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->» nuestras cinco agencias y de las alianzas estratégicas lle-
vadas a cabo con gran éxito con los PAS. Ademds, contamos
con un gran plantel de profesionales que componen el staff
gerencial y el personal de TPC que hacen que seamos una
compaiiia dinamica, agil y de rapida respuesta ante las gran-
des demandas del mercado. Hemos desarrollado e inverti-
do fuertemente en sistemas, algo que nos ha permitido dar
soporte y cumplimiento a todas las exigencias que hemos
tenido y pensando, sobre todo, en lo que vendrd a corto y
mediano plazo en este punto. El cambio de imagen, la nueva
casa central con oficinas abiertas y funcionales para que, tan-
to nuestro personal como los PAS, se sientan en un ambiente
de trabajo integrado y unificado entre todos los sectores.

Asimismo, a través de la amplia gama de productos com-
petitivos que hemos desarrollado, tanto en coberturas como
en servicios, que llevo a que nuestro porfolio esté a la altura
de lo que los clientes necesitan.

Otro logro fundamental fue la adquisicion de dos asegu-
radoras de nicho como son CESCE, actualmente Soberana
Seguros SA, y NRE Seguros SA, para continuar desarro-
llindonos en la expansién de ciertas coberturas boutique
que nos permitiran ampliar ain mas nuestro porfolio de
negocios hacia los PAS.

Todo este gran trabajo ha potenciado en forma exponen-
cial nuestro crecimiento y nos lleva a estar a la vanguardia
de hacia donde se proyecta el mercado asegurador para los

préximos anos, colocandonos ante el gran desafio de seguir
posicionando a TPC como lider en su segmento.

= ¢Como ha sido ese cambio que mencionas en
la gestion? ¢Podés contarnos mas en profundidad
como se ha desarrollado?

- El desafio puntual era transformar a TPC en dos impor-
tantes mercados. Primero, una compafiia tradicional del seg-
mento de RC Profesional y Caucién, basado en su historia,
trayectoria y el liderazgo en tales nichos. En segundo lugar,
adaptar su impronta a un nuevo esquema al introducir en la
operatoria cotidiana la cartera de negocios de la rama de
automotores en todo el pais.

El primer paso fue la capitalizaciéon de la compaiia para
poder obtener por parte de la SSN la aprobacién de la rama,
y ello se logré con el gran compromiso tomado por el accio-
nista al realizar el aporte correspondiente. Seguidamente, y
mientras se trabajaba en dicha aprobacién, lo que hicimos
fue consolidar un equipo de trabajo compuesto por profe-
sionales altamente especializados para comenzar desde el dia
uno a dar respuesta a la dinamica que conlleva el negocio del
seguro automotor, contar con las redes operativas, los sis-
temas, los recursos y, sobre todo, cumplir con las exigencias
que los PAS demandan en este segmento. En un primer mo-
mento, todo fue a costo de la inversidn que el accionista rea-
liz6 como una importante apuesta a mediano y largo plazo
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con el objetivo fijado en consolidar el negocio y, sobre todo,
en dar el servicio de excelencia que marca la diferencia con
lo tradicional del mercado en esta rama. Esto se dio dentro
del contexto de un afio electoral, con grandes cambios que
movilizaron y retrajeron en todos los ambitos las inversiones
y los proyectos, pero para nosotros fue la oportunidad de
marcar una diferencia. Donde otros veian un conflicto o una
incertidumbre, nosotros veiamos una oportunidad. Y esto
no es menor, pues tal ha sido siempre la premisa del Grupo
desde el primer dia que desembarcé en este mercado.

Por supuesto que sobre la marcha se fueron corrigiendo
y ordenando muchas cosas que solo el control de la ges-
tién diaria te permite realizar. Esto requirié de un enorme
esfuerzo humano en todo lo que ello conlleva, atravesan-
do momentos criticos que, lejos de hacernos retroceder,
nos fortalecieron y que luego, con la tarea encausada, nos
demostraron que estdbamos en el camino correcto. Aho-
ra bien, todo esto no hubiera sido posible sin el apoyo de
quienes creyeron en nosotros desde el primer momento y
que confiaron en que estdbamos juntos en la senda indicada,
por ello es que vale mencionarlo, como te comenté anterior-
mente, nuestra alianza estratégica es con los PAS y es a ellos
a quienes nos debemos diariamente.

= ¢Como estan conformados esos grandes equipos
de trabajo con los que cuenta TPPC actualmente?

- Mantuvimos las areas y gerencias que recibimos, y desa-
rrollamos nuevas dreas para poder cumplir a los objetivos
trazados. Creamos un area Operativa y de Back Office
dedicada exclusivamente a dar respuestas desde la emision
hasta la entrega final de toda la documentacién y el packa-
ging, orientada también a la atencién de consultas, el segui-
miento de prestaciones de servicios, el control de calidad y
de gestion y el desarrollo y control de medios de pago en
alianzas con las principales redes lideres en ese segmento en
todo el pais.

Creamos un area exclusiva de Atencién de Siniestros,
con profesionales y redes de prestadores de servicios para
cubrir todas las demandas que puedan surgir a nuestros ase-
gurados dentro del ambito de la Republica Argentina y los
paises limitrofes; el area Técnica abocada especificamente a
mejorar nuestros productos en base a la gran dindmica que
el mercado exige en ese sentido, a fin de estar siempre por
delante de lo que vendra en materia de oferta y demanda.

Trabajamos en el fortalecimiento del area de Legales que
se aboco fuertemente al desarrollo de estrategias concor-
dantes en cada rama que ya comercializaba TPC. Ademas,
se capacitd especificamente a los recursos dedicados para el
crecimiento que vendria por el desarrollo de la rama de au-
tomotores a partir de un grupo de profesionales al nivel y a
la altura de las exigencias que tenemos hoy y que tendremos
en el futuro inmediato.

Creamos el drea de Compliance y Auditoria Interna,
conformada por profesionales de gran nivel y conocimiento
en esta materia, a fin de estar listos, no sélo para cumplir con
todas las exigencias que nos demanda la SSN, sino también
todos los demas organismos de contralor que hoy juegan un
papel muy fuerte en temas de control de gestiéon y cumpli-
mientos de normativa.

Y, finalmente, un drea Comercial integrada por las 5 agen-
cias en puntos neurdlgicos del pais a fin de cubrir, junto con
nuestra casa central, todos los corredores regionales. Te-
niendo fuerte presencia en Cérdoba y Rosario para abarcar
el centro del pais y el NEA. En Mendoza para abarcar todo
el NOA vy el norte del pais. En Mar del Plata, para cubrir
toda la zona de la costa atlantica y la regién central de la
Pampa Humeda. En La Plata para abarcar parte del AMBA y
las regiones del primer y segundo cordén bonaerense. Por
ultimo, nuestra Casa Central en CABA que abarca la opera-
toria central de TPC y que, regionalmente por ahora, cubre
también las zonas del sur del pais. Dado que en un corto
plazo contaremos con oficinas en esa regién, abarcaremos
el pais completo con una fuerte presencia de marca y de
nuestros productos como parte del plan estratégico para el
afio préximo.

Todo este desarrollo y gran labor realizada nos llevé a
cumplir ampliamente el objetivo que teniamos al inicio de
la entrada en vigencia de la rama de automotores. Este
objetivo que nos propusimos alcanzar para la cartera
de pélizas de seguros de automdviles (entre vehiculos

y motos), fue superado ampliamente llegando al doble
de la emision que habiamos estimado en los primeros
cdlculos realizados al trazar nuestro primer plan anual
para la rama.

= ¢Podés ampliarneos cual fue la estrategia de TPC
en la adquisiciéon de las dos aseguradoras que men-
cionaste?

- La estrategia fue muy clara. Nuestra intencién es, ante
todo, ampliar nuestro porfolio de negocios en nichos bou-
tiqgue que sabemos van a tener un papel preponderante en
nuestro pais en los proximos afios. En lo que respecta a CES-
CE, actualmente Soberana Seguros SA (el cambio de nom-
bre fue parte del acuerdo de adquisicién de la misma con los
accionistas anteriores), es el de abocarnos en forma puntual
a la venta de coberturas de seguros de créditos a la exporta-
cion en forma 4gil y dindmica, tanto para los PAS como para
las empresas de este sector, pues consideramos que este
producto sera fundamental para el desarrollo que se dara
en materia de exportaciones para los préoximos afios, como
uno de los puntos esenciales para el crecimiento del pais en
la recuperacién econémica que vendra luego de la pandemia.

En cuanto a NRE Seguros SA, si bien TPC ya formaba parte
del grupo accionario desde su creacién como reaseguradora,
luego de su reconversion, la adquisicion de la misma fue -pun-
tualmente- para poder desarrollar productos de Vida como
nicho de negocio que permita ofrecer una inversién a nuestros
clientes hacia futuro y con el objetivo de llevar una tranqui-
lidad familiar porque, si hay algo que esta pandemia nos ha
hecho aprender, es que la vida siempre nos sorprende y nos
ensefia algo nuevo y que lo primero que debemos tener orde-
nado es nuestro legado hacia los hijos y la familia.

Con todo esto, TPC tendra la posibilidad de competir fuer-
temente en diversos segmentos y continuar posicionandose,
dia a dia, con un liderazgo marcado en el mercado asegurador.

= ¢Como funciona hoy la administracion de las
tres aseguradoras?

- Actualmente, la administracion de control esta a cargo
del directorio de TPC y lo que venimos trabajando es en
la puesta a punto de ambas organizaciones, en que tanto
Soberana Seguros como NRE Seguros tengan equipos «»
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COBERTURAS

LOS SEGUROS DE VIAJE COBRARON ESPECIAL RELEVANCIA EN ESTOS MOMENTOS DE PANDEMIA, DONDE EL SOLO HECHO DE TRASLADARSE  INCLUYE UN IMPORTANTE RIESGO DE CONTAGIO. POR ELLO, LAS ASEGURADORAS DEDICADAS A ESTE RUBRO HAN ADAPTADO SUS PRODUCTOS .

=> Swiss Medical Seguros agregé a sus tradicionales se-
guros de vida o invalidez, histéricamente con baja incidencia
en nuestro pais, pero de amplia relevancia en este momento

tan particular, la indemnizacién por inactividad laboral,
sobre todo en auténomos y cuentapropistas, que dependen
solo de su trabajo personal para generar ingresos. Este adi-
cional apunta a que, si una persona no puede trabajar por
estar siendo sometido a un tratamiento médico, tenga una
cobertura monetaria. Se establece un monto al momento de
contratarlo, que corresponde a cada dia de internacién, por
ejemplo. Llegado el momento, se calcula el total y se cobra,
en forma de indemnizacién, cuando se produce el alta.

