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PRESENTE Y PROYECCION DE FIANZAS Y CREDITO

Un servicio profesional y el trabajo en equipo,

los valores de Fianzas y Crédito

PROTAGONISTAS

En Fianzas y Crédito consideran que la mejor estrategia comercial y de suscripcion es la que mezcla
de forma eficiente y equilibrada los activos tecnolégicos y humanos, buscando dar una respuesta
creativa y con valor agregado a sus clientes. El sello distintivo de la compaiiia es el «Estilo Fianzasy,
que esta basado en cuatro pilares: Creatividad, Adaptabilidad, Trabajo en Equipo y Compromiso.
Si bien se encuentran prestando un servicio de guardias bdasicas en la oficina para algunos tipos
de tramites, la idea es confluir hacia un esquema de trabajo mixto cuando la situacién lo
permita, en el que el servicio de emisiéon de péliza y su entrega seguira siendo 100% digital.

Seigneur - Giménez. «Nos esforzamos permanentemente, y ponemos
toda nuestra energia, en tratar de dar un servicio profesional, con una
respuesta rdpida y clara, y que también tenga su correlato en buscar
tener una relacién de cercania y de largo plazo con nuestros clientes.

gustin Giménez y Santiago Seigneur, Di-

rectores de Fianzas y Crédito, reflexionan

sobre la actualidad de la Compafiia y su pro-

yeccién de cara al afio 2021.

= Después de un ano 2020 signado por
. la pandemia Covid-19 y sus consecuen=
tes aislamiento y cuarentena. {con qué perspectivas
y proyectos encara Fianzas y Crédito el 2021 que
recién comienza?

- EI 2020 fue un afio, a nivel histérico y mundial, fuera de
toda légica e imposible de prever a priori, en donde la pa-
ralisis econémica generada por los lockdowns instaurados
en la mayoria de los paises a raiz de la Pandemia generé
una caida casi sin precedentes del PBI en casi todos ellos.
Siguiendo de cerca lo que pasaba en el invierno europeo,
y con los primeros casos de COVID apareciendo, en mar-
zo la Argentina opté por decretar un Aislamiento Social
Preventivo y Obligatorio muy estricto, el cual paralizé
gran parte de las actividades del pais. En ese sentido, el
ano casi no llegd a arrancar en términos de movimiento
econémico, y todos los presupuestos realizados quedaron
obsoletos ante la nueva realidad. El rubro se Seguros de
Caucién esta directamente correlacionado con la evo-
lucion del PBl y de la economia, por lo que el volumen
de emision de pdlizas nuevas cayé fuertemente durante
los primeros meses del ASPO, viéndose comprometida
la gestion de cobranza también en ese periodo. Con la
apertura gradual del confinamiento, y la reactivacion de
algunas industrias, la situacién fue mejorando poco a poco
en la segunda parte del afio, y estabilizindose en niveles
légicos para fin del 2020. »»
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-> Somos conscientes de que a pesar de todo lo dicho,
fuimos muy afortunados por haber estado en una activi-
dad que, gracias a sus caracteristicas y a las inversiones
previamente realizadas en tecnologia, pudo seguir ope-
rativa en forma 100% digital, sin dejar de trabajar
un solo dia. Esto, sumado al esfuerzo y la capacidad
de adaptabilidad de todos nuestros colaboradores,
nos permitié poder sobrellevar el afio con una per-
formance bastante aceptable teniendo en cuenta el
contexto vivido.

En este 2021 que esta comenzando, vemos que la reac-
tivacién y normalizacién de las actividades va a ser pau-
latina, y sin un rebote tan pronunciado como en algin
momento se especuld, por lo que consideramos que este
va a ser un afio de transicién entre el shock profundo
del 2020 y la posible vuelta a una nueva normalidad
en 2022. Bajo esta linea de pensamiento, estamos plani-
ficando un afio 2021 en el cual vamos a prepararnos para
esa «nueva realidady, la cual consideramos que va a estar
marcada por la profundizacién en los desarrollos de las
herramientas tecnolégicas, la eficientizacion de proce-
sos internos, y una mayor presencia comercial con los
clientes, esta ultima bajo nuevos formatos que alternen
lo virtual y lo presencial.

= Los datos del primer trimestre del ejercicio
2020-2021 (julio-septiembre) muestran a Fianzas
y Crédito encabezando el ranking de Cauciéon con
8.41% de porcion de mercado. ¢Cual es la estrategia
comercial y la politica de suseripcion que la lleva a
ocupar el primer puesto del Rameo?

- En Fianzas y Crédito no tenemos el ranking como un
objetivo en si, ya que las posiciones pueden ser circunstan-
ciales y fluctuar con el tiempo. El tema de poder estar pri-
mero, segundo, tercero o «lo que toquey, siempre lo vivimos
con mucha tranquilidad y naturalidad, y no alteran nuestra
conducta y vision del negocio. En lo que realmente nos es-
forzamos permanentemente, y ponemos toda nuestra
energia, es en tratar de dar un servicio profesional, con
una respuesta rapida y clara, y que también tenga su co-
rrelato en buscar tener una relacién de cercania y de lar-
go plazo con nuestros clientes. Estamos en un nicho de ne-
gocio que no permite tener productos 100% enlatados, y en
el cual nos seguimos apoyando fuertemente en las relaciones
humanas, en la confianza que tenemos con nuestros Brokers
y PAS, y en el know how y la experiencia de nuestros cola-
boradores. Esto, sumado a los medios y canales que aporta
la tecnologia, creemos que son los factores a potenciar en
nuestro negocio. Por eso, consideramos que la mejor es-
trategia comercial y de suscripcion es la que mezcla de
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forma eficiente y equilibrada los activos tecnolégicos y
humanos, manejados con responsabilidad, profesionalismo
y sentido comun, buscando dar una respuesta creativa y
con valor agregado para nuestros clientes.

= A principios de diciembre. la Compania mudoé
sus oficinas a la Torre Fortabat. ¢como son las nue-
vas instalaciones y con qué espacios cuenta? ¢Como
se articula la modalidad de servicio de manera re-
mota con la atencion presencial?

