la Declaración de Interés por parte de la 
Cámara de Senadores de la Provincia de Santa Fe y de Interés Ciu-
dadano y Cooperativo por parte del Concejo Municipal de Sunchales.
De esta manera, Sancor Seguros celebró sus 75 años y el cierre de 
un gran año desde lo estratégico, pues encuentra a la aseguradora como 
líder del mercado y con renovadas proyecciones de crecimiento.

Orbis Seguros lanzó la Nueva Póliza Digital

Orbis Seguros presentó la nueva Póliza Digital, con un diseño 
mucho más moderno y amigable.
«De este modo, nuestros asegurados cuentan, no solo con un documento 
legal necesario, sino con una herramienta que les permite comprender fá-
cilmente todos los conceptos que en ella se reflejan y toda la información 
que deben o necesiten conocer sobre su cobertura y nuestra compañía. Le 
hemos incorporado, incluso, un código QR para poder descargar de manera 
sencilla nuestra App», señalaron desde Orbis Seguros.
Como siempre, desde Orbis Seguros trabajan para que todos sus 
clientes estén tranquilos «porque están seguros».

La Perseverancia Seguros presenta la versión 2.0 
de su APP exclusiva para Productores Asesores

La Perseverancia Seguros, empre-
sa argentina con 115 años de trayectoria, 
presentó la versión 2.0 de su aplicación 
exclusiva para productores asesores de 
seguros, que ofrece nuevas funcionalidades 
que les permiten interactuar de un modo 
mucho más eficiente con la plataforma y 
los usuarios. Dentro de las innovaciones 
desarrolladas, se destaca la posibilidad de 
realizar denuncias de siniestros por inter-
faz de voz (la APP convierte ese audio en texto), la mejora de los filtros 
de búsqueda para acceder fácilmente al estado de cuenta de los asegura-
dos y la posibilidad de compartir con ellos los certificados de cobertura 
o las denuncias de siniestros por mail, Whatsapp, y todos los servicios de 
mensajería que prefieran. Además, se trabajó en las notificaciones de los 
servicios de asistencia para que tengan mayor información al instante. A 
su vez, la renovada APP permite consultar fácilmente los vencimientos de 
pólizas de la cartera de asegurados para trabajar con mayor anticipación en 
las renovaciones y refacturaciones, y se incluyó la función ‘superusuario’ que 
permite centralizar la gestión de todos los productores de la organización 
en un solo usuario. De esta manera, La Perseverancia Seguros continúa 
reforzando su posicionamiento en el país como compañía líder en seguros 
enfocada en el desarrollo e innovación constante de sus servicios.

ALBACAUCION en el Consejo Directivo de la CAC
AlbaCaución sigue cosechando lo-

gros durante la celebración de su 60 
aniversario. Por el término de los pró-
ximos dos años formará parte del Con-
sejo Directivo de la Cámara Argentina 
de Comercio y Servicios, elección que 
se llevó a cabo durante la última Asam-
blea Anual efectuada el 25 de noviembre 
pasado. Este hecho además cobra una 
importante dimensión ya que es la úni-
ca Aseguradora que logra acceder al 
Consejo Directivo.
Alba Compañía de Seguros S.A. 
estará representada por la Gerente de 
Asegurados y Relaciones Institucionales, la Lic. Virginia Marin-
salta, quien al respecto mencionó que «este reconocimiento para Al-
baCaucion llegó luego de estar asociada a la CAC por alrededor de 10 
años como socios de activa participación en diversas comisiones. Siendo 
referentes en temas de cauciones tanto en la Comisión Pymes, de turismo, 
como en la de Comercio Exterior». En cuanto a la participación de la 
Compañía en las actividades propias de la Cámara destacó que «la 
CAC no sólo facilitó la posibilidad del dictado de charlas y talleres en 
materia de Seguros de Caución, sino también el contacto directo y un 
vínculo creciente con la realidad y la necesidad de las empresas y, sobre 
todo, de las Pymes de las diferentes regiones de nuestro país y con otras 
asociaciones nucleadas en esta entidad».
Ese vínculo con las empresas es de suma importancia, ya que Alba 
Caución, centra su negocio en apoyar la concreción de proyec-
tos, facilitándoles a éstas la obtención de garantías y el asesora-
miento oportuno y a medida de su negocio. Pero el reconocimien-
to no es sólo hacia la compañía sino hacia el marcado liderazgo de 
Virginia Marinsalta que demuestra el empoderamiento cada vez 
notorio de las mujeres en el sector de seguros y los esfuerzos de 
éstas por promover acciones de igualdad de género en entornos y 
la cultura corporativa.

Grupo Sancor Seguros fue distinguido por su 
programa «Jóvenes Sustentables en el Tránsito»

En la 17° edición de las 
Distinciones RSC (Res-
ponsabilidad Social 
Comunicativa), que pon-
deran las acciones de sus-
tentabilidad, solidaridad 
y comunicación de em-
presas e instituciones, el 
Grupo Sancor Seguros 
obtuvo el reconocimiento 
por su programa «Jóvenes 

Sustentables en el Tránsito», dentro de la categoría «Empresas».
Se trata de un programa de educación vial que tiene como fin capacitar 
a los jóvenes que estén cursando 5to o 6to año del nivel secundario, 
que ya son partícipes activos del tránsito y están próximos a conducir 
vehículos. Su puesta en práctica fue a través de una alianza con CESVI 
Argentina -socio estratégico directo en el abordaje de la siniestralidad 
vial-, y en el marco del grupo de trabajo de la Agencia Nacional de 
Seguridad Vial, además de la participación de los municipios locales.
Su objetivo principal es abordar el tema de los siniestros de tránsito 
con los jóvenes para crear mayor conciencia sobre la problemática y 
formarlos como usuarios responsables de la vía pública en todos sus 
roles (peatón, transportado, conductor de moto y futuro conductor 
automotor), brindándoles herramientas para que adopten hábitos 
propios de una conducción segura. Al final de cada taller, la propues-
ta es que piensen soluciones concretas a algunos de los problemas 
locales vinculados a la siniestralidad vial.
Asimismo, en cada edición del programa (Pilar en 2018 y San Anto-
nio de Areco en 2019), el cierre se llevó a cabo con la presencia del 
«Móvil Rutas en Rojo» para evaluar los conocimientos generales 
de seguridad vial y las aptitudes psicofísicas para la conducción, tan-
to de los jóvenes que participaron del programa como de la comu-
nidad en general.
El Móvil forma parte del Programa Nacional de Prevención de 
Siniestros de Tránsito «Rutas en Rojo» del Grupo Sancor Se-
guros. Es un tráiler dotado de ocho estaciones informatizadas que 
permiten la realización de evaluaciones de capacidad cognitiva y psi-
cofísica para el manejo, con el objetivo de detectar posibles limitacio-
nes a la hora de conducir.