La Insurtech MeCubro lanzé también un seguro Co-
vid-19 exclusivo. Se trata basicamente de una poéliza tem-
poral, que puede contratarse 100% online, por tres meses
o lo que dure la pandemia. Cubre muerte por coronavirus
por $ 500.000 y renta por internacion por $ 150.000. Tiene
ademas el adicional de telemedicina.
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® Seguros de Viaje

Los seguros de viaje cobraron especial relevancia en estos
momentos de pandemia, donde el sélo hecho de trasladarse
de un lugar a otro, incluye un importante riesgo de contagio
y todas las consecuencias que trae aparejado ese hecho, tales
como internacién, medicamentos, aislamiento, entre otros.
Por ello, las empresas del rubro asegurador dedicadas a los
seguros para viajeros, han adaptado sus productos para brin-
dar una cobertura completa.

La firma Assist 365 cre6 un producto llamado Global
Care, un plan disefiado particularmente para cubrir a los via-
jeros por posible contagio de Covid-/9 de forma completa e
integral: cobertura médica, telemedicina, avisos de aperturas
de fronteras y un precio inteligente que evita pagar por ries-
gos que no se van correr. El proceso desde que la persona
indica que tiene sintomas compatibles con coronavirus, inicia
con un contacto a la central de emergencia solicitando una
consulta médica con los sintomas, se verifican por locacién
las condiciones sanitarias locales respecto del tratamiento
de paciente con sintomatologia Covid-19, se analizan las me-
jores opciones seglin la condicion médica del beneficiario,
se costean gastos médicos, respirador y medicamentos si
fuese necesario, siempre monitoreado por el staff médico y
proveyendo de un tratamiento particular para el paciente y
su entorno familiar, brindando asistencia psicolégica 24/7.
Asimismo, Assist 365 lanzé el servicio Border Alert, que
brinda informacion con alertas, asi la comunidad de viajeros
puede evitar desplazarse a las zonas con epidemias.

Por su parte, Assist Card brinda asistencia si se contrae
el virus en un viaje, flexibilizé la contratacién de sus seguros,
por lo que ahora cualquier persona que se encuentre vara-
da en el extranjero puede adquirir sus servicios. A partir
de la pandemia, se creé un producto de 30 dias renovable a
bajo costo, que incluye telemedicina y médico a domicilio.
Asimismo, para aquel que no pudo viajar, se le dej6 abierto
el producto hasta el 31 de diciembre para que pueda repro-
gramar su vigencia cuando tenga un poco mas de certeza
sobre su proximo viaje. Ademas lanzé Medicall, que brin-
da soluciones de salud primaria a las personas en su pais
de residencia, como puede ser un médico a domicilio, una
videoconsulta orientativa con profesionales de la salud e
incluso asistencia psicolégica. También, ofrece la cobertura
Covid Extra, con el fin de resguardar cualquier situacién
de cancelacién o interrupcién de viaje a causa del virus.
Las coberturas que brinda son: Garantia de cancelacién e
interrupcion de viaje por diagnéstico positivo de Covid-19,
reembolso de gastos de alojamiento y alimentacién por
prolongacion de viaje, diferencia de tarifa o penalidad por
viaje de regreso retrasado o anticipado del titular, traslado
de un familiar y estancia de un familiar.

Por su parte, Universal Assistance también confirmo
que sus coberturas incluyen asistencia médica por casos de
Covid-19, abrié una nueva opcién llamada Universal Flex,
que incluye Asistencia médica, teleasistencia médica, asis-
tencia ante pérdida de equipaje, asistencia odontoldgica y
asistencia ante Covid-/9.

® Nuevos Seguros para Vacaciones

A raiz de la situacién actual por la que atraviesa nuestro pais
y en miras a la temporada de vacaciones que se avecina, algunas
localidades -hasta el momento sélo Bariloche lo ha confirmado-
estan analizando solicitar a los turistas un Seguro por Covid 19.

Este seguro esta destinado a cubrir las necesidades que
pueda requerir una persona que contrae coronavirus du-
rante sus vacaciones. Segun la cobertura que decida contra-
tar el viajero, los seguros para Covid-19 podran costear el
alojamiento durante 14 dias en hoteles para las personas que
necesiten aislarse, los hisopados (prueba PCR), el cambio de
los pasajes aéreos o terrestres, el traslado a centros de salud
de envergadura y hasta el costo por cancelar la reserva del
hotel si la persona se enferma dias antes de viajar.

El objetivo de estos seguros tiende, por un lado, a evitar
al contratante incurrir en gastos abultados si llegase a con-
traer la enfermedad durante sus vacaciones y, por otro, no

VIDA Y RETIRO

tensar los recursos del municipio en caso de haber muchos
contagios y que los pacientes no pudieran costear econémi-
camente la situacion.

El costo de este seguro para una familia tipo de 4 personas,
rondaria los $ 7.000. Estos seguros se presentan como una
alternativa mas favorable a pedir el hisopado negativo, del
cual se hablé en un principio, no sélo por su costo inferior
sino también porque el hisopado negativo constituye sola-
mente una foto del momento en que se realiza y puede no
coincidir con el momento exacto en que se toman vacacio-
nes, pudiendo luego aparecer los sintomas. ®

Diego Bastourre, Secrelario de Finanzas de la Nacion: «<Hemos logrado recuperar el mercado de
capilales domestico y en esa recuperacion las aseguradoras han jugado un rol importante»

on estas declaraciones de Diego Bastourre, Secretario

de Financias de la Nacion, dejo6 claro el rol relevante del

mercado asegurador en la economia nacional. Las mismas tu-
vieron lugar durante el I13*" Seminario Internacional de Seguros de
Vida y de Retiro, organizado por AVIRA, Asociacion Civil de Ase-
guradores de Vida y Retiro de la Republica Argentina. La cima-
ra, que en 2020 festeja su 25° aniversario, nuclea 42 de las principales
compaiiias del ramo, convocé en su evento anual, bajo el lema de «Las
ensefianzas que nos deja la pandemia» a mas de mil personas que,
via zoom o Facebook, siguieron las disertaciones de Diego Bastourre;
Adriana Guida, Superintendenta de Seguros de la Nacién; Mau-
ricio Zanatta, Presidente de AVIRA, y de Carlos Islas Murguia,
especialista en comercializacién de seguros, representante de
LIMRA en México y Master Trainer para América Latina. A conti-
nuacién resumimos los principales conceptos de cada orador.

Mauricio Zanatta: «Hoy, la eleccion de un seguro de vida

o de retiro, es prioritario».

Mauricio Zanatta resalt6 este concepto que adquirié mucha mas pre-
dominancia con la experiencia de la pandemia. En tal sentido, abri6 la
sesion resaltando que la gran mayoria de las compaiiias que integran
AVIRA incluyen el riesgo pandemia en sus pdlizas. Enfatizé la impor-
tancia que en momentos de crisis, y muy particularmente en el actual,
cobran las coberturas de personas en la consideracién generalizada.
Y afirmé que «esta situacion aumenta nuestra responsabilidad de seguir
creando conciencia aseguradora. Sabemos muy bien cudl es la diferencia
entre los que tienen y los que carecen de seguros de Vida y Retiro. Por eso,
y mds aun en momentos de tanta incertidumbre, nuestra responsabilidad
es llegar a la mayor cantidad de personas posibley.

Para Zanatta, rescatar ensefianzas de los tiempos de pandemia, todavia
puede resultar prematuro, pero si destaca los desafios a los que este
excepcional momento expuso a la industria. «Nos ha demostrado que
hay una nueva forma de comercializar seguros y de entrar en contacto con
la gente. La tecnologia, camino en el que ya estdbamos pero que tuvimos
que acelerar, ha permitido que la relacién con nuestros clientes sea cercana,
aunque estemos lejos y, sin duda, puede resultar una reconversién muy pro-
ductiva para las compaiias. Pero, también, nos obliga a conocer cudles son
los deseos del consumidor de hoy». Asimismo, reconocié que el mercado
tuvo una menor produccién que en igual periodo del afo anterior, por-
que «si bien la pandemia hizo tomar conciencia a mucha gente, a la vez, hay
una situacion econémica que impide tomar decisiones de compray.

En este nuevo contexto propone plantearse «qué cosas han llegado para
quedarse. Y en tal sentido, las compafiias estamos evaluando cudl serd la forma
de operar de aqui en adelante. Esta situacion nos demanda estar lo mds cerca
posible de nuestros clientes, aunque no ocurra fisicamente, analizando las pre-
ferencias de las distintas generaciones de consumidores. Desarrollar productos
para individuos cada vez mds demandantes, entender sus necesidades y la

evolucién de las mismas». Por otra parte, resalté el haber mantenido
una fluida comunicacién con las autoridades en materia regulatoria.
«Tenemos que ser muy responsables en el manejo de los fondos de las
compaiias que, en realidad son de los asegurados y cuidarlos para hacer
frente a los compromisos que asumimos. Esto ya lo hemos demostrado en
las diferentes crisis que como industria hemos atravesado.

Diego Bastourre: «Hemos logrado recuperar el mercado de capitales
doméstico y las aseguradoras han jugado un rol importante»
Abrié su disertacion afirmando que los objetivos que tienen como Go-
bierno son claros y la industria del seguro tiene un rol importante en
ellos. «Por eso estamos muy orgullosos del didlogo que mantenemos con el sec-
tor en general y con AVIRA en particular. Nos sentimos muy acompariados a lo
largo de estos meses dificiles. Hemos dialogado por cuestiones del covid, regu-
latorias y por colocaciones, a fin de mantener el mercado de crédito de manera
fluida. También hemos reconocido a la industria del seguro como una actividad
esencial para que en el marco del ASPO pudieran mantener su operatoria.
«No nos vamos a cansar de agradecer por el apoyo y entendimiento a la es-
trategia que queriamos llevar adelante. Teniamos un planteo muy especial
para el mercado de deuda en pesos, que no era el mds simple, ni el mads
habitual y que tenia como norte privilegiar el desarrollo de este mercado de
capitales doméstico. Hemos logrado recuperarlo y en ello las aseguradoras
han jugado un rol importante.