- Efectivamente, como consecuencia de todo lo vivido a lo
largo del afio pasado, comenzamos a visualizar una forma
distinta de trabajo a futuro, como uno de los legados
que creemos va a dejar la pandemia, en la cual no va a
ser necesario que estemos todos el 100% del tiempo en la
oficina los cinco dias de la semana. De encuestas realizadas
internamente, surgié que a la gran mayoria les gustaria
tener un esquema de trabajo mixto, en el cual se pueda
intercalar entre algunos dias de home office y otros presen-
ciales. Es por eso que decidimos buscar un nuevo espacio de
trabajo mads acorde a esa nueva visién, en el cual se pudieran
potenciar y maximizar los recursos de la compafiia. Buscan-
do distintas alternativas surgio la posibilidad de estas oficinas
en la Torre Fortabat, que cuentan con el especio y las co-
modidades que necesitamos, ademas de una excelente vista
al rio por estar ubicadas en el piso 16.

Hasta el momento, estamos prestando un servicio de
guardias basicas en la oficina para algunos tipos de tra-
mites, por lo que la gran mayoria de nuestros colaboradores
estan trabajando desde sus casas, y de forma 100% digital,
pero la idea es ir confluyendo a un esquema mixto cuan-
do la situacién lo permita. Igualmente vale aclarar que mas
alla de que en un futuro volvamos a ir intercaladamente a la
oficina, el servicio de emisién de péliza y su entrega segui-
ra siendo 100% digital, ya que creemos que ese es otro de
los grandes logros y avances que va a dejar la pandemia.

= ¢Como ha sido el proceso de digitalizacién de la
Compania para adaptarse a la nueva modalidad de
atencion remota? ¢Cuales son los desarrollos tecno-
logicos que implementaron para funcionar de ma-
nera digital?

- Afortunadamente, en la compaiia ya se venia implemen-
tando un sistema de trabajo flexible, con la posibilidad de
hacer home office algunos dias de la semana en la mayoria
de los sectores, por lo que todo este cambio no nos agarré
tan desprevenidos. En ese sentido, ya se venian realizan-
do inversiones en tecnologia, las cuales se aceleraron
durante el resto del afio para poder terminar de equipar a
todos con lo necesario para poder trabajar en buenas condi-
ciones desde las casas.

Las primeras semanas después de la implementacién del
ASPO fueron muy demandantes y movidas, ya que nos en-
frentdbamos a un escenario totalmente desconocido para
todos, en el cual hubo que hacer docencia en muchos de los
Asegurados que no querian aceptar pélizas digitales, y estar
en permanente contacto con nuestros Brokers y PAS para
asesorarlos y juntos ir buscando las soluciones a las pro-
blemdticas que se iban presentando dia a dia. Finalmente, y
gracias al esfuerzo y el compromiso de todos los integrantes
la compaiiia y de nuestros clientes, se fue logrando desa-
rrollar una nueva forma de trabajo 100% digital, la cual
creemos que es un gran avance para nuestro negocio y
para todas las partes involucradas en el mismo.

Cabe también destacar que Ia SSN jugé un papel impor-
tante en este proceso de digitalizacion, ya que mas alld de
que la pdliza y la firma digital ya estaban comprendidas en la
normativa vigente a ese momento, a través de gestiones que
se hicieron via la AACS, nos dio apoyo con nuevas resolu-
ciones que dieron mas fuerza y validacion a los planteos que
estabamos haciendo con los Asegurados y las reparticiones
publicas para que acepen este nuevo formato de garantia.

= ¢En qué consiste el «<Estilo Fianzas» y por qué
ponen el foco en el «Trabajo en Equipo»?

- El Estilo Fianzas es el sello distintivo de la compaiiia, la
forma que tenemos de hacer las cosas. Son los valores que
compartimos en el equipo y que definen también la calidad
de servicio que brindamos a nuestros clientes. Nuestro es-
tilo esta basado en cuatro pilares: Creatividad, Adapta-
bilidad, Trabajo en equipo y Compromiso.

Ponemos el foco en el trabajo en equipo porque es un valor
fundamental en nuestra cultura. Apreciamos y fomentamos
las relaciones interpersonales, basadas en la confianza,
la colaboracién y el profesionalismo. Valoramos enorme-
mente el aporte individual de cada uno de los miembros del
equipo, integramos distintas visiones y promovemos una cul-
tura abierta, diversa, donde todas las voces son escuchadas
para lograr colectivamente ofrecer el mejor servicio a nues-
tros clientes. El clima de trabajo es excelente y sabemos que
es determinante para el bienestar de nuestro equipo, es por
eso que lo cuidamos y nutrimos constantemente.

= ¢Cual es la posiciéon de la Compaiiia respecto a la Poli-
za de Caucion con firma digital y de qué manera conside-
ran que impacta en el desarrollo del Seguro de Caucion?

- Como ya mencionamos anteriormente, creemos que es
un paso importantisimo para el desarrollo de nuestro nego-
cio, en el cual se benefician todas las partes intervinientes en
el mismo. Es por esto que apoyamos fuertemente su imple-
mentacion y consideramos que es uno de los cambios mas
positivos que nos dejara toda esta situacion. »»
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VIDA'Y RETIRO

LA BAJA PENETRACION DEL SEGURO DE PERSONAS EN ARGENTINA DENOTA QUE LA PROBLEMATICA ESTA CENTRADA EN LA

POCA TRANSMISION DE CONCIENCIA ASEGURADORA HACIA LA POBLACION

=>» Colectivo de LCT, Convenio Mercantil, Mdltiplo de Sueldos,
algin programa de Seguros de Vida Individual, Seguro Colectivo
de Retiro, o Seguros Individuales de este mismo ramo. Ademds de
poder haber ofrecido un programa de seguros generales para los
empleados con ventajas competitivas.

La vision de mediano y largo plazo no estaG muy pre-
sente en nuestra sociedad y resulta entonces impres-
cindible continuar construyendo esa visién para que
las familias puedan concluir que esta a su alcance darle
estabilidad a su proyecto, sin importar las circunstancias que
les toque enfrentar. Y las Aseguradoras, como lideres del sector,
debemos simplificar el acceso a los planes que cubran esas nece-
sidades de proteccion y de ahorro a largo plazo.

En conclusion, se trata de un tema cultural, en el que tenemos
que trabajar Aseguradoras y Productores para poder generar ma-
yor mercado de Seguros de Personas.