«Desde el Grupo Sancor Seguros venimos trabajando desde hace años -con 
programas propios y en alianza con distintos actores- para combatir el 
f lagelo de la siniestralidad vial, muy vinculado al corazón de nuestro nego-
cio. Los ejes de la prevención y concientización atraviesan gran parte de 
nuestros programas de RSE, puesto que el factor humano es el que está a 
nuestro alcance para abordar, y la educación constituye una herramienta 
indispensable para modif icar conductas, fomentar la construcción de una 
cultura preventiva y contribuir con la seguridad vial. Asimismo, el derecho a 
la vida nos involucra de lleno como aseguradora, y muchas veces se encuen-
tra vulnerado en calidad de usuarios de la vía pública, especialmente entre 
los jóvenes”, comentó Betina Azugna, Gerente de RSE del Grupo.

De esta manera, «Jóvenes Sustentables en el Tránsito» se orienta 
a una visión integral de la problemática, y a que más allá del cumpli-
miento legal de la normativa, un ciudadano adopte conductas seguras 
partiendo de criterios de responsabilidad, de cuidado del ambiente y 
solidaridad con los demás.

Provincia ART hace foco en el trabajo del futuro

Provincia ART organizó, por segundo año consecutivo, el Foro 
Internacional de Gestión, un encuentro que contó, vía streaming, 
con la participación de oradores nacionales e internacionales y 
autoridades de la empresa. Bajo la consigna «El trabajo del futuro: 
claves para la nueva realidad», los expertos se unieron para debatir 
sobre los principales desafíos presentados por los efectos de la 
crisis sanitaria mundial.
El Foro fue una oportunidad para la reflexión sobre qué enseñanzas 
dejó el trabajo en situación de emergencia, los cambios en los mode-
los de relacionamiento con los clientes y el mercado, el impacto en 
el estilo de vida, las claves para liderar a la distancia y la innovación 
como compromiso de transformación de personas y organizaciones.
«Tenemos que entender que la incertidumbre de este año y el que viene nos 
obliga a tomar decisiones sin tener una experiencia previa. El momento de 
la decisión fue traumático en este contexto porque no había antecedentes, 
por eso fue muy necesario que confiemos en nuestros equipos de trabajo, 
que rompamos las pirámides y confiemos en las opiniones de todos los 
trabajadores y trabajadoras. Esta es una bondad que nos trajo la pandemia: 
todos los integrantes tienen algo que aportar para tomar las decisiones», 
remarcó Fernando Zack, Presidente de Provincia ART. Al mismo 
tiempo, Zack se enfocó en el rol de las aseguradoras de riesgo: «No 
debemos ser vistos como pagadoras sino como socios de nuestros asegu-
rados, de sus trabajadores y trabajadoras. La prevención es un win-win 
para todos los actores del sistema: aseguradoras, empresas y trabajadores 
y trabajadoras. Porque no tienen otro objetivo que mejorar las condiciones 
laborales. Si los tres actores coincidimos en trabajar juntos para generar 
mejores herramientas de prevención, vamos a cuidar la salud de los traba-
jadores y trabajadoras y mejorar resultados para los clientes».
Por su parte, Mariela Ricciuti, Vicepresidenta de la ART número 1 
en cápitas a nivel país, resaltó: «En Provincia ART tenemos la f irme volun-
tad de recorrer juntos el camino hacia el futuro, queremos acompañar no 
sólo a nuestros clientes y sus trabajadores, sino a la toda la comunidad por 
medio de este tipo de espacios de diálogo y de producción de conocimiento 
colectivo». Para Ricciuti, esta jornada tuvo como objetivo «validar el 
compromiso de proteger la salud de las personas».
Los desafíos ante los cambios disruptivos que plantea el futuro del 
trabajo; cómo formar en competencias para liderar la prevención y 
a la distancia; la salud mental como factor de reequilibrio; la nueva 
empresa; el impacto del Covid-19 sobre la brecha social y laboral en 
las políticas de diversidad, fueron algunos de los temas tratados en 
el encuentro.
Los oradores fueron expertos provenientes de Argentina, Chile, 
Colombia, Ecuador, España y Perú: Astrid Liliana Pérez (directora de 
AsonapHSE), Cristina García (CEO NC Consulting), Florencia Gianelli 
(Jefa de departamento de RT Universidad de Buenos Aires), Gabriel 
Mysler (CEO Innovation@Reach), Gina Ocqueteau (consejera de Chi-
leMujeres/directora de ASECH), Giulio Valz Gen (presidente de la 
Asociación Peruana de Corredores de Seguros en APECOSE), Henry 
Mariño (consultor de Seguridad, Salud y Bienestar Laboral), Lina de 
Giglio (CEO Capacitar), Mari Paz Arias (consultora Internacional de 
sostenibilidad de GENESIS), Myriam Dueñas (de Myriam Dueñas y 
asociados), Pasqual Llongueras (presidente Génesis Latam Consulting), 
Roi Benítez (directora académica de UCA) y Sonia Cienfuegos (QHSE 
director de Prevencontrol Group).
También participaron, como representantes de Provincia ART, Myriam 
Clérici (directora adscripta a la presidencia), Julia Balestrini (dirección de 
Tecnología y Prevención), Fernando Virgillito (dirección Técnica y Control 
Siniestral) y Guillermo Herrmann (subgerente de Prevención).
De esta manera, Provincia ART refuerza su misión de contribuir a 
la creación de ambientes de trabajo más sanos y seguros en entidades 
pequeñas, grandes y medianas del sector público y privado, así como 
también reafirma su compromiso de desarrollar las herramientas al 
servicio del impulso productivo y el crecimiento del país.