Detall6 que se ha reestructurado el 99,16% de la deuda en délares con
bonos de legislacion extranjera y local, «obteniendo una adhesién impen-
sada, con una quita que significa un ahorro muy sustantivo para la Republica
al punto que en 2021, sélo se van a pagar 154 millones de intereses, de un
stock de 107 mil millones de dolares de deuda. Hemos logrado despejar las
necesidades de délares para los proximos tres o cuatro afos, hay un alivio
muy fuerte en tasa de interés de largo plazo, lo que nos va a dar la posibilidad
de que este stock de deuda sea sostenible. Pero el alivio que hemos consegui-
do solo tendra sentido si logramos que la economia se recupere fuertemente.
Estamos tratando de orientar nuestros esfuerzos a una reactivacion de la
economia. AVIRA como Cdmara retine a empresas muy importantes del en-
tramado nacional que contribuyen a la reactivacién econémica citaday.
Concluyé sosteniendo que «tenemos que apostar a la economia nacional
y se lo digo a un sector que lo hace de manera cotidiana. Los convocamos
a pensar con creatividad todas aquellas herramientas que desde el sec-
tor apoyen estos objetivos, al desarrollo de un mercado de capitales mds
profundo, al desarrollo de nuevos instrumentos. Creemos que para 2021
lograremos un mix de financiamiento macroeconémico consistente y los
estaremos convocando para ese desdfio en el futuroy.

Adriana Guida: «Nuestro objetivo de gestion es acompaiar al
mercado de la mejor manera posible, con normas que lo
fortalezcan y prevaleciendo el compromiso con los asegurados»
La Superintendenta de Seguros de la Nacién detall6 las directrices
y objetivos de su gestion, y marcé coincidencias con las ideas, que
en tal sentido, expresé AVIRA. Expuso sobre la actualidad y rol de
la SSN, los desafios que plantea para su gestion y el plan de accién
que piensa encauzar. Resalté la resolucién del tema de la deuda y
destacé que «tenemos como objetivo de la gestion acompafiar al mercado
de la mejor manera posible, dictando normas que lo fortalezcan y siempre
prevaleciendo el compromiso con los asegurados.

En cuanto a los lineamientos de la gestion, destaco: fortalecer el
desarrollo del mercado y las politicas de conciencia aseguradora,
potenciar la implementacién de nuevas tecnologias, instrumentar
metodologias de estandares internacionales y fortalecer el rol de la
Superintendencia como organismo de control, garantizando transpa-
rencia, un mercado solvente y la proteccién del asegurado. «Apunta-
mos al desarrollo de un mercado sin conductas fraudulentas e ilegales».

Fue muy especifica al explicar que «en este momento estamos revisando
todas las normas vigentes, en particular la 669/2019 y la 989/2018 que
tienen que ver con transferencias de acciones y los aportes de capital. Con
respecto a los estados contables, el 30/9 se vencio el plazo de presentacion,
y hemos visto que las compaiiias se han adaptado perfectamente al ajuste
por inflacién. Asimismo, trabajamos con la Secretaria de Finanzas en reso-
luciones para morigerar el impacto de canje de deuda. Quiero agradecer a
AVIRA por ser un componente fundamental en la economia del pais. Hemos
logrado hacer un canje de deuda en buenos términos. Nuestra politica es
de didlogo, trabajo en conjunto y de lograr entendimientos que beneficien al
sector para formar un mercado y un organismo de control serio y respetado.
Dejamos en claro que no vamos a tener ninguna tolerancia a conductas que
no encuadren dentro de las normas especificas que regulan la actividady.

Carlos Islas Murguia: «Es indispensable proteger a la maquina

de dinero que somos cada uno de nosotrosy.

Carlos Islas Murguia, disertante internacional del evento, rescaté
las oportunidades que su andlisis de la regiéon en tiempos de pande-
mia, mostré en la gestiéon comercial del mercado. Se refirié a tres
temas: Coémo generar una mayor conciencia frente al riesgo, cémo
esta nueva realidad presenta una gran oportunidad y cémo rebatir las
objeciones a la hora de ofrecer los productos. Y aunque reconoce el
rol determinante de las tecnologias afirma que «el seguro, fue, es y serd
una actividad dénde las personas son insustituibles. Mds aun, en nuestro
mundo latino, sigue siendo muy importante la figura del productor asesor
porque no tenemos una educacion financiera arraigaday.

Seglin su visién, las implicancias positivas del covid para la industria
son varias. «Se trata de una gran oportunidad de estar cerca de nuestros
clientes y prospectos, podemos fortalecer nuestras relaciones con ellos, nos
ayudoé a cambiar a un paradigma operativo virtual y debemos aprovechar la
mayor conciencia del riesgo presente entre la gentey. Para sustentarlo con
numeros cité un estudio internacional que da cuenta de que un 27%
de los ‘no compradores’ se vieron sensibilizados por la pandemia y ha
aumentado la probabilidad de que compren un producto en el futuro.
Un 61% de los compradores recientes creen que podrian volver a
comprar nuevamente en los proximos 12 meses y 29% aumento su
propension a comprar en los préoximos 12 meses.

«Los eventos detonantes para comprar un seguro de vida son el matrimonio,
el nacimiento de un bebé o el comienzo de un nuevo negocio, el fallecimien-
to de un familiar y, aunque parezca inverosimil, la pérdida del trabajo. EI
seguro es el instrumento ideal para precavernos ante una muerte prematu-
ra, una sobrevida extensa o un hecho inesperado. Es indispensable proteger
a la maquina de dinero que somos cada uno de nosotros. Compremos el
paracaidas, pero por favor, antes de necesitarloy.

Segln el especialista, lo que explica la venta de una cobertura es la
confianza que se genera en el comprador. A la hora de responder y
mitigar objeciones su secreto es: escuchar, parafrasear, aislar, motivar
y posicionarse en el lugar del otro.®
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Afianzadora Ajustada por Inilacion:
Solido cierre del Ejercicio 2019-2020
© Afianzadora cierra su
primer balance Julio 2019 -
Junio 2020 en la nueva era del
Ajuste por Inflacién con un
solido resultado soportado
por un componente técnico
superavitario y un satisfacto-
rio rendimiento financiero.
Luego de transitar una Argentina con mas de |5 afos consecutivos de
inflacién de dos digitos, finalmente los estados contables del mercado
asegurador deberan presentarse en moneda constante, reconociendo
en forma integral el impacto de esta variable en busqueda de una ma-
yor racionalidad en los anabolizados resultados nominales del mercado
asegurador. Acotandonos al mercado caucionero, actualmente pro-
pietario del 1,3% de las primas de la industria aseguradora, po-
demos observar en sus balances una estructura donde predominan en
el activo los «rubros monetarios», que son aquellos que no se reex-
presan -no progresan en su valor por efecto de la inflacion-, mientras
que la misma logica siguen las partidas no monetarias del pasivo, que
quedan en valor fijos (nominalizados), beneficiandose el deudor con
esta situacion. Al hablar de los activos se destaca el famoso «Deudores
por Premio» (dinero que los tomadores le deben a las aseguradoras),
uno de los activos mas importante de los balances de las compaiias
especialistas, principalmente por la particularidad del producto de no
poder dar de baja la cobertura por falta de pago de la prima de riesgo.
Caja, Bancos, Inversiones (en pesos no indexables), entre otros, son
todas partidas monetarias que reciben full impacto, existiendo otros
activos «no monetarios» como los Bienes de Uso (inmuebles, rodados,
etc), bienes de cambio entre otros que avanzan a la misma velocidad
que el coeficiente de inflacién definido. Cuando nos adentramos en el
estado de resultados, donde se reflejan los ingresos y egresos del pe-
riodo analizado, observamos un ajuste en sus partidas que provocaran
nimeros mads representativos en primas totales del ejercicio, por estar
este concepto (ventas) corregido por inflacion. Todas estas re-expre-
siones se terminan manifestando por el asiento REI (Resultado por Expo-
sicion a la Inflacion) que parece haber llegado para quedarse al mercado
asegurador, en un contexto que avizora inflacién alta por varios afios
mas vinculados a un déficit fiscal crénico, una emision monetaria con
consecuencias y un Estado que parece no contemplar ajustar su tamafio
a su realidad de ingresos. Comenzé la era del Ajuste por Inflacién,
una medida necesaria para mostrar un negocio mds cercano a la
realidad inflacionaria argentina.

#CulturaAfianzadora - Fuente: Afianzadora — Seguros de Caucién
http:/lwww.afianzadora.com.ar/

Se presenlo oficialmente el Proyecto «Inclusion
y Diversidad» de RUS y AMES

® A través de la platafor-
ma Google Meet, se realizd
la presentacion oficial del
Proyecto «Inclusiéon y
Diversidad) elaborado
por Rio Uruguay Se-
guros (RUS) junto a la
Asociacion de Mujeres
en Seguros(AMES)
con el objetivo de formar
en seguros a un grupo de personas de sectores marginados a modo de
posibilitarles una salida laboral a largo plazo. Las capacitaciones comen-
zaron el pasado lunes 5 de octubre y son brindadas 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 Se-
guridad Social de la Nacién (MTEySS). Las mismas estan dirigidas a
un grupo de seis hombres con discapacidades motrices provenientes de
la ciudad de Salta y a ocho mujeres transgénero de Concepcién del Uru-
guay (Entre Rios). Estas Gltimas fueron convocadas en articulacion con
la Direccién de Mujeres, Género y Diversidad de la Municipalidad
de Concepcién del Uruguay. Quienes integran este proyecto estan
siendo formados/as en materia de seguros para que puedan convertirse
en productores/as de seguros y, a través del ejercicio de la actividad ase-
guradora, lograr su inclusién tanto financiera como social, con una salida
laboral a largo plazo en una industria sélida. Este proyecto como visién
360 no solo genera los beneficios anteriormente mencionados, tam-
bién marca, a través de la interaccion con los equipos, el camino hacia
la extension del mercado asegurador argentino, generando Seguros
Inclusivos pensados para aquellos sectores hasta hoy desaten-
didos o subatendidos por la industria, con una fuerza de asesores
intrinsecamente que comprende la problematica y sus necesidades.
En ese sentido, cabe destacar que Rio Uruguay Seguros ya se
encuentra disefiando microseguros y coberturas para el colectivo
LGBTIQ que préximamente serdan lanzados al mercado y que, sin
dudas, generaran un gran impacto inspirando a otras organizaciones y
entidades a pensar en productos y servicios accesibles y acordes para
éstos y otros sectores de la sociedad.

En cuanto a lo econémico cabe sefialar que ademads de la remune-
racion propuesta por el «Programa de Entrenamiento para el Trabajo»
del MTEySS, RUS colaborara econémicamente con ambos equipos
a modo de generarles un ingreso mayor que los incentive a seguir
formandose y desarrollarse en la actividad.