No es un tema de productos, hoy hay una extensa variedad
tanto en materia de seguros colectivos como individuales, para
todos los segmentos sociales. Tampoco se trata de publicidad de
los mismos, sino principalmente de la generacion de Conciencia
Aseguradoray.

Proteccion y Ahorro

i{Coémo se movid el mercado durante el afio pasado y co-
mienzos del actual en cuanto a coberturas de solo protec-
cién y las que suman un componente importante de ahorro?

Al respecto, Toricez explicd: «Uno de los desafios mds im-
portantes que enfrenta el sector asegurador en Argentina, es la fal-
ta de concientizacion acerca de la importancia de los motivos para
contratar un seguro de vida y retiro. Sin embargo, la pandemia ha
despertado un especial interés por nuestros seguros de vida, salud y
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AMarcelo Prekajac, Gerente Comercial Ejecutivo en (NP Seguros

ahorro, ya que ofrecen soluciones reales a las preocupaciones de la
gente en términos de proteccion y bienestar familiar.

En este sentido, nuestros seguros estan diseiados para acom-
panar a las personas en cada etapa de su vida y son sumamente
flexibles para adaptarse a las necesidades de cada cliente. Conta-
mos con seguros de vida y retiro muy atractivos, para aquellos que
buscan una solucion integral que les permita ademds de planificar
un ahorro, invertir en délares, deducir de ganancias y también
estar protegidos. Todos estos productos son disefiados para que
su contratacion sea simple, facil y rapida.

Nuestra oferta de productos y soluciones se amplifica a una
gran variedad de coberturas en vida, salud y patrimoniales».

Luego, Marchisio agregé: «Las coberturas de vida pura son
mas tradicionales y hay algunas que son obligatorias, por lo que
tienen una demanda estable. Estas coberturas son exclusiva-
mente de proteccion.

El seguro de vida con ahorro tiene un mayor alcance, ya que cubre
otras necesidades del asegurado en materia de proteccion y, al mismo
tiempo, le permite al asegurado pensar en un futuro mds cercano y
disfrutar él mismo de sus beneficios, a través de la capitalizacion. Por
la tendencia actual del mercado, estamos convencidos de que estos
ultimos, en el largo plazo, van a tener un gran desarrolloy.

Al respecto, Zanatta indicé: «En Prudential, si bien desde
siempre hemos hecho hincapié en el factor de ‘proteccion’ a la
hora de adquirir un seguro de vida, en el mix de ventas predo-
minan las que nosotros llamamos permanentes, que son las que
brindan proteccion, pero también cuentan con una cuenta de ca-
pitalizacién / ahorro.

Respecto de la demanda de productos, quiero recordar que
nuestra recientemente lanzada linea de seguros de salud estd
teniendo una destacada performancey.

AAlvaro Toricez, Gerente General Comercial de Origenes Seguros

APablo Ercole, Gerente de Seguros de Personas del Grupo Asegurador La Segunda

Acto seguido, Kahrs senalo: «Si bien al inicio de la emergen-
cia sanitaria se observé una preferencia por los productos de vida
en el canal masivo, la demanda volvié a su distribucién habitual a
lo largo de 2020.

Por su parte, ante el contexto de incertidumbre del coronavirus,
el segmento corporativo intensificé su interés en coberturas tanto
de vida como en accidentes personales.

En lo que respecta a vida individual, se registré6 un mayor inte-
rés, principalmente en los productos de proteccién.

Luego, Aramburu subrayé: «Si vamos al terreno de los Se-
guros Individuales, la cobertura mds recomendada y ofertada es
la de un Seguro de Vida con Ahorro, porque combina la proteccion
del individuo y su familia, con la generacién de un ahorro para su
futura jubilacion, teniendo en cuenta la problemdtica de nuestro
pais en materia jubilatoria, donde se necesitan 4/5 activos por
pasivo, para poder sustentar el sistema, y tenemos menos de 2
aportantes por cada retiradoy.

Posteriormente, Ercole relaté: «Durante este ultimo ano,
el interés se vio centrado en la cobertura de vida en general.
Como primera opcion adicional se privilegié la inclusion de la
renta diaria, ya que pesé mas el temor a tener que desembolsar
importantes sumas de dinero en el caso de tener una compli-
cacion con el Covid 19. No obstante, por la dindmica social que
llevamos adelante, sobre todo en los primeros meses de aisla-
miento en los que se acotaron determinados consumos habitua-
les, aquellos que mantuvieron sus ingresos se encontraron con
importantes excedentes que buscaron calzar con alguna moda-
lidad de inversion. Esta circunstancia, asi como la posibilidad
de acceder a una posicién en délares al tipo de cambio oficial,
motivé a que aquellas personas con estos excedentes se volca-
ran a productos en moneda extranjera, aunque en estos casos

A José Aramburu, Gerente (omercial Productores & Brokers de Swiss Medical Seguros
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ha prevalecido mds el interés por seguros de retiro que seguros
de vida con capitalizaciony.

Por su parte, Hilsenrat explico: «Nuestros asesores traba-
jan en construir un espacio de confianza con los posibles clientes,
entendiendo su situacion actual, su proyeccion, identificando ries-
gos y proponiéndoles la revision de cualquier brecha que pueda
existir que impida la concrecion de los suefios para si 'y para sus
seres queridos.

En el proceso de andlisis de una propuesta individual, la res-
puesta puede apuntar a productos que solo cubren el riesgo de
fallecimiento o que ademds permiten la constitucién de un ahorro
complementario a la cobertura principal.

Nuestra cartera actual tiene un 25% de pélizas de vida con
ahorro, pero eso no es por si solo un indicador de mayor o menor
demanda de uno u otro productoy.

A esto, Prekajac aporté: «En CNP, en el ultimo afio hemos
experimentado un crecimiento en la demanda tanto de productos
de vida pura como de vida con ahorro.

En estos ultimos, el crecimiento fue de mds de un 90% en
comparacion a la facturacion del ultimo afio y en los productos
de vida puro llegé a superar el 200%. Ambos ramos vieron in-
crementada su demanda, en parte debido a la mayor toma de
conciencia por parte de los clientes sobre la importancia del
seguro de vida. Sumado a esto, nuestros seguros de vida incluyen
a las pandemias y epidemias entre los riesgos alcanzados para
todas las coberturas».