Encuentro Virtual con «Peque» Schwartzman, 
embajador deportivo de Orbis Seguros

En una distendida charla, 
Diego «el Peque» Schwartz-
man, embajador deportivo de 
Orbis Seguros, brindó una 
clínica de tenis de casi una hora 
contando sus experiencias en 
este tan particular 2020, con 
anécdotas personales y algu-
nos secretos deportivos.
Durante el Zoom, el Peque Schwartzman fue entrevistado por el 
conocido periodista Maxi Palma y respondió preguntas y saludos 
de los Productores de Seguros y periodistas de todo el país que asis-
tieron al encuentro virtual. Empezó su charla relatando cómo los 
sorprendió la pandemia en los circuitos internacionales y recordó lo 
duro que fue comenzar el circuito. También confesó que había em-
pezado el año con la esperanza de hacer una buena campaña, aunque 
nunca imaginó que este año terminaría Top Ten.
Durante el encuentro, el Peque Schwartzman enfatizó lo feliz que lo 
pone y lo orgulloso que está de ser Embajador Deportivo de Orbis 
Seguros porque, más allá de lo profesional, siente que el apoyo de 
la compañía le da tranquilidad y se siente respaldado. Lo más notable 
que surgió del Zoom organizado por Orbis Seguros fue, sin duda, 
la calidez y sencillez con la que el Peque y la gente que participó pu-
dieron interactuar. «Un sueño el poder hablar de igual a igual con uno de 
los mejores del mundo», dijo uno de los asistentes que lo pudo saludar.

El Concejo Municipal de Rosario distinguió al Grupo 
San Cristóbal por su iniciativa «Circulantes»

La iniciativa «Circu-
lantes» de Grupo San 
Cristóbal, que incluye 
contenidos multimedia 
y una serie de podcast 
para promover la re-
flexión sobre movilidad 
sustentable, uso del 
espacio público y su 

impacto en la cultura vial, fue declarada de interés por el Concejo Mu-
nicipal de Rosario. Distinguida por su aporte a la difusión, reflexión 
y discusión sobre la movilidad en las ciudades, esta propuesta rompe 
con la comunicación tradicional sobre educación vial, con un abordaje 
innovador desde la cultura, la filosofía y el arte.
«Queremos agradecer al Concejo Municipal de Rosario por este reconoci-
miento. Nos llena de orgullo que programas como Circulantes reciban este 
tipo de distinciones, ya que le dará mucha mayor visibilidad a una idea que 
nació desde la necesidad de transformar un tema difícil y distante para la 
sociedad, en algo fácil de entender y con una mirada positiva, interesante y 
entretenida», destacó Exequiel Arangio, Jefe de Comunicaciones y 
Sustentabilidad de Grupo San Cristóbal.
La creación de este espacio tuvo como objetivo generar un intercam-
bio con la sociedad para hablar sobre el uso del espacio público y sus 
consecuencias desde una mirada multifocal de expertos. Incluye una 
primera temporada de 18 episodios disponibles en plataformas como 
Spotify, SoundCloud, Google Podcast y Apple Podcast, y ya hay proyectos 
para ampliarlo a otros contenidos multimedia e intervenciones en el 
espacio público. También se planifica el lanzamiento de una segunda 
temporada para el 2021.
Algunas de las principales temáticas de «Circulantes» son la mo-
vilidad sustentable, el diseño y la planificación de ciudades, los ses-
gos cognitivos, las distintas formas de desplazarse por el ámbito 
público y el uso que se hace del mismo. De esta manera, la pro-
puesta permite establecer un vínculo entre la ciudad, la sociedad, 
y el tránsito, entendiendo a este último concepto en un sentido 
polisémico (vehicular, humano y cultural, vinculado con la noción 
de cambio y movimiento).
La idea y realización de los episodios estuvo a cargo de Federico 
Fritschi, Comunicador Social y locutor rosarino, que llevó adelante 
entrevistas con más de 60 especialistas y usuarios para favorecer una 
mirada multifocal sobre las diferentes formas de apropiación y utiliza-
ción de los espacios públicos atravesados por trazas viales.

http://www.grupobaioni.com/
https://www.albacaucion.com.ar/
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PIZZA CERO

Un sofisticado estilo neoyorkinoUn sofisticado estilo neoyorkino

PIZZA CERO
Av. del Libertador 1800, esq. Tagle
Palermo, Ciudad Autónoma de Bs. As.
(54-11) 4803 3449
Pizzas, Tapeos y otras propuestas
140 Cubiertos. Valet parking. 
Medios de Pago: Efectivo y 
principales Tarjetas de Crédito.
Desayunos y Meriendas
Todos los días de 8:30 hs. a 2:00 hs.

BrevesdeInforme

H
istoria
Hace ya casi 20 años, Pizza 
Cero inauguraba su local en Av. 
Del Libertador y Tagle, una de las 
esquinas más preciadas del ba-
rrio de Recoleta. Los cuñados 

Jorge y Jorgito González fueron los creadores 
de la marca hace más de 40 años. Su actual di-
seño estuvo a cargo de sus hijos Ezequiel y Lu-
cía González, jóvenes profesionales dedicados 
al diseño gráfico y a la arquitectura, respec-
tivamente, con la colaboración de los Arqui-
tectos Fernando González Oliva y Luciana Gil, 
dándole una atmósfera renovada por comple-
to y con un resultado sumamente acertado. 

Nombre
El porqué del nombre es una anécdota muy 

simple y sencilla; se remonta a 40 años atrás, 
momento en el cual se estaba buscando un 
local para desarrollar este nuevo proyecto. 
Uno de los socios trabajaba en la mítica esqui-
na de Av. Del Libertador y Lafinur, famosa en los 
años 70’s y 80’s por su bar Donney, y en las 
cercanías, esquina de Ugarteche y Cerviño, sus 
dueños encuentran un potencial local para 
el proyecto que significaba una gran apuesta 
para ese entonces, ya que no era más que 
una zona oscura y poco transitada. Aquí se 
encontraba un pequeño y simple restaurante 
llamado «Piso Cero», de modo que la cosa 
fue simple: «Pongámosle 'Pizza Cero'».