Ademas de esta iniciativa, RUS forma parte del Proyecto ««(Mujeres
y Segurosy liderado por la Superintendencia de Seguros de la Nacién
(SSN) de Argentina, integra el Comité de Género de la Confederacion
Cooperativa de la Republica Argentina (COOPERAR), participa activamen-
te en el Foro Ejecutivo de Mujeres en Seguros (FEMS) y es firmante de los
Principios para el Empoderamiento de las Mujeres (WEPs).
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BBVA Seguros lanza el Seguro de Salud para el canal PAS

©® BBVA Seguros presenta una nueva cobertura que funciona como
un complemento al sistema de salud argentino. No reemplaza a las
obras sociales, prepagas ni al sistema de salud publico, sino que aporta
un beneficio adicional que puede ser utilizado a discrecién por el
asegurado. Ya estd disponible para su comercializacién a través de la
red de Productores Asesores de Seguros de la Compaiiia.

El Seguro de Salud que ofrece BBVA Seguros se caracteriza por su
cardcter indemnizatorio ya que reintegra a los clientes la suma de los
gastos ocasionados por razones de salud hasta un millén de pesos, oca-
sionados por enfermedades graves (infarto de miocardio, derrame
cerebral y cancer) y trasplantes. Ademads, cuenta con una renta diaria
por internacién (vigente desde el cuarto dia y hasta los noventa dias),
en cualquier clinica de la preferencia del asegurado.

Esta cobertura no reemplaza a las obras sociales y prepagas y funciona
como un complemento extra del sistema de salud publico y priva-
do. Cuenta ademas con servicios adicionales, entre los que se inclu-
yen descuentos en farmacias sobre medicamentos recetados, médico a
domicilio por urgencias, traslado del asegurado a centro médico, acom-
pafante en caso de internacion y videollamadas médicas ilimitadas.
«Nuestros PAS tienen ya disponible este novedoso producto para ofrecerlo a
toda su cartera, en un contexto donde han cambiado los habitos de consu-
mo incluso de los servicios de salud, convirtiéndose en una solucién adicional
en estos tiempos de pandemiay, sefialaron desde BBVA Seguros.

Para acceder al seguro basta con tener la mayoria de edad (cubre
desde los 18 a los 64 afios ) y cumplir con ciertas condiciones de
salud. Por ende, si la persona cumple dichos requisitos, al contar con
una suscripcion automatica, el PAS puede gestionar su contratacién
inmediatamente a través de la plataforma de gestion online.

Para conocer mds sobre este seguro y como contratarlo, los Produc-
tores de Seguros pueden contactarse con su Ejecutivo de Cuentas o
llamar al 0800-222-2002. Los Clientes pueden llamar al 0800-999-
4100 o visitar la web de la Aseguradora www.bbvaseguros.com.ar

(elebracion virtual por el Dia del Seguro

del Comiié Asegurador Argentino

® Sera el 2] de Octubre a

las 17 horas por el canal de

YouTube del Comité Asegu-

rador Argentino. Se aproxi-

ma un nuevo aniversario del

Dia del Seguro y el Comi-

té Asegurador Argentino

(CAA), como todos los

afnos, desea celebrarlo junto

a las autoridades del Gobierno Nacional y a la comunidad asegu-
radora. Para ello, se ha invitado a abrir el encuentro a los Sres.
Ministros de Economia, Dr. Martin Guzman y de Trabajo, Empleo
y Seguridad Social, Dr. Claudio Moroni.

Por su parte, la Act. Mirta Adriana Guida, Superintendenta de
Seguros de la Nacién, nos honrara con sus palabras, mientras que
para el cierre de esta celebracién contaremos con la visién de los
Presidentes de las Camaras que conforman el CAA: Gonzalo Santos
(AACS), Alejandro Simén (ADIRA), Mauricio Zanatta (AVIRA) y
Mara Bettiol (UART).

«El inédito contexto de pandemia obliga a cambiar el formato original
del tradicional coctel en el Hotel Alvear por una conmemoracion virtual,
adaptdandonos a los tiempos que estamos viviendo, en los cuales queremos
resaltar una vez mds la importancia que ha tenido y seguird teniendo el
seguro en la actividad econémica de nuestro pais, en el fomento del ahorro
nacional y la proteccién de la sociedad en generaly.

Esta celebracion se transmitira por streaming, abierto a todo el pu-
blico, por el canal de YouTube del Comité Asegurador Argentino
(ir al Canal), el préximo miércoles 21 de octubre a las I7hs. Todos
los interesados se pueden inscribir en el siguiente link: https://www.
inscribirme.com/diadelseguro.

«Serd un placer contar con la presencia de todos aquellos que conformamos
el mercado asegurador, a lo largo y ancho del pais.

Acerca del Comité Asegurador Argentino

En el afio 2004 la Asociacién Argentina de Compafiias de Seguros (AACS),
Aseguradores del Interior de la Republica Argentina (ADIRA), Asociacion
Civil de Aseguradores de Vida y Retiro de la Republica Argentina (AVIRA) y
la Unién de Aseguradoras de Riesgos del Trabajo (UART), compartieron la
necesidad de crear un ambito que permitiera desarrollar estrategias
y planes de accion comunes en cuestiones especificas con impacto en
el mercado asegurador. Asi nacié el Comité Asegurador Argentino,
como reflejo de la unién de las distintas asociaciones representativas
del sector, con el objetivo de unificar esfuerzos para conformar un
mercado asegurador sano, rentable y beneficioso para el asegurado
y la economia en general. Desde entonces, el Comité Asegurador
Argentino ha representado al mercado ante los poderes del Estado,
otras entidades y asociaciones empresariales y sindicales, medios de
comunicacién y organismos en general, en todas aquellas cuestiones
que hacen al interés asegurador.
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Grupo Sancor Seguros nuevamente en la Mesa
Directiva del Pacio Global de Naciones Unidas

® En la 7™ Asamblea Nacional del Pacto Global «Uniendo empresas
en una Década para la Accién», Grupo Sancor Seguros fue elegido
como miembro titular para conformar su Mesa Directiva.

Del encuentro, desarrollado de manera virtual en funcién del contex-
to, participaron 310 personas representantes de 166 organizaciones
miembros de la Red. Luego de las palabras de apertura, de un repaso
de los desafios cumplidos a lo largo de estos ultimos dos afios y de las
contribuciones de las empresas argentinas a los Objetivos de Desarro-
llo Sostenible (ODS), se dio a conocer la conformacién de la nueva
mesa directiva para el periodo 2020-2022, en la que el Grupo
Sancor Seguros quedé entre las 6 grandes empresas titulares.
En un afio movilizado como el que estamos viviendo, es fundamental
el trabajo conjunto en articulacién publico-privada para contribuir
con los derechos comunes a todas las personas. Es por ello que inicia-
tivas como las del Pacto Gobal, con 16 afios en el pais, cobran mayor
relevancia para guiar el accionar de las empresas conforme sus diez
principios centrados en los DDHH, los derechos de trabajadores, el
cuidado del medioambiente y la lucha contra la corrupcion.

En tal sentido, Sanda Ojiambo, CEO y Directora Ejecutiva del
Pacto Global de las Naciones Unidas, en sus palabras de bienve-
nida resalté la importancia de enfrentar los desafios en este contex-
to de crisis a través de las oportunidades para que las empresas se
transformen y, en linea con los ODS, ya no solo hacer negocios sino
principalmente trabajar para construir mercados.

El Grupo Sancor Seguros, por su parte, se encuentra cumpliendo
75 aiios de historia y 15 de su Proceso de Responsabilidad Social
Empresaria, con una gestion de la sustentabilidad integrada al nego-
cio. Habiendo adherido al Pacto Global en 2009, conforma la Mesa
Directiva desde el afio 2012 y presidié la misma en 2015 y 2016.
Su compromiso con las iniciativas del Pacto Global, ademas, se ve
reflejado en que en 2015 fue una de las primeras empresas en el pais
en sumarse a la propuesta de la Agenda 2030, y trabajar para alinear
su estrategia y gestion de la sustentabilidad con los 17 Objetivos de
Desarrollo Sostenible propuestos por Naciones Unidas.

El Grupo Asegurador La Segunda presenta «Celuciones»

® Que la transforma-

cion digital llegd para

quedarse ya no es no-

vedad. Al igual que tam-

poco lo es su importan-

cia para el desarrollo

y crecimiento de los

negocios. El «modo on

line» se metié de lleno

en cada hogar y atravie-

sa a cada persona. En esta nueva normalidad, la tecnologia es una gran
aliada a la hora de buscar simpleza y agilidad.

Por este motivo, si nos rompieron un cristal del auto, seguramente lo
que esperamos es poder solucionar el problema rapidamente, con un
click y desde nuestro celular. De igual manera, si tenemos que repo-
ner una rueda de un vehiculo, o pagar la péliza del seguro, lo ideal es
hacerlo sencillamente desde una App.

Ante estas necesidades, desde hace un tiempo, el mercado asegu-
rador viene adaptando y modernizando sus procesos para brindar
soluciones dgiles. Y en este marco, el Grupo Asegurador La
Segunda presenté «Celucionesy, las soluciones digitales que te
hacen todo mas facil.

Las «Celuciones» de La Segunda vienen a dar respuesta a esta nece-
sidad pero agregando valor: conjugan el mejor servicio personalizado
que brindan sus Productores de Seguros con eficientes soluciones di-
gitales que hacen todo mas facil y rapido, dando asi, respuesta a lo que
los consumidores le piden a las marcas todos los dias.

«En La Segunda combinamos lo mejor de la tecnologia con lo mejor de las
personasy, resalté José Novo, Gerente de Marketing de la compaiiia.
Desde hace un tiempo La Segunda se meti6 de lleno en el mundo
de la transformacién digital, marcando el camino como referentes
en la industria del seguro. De esta manera, a su ya conocida aplica-
cién NetVos se suman herramientas con las que la compafiia busca
dar «una rapida respuesta a través de los smartphones» pero, al mismo
tiempo, «siempre destacando el valor de la atencién personalizaday. Asi,
por ejemplo, en «tLa Segunda Online» (www.lasegundaonline.com.ar) se
puede tramitar el seguro del auto (préximamente se podran contratar
nuevas coberturas), con inspeccién previa incluida, cumpliendo todo el
proceso de aseguramiento en pocos minutos. El cliente recibe la péliza
por mail y elige un asesor de seguros para que sea su referente. Sumado
a esto, los asegurados pueden, entre otras cosas, pagar la pdliza, adhe-
rirse al débito automatico y solicitar la reposicién automatica de ruedas
y cristales directamente desde su celular.