En nuestra préxima edicion, los ejecutivos nos hablaran so-
bre la situacion de los seguros de Saldo Deudor, el papel de los
beneficios impositivos para impulsar el mercado y la contribu-
cion del sector al desarrollo del mercado de capitales. ©
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COBERTURAS

LA VUELTA DE LA PRESENCIALIDAD A LOS COLEGIOS TRAE CONSIGO LA ASUNCION DE NUEVOS RIESGOS, EL RESPETO ESTRICTO DELAS  MEDIDAS DE SEGURIDAD, ALCOHOL EN GEL, DISTANCIA SOCIAL, USO DE BARBIOS, TODO ELLO PARA QUE LA ASISTENCIA A CLASES PUEDA MANTENERSE . m

=> real dimensién de la actividad que se estuvo desarrollando.
Ademds, teniendo en cuenta el contexto pasado, si bien el riesgo
disminuyé para coberturas de responsabilidad civil debido a la
falta de presencia de alumnos, otros riesgos de dafios siguieron
expuestos (incendio, robo). En ese sentido, decidimos también
acompanar a las instituciones aplicando descuentos y orientando
a que no se anulen las polizas. Y en lo que respecta a riesgos
del trabajo, decidimos acompafiar a la actividad ofreciendo des-
cuentos temporarios durante la pandemia, otorgando financiacion
extraordinaria, no cobrando intereses por dicha financiaciony.

En consideracién de Marcelo Perona, de Intégrity, «la si-
tuacion vivida en el afio 2020 fue muy atipica, donde nos encontra-
mos con situaciones variadas, como cancelaciones de pélizas; dis-
minucién de coberturas dejando sélo lineas de riesgo minima como
Incendio; pedido de disminucién de costos; o bien en algunos casos,
los menos, dejar las coberturas intactas, sin modificacion algunay.
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ANorberto Meler, Sub Director de Seguros (orporativos e Institucionales de Metlife

Sebastian Rottondi, de Provincia Seguros, sefiala que
en cuanto a la cobertura, la pandemia no ocasioné ni exigié
ninguna modificacion. «Las vigencias de los seguros contratados
continuaron con normalidad y hay que tener en cuenta que las
coberturas bdsicas de este tipo de seguros son fundamentales
para los establecimientos educativosy.

@ Vislumbrando el regreso a clases presenciales
que se avecina... ¢Como se preparan para este nuevo
ano? ¢{Tienen alguna cobertura especifica pensada
para el regreso a clases en épocas de Covid?

En el caso de Metlife, Norberto Meler nos comenté que
la cobertura de vida siempre cubrié el riesgo de pandemia tanto
para el riesgo de muerte, como para el riesgo de invalidez.

En opinién de Pablo Ercole, Gabriel Espinosa y Leonel
Bianco, del Grupo Asegurador La Segunda, tienen muchas
expectativas de que se concrete y sostenga el desarrollo de las
clases presenciales y poder estar acompafando en esta acti-
vidad tan necesaria. «Sin dudas que sera con una dindmica nueva
y propia del contexto que venimos viviendo desde el afio pasado,
que nos obliga a revisar nuestra manera de andlizar los riesgos en
un contexto de actividades mds contenidas, asi como el de atender
necesidades de coberturas especificas que algunos establecimien-
tos nos han solicitado para el resguardo y cuidado de la salud y vida
de los alumnos. Si bien estadisticamente los nifios y adolescentes no
son las poblaciones mds afectadas, existe un interés por parte de
las escuelas en sumar alguna cobertura que ampare gastos de in-
ternacion o el eventual fallecimiento por Covid. Esto ultimo para co-
berturas sobre las personas, dado que desde el espectro de Seguros
de darios patrimoniales y reclamaciones, no tenemos coberturas es-
pecificas que amparen contagios por COVIDI9. En cuanto al Area

APablo Ercole, Gerente de Seguros de Personas del 6rupo Asegurador La Segunda

de Prevencion Integral de Riesgos Laborales, estamos poniendo a
disposicion el siguiente servicio:
* Asesoramiento y confeccion de protocolos de prevencion Covid
especificos para este rubro.
* Dictado de capacitaciones especificas sobre prevencion de Covid 9.
* Verificaciones de terreno con nuestros ATEs para diagnosticar
estado de cumplimiento de los protocolos.
* Envio del material informativo sobre la normativa que ha bajado
la SRT, desde el inicio de la emergencia sanitaria a la actualidady.

En el caso de Intégrity, Marcelo Perona nos comenta
que las coberturas de Property no amparan los riesgos re-
lacionados con el Covid, con lo cual seguirdn ofreciendo la
cobertura con la versatilidad que pudiera surgir en cada caso.

En Provincia Seguros, Sebastian Rottondi comenta
que «este ano, légicamente, nos encuentra mds preparados para
atender otras realidades en el marco de la ensefianza, como la
educacion a distancia y los riesgos asociados que tiene esa modali-
dad. Asimismo, la cobertura es lo suficientemente completa como
para acompanar a los establecimientos educativos y facilitar el
inicio de clases presenciales en linea con las pautas establecidas
por el Gobierno de la Provincia de Buenos Aires.

@ A los efectos de brindar la cobertura a los estable-
cimientos educativos. ¢se solicita a los colegios al-
gun tipo de medidas de seguridad o protocolos para
la suscripcion del riesgo?

A Gabriel Espinosa, Gerente de Incendio y RV del Grupo Asegurador La Segunda

En Metlife, Norberto Meler sefial6é que confian en que
las instituciones educativas cumplan con los protocolos y
medidas de seguridad que el gobierno o la provincia de-
termina. «Para el caso de las pélizas de Accidentes Personales
se pueden asegurar a los chicos de todas las edades. Y en las
pélizas de Vida el requisito para poder ser asegurado es ser el
tutor responsable del pago de la educacion (siempre mayor de
edad) y dependiendo del capital asegurado se le solicitard algu-
na declaracion jurada de salud. En el caso de que sea el colegio
quien otorga este beneficio a los padres o tutores, el colegio
debera tener el consentimiento por escrito de los padres sobre
la aceptacion de tomar la cobertura y en cuyo caso el colegio
podria pagar directamente el beneficioy.