Decoración
Pizza Cero cuenta con espacios bien di-

ferenciados a través de su ambientación, en 
los cuales se recrean diversas situaciones: 
bar, comedor formal, mesón comunitario y 
un salón privado para eventos, además de 
mesas en la vereda con una hermosa vista 
a la arboleda de la avenida Libertador. Al 
ingresar, los comensales obtienen una vista 
panorámica de todo el salón, pudiendo ele-
gir la atmósfera que mejor se adecúe a sus 
gustos y preferencias. El bar se compone de 
una mesa alta comunitaria, otras mesas altas 
para cuatro comensales con sus respectivas 
banquetas, y una imponente barra de estilo 
Art Decó con madera lustrada y rodeada por 
un botellero de bronce, ícono del lugar. El 
reconocido bartender Ezequiel Rodríguez fue 
quien estuvo en su momento a cargo de ca-
pacitar a los bartenders, manteniendo una 
propuesta de altísimo nivel y creando una 
propuesta que incluye tragos de autor y clá-
sicos. La carta es «estacional», adaptándose 
al clima y aprovechando al máximo el uso de 
productos de temporada, aliados imbatibles 
en la creación de cocktails, con bebidas pre-
mium, y divididos en Clásicos, Special Drinks 
y Caipiroskas. La protagonista es la amplia 
gama de espirituosas y cerveza tirada, una 
invitación a disfrutar de un momento des-
contracturado, tomar algo y comer de una 
manera relajada y distendida. 

El comedor formal, completamente acus-
tizado, se destaca por sus mesas elegante-
mente revestidas de manteles blancos, bien 
separadas entre sí, cristalería y cubertería 
fina, y vajilla de la línea Mozart de Verbano, 
logrando un ambiente elegante e ideal para 
una comida de negocios, o una salida en pa-
reja. El toque de color lo aportan unas có-
modas y delicadas sillas de color rojo, una 
gran cantidad de arreglos florales perfuma-
dos, dos grandes cuadros del grupo Campos 
Jesses, uno de los cuales es el «Arcano de Ve-
nus», una reinterpretación rioplatense de un 
clásico de la historia del arte. Una inmensa 
cava a la vista alberga hasta 4000 vinos, en-
tre los cuales se encuentran muchas etique-
tas argentinas, con una carta que despliega 
una clara explicación de cada cepa, ideal para 
acertar en el maridaje y el gusto personal.  

Inevitablemente, la vista de los comensa-
les se eleva para contemplar la imponente 
araña imperial Chandler que custodia el sa-
lón, acompañada de varias elegantes arañas. 
La decoración tan acertada, con mobiliario 
de primera calidad y los detalles en su justo y 
preciso lugar revisten a Pizza Cero de una 
atmósfera única que remite a los restauran-
tes más sofisticados de New York. 

El mesón comunitario se complementa 
con unas hermosas sillas de cuero de cabra 
marrones, y cuenta con espacio para diez per-
sonas, brindando la alternativa de reservarla 

para una misma ocasión, pero también se pres-
ta a la tendencia actual de compartir un mo-
mento gourmet con desconocidos «al paso».  

El salón privado -para eventos- cuenta con 
instalaciones especialmente diseñadas y con 
todos los recursos tecnológicos necesarios 
para garantizar el éxito de una reunión: capa-
cidad para 90 personas, circuito de televisión, 
wi-fi, audio y sonido, pantalla, proyector, máxi-
ma privacidad garantizada y, por supuesto, un 
exclusivo servicio de catering en línea con la 
oferta gastronómica del restaurante.

CITES fue premiado por su impulso al desarrollo de la economía 
del conocimiento (categoría Educación y Empleo)

El 17 de diciembre 
se entregó el Premio 
Conciencia 2020, que 
reconoce a las empre-
sas por sus acciones 
corporativas para ge-
nerar un cambio posi-
tivo en el comporta-
miento de las personas 

en relación a la prevención del riesgo y la previsión de las consecuen-
cias a futuro, para lograr una sociedad más inclusiva y sustentable.
CITES (el Centro de Innovación Tecnológica, Empresarial y 
Social del Grupo Sancor Seguros) obtuvo el Primer Premio en la 
categoría Educación y Empleo por su caso «Generando inversiones 
privadas para el desarrollo de la economía del conocimiento».
Cabe recordar que CITES es la primera incubadora de proyectos 
científico-tecnológicos de América Latina focalizada y especializada 
en invertir y desarrollar startups de alta tecnología y alcance mundial.
«Cuando ves que hay cientos de científ icos que ven truncados sus sueños 
por falta de inversión de capital, no podés mirar para otro lado. Desde 
CITES tomamos la responsabilidad de cambiar esta historia. Para ello 
necesitábamos: sensibilizar sobre el tema, crear un marco normativo y 
generar nuevos inversores», comentó al respecto Nicolás Tognalli, 
Gerente General de CITES.

CITES organizó eventos para sensibilizar sobre la temática, con to-
dos los actores posibles, lo cual permitió empezar a desarrollar el 
ecosistema y favoreció la sanción de la Ley de Capital Emprendedor. 
Con el marco normativo en su lugar, desarrolló su Fideicomiso Fi-
nanciero CITES I, el primer vehículo de capital emprendedor con 
cotización pública de la Argentina. El paso siguiente fue salir a con-
vocar a los inversores, incluyendo los de relevancia regional, como el 
Banco Interamericano de Desarrollo, que imprimió a la iniciativa un 
sello de calidad para convocar a otros inversores privados.
El 20 de julio de 2020, el Fideicomiso CITES I salió a cotizar en la 
Bolsa de Buenos Aires, con más de 24 millones de dólares de oferta 
de inversión privada. «Hoy, el ecosistema de emprendedores está vibrante 
en Argentina, hay f inanciamiento de capital emprendedor y ya hemos f inan-
ciado a más de 15 nuevas empresas de base científ ico-tecnológica. Hoy los 
científ icos pueden concretar sus sueños», amplió Tognalli.
Entre los casos postulados, Sancor Seguros recibió una Mención al 
Mérito por «Jóvenes Sustentables en el Tránsito» (categoría Pre-
vención y Cultura), mientras que Prevención Salud (la prepaga de 
Sancor Seguros) se hizo acreedora de una Mención por su programa 
«Somos lo que comemos» (categoría Protección y Comunidad).