La estrategia del Grupo Asegurador La Segunda apunta a la con-
vergencia entre la agilidad y velocidad del modelo digital y el valor
propio de la atencién personalizada de la mano de sus Productores
Asesores. «Hace afios venimos marcando tendencia en la transformacion
digital poniendo a disposicion de nuestros asegurados un amplio abanico
de herramientas para estar mads cerca y atender sus necesidades de forma
mds rdpiday, destacé Novo.

«La Segunda Seguros te trae ‘Celuciones’ para vos, las soluciones digitales
que te hacen todo mds facil.

Allianz se consolida en la satisfaccion al eliente
© Allianz  Argentina ha
obtenido por tercer afio con-
secutivo la categoria «(Abo-
ve Market/ Por encima del
Mercadoy» en las encuestas
NPS (Net Promoter Score) 2020.
Con un indicador de 51.0, ha rankeado por primera vez ndimero | en
el mercado, versus un promedio de 41.8. De acuerdo a los resultados,
los drivers mas fuertes de recomendacién de los clientes de Allianz
son sus productos, servicios, gestion de siniestros y marca.
Las acciones de apoyo realizadas por la compaiiia durante la pandemia (en
cuanto a adaptacion de coberturas, retraso de vencimientos de pagos,
descuentos sobre la prima, etc.) parecen también haber jugado un papel
fundamental en el resultado, evidencidndose una valoracién genérica y
una reaccion positiva por parte de los asegurados en sus expectativas.
ElI NPS es un estudio anual que realizan todas las compaiiias del Gru-
po Allianz para medir el nivel de satisfaccién de sus clientes en
relacién a la satisfaccién de los clientes de la competencia. Se
calcula realizando la siguiente pregunta inicial: «En una escala de 0 a
10, ;en qué nivel recomendaria la compafia a un amigo o cole-
ga?y. Las calificaciones 9 y 10 son tomadas como promotoras, las 7 y
8 pasivas, y las I a 6 como detractoras. El indicador NPS se calcula
tomando el % promotores — % de detractores.
La encuesta evalGa adicionalmente las principales variables que influ-
yen en el resultado, asi como el comparativo frente a un set competi-
tivo determinado. La encuesta NPS es realizada por una encuestadora
externa (Ipsos) y auditada por el Grupo Allianz en Miinich bajo los
estandares de calidad y certificacion globales.

Metliie otorgé fondos para becas destinadas a capacitar
en cuidados intensivos a personal no médico

O Esta iniciativa for-

ma parte de diversas

acciones a través de

las cuales la compa-

fila destina recursos

y trabajo voluntario

para colaborar con

las personas mas afectadas por la propagacion del coronavirus (SARS-
CoV-2). La ayuda econémica brindada en la Argentina ya supera
los 10 millones de pesos. A través de la Fundacién Trauma, orga-
nizacioén sin fines de lucro comprometida en identificar el impacto de
la enfermedad trauma en Argentina, MetLife otorgd fondos para 20
becas destinadas a capacitar en cuidados intensivos al personal
de salud no médico del Hospital Ferndndez de la Ciudad de Bue-
nos Aires. Esta donacién se suma a la ya realizada por la compaiiia, a
través de su fundacién, de cuatro respiradores artificiales para la
misma institucién que fueron entregados en el mes de agosto.
Asimismo, colaboradores voluntarios de MetLife y sus familias tra-
bajaron desde sus hogares en la confeccién de 600 cubre bocas que
fueron donados a la comunidad. También se unieron recientemente
al programa de voluntariado global virtual «90 Days of Giving» de la
ONG Save the Children, mediante el cual envian cartas a nifios/as
de la regién en situaciones de vulnerabilidad. En paralelo, el equipo
de voluntarios en Argentina se sumé enviando videos de cuentos in-
fantiles para niflos que pertenecen a la «Casa del Nifio Amanecer»,
una entidad educativa compuesta por un jardin maternal y un jardin
de infantes ubicada en la provincia de Buenos Aires.

«Tanto la compafia como los colaboradores, hicimos un gran esfuerzo para
apoyar a nuestra comunidad, particularmente en este contexto de COVID-19.
A través de nuestra Fundacion y el trabajo de voluntariado local, se donaron
cerca de 10 millones de pesos, desde marzo a la fecha. Estamos orgullosos
de nuestros colaboradores que, en un momento tan particular, inmediata-
mente respondieron a estas iniciativas solidarias donando su tiempo y trabajo
desinteresadamente», destacd Federico Bravo, Director de Recursos
Humanos, Legales & Compliance de MetLife Argentina.

MetL.ife también se sumé al programa #SeamosUno, impulsado por
el sector empresarial, entidades religiosas y sociales, que destin6 pro-
ductos alimenticios y de higiene a 4 millones de personas. Asimismo,
los voluntarios colaboraron con proyectos de otras organizaciones
como la Fundacién Caminando Juntos, la Fundacion SI, la Fundacion Ha-
cela rodar, y el programa de asistencia para la tercera edad Mayores
Cuidados del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires.

Orbis Seguros presenta los «Jueves Orbis»
® Durante el mes de octubre,
Orbis Seguros realiza en su
cuenta de Instagram los «Jue-
ves Orbis», divertidas activi-
dades que ayudan a hacer mas
llevaderos estos tiempos de
pandemia.
La primera actividad fue una
clase de cocina con Sofi
Deli, Licenciada en Nutricion y Técnica en Gastronomia, que ensefid
a hacer una receta de unos exquisitos panes de leche.

El jueves |5 se realizé una cata de vinos online con la sommelier
Ayelén Montero con vinos Pequefas Producciones de la bodega
Escorihuela Gascén. Esta activacién conté paralelamente con una
accion de fidelizacion offline en la que varios productores de todo el
pais recibieron el mismo vino que se explicé durante la cata, permi-
tiéndoles disfrutar La experiencia Orbis Seguros en vivo.

«Invitamos a todos los seguidores a sumarse y a seguir las préximas activi-
dades ingresando a Instagram | orbis_seguros».
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El Parque Tematico de Educacion Vial de Fundacion
Grupo SANCOR SEGUROS eelebra su 10° Aniversario

® La Fundacion Grupo
Sancor Seguros lleva
adelante programas, pro-
yectos, capacitaciones y
cursos de educacion vial,
entendiendo que la con-
cientizacién en nuestro
accionar en la via publica
tiene que ver con conocer
y practicar lo aprendido.
Resultado de esa preocu-
pacién por la educacién vial, sumado al anhelo de la creacién de un
espacio adecuado para su desarrollo, nace el Parque Temdtico de
Educacién Vial, destinado a alumnos -Nivel Inicial, Primario y Espe-
cial-, docentes y padres. Este emprendimiento, que fue inaugurado el
5 de octubre de 2010 (Dia del Camino) e instalado en Sunchales, San-
ta Fe (donde Sancor Seguros mantiene su Casa Central), celebra
sus primeros 10 afos de existencia.

El Parque es un espacio pensado para contribuir a la formaciéon te6-
rica y practica en seguridad vial y la generacién de conciencia en la
materia, en nifias y nifos y desde la mas temprana edad. Propone
vivenciar la circulacion en una mini-ciudad, en la que se visualizan los
lenguajes del transito, las distintas situaciones viales y, sobre todo, la
importancia de compartir un espacio con otros actores.

Los elementos utilizados y las actividades educativas previstas para
esta accién fueron disefiados por un equipo docente formado en
Seguridad Vial, lo cual garantiza a los alumnos, contenidos técnicos
acertados y estrategias metodologicas adecuadas.

El Parque Temadtico posibilita ensefiar y aprender cuestiones de se-
guridad vial a través del juego, de actividades atractivas con estrate-
gias adecuadas y, fundamentalmente, en forma segura y sin riesgos.
Ademds, permite el intercambio con pares y la interaccion nifio-adul-
to para potenciar saberes previos y adquirir nuevas competencias,
implicando la participacién y el compromiso de todos los miembros
de la comunidad educativa y de la familia.

Para ello, se disefiaron distintos tipos de visitas, que se establecen de
acuerdo a la edad de los infantes. El objetivo es adecuar, segun el gru-
po etario de nifios y nifias, el modo en que se vivencia la seguridad
vial a través del aprendizaje de los distintos roles del transito
(pasajero, peatén o conductor de bicicleta).

«Al hacer prdctica la teoria, el Parque se transforma en un espacio en el
que la seguridad vial se vive de manera tnica y diferente. La posibilidad de
generar conciencia estd dada por la continuidad que se propone en cuanto
a la transmisién del mensaje, puesto que ademds de la visita, se entrega
material diddctico confeccionado por el equipo técnico-pedagégico del Par-
que, para seguir trabajando en el aula o en la casa», comentd Javier Di
Biase, Gerente de la Fundacién Grupo Sancor Seguros.

A junio de 2020, el Parque ya habia superado las 30.000 visitas de
diferentes partes de Argentina e incluso del mundo. Ademas, su fun-
cionamiento ha sido declarado de interés por la Agencia Nacional
de Seguridad Vial de la Argentina, maxima autoridad nacional en la
materia; y recibié Declaraciones de Interés Educativo y Cultural por
parte de la Camara de Senadores de la Legislatura de la Provincia
de Santa Fe, entre otros reconocimientos.

De esta manera, el Parque Tematico de Educacién Vial celebra sus 10
afios de compromiso ininterrumpido con la educacién y la seguridad vial,
constituyendo una propuesta Unica en su tipo en toda Iberoamérica.

(Con RUS como sponsor se realizara AgroAetiva Virtual 2020
® Del 27 al 30 de

octubre se realizara

AgroActiva  Virtual

2020 una de las mues-

tras agropecuarias mas

importante de Argen-

tina que este afio se

digitalizé para brindar

una experiencia Uni-

ca. Durante la misma

se podra interactuar

de forma online con las diferentes empresas y expositores nacionales e
internacionales, como asi también participar de los talleres, rondas de
negocios, remates de ganado, entre otras actividades. Rio Uruguay Se-
guros (RUS) es sponsor oficial de AgroActiva Virtual.

RUS es una empresa del interior del pais -nacida en Concepcién
del Uruguay, Entre Rios- con proyeccion nacional, que afio a afio
acompaiia los eventos agropecuarios y agroindustriales del pais por-
que comparten conductas y valores morales similares a los suyos:
defender los intereses regionales.