El Grupo Asegurador La Segunda, a través de sus voce-
ros Pablo, Gabriel y Leonel, sostuvo que «tanto para las
coberturas patrimoniales como sobre la de las personas, no
hemos solicitado ninglin requisito en particular mas que el
cumplimiento de los protocolos que para el desarrollo de las
clases estipule cada ministerio en particular, excepto cues-
tiones particulares como, por ejemplo, listados de alumnos
por grados, informacién de viajes, traslados, etc.

Intégrity, por medio de Marcelo Perona, informé que
en estos casos acompafaran a los protocolos implementa-
dos en los establecimientos sin generar medidas extras que
entorpezcan el normal desarrollo de la actividad escolar.
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ALeonel Bianco, Gerente (omercial del 6rupo Asegurador La Segunda

En Provincia Seguros, Sebastian Rottondi afirma que,
como todo bien asegurable, los establecimientos educativos
deben cumplir con determinadas medidas para poder acceder
a la cobertura.

«Y los requisitos de contratacion son los siguientes:

* Instalacion eléctrica apropiada.

* Matafuegos reglamentarios: uno de 5 Kg. tipo ABC por

cada 100 m?.

* Estructura edilicia: todas las estructuras deberdn ser

hormigén armado, mamposteria ylo hierro. Las cubiertas,

de losa de hormigén ylo chapa metdlica.

* Los cielorrasos seran de los mismos materiales, yeso o

cualquier otro material incombustible.

* Linderos: no pueden estar ocupados por actividades fuera

de la politica de suscripcion.

* Cumplimiento de la Ley N° 19.587 - Decreto N° 38/ -

Seguridad e Higieney.

®:Qué expectativas tiene la compainia para este
nuevo ano y qué coberturas piensan que van a tener

mas desarrollo ante esta nueva realidad?

Metlife tendra como objetivo para este afio seguir cre-
ciendo en el negocio de Seguros de Vida y Patrimoniales.
Segliin inform6 Norberto Meler, «en la primera mitad del
afio vamos a tener nuevos lanzamientos que nos motivan y que
brindaran soluciones atractivas a rubros en los que vemos gran
potencial de desarrollo. Asimismo, tenemos previsto llevar a cabo
inversiones para continuar optimizando nuestros recursos digita-
les, promoviendo el rapido acceso a soluciones e informacién para
nuestros clientes por medios online. También continuaremos ajus-
tando nuestra oferta de productos y fortaleciendo las alianzas que
tenemos con sponsors y brokersy.

AMarcelo Perona, Gerente Técnico de Intégrity Seguros
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Para el Grupo Asegurador La Segunda, seglin nos sefa-
laron Pablo Ercole, Gabriel Espinosa y Leonel Bian-
co, «el 2020 fue un afo en el que la irrupcion del Covid 19
y la ferocidad de su impacto en términos de necesidades de
hospitalizacion, asi como en su mortalidad, propiciaron como
impulsor de las coberturas de Vida, un producto noble que dio
resguardo en los casos de internacion asi como para aquellas
familias que perdieron un familiar. Por el contrario, el aislamien-
to dispuesto por este contexto pandémico, desacelerd e inte-
rrumpié muchas actividades como las escolares, las deportivas
y otras, lo que implicé una desaceleracion inmediata para las
coberturas de Accidentes Personales. Sin lugar a dudas, este
afo ha sido de mucho aprendizaje y, por ello, auguramos que
este 2021 se comiencen a recuperar las actividades que se vie-
ron postergadas y que seguramente tendrdn que asumir nuevos
formatos, como se esta viendo en la actividad educativa, en las
actividades recreativas y deportivas. Por su parte, y poniendo
énfasis en la responsabilidad que tenemos como aseguradores,
debemos seguir difundiendo el conocimiento de las coberturas
de Vida, a fin de capitalizar el interés que emergio el afio pa-
sado y que permitié dar a conocer un producto que justamente
cuenta con muchos beneficios en vida, y no sélo en la fatalidad.
Asimismo, y en relacién a coberturas de riesgos patrimoniales,
considerando el contexto econémico y de incertidumbre, si bien
no hemos perdido produccion vigente, apuntamos a mantener la
cartera actual, poniendo foco en capacitar a nuestra fuerza de
ventas en pos de asesorar al segmento en coberturas y sumas
asegurables sustentablesy.

A Sebastian Rottondi, Gerente de Productores, Brokersy (AT de Provincia Seg.

En el caso de Intégrity, Marcelo Perona manifesté que
«con respecto a la actividad escolar, veremos como se define la
vuelta presencial. Creemos que se dard un mix entre Remota y
Presencial. Asimismo estaremos muy atentos al inicio de la vigen-
cia de la ley de Teletrabajo. Por lo pronto, entendemos que habra
equipos electronicos que estaran mds a riesgo, con un mayor tran-
sito entre la escuela y hogares. Asimismo, veremos el tema de las
eventuales salidas externas a gimnasia y visitas educativas, para
la cobertura de Responsabilidad Civil».

En Provincia Seguros, segin nos informa Sebastian
Rottondi, durante 2021, seguirdn poniendo el foco en acompa-
far el desarrollo productivo de la Provincia de Buenos Aires, en
sus Pymes y en la importancia de la dimension social del seguro.
«Las expectativas para este afio estdn enfocadas en mantener y me-
jorar la calidad de servicio a nuestras aseguradas y asegurados. Con-
tinuaremos impulsando la autogestion, automatizacion de procesos y
el desarrollo de mds y mejores canales de comunicacion que faciliten
la comercializacién de nuestros productos y la gestién de siniestros
con el objetivo de implementar metodologias cada vez mas dgiles.