Concluyó la primera etapa de entrenamiento del 
Programa de Inclusión y Diversidad de RUS y AMES

El lunes 28 de diciembre culminaron las clases de la primera etapa 
del Programa de Inclusión y Diversidad elaborado por Río Uruguay 
Seguros (RUS) y la Asociación de Mujeres en Seguros (AMES).
Las actividades tienen el fin de formar en seguros a diferentes colec-
tivos sociales para que sean productores y productoras de seguros y, 
a través del ejercicio de la actividad aseguradora, logren su inclusión 
tanto financiera como laboral a largo plazo.
La primera etapa del programa consistió en una instancia de capa-
citaciones de tres meses de duración, brindada por la Universidad 
Corporativa de RUS (U-RUS) y AMES en el marco del «Programa 
de Entrenamiento para el Trabajo» del Ministerio de Trabajo, Empleo 
y Seguridad Social de la Nación (MTEySS). Durante esta etapa, las 
temáticas abordadas estuvieron vinculadas a conceptos básicos sobre 
seguros, microseguros, la comercialización integral, las nuevas herra-
mientas digitales de gestión; y también a la historia, valores, respon-
sabilidad social y cultura de RUS.

Ahora, los primeros grupos que iniciaron este programa (un colectivo 
de mujeres transgénero de la ciudad de Concepción del Uruguay y un 
colectivo de hombres con discapacidad motriz de la ciudad de Salta), 
continuarán su formación durante el primer semestre del año 2021 
para convertirse en productores y productoras de seguros.
Esta iniciativa como visión 360° no sólo genera los beneficios ante-
riormente mencionados, también marca, a través de la interacción 
con los equipos, el camino hacia la extensión del mercado asegurador 
argentino, generando Seguros Inclusivos pensados para aquellos sec-
tores hasta hoy desatendidos o subatendidos por la industria, con una 
fuerza de asesores intrínsecamente que comprende la problemática 
y sus necesidades.

Agradecimiento especial
A autoridades, funcionarios y equipo de trabajo de RUS y AMES, 
así como también a la Dirección de Mujeres, Géneros y Diversidad de la 
Municipalidad de Concepción del Uruguay, al Ministerio de Trabajo, Empleo 
y Seguridad Social de Salta y al Ministerio de Trabajo, Empleo y Seguridad 
Social de la Nación (MTEySS).

VACUNAS COVID-19: 300 Millones de dosis en 10 días, 
el gran desafío de la distribución

Mientras la pandemia de COVID-19 continúa afectándonos a todos, 
la inminente llegada de la vacuna abre nuevos horizontes. Gobiernos 
de todo el mundo ya han comprado o están com-
prando millones de dosis para su población, con-
siderando a un 20-25% en una primera etapa. Sin 
embargo, es una realidad que Latinoamérica ten-
drá que hacer un esfuerzo titánico para articular 
una distribución masiva de las vacunas, y poder 
llegar a hospitales, centros de salud y sobre todo, 
a la población vulnerable, los primeros en tener 
que ser vacunados. De hecho, países como Reino 
Unido, que ya han empezado a testar la distribu-
ción, han reconocido el gran reto que esta logís-
tica supone, teniendo que cambiar sus objetivos 
iniciales y descartando que las residencias de ma-
yores sean las primeras en recibir el tratamiento.
Ante este panorama, Marsh, firma líder global en riesgos y corretaje 
de seguros, está promoviendo la colaboración entre gobiernos y sector 
privado, para seguir protegiendo la vida y salud de la población, eva-
luando y gestionando urgentemente los complejos riesgos logísticos, 
técnicos y de seguridad que conllevará la distribución de la vacuna.
«En Latinoamérica, deberíamos tener capacidad para aplicar las vacunas a 
la población más vulnerable y personal de primera atención a finales del 
primer trimestre del 2021, con la segunda dosis requerida a finales del tercer 
trimestre. En el periodo intermedio, debería continuarse con la vacunación 
gradual de otros grupos, hasta alcanzar entre un 40 y 50% de la población», 
comenta Gerardo Herrera Perdomo, Director de Consultoría de 
Riesgos de Marsh Latinoamérica y el Caribe. «Para una población de 
aproximadamente 637 millones de personas en la región, estaríamos consi-
derando como mínimo, en el escenario más conservador, entre 250 a 300 
millones de dosis aplicadas en una primera fase, lo cual implica un esfuerzo 
logístico enorme en una escala nunca antes vista», agregó Herrera.

¿Qué implica aplicar 300 millones de dosis en la región? 
Una arquitectura logística y de seguridad sin precedentes
La vacuna de Covid19 requiere de al menos dos dosis, teniéndose que 
reforzar a los 6 meses. Mayormente, la vida de las vacunas es inferior 
a los 10 días, desde su producción hasta que se aplica. A esto, agregue-
mos que debe llegar a cada lugar, por recóndito que sea, manteniendo 
la cadena de frío extremo (entre -20º C y -70º C), temperatura que 
está usualmente fuera de rango de los productos que requieren re-
frigeración, lo que incrementa el reto de una adecuada distribución.
Según Herrera, los gobiernos, en un sentido de urgencia, están cen-
trados en la compra de la vacuna, pero aún no están construyendo 
o reforzando la ‘arquitectura’ necesaria para lograr la distribución 
efectiva y segura para toda la población. «Son demasiados los riesgos y 
demasiado grande la escala. Nunca nos hemos enfrentado a una logística 
de esta clase, y cuanto más tardemos en tener claridad de las soluciones, 
más incierta será la recuperación».

¿Quién protege a la vacuna? Los riesgos de una logística masiva
La industria farmacéutica ha sido pionera en muchas áreas de gestión 
del riesgo. Cuentan con sólidos sistemas de gestión y transferencia 
del riesgo. Lo que es diferente en esta situación es el volumen, la ve-
locidad, la distancia y condiciones de movilización de la vacuna.