Es por ello que ademas de ser sponsor oficial, la aseguradora partici-
para de la muestra virtual ofreciendo un descuento de hasta un 30%
en productos acordes y asequibles a las necesidades del campo,
tales como seguros para maquinarias agricolas, transporte, incendio
avicola, accidentes personales, salud, drones, camiones y pick ups, gra-
nizo, entre otros.

Asimismo, RUS brindara asesoramiento sobre temas vinculados al
sector agropecuario en tematicas relacionadas a la prevencién de
incendios en maquinarias agricolas, aspectos ligados a los cambios
climaticos, la importancia de los seguros personales, entre otras
coberturas.
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Novedades del Grupo Asegurador La Segunda para
la campatiia de granos gruesos

© El clima y la tecnologia marcan el ritmo de la
campaia de granos gruesos

La campaiia de granos 20/2| avanza a paso firme. Con aires mas fa-
vorables para los productores en términos de precios y un escena-
rio climatico complicado, que dista de ser el mas 6ptimo, la siembra
progresa en las diferentes regiones del pais. La proyeccién del maiz
2020/21 subié a 48 millones de toneladas por mayor siembra respec-
to a un mes atras, la intencién de siembra maicera pasé de 6,75 millo-
nes de hectdreas a 7 millones, segtn la estimacion de Guia Estratégica
para el Agro (GEA) de la Bolsa de Comercio de Rosario. En tanto, la
primera proyeccion de area de soja muestra una leve suba de 100 mil
hectédreas respecto al afio pasado, este afio cubriria 17,3 millones de
hectdreas, segiin datos de la entidad.

En este marco, el productor agropecuario define su estrategia y frente
a los vaivenes del clima aparece la contratacion de un seguro para cu-
brirse ante un posible problema meteorolégico como un punto indis-
cutible en la estructura de costos y la inversion para la nueva campaiia.
Carlos Comas, Gerente de Riesgos Agropecuarios y Forestales de
La Segunda, acercé las dltimas novedades de la compaiiia y detallé los
nuevos beneficios para el productor agropecuario. A partir de esta cam-
pana, los clientes de La Segunda que contraten una pdliza de granizo
de cosecha gruesa sélo tendran una carencia de tres dias. «Al contratar la
nueva péliza de seguro contra granizo, quienes tuvieron su cultivo asegurado la
campafia anterior, tendrdn su péliza activa en 3 diasy, explic6 Comas sobre
el beneficio que aplica para los cultivos de soja, maiz, girasol y sorgo y
que en tiempos de turbulencias climaticas resulta mas que interesante.
Ademas, el gerente de Riesgos Agropecuarios y Forestales de La Se-
gunda adelanté algunas de las nuevas funcionalidades de la aplicacién
NetAgro, una herramienta que aporta informacion satelital clave para
colaborar con el productor en la toma de decisiones y seguir de cerca
la evoluciéon del campo. «Con NetAgro se puede acceder al indice de ve-
getacion, durante toda la campania se puede ver como evoluciona el cultivo,
y en breve se incorporaran mds herramientas. El futuro del agro y el seguro
agricola estd basado en la tecnologiay, indic6 Comas.

Justamente porque la tecnologia atraviesa como nunca las diferentes
actividades, La Segunda cuenta con la App TasaGran que utilizan los
tasadores para estimar los dafios en un campo y a partir de esta cam-
pana se incorpora una nueva herramienta para la estimacion del area
dafiada, la cual se realizara con informacion satelital. «Es un gran avance
tecnoldgico que permitira una mayor calidad de servicio en las tasacionesy,
preciso el referente de la compaiiia lider en seguros agricolas.

Comas destacé que las nuevas aplicaciones y plataformas on line buscan dar
«una rapida respuesta a través de los smartphonesy, pero al mismo tiempo
«siempre relacionandose luego con un productor de seguro de modo personaly.
En granos, la compaiiia cuenta con una cobertura basica que incluye
los riesgos de granizo, incendio de cultivo y rastrojo, y resiembra
y también existen adicionales para el planchado de suelos, heladas,
especialmente las que ocurren después del 1° de octubre y que toma
a los cultivos de fina terminando su ciclo y a los de gruesa con la
emergencia. Asimismo, se pueden anexar las coberturas de viento
para cebada, trigo, maiz y soja.

Economias regionales

Por otra parte, La Segunda esta potenciando las coberturas para las di-
ferentes economias regionales. Comas detall6 que la compafiia cubre la
producciéon de arandanos en Entre Rios y Tucuman; ciruela y durazno en
la zona de San Pedro (Buenos Aires); también citricos en Entre Rios y re-
cientemente sumé uvas y olivos en la provincia de San Juan. Ademés, brinda
cobertura a la producciéon de peras y manzana en Neuquén y Rio Negro;
papa en la zona de Balcarce y yerba mate en Misiones. Recientemente se
sumo el seguro avicola. «La primera pdliza la hicimos hace dos meses atrds con
una granja de 30 mil pollos y ahora sumamos una de 130 mil animalesy, detalld
Comas muy conforme con la evolucién de este nuevo producto.

Galicia Seguros presenta su nuevo plan para mascotas,
«un seguro online de cuatro patas»

©® Atento al contexto actual,
donde miles de familias pasan
la mayor parte del tiempo en
su casa, Galicia Seguros
sale al mercado con un pro-
ducto integro destinado al
cuidado de las mascotas, par-
te importante de cada uno de
esos hogares.

«Sabemos, de acuerdo a estudios que se realizaron, que la mayoria de los
argentinos declaran tener al menos una mascota en su casa y son vistos
como un miembro mds de la familia desde el afecto y el acompafiamiento
que estos animalitos brindany, destaca Sebastian Diehl, Jefe Comer-
cial del segmento bancaseguros de la compaiiia.

Siguiendo esa premisa y junto a Banco Galicia, la aseguradora di-
sefié un plan pensado para perros y gatos de todas las razas y eda-
des, con importantes beneficios y que puede contratarse ficilmente
a través de Online Banking, la App Galicia o en cualquiera de las
sucursales de la entidad bancaria. «Nos propusimos crear un producto
que responda a las necesidades que en verdad tienen las personas con mas-
cotas y por eso incluimos un robusto paquete de asistencias que incluyen,
entre otras: servicios de vacunacion, castracion, aseo canino, descuentos en
alimentos y guarderia de mascotas», concluye el directivo.



http://www.afianzadora.com.ar/
https://www.youtube.com/channel/UC7OKDYlH0V12kTC90fMB4UQ

Orbis Seguros presenta Integral de Comercio Digital
©® Continuando con su
plan de expansion en la
oferta de nuevos produc-
tos, Orbis Seguros aca-
ba de presentar el seguro
«Integral de Comercio
Digital», un producto
creado y pensado exclusivamente para actividades comerciales, de ser-
vicios y procesos productivos con contratacion rapida y automatica.
El seguro Integral de Comercio Digital tiene las ventajas de:
® tener un costo accesible con la tasacién del edificio seglin los me-
tros cuadrados del inmueble;
® cuenta con una cldusula de ajuste automatico de incendio de hasta
un 20 por ciento;
* y posee una RC Comprensiva integral de hasta 5 millones de pesos
con una tasa unificada que cubre todo los adicionales, con planes co-
misionables calculados sobre Premio, asistencia especial para PyMEs
con mayores sumas.
La emision de estos seguros se puede hacer online desde Orbis Net
segln las siguientes caracteristicas:
* Emision automitica online: para suma asegurada total inferior a
20 millones de pesos
® Emisién con ingreso de fotos para sumas aseguradas de entre 20
y 80 millones de pesos. Al momento de la emision se solicitaran
tres fotos de la ubicacion de riesgo (frente de local, depésito y
proceso productivo principal).
«Ante cualquier duda, nuestros PAS podran acceder a mayor informacion en
nuestras agencias comercialesy.

Llega la Universidad Corporativa Allianz, una
plataiorma de formacion virtual en seguros

©® Allianz Argentina, lider global en seguros y servicios financieros,
presenta Universidad Corporativa Allianz, una plataforma de for-
macién virtual con contenidos breves y amigables, disponible para sus
Productores Asesores de Seguros y empleados.

La Universidad Corporativa Allianz les ofrece cursos, tutoriales y
clases en vivo sobre sus productos, herramientas y circuitos de traba-
jo, ademas de eventos y charlas de actualidad. Los materiales didacti-
cos tienen diferentes formatos y fueron especialmente disefados para
facilitar la forma de hacer negocios con la compaiiia, ademas de estar
enfocados en los diferentes perfiles de destinatarios: comerciales, so-
cios estratégicos y nuevos empleados.

«La Universidad Corporativa Allianz es un herramienta de formacion digital
que se suma a la propuesta de valor de Allianz. Posee una biblioteca de
consulta las 24 horas y facilita las reuniones y capacitaciones a distancia.
También hay disponibles tutoriales, manuales de producto y materiales de
marketing descargables, listos para compartir en redes sociales», explica
Nadia Bressan, Directora Comercial de Allianz Argentina.

La nueva plataforma, que es accesible y navegable desde cualquier dispo-
sitivo movil, permite promover la autogestion de los Productores, volver
disponible la informacién sobre los productos y servicios de la compaiiia;
y mejorar los procesos de induccién de todos sus destinatarios.

Origenes Seguros de Retiro compro MeiLiie Seguros de Retiro
©® La empresa perte-
neciente al Grupo ST,
Origenes Seguros
de Retiro, compro el
100% del paquete ac-
cionario de MetLife
Seguros de Retiro,
la filial local de la em-
presa estadounidense
dedicada a la administracién de seguros de retiro individuales y colec-
tivos, asi como rentas vitalicias previsionales.

Con esta operacion -cuyos valores no fueron difundidos por una clau-
sula de confidencialidad- Origenes incrementa su posicion en el seg-
mento de Seguros de Retiro. Y al mismo tiempo, MetLife se focaliza
en el negocio de Seguros de Vida y Patrimoniales, segmento en el que
cuenta con mas de 150 afos de experiencia a nivel global y mas de 25
afios en Argentina. A partir de esta adquisicion, MetLife Seguros de
Retiro pasard a llamarse Genes Il Seguros de Retiro, una compaiiia
del grupo asegurador Origenes Seguros, y continuara operando en la
Argentina bajo su nueva denominacion.

«Este acuerdo consolida el posicionamiento de Origenes Seguros de Retiro
en el segmento que le dio vida a la compafia incrementando sus acti-
vos bajo administracion y confirma el sendero de crecimiento que venimos
desarrollando tanto en este rubro como a través de Origenes Seguros en
seguros de vida y patrimoniales, y ratifica la decision de la compafiia de
seguir invirtiendo en el pais, atin en medio de las dificultades coyunturales
que impone la pandemiay, afirmé Pablo Peralta, Presidente de Ori-
genes Seguros.