El afio 2021 arranca con la presencialidad como principal no-
vedad, y las companias que supieron adaptarse a los tiempos en
los que la pandemia modificé la forma de trabajo de los colegios y
profesores, ahora deberan acompaiar a las instituciones en esta
nueva etapa, donde seguro iran surgiendo nuevas necesidades que
iran moldeando las coberturas y los procesos para poder alcanzar
un servicio 6ptimo a los clientesy. @


http://www.bawtime.com/aacms/

Prevencion Salud ya supero los 200.000 afiliados
© Con solo seis afios operando
en el mercado, la prepaga de
Sancor Seguros ya se ubica
entre las mas importantes del
pais y planea continuar expan-
diéndose.
Tras haber iniciado la presta-
cién de sus servicios en marzo
de 2014, Prevencion Salud, la
empresa de medicina prepaga
de Sancor Seguros, alcanzo
recientemente los 200.000
afiliados distribuidos en todo
el pais, superando los objetivos
comerciales planteados para el
Gltimo ejercicio econémico.
Con una amplia red de prestadores de reconocido prestigio, Preven-
cion Salud comercializa una gran variedad de planes que consti-
tuyen una oferta integral de alcance nacional. En total, ofrece
siete alternativas que van desde una opcién inicial con copago,
que garantiza todas las prestaciones contempladas en el Progra-
ma Médico Obligatorio (PMO), hasta el plan mas completo, con
cobertura premium, los mayores valores de reintegro, comodi-
dad y numerosos beneficios adicionales exclusivos. Entre ambos,
ofrece opciones con una excelente relacién costo/beneficio, cada una
con prestaciones superadoras con respecto a la anterior. Ademas,
dispone de una linea para jovenes de entre 18 y 25 afios de edad,
adaptada a sus necesidades y planes corporativos integrales,
para que los empleados de las empresas estén siempre protegidos
frente a cualquier tipo de contingencia.

«La cercania con los dfiliados es nuestro principal objetivo. Brindamos un
servicio caracterizado por la practicidad y agilidad en los tramites a través
de Mi Salud Online, una herramienta tecnolégica para realizar gestiones
de manera sencilla, que ademds permite llevar en el dispositivo mévil la
historia clinica registrada, con acceso a un consultorio virtual que conecta
a pacientes con profesionales médicos las 24 horas y los 365 dias del afio»,
destacaron desde la prepaga.

La firma viene creciendo en cantidad de afiliados de manera sostenida:
en marzo de 2014, al momento de iniciar su etapa operativa, contaba
con 1.000 y el nimero se incrementé en pocos meses, superando los
60.000 hacia fines de dicho afio. Gracias a distintas estrategias que
profundizaron su penetracion en el mercado, actualmente ya esta
brindando cobertura a 200.000 personas.

Los servicios de Prevencion Salud son comercializados a través de
la red de Productores Asesores de Seguros de Sancor Seguros de
todo el pais, un esquema que responde a su filosofia, brindandole al
afiliado atencién personalizada y cercania permanente. «Perte-
necer a Sancor Seguros, que ya lleva 75 afios en el mercado, da garantias
de respaldo al dfiliado y creemos que ese es nuestro principal valor distin-
tivo. El incesante crecimiento nos da la pauta de que las personas estdn
confiando en nuestro servicio y apuestan a nuestra coberturay, afirman
en la empresa.

Para el afio en curso, la prepaga se propone escalar en cantidad de afi-
liados, poner a su disposicién mas puntos de cercania y sumar nuevos
servicios digitales, en linea con el contexto actual.

«Haber alcanzado los 200.000 dfiliados nos motiva a seguir creciendo con
la mas alta calidad médica y, haciendo honor a nuestra condicion de ser la
unica prepaga nativa digital del mercado, con todas las innovaciones que
nos permiten ofrecer un servicio cada vez mds agil, simple y libre de com-
plicacionesy, finalizaron desde Prevencion Salud.

Afianzadora renueva su Calificacion A+

® Por decisién undnime del comité evaluador, la Aseguradora recibié
una calificacién A+.

Siguiendo su rigurosa politica de certificaciones, Afianzadora Lati-
noamericana obtuvo un resultado positivo luego de someterse al
Consejo de Calificacion de la consultora Evaluadora Latinoamericana S.A.
Entre las caracteristicas que fueron valoradas al momento de la eva-
luacién, caben destacar: una estructura societaria y sistemas admi-
nistrativos de riesgo bajo; una posicion de liderazgo en el ranking
de produccién de primas; una politica de inversiones y de calidad
de activos de alta liquidez, y una configuracién robusta de rease-
guro para sus exposiciones.

La nota recibida reafirma el rumbo que mantiene la empresa y la
impulsa a continuar ampliando sus horizontes. «Afianzadora seguird
sometiéndose a estrictas auditorias, en busca de la mayor transparencia
y respaldo para la tranquilidad de todos nuestros clientes asegurados y
Productores Asesores de Segurosy», sostiene Mariano Nimo, gerente
general de la compaiiia.

#CulturaAfianzadora - Afianzadora - Seguros de Caucién
http:/lwww.afianzadora.com.ar/
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Grupo San (ristobal inauguré su nuevo Ceniro
de Negocios en la sucursal Punta del Este de
San (Cristobal Seguros Uruguay

® Se trata de un espacio de 300 metros cuadrados que cuenta con un
area de trabajo colaborativo, oficinas privadas, sectores de autoges-
tion para los asegurados y una sala de capacitaciones.

Para brindarles la mejor experiencia aseguradora a los clientes que
residen o vacacionan en la zona de Maldonado, Rocha, Treinta y Tres
y Lavalleja, el Grupo San Cristébal inauguré su Centro de Ne-
gocios en la sucursal Punta del Este de San Cristébal Seguros
Uruguay, un espacio de 300 metros cuadrados con una concepcién
innovadora y disruptiva.

Ubicado en la parada | de la avenida Roosevelt, este Centro de Nego-
cios cuenta con un area gratuita de trabajo colaborativo, equipada con
todas las condiciones tecnoldgicas necesarias para llevar adelante maés y
mejores negocios, con el objetivo de generar un ecosistema empresario.

«Estamos muy contentos porque este tipo de iniciativas nos ayudan a seguir
consolidandonos como la compania de mayor crecimiento en el mercado
uruguayo. Como consecuencia del Covid-19, estamos ante una situacion
incierta, pero de todas maneras apostamos al desarrollo del pais, en es-
pecial del interior. Por eso es un placer y un orgullo estar en Maldonado,
una region muy fuerte y pujantey, afirmé Sebastian Dorrego, Gerente
General de San Cristébal Seguros Uruguay.

Ademas de contar con los espacios de coworking, el Centro de Nego-
cios dispone de oficinas privadas para llevar a cabo reuniones, secto-
res de autogestion para los asegurados y una sala de capacitaciones,
donde se desarrollaran charlas gratuitas sobre finanzas, economia y
otros temas de interés para los empresarios locales.