Gran distancia: del fabricante al almacenamiento 
en un centro nacional
En el caso de los envíos internacionales, seguramente se realizara 
principalmente mediante transporte aéreo a gran escala: las vacunas 
se pueden entregar en cuestión de horas. La gran distancia no debería 
ser un problema: las grandes empresas farmacéuticas ya tienen proce-
sos, cadenas de suministro, contratos y seguros existentes. El desafío 
es el volumen, velocidad y transporte en frío. Aunque el transporte 
de material biológico a baja temperatura es común, el esfuerzo de 
transportar grandes cantidades implica más aviones, que en las condi-
ciones actuales de la industria aérea, implica reconversión de equipos 
y otras opciones, ya que desempeñará un papel clave en la entrega de 
vacunas a nivel mundial.
Corta Distancia: del transporte aéreo al almacenamiento 
de distribución y al transporte regional
Uno de los desafíos más importantes son los puntos de transferencia, 
donde se hacen los cambios de medios de transporte y/o donde se 
dividen las vacunas en lotes más pequeños listos para el transporte lo-
cal, ya que genera riesgo de daño o comprometer el lote de vacunas.
Estos almacenajes transitorios, que pueden implicar levantar/bajar 
mercancías verticalmente, conllevan más riesgo de pérdida o daño 
físico que transportarlo por cientos de millas.
Un condicionante critico de toda la operación es la mínima tolerancia 
a los cambios de temperatura que tienen las vacunas, el cual requiere 
una especial atención cuando se debe dividir los cargamentos para 
distribución.
Último Kilometro: distribución y entrega en la instalación local
Los problemas varían mucho, no es lo mismo 30 kilómetros en un 
4×4 por un camino de tierra, que 300 kilómetros por una autopista, 
las distancias variables y el mal tiempo igualmente pueden dificultar la 
entrega, con lo cual el equipamiento de transporte debe ser especial 
y adaptado para garantizar las condiciones de las vacunas.
La vacuna es oro, va a ser el bien más preciado, con lo cual el riesgo por 
seguridad, especialmente en Latinoamérica, va a ser muy significativo.
Kilómetro cero: punto de vacunación
Encontrar lugares adecuados para administrar la vacuna a gran escala 
(centros deportivos o comunitarios), junto con las instalaciones mé-
dicas tradicionales (hospitales, centros de salud).
Una cantidad significativa de personas requiere la vacuna en un corto 

espacio de tiempo, mantener las medidas de bio-
seguridad será un reto, las largas filas socialmen-
te distanciadas no van a ser una opción.
Capacitación para administrar la vacuna será 
un desafío (por ejemplo, militares, trabajadores 
médicos retirados, estudiantes de medicina, vo-
luntarios, etc.).
• Asegurar que los protocolos clínicos estén en 
su lugar y se sigan, tolerancia cero al error en 
dosis y otros.
• Minimizar el riesgo de contaminación e infec-
ción cruzada.
Mantenimiento de registros impecable, con se-
guimiento estricto de quién ha sido vacunado, e 

identificación clara por dosis. La segunda dosis en términos de gestión 
tiene mayores retos que la primera, ya que debe administrarse en un 
tiempo exacto y con plena identidad de la persona.

Soluciones de protección para acelerar la entrega de las 
vacunas, y la recuperación económica
Una vez que cada gobierno reciba las dosis, comienzan los retos en la 
protección de la vacuna: traslados, conservación, administración. Es 
vital definir quién realizará las cadenas de logística, quién va a certifi-
car que la cadena de frío funcione, quién avalará y garantizará un plan 
de crisis efectivo, y cómo pueden transferirse al mercado asegurador 
parte de estos riesgos. «La recuperación de cada país está en juego, las 
decisiones que se tomen son claves para poder reactivar la salud de la 
población y de las economías cuanto antes».

MetLife implementó un programa para que sus colaboradores 
transiten y adopten perros y gatos en situación de calle

A través de MetHelps, el pro-
grama de voluntariado que desde 
2001 brinda ayuda activa a los secto-
res más vulnerables de la sociedad, 
MetLife Argentina implementó 
un programa para que sus emplea-
dos puedan ofrecerse como «tran-
sitantes» o adoptantes de perros 
y gatos sin hogar, aprovechando el 
contexto de trabajo remoto en el 
que se encuentran desde marzo. La 
iniciativa busca provocar un cambio 
cultural en materia de protección 
animal, concientizando sobre la importancia de la adopción y la te-
nencia responsable de mascotas.
«Muchas veces, la gente no puede o no desea adoptar una mascota, pero 
elige tener un primer acercamiento, y opta por dar tránsito. Esto es clave, 
ya que así se liberan lugares en los refugios, que actualmente se encuen-
tran desbordados, y se pueden realizar nuevos rescates», comentó Pablo 
Cabiati, abogado del departamento de Legales de la compañía 
e impulsor de esta iniciativa.
A los interesados se les envía un breve cuestionario para preguntarles 
qué mascota les gustaría transitar y/o adoptar, se valida la zona de 
residencia y el tipo de hogar (casa, departamento, existencia de es-
pacios exteriores), así como la composición de la familia y el tiempo 
disponible para paseos. Los refugios, ubicados en Capital Federal y 
Gran Buenos Aires, se encargan de los traslados y la atención vete-
rinaria en caso de que el animal se encuentre en tratamiento. Si se 
realiza una adopción directa, MetLife reintegra al colaborador hasta 
$1000, para ayudarlo con los primeros gastos veterinarios (pipeta 
antiparasitaria, alimento, juegos).
«Al comienzo pensamos que los empleados nos iban a contactar solo para 
transitar, pero nos encontramos con la sorpresa de que la mayoría quería 
adoptar desde hacía tiempo, pero no se animaba. El contexto de la cuaren-
tena y el trabajo desde casa ayudó a que pierdan el miedo, y esta iniciativa 
los terminó de convencer», destacó Cabiati. Y agregó: «De esta manera, 
no solo damos una segunda oportunidad a los animales abandonados, víc-
timas del maltrato y la indiferencia, sino que además logramos que las fa-
milias conozcan el amor que una mascota puede brindar. Está comprobado 
que la convivencia con perros y gatos ayuda a disminuir los niveles de stress 
y tiene efectos terapéuticos en el estado de ánimo. Esto es muy valioso, más 
aún, en el contexto de pandemia que estamos atravesando».
En los últimos meses, cuatro familias se sumaron como voluntarias. 
Dos de ellas adoptaron perros, otra optó por un gato que deseaba 
hace tiempo, y una cuarta colaboradora sin experiencia previa con 
animales, ofreció su hogar en tránsito para una perra en recuperación 
durante un mes y medio, hasta que finalmente fue dada en adopción.
En junio de este año, José Acevedo, agente de Telemarketing, 
adoptó un perro del refugio Soplo de Vida: «Cuando me enteré del 
proyecto, pensé que podía ser la mejor compañía para estos tiempos de 
aislamiento porque vivo solo. Inicialmente opté por dar tránsito ya que aún 
estaba inseguro de tomar esa gran responsabilidad, pero eso mismo fue lo 
que luego me impulsó a adoptar; mientras investigaba sobre los refugios 
veía casos de perros que necesitaban mucho amor. En poco tiempo y luego 
de un trámite sencillo, adopté a Tito. Llevamos cuatro meses de convivencia 
y es un perro alegre, mimoso y sobre todo agradecido. Esa es la mayor 
muestra de que, así como él llegó para cambiar mi vida, yo también generé 
un gran cambio en la suya», contó.
Un relevamiento llevado a cabo por el Colegio de Veterinarios de la 
Provincia de Buenos Aires en 2018 determinó que sólo en esa pro-
vincia se estima que hay alrededor de 6 millones de perros y gatos 
que viven en la calle.