«Para MetLife, esta operacion permite que concentremos toda la energia
y especializacién en nuestro negocio de seguros de vida y patrimoniales en
Argentina, segmento en el que contamos con una posicién de liderazgo y
en el que hemos invertido mas de 10 millones de délares en los tltimos dos
afios, con mds de 2 millones de clientes y 500 colaboradoresy, concluyé
Carlos Bargiela, CEO de MetLife Seguros en Argentina.
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Plus ART acompaiia el Programa Prevenir

® PROF Grupo Asegu-

rador sigue trabajando para

acompanfiar, a través de dis-

tintas capacitaciones, a los

trabajadores, profesionales y

estudiantes interesados en el

area de prevencion de riesgos del trabajo. En este caso, la compaiiia brin-
dard apoyo al Programa Prevenir, organizado por la Unién de Ase-
guradoras de Riesgo del Trabajo y coordinado por la Fundacién
Iberoamericana de Seguridad y Salud Ocupacional. El mismo cuenta
con un nuevo ciclo de capacitaciones que comenzo a dictarse en octubre.
El programa cuenta con la colaboracién de Plus ART y tiene la misién
de generar conciencia sobre la importancia y el valor de la seguridad y
salud de los trabajadores, a través de herramientas técnicas y concep-
tuales que promuevan la prevencién de riesgos laborales y los lugares de
trabajo saludables. Para esto, la iniciativa ofrece distintas modalidades
de capacitaciones abiertas y gratuitas en Argentina y, en este sentido,
en octubre se abrié el ciclo de seminarios web con la charla acerca de
«RCP y Primeros auxilios en el campoy, llevada a cabo el jueves 1°.
Luego se expusieron los temas «Uso responsable de fitosanitarios» y
«Aportes de las BPA a la prevenciony, llevado a cabo el 8 de octubre,
mientras que el Gltimo encuentro virtual tratara acerca de «Ergonomia
en la actividad fruticola» y tendra lugar el 22 de octubre.

La actividad es abierta, gratuita con cupos limitados y requiere ins-
cripcion previa a través de la web www.uartprevenir.org.ar

De este modo, PROF continta con su plan de brindar todas las he-
rramientas posibles en el marco de este contexto particular que atra-
viesa la sociedad, para asi facilitar la adaptacién a la nueva normalidad.

Diego Lerner, Presidente de Walt Disney Company
Latinoamérica, hablo acerca de la sociedad, la
tecnologia y el entretenimiento
© Fue en el marco de un ciclo de
conferencias virtuales sobre innova-
cion digital. Se trata de «EI Valor de
la Perseverancia, ciclo organizado
por La Perseverancia Seguros en
el marco de su 115° aniversario. Tuvo
lugar el jueves |5 de octubre a las
18.00 horas y se transmitié a través
del sitio web de la compaiiia, www.
Ips.com.ar, Youtube y su perfil en Instagram. La Perseverancia Se-
guros celebra sus |15 afios de trayectoria con un Ciclo de Conferencias
Virtuales sobre innovacién digital llamado «EI Valor de la Perseveran-
cia»n. El mismo retne a cuatro grandes personalidades destacadas para
exponer sobre el impacto de la transformacion digital en las compaiias.
El segundo evento virtual, protagonizado por el Presidente de Walt
Disney Company Latinoamérica, Diego Lerner, se llevé a cabo el jue-
ves |5 de octubre a las 18.00 horas. La proxima conferencia serd el
jueves 22 de octubre y tendrd como protagonista a Ignacio Marsei-
llan, Managing Director de Globant. De esta manera la compaiia
refuerza su compromiso por estar siempre a la vanguardia de la in-
novacion dentro de su categoria y por mantener la cercania, calidez y
compromiso que los caracteriza.

La SRT reabre sedes en el AMBA
© La Superintendencia de
Riesgos del Trabajo (SRT)
procedié a la reapertura de
las sedes ubicadas en: CABA
(Microcentro y Villa Urquiza), La
Plata, Moreno, Lanus, San Isidro,
Ezeiza, Lujan y Zarate. Con el
objetivo de realizar de manera
paulatina las audiencias médicas que quedaron pendientes previo a la
declaracion del Aislamiento Social, Preventivo y Obligatorio (ASPO)
producto de la pandemia ocasionada por el COVID-19, podran acer-
carse de manera presencial nicamente quienes hayan sacado un tur-
no online o aquellos que hayan sido citados. Desde el inicio del ASPO,
la SRT puso en marcha sistemas de gestion totalmente virtuales, para
brindar a la ciudadania la facilidad de generar las solicitudes de trami-
tes o ingresos desde la casa, preservando asi, la salud y seguridad de
los trabajadores. Cabe destacar que todos los tramites que se realizan
de manera presencial en las Comisiones Médicas se encuentran vir-
tualizados en su totalidad, motivo por el cual no es necesario tener
que acercarse a la oficina para darle apertura los expedientes. Por tal
motivo, las Comisiones Médicas no brindaran atencién alguna a casos
de demanda espontanea. Es decir que quienes se acerquen sin turno
previo no podrén ser atendidos y no habra ningun tipo de excepcién.
Todos los tramites médicos laborales (Divergencia en la determina-
cion de incapacidad, Divergencia en el Alta, en las Prestaciones, Re-
conocimiento de enfermedad profesional COVID-19, Rechazo del ac-
cidente o enfermedad profesional, Reingreso a tratamiento y Silencio
de ART) se tramitan por medio del sistema de Caratulacién Online con
CUILICUIT y Clave Fiscal nivel 3. Para los trabajadores, empleadores,
ART, obras sociales o entidades gremiales que requieran presentar
documentacion (ingresos, oficios judiciales, etc.), se encuentra dis-
ponible la Mesa de Entradas Virtual (MEV) y para ser utilizada también
requiere CUIL/CUIT y Clave Fiscal nivel 2.

Aquellos que quieran presentarse de manera presencial, deberan sa-
car un turno online por medio de la pagina Web de la SRT o por medio
de la app ««(Mi Argentinan, donde accederan al listado de gestiones
que se pueden realizar personalmente.
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¢<Como operan los piratas del asialto en pandemia?

® Uno de los problemas mas graves que sufre el sector del transporte
son los robos a flotas, un siniestro que se acentud en tiempos de pan-
demia por el boom de las compras online y la relevancia que ha cobrado
el envio de productos puerta a puerta. Esto lleva a que los dispositivos
destinados a controlar la flota durante el viaje para prevenir y minimizar
los riesgos, sean cada vez mas necesarios y sofisticados.

Una forma de prevenir este tipo de siniestros es conocer como se
producen los robos de mercancias en vehiculos pesados. Al analizar
los robos en camiones, lo primero que llama la atencién es que la
mayoria de los delitos se producen cuando el vehiculo esta esta-
cionado y pueden acceder mas facilmente a la carga.

Mas alla de lo antes expuesto, son frecuentes los robos que se produ-
cen en ciudades, en el denominado «transporte de distribucién capi-
lar urbanoy, es decir, en los camiones de reparto y furgones dedicados
a la distribucién en zonas urbanas. En este caso, la mitad de los robos
se producen en la Provincia de Buenos Aires, con un cuarto de los
casos registrados en CABA. A esa tendencia se adiciona el crecimien-
to de la venta on line con la entrega puerta a puerta, que genero la cua-
rentena, lo que genera que haya mas camionetas en la calle brindando
el servicio de envios a domicilio en zonas urbanas.

La preferencia de mercaderias para los piratas del asfalto son: co-
mida, bebidas y vino tinto, con una representacion del 39% de los
casos, pero en este Ultimo tiempo, pandemia mediante, el sector de
medicamentos y farmacos aumenté a un 15%.

«EIl modelo delictivo es muy dindmico, y alcanzé una magnitud de sofistica-
cioén tecnoldgica elevada en los ultimos afios, porque las bandas delictivas se
profesionalizan constantemente. En este escenario, la tecnologia es el factor
clave para estar un paso adelante, de forma inteligente, en las estrategias
para minimizar los riesgos que toman las compafias de seguros como las em-
presas de flotasy, cuenta Cristian Fancioti, CEO de Ituran Argentina.

{€Como es el Modus Operandi?

El 90% de los casos de robo a flotas se realizan por encargo.
Hay un gran trabajo de logistica detrds de escena, donde participan
personas entrenadas, especialistas en interceptar camiones, técnicos
especializados para instalar inhibidores satelitales, empleados infieles,
vendedores de informacién y mano de obra que se encarga de ocultar
a los choferes para que no hagan la denuncia en forma inmediata.
Una organizacién criminal «altamente profesionaly, cuenta con distincién
de roles, y tiene un gran manejo de la informacién previa que les permite
conocer cada cargamento, los dispositivos de seguridad instalados, el iti-
nerario y la cantidad de custodios con que cuentan los camiones.

Estas bandas cuentan con una logistica importante, entre lo que se pue-
den encontrar vehiculos para interceptar los camiones con identificaciones
falsas, vehiculos de transporte alternativo como tractores, por ejemplo,
también armas, chalecos antibalas, dinero en efectivo, abogados, contactos
en las fuerzas policiales, y hasta judiciales, galpones, teléfonos celulares y un
buen manejo del poder de la negociacién y de la informacion.

Por lo general, se acercan al camién y suelen mostrar un arma o pe-
dirle al chofer que estacione. Para evitar las alarmas, lo hacen salir por
la ventanilla para que no alerten a las centrales de monitoreo. Suelen
ejecutar los robos una vez que el camién atraviesa el peaje para no
correr el riesgo de salir en las fotos o filmaciones de la cabina.

De acuerdo a la informacién previamente obtenida, veran cémo anu-
lar los diferentes sistemas de seguimiento y alarma. Muchas veces estas
bandas cuentan con técnicos especializados en la anulacién de los dispo-
sitivos sin que se activen los sistemas de seguridad por sabotaje, como
alarmas, sistema antivandalico con corte de combustible, entre otros.

Recomendaciones para evitar robos:

Para prevenir estas situaciones, Daniela Medina, Gerente del Cen-
tro de Comando y Control de Ituran de Argentina, recomienda
«tener en cuenta la colocacion de un sistema de rastreo y recupero con
acceso a todos los sensores delineantes de la unidad, junto con un botén de
pdnico, que permita al chofer dar aviso previo a la central de emergencias.
De esta manera permitird que se actue en forma rapida y eficaz; por otro
lado, segurizar el transporte internamente para dificultar el acceso a la
mercaderia con diferentes tipos de cierres electronicosy.