«Este espacio fue pensado y desarrollado para brindarles todas las como-
didades y servicios necesarios a nuestros corredores y sus clientes. Este
espacio representa también la energia con la que el Grupo San Cristobal
estd desplegando su proyecto de expansion en Uruguay. Hemos tenido un
gran crecimiento el afio pasado y estamos convencidos que junto a nuestros
corredores seguiremos creciendo y ayudandonos mutuamente a tener éxi-
toy, amplié Diego Guaita, CEO del Grupo San Cristébal.

San Cristobal Seguros Uruguay tiene su casa central en Monte-
video y la de Punta del Este es la primera sucursal que abre desde su
creacién en el afio 2014. En 2020 tuvo un crecimiento por arriba del
55% en comparacién con el afio anterior, siendo la compaiiia asegura-
dora que mas crecié en el mercado uruguayo, y cuenta con mas de 30
mil asegurados con pélizas de hogar, comercio, incendio y automotor.

RUS y estacubierto.com inauguraron una oficina
de seguros inclusivos en el Barrio Mugica

© El pasado miércoles |10 de febrero RUS y estacubierto.com in-
auguraron una de sus oficinas comerciales de seguros inclusivos en el
barrio bonaerense Carlos Mugica ubicada sobre calle Perette 27. La
iniciativa forma parte de un programa de inclusién laboral, social
y financiera a través de la industria del seguro. Proximamente se
abrira una sucursal RUS en el barrio La Juanita.

El evento contd con la presencia de autoridades del Gobierno de la Ciu-
dad de Buenos Aires, representantes de RUS y de estacubierto.com,
y también de los vecinos del lugar que fueron capacitados para vender
seguros en el local.

En esta primera instancia, se estan comercializando seguros de acci-
dentes personales con asistencia odontolégica y médica, seguros de vida
también con este tipo de servicio, seguros de robo de bicicleta, seguros de
salud y seguros de hogar.

La oficina del barrio Mugica funciona de lunes a viernes de 10 a I8
horas y los siabados de 10 a I3 horas. La semana que viene abrira sus
puertas el local del barrio La Juanita en calle Juan B. Justo 4650.

De este encuentro participaron Anabella Garcia, coordinadora de
la Negocios Corporativos de RUS; Maximiliano Selva y Gonzalo
Varela, miembros de estacubierto.com; Tomds Galmarini, sub-
secretario de Integracion Social y Econémica del Gobierno de la
Ciudad de Buenos Aires; Donatela Orsi, directora de Integracion
Econémica del Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires; otras
autoridades y vecinos del barrio.
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Sancor Seguros Paraguay presenta su
tercer Reporie de Sustentabilidad

® Este nuevo documento de comunicacion y rendicién de cuentas de
la Aseguradora constituye, asimismo, una muestra de la gestién de la
sustentabilidad en la empresa.

En un contexto mundial muy complejo y desafiante, Sancor Seguros
Paraguay presenta un avance mas en su compromiso con el desarrollo
sostenible y con las comunidades en las que opera, asi como con las
generaciones actuales y futuras. Se trata de su tercer Reporte de Sus-
tentabilidad, correspondiente al ejercicio econémico 2019-2020.
Por segundo afio consecutivo, para su elaboracion, la empresa consi-
der¢ la Iniciativa de Reporte Global (GRI), reflejando la evolucion
y comparabilidad en el tiempo de la informacién que se comunica, no
solo entre empresas del mismo sector. Ademas, por tercer afio inin-
terrumpido, ha usado la Norma ISO 26000 como guia para integrar
la responsabilidad social en sus valores y practicas.

En su elaboracién participaron cada una de las dreas de Sancor Se-
guros Paraguay, suministrando informacién sobre la gestién dia-
ria de la empresa. En ese sentido, este Reporte permite reflejar el
trabajo transversal, con criterios que hacen a la sustentabilidad del
negocio, y presenta indicadores que dan cuenta de ello.

«Como sector, tuvimos el desafio de adaptarnos sin demora a esta ‘nue-
va normalidad’, acelerando la digitalizacién de procesos y garantizando la
prestacion de un servicio de primer nivel a pesar de las restricciones que im-
pone el contexto. Hoy mds que nunca, el reto es poder cumplir con estos y
otros objetivos del negocio de manera sustentable, entendiendo que ello no
es una opcion sino una necesidady, destacé Carlos Jaitzman, Gerente
General de Sancor Seguros Paraguay.

Este nuevo Reporte presenta diferentes acciones que ponen de ma-
nifiesto la manera en que la sustentabilidad atraviesa en forma
transversal la gestién del negocio en Sancor Seguros Paraguay.
Asi, podemos mencionar el compromiso con los /0 Principios del Pacto
Global de Naciones Unidas (siendo este Reporte una nueva Comunica-
cion sobre el Progreso), con la agenda Global 2030 y los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS), asi como con la rendicién de cuentas y la
transparencia, a través de estdndares GRI.

Ante la crisis generada por el Covid-19, relanzamos la encuesta de
materialidad, con los temas identificados en 2019, e invitamos a los
colaboradores a reevaluar la prioridad que cada temdtica tiene en
el contexto. La nueva matriz de materialidad de Sancor Seguros
Paraguay puede observarse en este Reporte, y sus temas materia-
les estan divididos siguiendo los vectores del Mapa Estratégico del
Grupo Sancor Seguros.

Las personas interesadas pueden ingresar a www.sancorseguros.com.py
para leer el documento y dar su opinién escribiendo a RSE@sancorseguros.
com.py, a fin de continuar el proceso de mejora continua.

PROF te cuida y con Garbarino te premia

©® PROF Grupo Asegurador y Garbarino se encuentran traba-
jando a la par, buscando brindarles los mejores beneficios y la mejor
atencion a sus clientes y asegurados.

En este contexto econémico que nos toca atravesar, las compaiias
se unieron para ofrecer un descuento del 10% en productos selec-
cionados de Garbarino para quienes contraten una péliza de hogar a
través de PROF Seguros.