http://tropezonrestaurant.com/
http://tropezonrestaurant.com/


PIZZA CEROprofileprofile
Pizzas cocidas en horno a gas y leña, y otros saboresPizzas cocidas en horno a gas y leña, y otros sabores

Ambiente
El público varía según el momento del día. 

En los horarios del mediodía, se observa un 
perfil súper corporativo, que se siente a gusto 
en el salón que cuenta con un ambiente ele-
gante, distendido y con cierta privacidad, ge-
nerando una verdadera atmósfera para hablar 
de negocios. Asimismo, también se acercan 
grupos reducidos de turistas amantes del arte 
que caminan entre museos y se tientan con 
una buena pizza o ‘un juguito’ en las mesas 
de la vereda, si es un lindo día soleado. De 
noche, el espectro se amplía a gente joven y 
divertida en la zona de la barra y las mesas 
altas que se encuentran ni bien uno ingresa al 
salón. El salón comedor se caracteriza por su 
versatilidad, ya que es muy frecuentado por 
familias, mesas grandes de amigos, parejas, 
etc. Además, por momentos genera una at-
mósfera de lujo pero que no exige vestirse 
de etiqueta. Las noches de los domingos las 
frecuentan los más fieles habitué, quienes se 
acercan a cenar pizza en este icónico lugar de 
la ciudad. Por otra parte, desde los ´90, las 
celebrities también frecuentan Pizza Cero. 
La nómina de personajes célebres incluye a 
Susana, Mirtha, Gabriela Sabatini, Maradona, 
Messi, Luis Miguel y muchísimos más.

«En definitiva, tenemos un gran público, total-
mente fiel y que nos ha acompañado a lo largo 
de estos 40 años en las diferentes etapas de 
este proyecto y al cual nos debemos y nos ve-
mos totalmente agradecidos», destacan desde 
Pizza Cero. 

Gastronomía
La carta gastronómica contempla la base 

de su tradición: pizzas cocidas en un hor-
no a gas y leña por un maestro pizzero bajo 
una elaboración ceremonial, que incluye un 
amasado y armado a mano, una salsa de to-
mate casera y el secreto de su fama que es 
la preparación especial de la mozzarella. Los 
toppings clásicos y originales, incluyen la Fu-
gazza, Fugazzeta simple y rellena, Calabresa, 
Napolitana, Rúcula y parmesano, y otras con 
palmitos, anchoas o champiñones. También 
ofrecen sabores más jugados como la Pia-
montesa con mozzarella, jamón crudo, olivas 
negras, albahaca, tomates secos y aceite de 
oliva; la Toscana con mozzarella, salsa de to-
mate, rúcula y queso brie; la Mejicana con 
mozzarella, salsa de tomate, especias pican-
tes y guacamole; De la Huerta con mozza-
rella, salsa de tomate, variedad de verduras 
salteadas en aceite de oliva; y la Veneciana 
con mozzarella, salsa de tomate, roquefort, 
cebollita de verdeo y huevo.

La ampliación de su propuesta gastronómi-
ca apuesta a una diversificación de sabores, 
comenzando por su Menú de Tapeo en el 
que se lucen preparaciones de influencia es-
pañola como la Tortilla de papas, las Croquetas 
de jamón crudo y las Rabas. Como Entrada 
se sugieren los Langostinos al limón, oleo extra 
virgine di oliva y pimienta negra en panko con 
puré de palta, la Burrata con tomate fresco y 
las Berenjenas a la parmigiana. También hay 

lugar para Ensaladas frescas como la clá-
sica Caesar, con lechuga fresca, cróutons y 
queso parmesano en sus versiones con pollo 
y langostinos; y la Nord, con salmón marina-
do, palta, palmitos, huevo poché y mix de 
verdes, entre otras.

Entre los Principales se destacan las car-
nes, pescados y pastas, como las Mollejitas 
crujientes a la crema de limón; los Pulpetines de 
ternera di Avola; el Bife de chorizo con revuelto 
de gramajo; la Bondiola braseada por 12 horas 
al malbec con milhojas de papas al gratén; la 
Pesca del día; los Spaghetti gratén a la crema 
con jamón y parmesano, entre otros. 

Para una comida más descontracturada, los 
Sándwiches con mix de hojas y papas fritas 
son una gran opción, como el Ciabattin de cua-
dril con lechuga y tomate acompañado de salsa 
criolla y chimi churri; el Choripán de campo con 
lechuga y tomate acompañado de salsa criolla y 
chimi churri; y el Veggie Sándwich con variedad 
de verduras salteadas en reducción de soja.

El broche de oro viene de la mano de ten-
tadores Postres con alternativas clásicas y 
originales: el infaltable Volcán de chocolate con 
helado artesanal de crema; un Hot Waffle con 
banana, dulce de leche, helado de americana y 
almendras; Flan casero de dulce de leche con cre-
ma chantilly; una Torta Mousse Helada Cero de 
mousse de chocolate, dulce de leche y chantilly; 
y Tiramisú con espejo de sabayón, entre otros.

Para las mañanas y tardes se ofrece una 
reconfortante propuesta con tostados, me-
dialunas, platos de frutas -y más-, que se 

pueden acompañar de café italiano e irlan-
dés, variedad de tés importados y refrescan-
tes jugos naturales.