El uso de servicio para control de flotas, como ITURAN FLOTAS TRACKING
PLUS, es una de las soluciones mas eficientes para evitar el robo de la
carga y del vehiculo. Es un servicio basado en tecnologia GPS que per-
mite el rapido recupero del vehiculo, en caso de robo o hurto, previo
llamado del cliente al C3 -Centro de Comando y Control de lturan
Argentina- con atencion personalizada las 24 horas, los 365 dias del
afio. Ademas a través de la APP/WEB MultiUsuario y MultiPlataforma Ituran,
permite la localizacién de cada vehiculo en tiempo real y visualizar la
ubicacién de la flota en general, con cobertura en todo el pais. Ofre-
ce la posibilidad de recibir alertas de velocidad y de desconexiéon de
bateria, activacion de GeoZonas y acceso al historial de recorrido del
vehiculo. El sistema de bloqueo remoto es una tecnologia que permite
bloquear de forma remota el encendido del camién, de ese modo se im-
pide el arranque cuando el chofer no esté al volante. Es recomendable
estacionar en zonas vigiladas, dado que la vigilancia tiene un gran efecto
disuasorio ante aquellos que pretenden robar un camioén.

Dificultar el acceso a la mercancia a través de la cerradura desde
adentro con una barra y el uso de candados.

prfil

MAIKY PARRILLA

Kl auteéntico sabor del asado argentino

istoria

Maiky Parrilla nacié en diciem-

bre de 2017, en una emblematica

esquina de Palermo, en un local

con mas de 100 afios de historia,

instalandose como la parrilla
que ofrece el auténtico sabor del asado ar-
gentino hecho en casa, pero elaborado con
cortes y productos seleccionados de primera
calidad, ideales para ser disfrutados en su am-
biente cdlido y familiar, a precios muy accesi-
bles y con una atencién personalizada.

Nombre

Su nombre ‘Maiky’ hace referencia al apo-
do que le otorgaron afios atras los amigos a
su duefio, Andrés Mazer, quien también es
reconocido asi por sus actuales clientes, y
junto a su esposa, Natalia Polonsky, le die-
ron vida a este encantador lugar. Un restau-
rante de 160 m?, con capacidad para atender
a 75 comensales, que brinda la posibilidad
-tanto al mediodia como a la noche- de po-
der experimentar un viaje sensorial a esas
tipicas y tradicionales juntadas con amigos
y familiares, donde se disfruta de una muy
buena parrilla, en un lugar descontracturado
y relajado, compuesto por cuatro espacios
bien diferenciados en los que se destacan sus
grandes ventanales que le confieren mucha
luminosidad; asi como también, coémodas
sillas de maderas y grandes mesas que per-
miten reunir a grupos numerosos. Ademas,
sobresale un patio al aire libre equipado con
todo lo necesario para ser disfrutado en
cualquier época del afo.

Arquitectura y decoracion

«Siempre tuvimos claro que queriamos una
esquina y nos gustaba mucho la calle Gorriti
porque es una zona que estd en crecimiento a
nivel gastronémico, que tiene mucho publico de
mediodia, estd rodeado de productoras, cana-
les, radios, y también de hoteles. Ese fue el re-
quisito nimero unoy, destaca Andrés Mazer,
duefio de Maiky.

«A la dificultad de encontrar una esquina a un
precio razonable en la zona de Palermo, se su-
maba el desafio de que sea apta para gastrono-
mia, lo que nos costé bastante. En un momento
nos dimos por vencidos y empezamos a buscar
por otros barrios, pero siempre tratando de que
sea una esquinay, relata Andrés. «Finalmente
encontramos este local en una edificacion anti-
gua que nos encanto. Su ubicacion -el hecho de
que estuviese emplazada de cara al transito-, y
la luz que se filtra por sus grandes ventanales,
termind de convencernosy.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 676

«Lo alquilamos aunque no contaba con ser-
vicio de gas, aspecto clave para montar un res-
taurante. Pensabamos instalar en el sétano la
cocina con todo eléctrico y en el saldn, la parrilla
a la vista. La capacidad de comensales iba a ser
mucho menor, lo que era un problema para la
rentabilidad del negocio. Igual nos jugamos y lo
alquilamosy, explica Andrés. «Al poco tiempo,
cuando estabamos en proceso de construccion,
nos enteramos -casi de casualidad- que el local
de al lado, que era una restaurante, vendia su
fondo de comercio. No lo dudamos. De pron-
to todo se solucioné. Ya contdbamos con una
cocina con gas. Un gran espacio para muchos
comensales y un hermoso patio para disfrutar
los dias de calory.

«El primer desafio fue unificar ambos locales,
tanto fisica como estéticamente. Finalmente, al
momento de la remodelacion, elegimos mante-
ner las paredes de ladrillo original que datan
de 1917 y estaban escondidas bajo un durlock
(la mejor de nuestras sorpresas) y unimos los
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NOMBRE MAIKY Parrilla
DOMICILIO Gorriti 5802, Palermo
Ciudad Auténoma de Buenos Aires
TELEFONO (54-11) 4773 1506
DUERNO Andrés Mazer

ESPECIALIDAD Parrilla (Brasas y Ahumados)
VARIOS Pedidos para llevar (Take Away)
HORARIOS Martes a Domingos de

12 horas a 0 horas.

reservas@maiky.com.ar #

dos locales haciendo un paso entre uno y otro.
Esto fue posible gracias al acuerdo con ambos
duefios. Aprovechando que contdbamos con dis-
tintos tipos de espacios, nos propusimos crear
varios ambientes para disfrutar de un buen asa-
do, con distintos estilos y opciones para todos
los gustos. Tenemos espacios mds intimos, otros
ideales para mesas grandes, aire libre y una es-
quina con mucha historiay.

«Si bien contamos con dos entradas, una por
la esquina y otra por el patio -accesible para
personas con movilidad reducida-, la légica de
distribucién del local fue disefiada para que la
entrada principal fuera la esquina. Alli recibimos
a nuestros clientes, tenemos la barra y la cajay,
describe Andrés Mazer. «La ventaja de estar
en una esquina es principalmente la visibilidad
y la posibilidad de utilizar mejor el espacio de
la calle. Tenés circulacion por ambas calles, eso
aumenta el nimero de personas que pasan por
la puerta. La desventaja principal, es el precio
y, en general, este tipo de locales tienen menor
cantidad de metrosy.

«Para aumentar la visibilidad es clave tener
buenos ventanales y aberturas que permitan ver
el local desde la calle y aprovechar la doble circu-
lacién al maximo, viendo dénde ubicar la puerta,
si es en la ochava mucho mejor. La carteleria e
iluminacién también son fundamentales. La su-
perficie que estd expuesta al exterior suele ser
mayor que en un local a mitad de cuadra y hay
que saber aprovecharla. Es una gran oportuni-
dad para comunicar a quien no conoce el lugar,
concluyd Andrés. «»
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@UN HOBBY

Mirar series

®LA JUSTICIA

Ausente, lamentablemente

@SU MAYOR VIRTUD
Reinventarme

@LA SEGURIDAD

Una herramienta personal
®AVION 0 BARCO

Avidn

@VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Estilo ecléctico

@UN SER QUERIDO

Mis sobrinos

®ESTAR ENAMORADO ES...
Un lindo estado

®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
I[rme a vivir a otro pais

®LA MENTIRA MAS GRANDE
Decir que no miento

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Carteras

@UN RIESGO NO CUBIERTO
La traicion

®LA MUERTE

Que espere! Hay tiempo

®EL MATRIMONIO

Una linda experiencia pero que
no repetiria

®EL DOLAR

El maldito amo

®LA INFLACION

Un vicio argentino

@ME ARREPIENTO DE
Nada, todo es aprendizaje

@LE TENGO MIEDO A...

La muerte de un ser querido

®;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En el que no me haga sofiar

®EL PASADO

Mi mejor profesor

@®UN SECRETO

Estoy segura que de chica vi al

Ratén Pérez

@TENGO UN COMPROMISO CON...
Conmigo

@L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
El género no determina capacidades
@&SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Cualquiera que tenga un buen vino
@EL FIN DEL MUNDO

iQue el fin del mundo me pille bailando!
@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Mi primer recital, tenia |12 afios,
fuimos junto @ mi hermana a Obras

a ver Soda Stereo

®UN PERSONAJE HISTORICO
Sigmund Freud

@®EN COMIDAS PREFIERO...
Asado

@;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

Confiar sin conocer

@DIOS

No creo en su existencia

®LA CORRUPCION

Otro vicio argentino

®EN TEATRO

Recitales

@LA INFIDELIDAD

Inevitable

®;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

Todo se puede perdonar

@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

La Polinesia

@UN FIN DE SEMANA EN...

La playa

@PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

No veo tele

®ESCRITOR FAVORITO

Poldy Bird (me transporta a mi infancia)
®UNA CANCION

Paseo Inmoral (Gustavo Cerati)

®LA TRAICION

Una oportunidad para pasar de pdgina
@SU BEBIDA PREFERIDA
Whisky

@EL AUTO DESEADO

El que venga con chofer incluido
®PSICOANALISIS

El' medio por el cual aprendi'y aprendo
a conocerme

@UN PROYECTO A FUTURO
Viajar

@EL CLUB DE SUS AMORES

San Lorenzo de Almagro

®LA GRAN AUSENTE

Renata, mi perra

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO?

El Guardidn

®MI MUSICO PREFERIDO ES...
Gustavo Cerati

@EL HOMBRE IDEAL

El que te acepta con tus defectos
®EL PERFUME

Del pasto recién cortado

®;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UN HOMBRE?
Las manos (;7)

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
Yo misma, con la experiencia ganada
@UN MAESTRO

Joaquin Sabina

®EN DEPORTES PREFIERO...
Fatbol

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

®LA CULPA ES DE...

Del otro, siempre!

®UNA CONFESION

Detesto el dulce de membrillo

@NO PUEDO

Delinearme parejos los ojos

®MEJOR Y PEOR PELICULA
Mejor: Trilogia de Baztdn.

Peor: Perversa atraccién

®MI PEOR DEFECTO ES

No saber pedir

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

Que me soporten!

@MARKETING

Herramienta para el trabgjo y la vida
@;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Sorpresas, amo las sorpresas

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Un vino en buena compafiia

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

Espafia
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