Bodegas
Una inmensa cava a la vista alberga has-

ta 4000 vinos, más de 200 etiquetas entre 
vinos, espumantes y champagnes. Una gran 
selección de etiquetas de bodegas bouti-
que con perlitas como el «Pasacana 2012» 
de Bodegas Dupont (Un vino de 93 Pts. se-
gún Robert Parker) hasta vinos hechos por 
el mismísimo Jorge Riccitelli, elegido por la 
reconocida revista Wine Enthusiast como el 
enólogo Nº1 del mundo en el año 2013.

Además, cuentan con cervezas tiradas y una 
propuesta de coctelería estacional de altísimo 
nivel en la que se combinan productos de tem-
porada y bebidas premium, divididos en cock-
tails Clásicos, Special Drinks y Caipiroskas.

Negocio
«Tenemos varias franquicias y hemos desarro-

llado distintos tipos de productos a lo largo de 
nuestra historia. Fabricamos pizzas congeladas 
para supermercados y grandes cadenas, pizzas 
envasadas al vacío para proveer a restaurantes y 
puntos de venta, y en cuanto a formatos, hemos 
desarrollado los clásicos locales de Pizza Cero y 
otros como Pizza Cero Express en estaciones 
de servicio, en la Sociedad Rural Argentina, entre 
otros. Actualmente incorporamos un ‘mercado 
delicatessen’ en nuestro local de Av. Libertador», 
concluyen desde Pizza Cero.
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¿QUÉ ES LO QUE MÁS APRECIA 
DE SUS AMIGOS?
Su lealtad

NO PUEDO
No existe en mi vocabulario

¿QUÉ MALA COSTUMBRE 
LE GUSTARÍA DEJAR?
Perfeccionismo

EL GRAN AUSENTE
El miedo

MARKETING
Está presente en cada acción

¿QUÉ REGALO LE GUSTARÍA 
RECIBIR?
Una visita sorpresa

¿QUÉ TÉCNICA DE 
RELAJACIÓN TIENE?
Ir a la psicóloga y entrenar

DE NO VIVIR EN ARGENTINA... 
¿QUÉ LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRÍA?
Una playa con clima cálido todo el año

UN HOBBY
Andar en rollers y leer

LA JUSTICIA
El karma

SU MAYOR VIRTUD
Mi optimismo

LA SEGURIDAD
Brilla por su ausencia

ACTOR Y ACTRIZ
Jonathan Groff y Jennifer Aniston

AVIÓN O BARCO
Avión

VESTIMENTA FORMAL O 
INFORMAL
Blanco y negro no falla

UN SER QUERIDO
Mi hermana

ESTAR ENAMORADO ES...
Un riesgo

UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Tocar algún instrumento

LA MENTIRA MÁS GRANDE
«No puedo»

NO PUEDO DEJAR DE TENER...
El celular en la mano

UN RIESGO NO CUBIERTO
Enamorarse

LA MUERTE
Inevitable

EL MATRIMONIO
Un compromiso de amor

EL DÓLAR
Subiendo

LA INFLACIÓN
Una pesadilla

¿EN QUÉ PROYECTO NUNCA 
INVERTIRÍA DINERO?
Algo que no comparta mis ideales

ME ARREPIENTO DE
Nada, todo pasa por algo

EL PASADO
Aprendizaje

TENGO UN COMPROMISO CON...
Mi carrera profesional

LOS HOMBRES EN EL TRABAJO 
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Nadie es mejor que nadie, mucho 
menos por su género

SU RESTAURANTE FAVORITO 
PARA CENAR
Sacro, La Mar Cebichería, Deliclub, 
Estilo Veggie

EL FIN DEL MUNDO
Si no reciclamos, en 12 años

UN SUCESO DE SU NIÑEZ QUE 
RECUERDE HASTA HOY
Aprender a andar a caballo

UN PERSONAJE HISTÓRICO
Greta Thunberg (haciendo historia)

EN COMIDAS PREFIERO...
Vegetarianas

DIOS
En muchas formas

LA CORRUPCIÓN
Un delito

LE TENGO MIEDO A...
Fallar

UN FIN DE SEMANA EN...
La playa

UN PROYECTO A FUTURO
Seguir siendo feliz

EL LUGAR DESEADO PARA 
VIAJAR
New York y Miami

EN TEATRO
Musicales

¿QUÉ COSA NO PERDONARÍA 
NUNCA?
No creo en lo imperdonable

PROGRAMA PREFERIDO DE 
TV / CABLE
Friends / Glee

ESCRITOR FAVORITO
Colleen Hoover / Murakami / 
Cecelia Ahern

LA INFIDELIDAD
Puede pasar

UNA CANCIÓN
«Dancing in the sky», Beverly Ann

LA TRAICIÓN
Cancelar planes a último minuto

SU BEBIDA PREFERIDA
Ades de manzana

EL AUTO DESEADO
BMW X6

PSICOANÁLISIS
Lo recomiendo mucho

¿QUÉ ES LO PRIMERO 
QUE MIRA EN UNA PERSONA?
La mirada

EL CLUB DE SUS AMORES
Ninguno

SI VOLVIERA A NACER, SERÍA
Mi mejor versión 2.0

Soltera - 25 Años - Signo Cáncer (20-07-1995)
Analista de Marketing en LIBRA Seguros

UN MAESTRO
Mi mamá

¿CUÁL FUE EL ÚLTIMO 
LIBRO QUE LEYÓ?
Love Rosie, de Cecelia Ahern 

MI MÚSICO PREFERIDO ES...
Jack Johnson

LA MUJER IDEAL
Todas

EL PERFUME 
“Good Girl” de Carolina Herrera

MI MODELO PREFERIDA ES...
Mi mamá

EN DEPORTES PREFIERO...
Verlos

RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

LA CULPA ES DE...
El 2020 caótico

MI PEOR DEFECTO ES
Inseguridad

UN SECRETO
Es un pacto

UNA CONFESIÓN
No me gusta el dulce de leche

MEJOR Y PEOR PELÍCULA 
Mejor: «Onward» de Pixar 
Peor: «All the bright places» de Netf lix

Esteves
Eileen

http://www.informeoperadores.com.ar/
https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.bbvaseguros.com.ar/