Los interesados podran gestionar sus polizas a través del canal de
Productores Asesores de Seguros de PROF; o bien, a través de los
canales directos de la compaiiia: ingresando al Cotizador online o en-
viando mensaje via WhatsApp al +54 || 2649-8163. PROF Seguros
brinda Planes Cerrados de cobertura basica para cada hogar, con sumas
aseguradas fijas y también la posibilidad de armar Planes Abiertos a la
medida de cada cliente.

Por su parte, Garbarino dispone de una amplia variedad de produc-
tos para esta promocion, entre los que pueden encontrar electro-
domésticos de las mejores marcas, teléfonos celulares de alta gama,
televisores y hasta videojuegos.

De esta manera, PROF Seguros y Garbarino contintan en la bus-
queda de ofrecerles la mejor experiencia a sus clientes y clientas,
cuidando las cosas que ellos mas quieren y a la vez premiandolos.

Grupo Provineia cumple 12 meses de gestion

al servicio del sector productivo

® La pandemia de COVID-[9 fue un actor clave en la economia, por
lo que las compaiiias del holding de Banco Provincia adaptaron con

[ Brevesdelnforme ]

éxito sus instrumentos de financiacién,
de cobertura y de servicios.

A pesar de los desafios propios de cada
inicio de ciclo y de los planteados por la
pandemia por COVID-19, en tan solo 12
meses de gestion son palpables los resul-
tados de las estrategias implementadas
por Grupo Provincia, alineadas a las
politicas del Gobierno de la provincia de
Buenos Aires. Cada una de las compa-
fiias del holding de Banco Provincia,
las aseguradoras, las financieras y las
de servicios, demostraron estar a la
altura de las exigencias que planted,

En sintonia con las necesidades que im-
ponia el ASPO, Provincia NET dispuso
la «Web de Pago Online» para pagar
impuestos y servicios con todas las tar-
jetas de débito de la Red Link y Banelco.
A su vez, desarrollé la plataforma Co-
mercios Abiertos, una solucién digital
para gobiernos locales de la provincia,
que funciona como un buscador en el
sitio web de cada municipio, gracias a
un trabajo conjunto con el Ministerio de
Produccién, Ciencia y Tecnologia de la
provincia de Buenos Aires.

tanto la industria como las y los clientes, a través de adapta-
ciones en los servicios, descuentos, lanzamientos e innovacién
tecnolégica.

Por medio de Provincia Leasing, 71 municipios bonaerenses ac-
cedieron a una linea de crédito especial por mas de $ 1000 millo-
nes para la adquisicién de bienes; Provincia ART brind6 cober-
tura a casi el 40% de los casos COVID-19 del sistema de riesgos
de trabajo; Provincia Seguros presenté «VacacionAR Segurosy
para cuidar a quienes se iban de vacaciones; Provincia Vida res-
pondié a la demanda de un producto mas flexible y creé +Actual, un
seguro con actualizacién por CER; Provincia NET lanzé la «Web
de Pago Online», que permite pagar impuestos y servicios en linea;
Provincia Fondos y Provincia Bursatil promovieron la financia-
cioén a las pequeiias y medianas empresas, Provincia Fondos a través
de «(1822 Raices Pymes» y Provincia Bursatil por medio de la
operatoria de Echeq; y Provincia Mandatos, mediante un relanza-
miento comercial y una reorganizacién de la compaiiia, por primera
vez desde 2016 estructuré un fideicomiso.

«Estos son los resultados de una decisién estratégica enfocada en un
objetivo central: que Banco Provincia y las compaiiias de Grupo
Provincia estén al servicio de la produccién. Intentamos potenciar
todas las herramientas que nos da el entorno, sea una politica del Banco
Central o un subsidio del Estado provincial, para contribuir al desarrollo pro-
ductivoy, destacé Juan Cuattromo, presidente de Grupo Provincia
y Banco Provincia.

Mas alld de los objetivos econdmicos, esta gestion también busca
garantizar la paridad e igualdad de oportunidades entre los gé-
neros y fomentar la diversidad, por eso el 50% de las empresas
del holding se encuentran presididas por mujeres. Se trata de un
hecho inédito en la historia de Grupo Provincia y destacable en el
mercado econémico-financiero local, donde lo habitual es el lideraz-
go de hombres.

Los logros de las compaiiias en un afio critico

En 2020 la pandemia de COVID-19 fue un actor clave en la economia a
nivel mundial, por lo que los instrumentos de financiacién, cobertura
y servicios debieron adaptarse.

Pese a las dificultades de la coyuntura, Provincia Leasing duplicé el
monto de contratos firmados en relacién a 2019, tanto con el sector
publico como con el privado. Se afianzé como herramienta de fi-
nanciamiento para la provincia de Buenos Aires a través de la li-
nea COVID-19 para municipios, que permitié la adquisicion de bienes
de capital relacionados a la salud y a la mitigacion de los efectos de la
pandemia y, en paralelo, asisti6 al sector privado para la adquisicién
de maquinaria y equipamiento. De esta manera, Provincia Leasing
se ubicé en 3° lugar en contratos firmados en el mercado argen-
tino de leasing.

Por su parte, las aseguradoras de Grupo Provincia mostraron fle-
xibilidad y dinamismo.

Provincia ART asistié y dio cobertura al 38% del total de casos
COVID-19 del sistema de riesgos de trabajo, por lo que gané pro-
tagonismo en el sistema posicionandose como la ART de los trabaja-
dores y trabajadoras esenciales: atendié a mas de 77 mil personas
contagiadas. Ademas, acompaiio a las y los empleadores que apor-
tan al desarrollo del pais con prevencion y acciones de capacitacion
para evitar la propagacién del virus en los lugares de trabajo, compar-
tié conocimientos con la comunidad y otorgé alternativas a las y los
clientes que atravesaron dificultades econémicas por los efectos de la
pandemia. Provincia ART cumpli6 su rol como la ART N° |, con el
20% del mercado de riesgos del trabajo.

Provincia Seguros, junto a Sancor Seguros y Experta Seguros, lan-
z6 «(VacacionAr Seguros», un nuevo producto para ayudar a la
reactivacion econémica de los destinos turisticos locales. Tam-
bién amplié las estrategias comerciales, entre las cuales se incluyé
la prérroga de vencimientos y descuentos durante el ASPO, para
acompanar a clientes individuales y corporativos; el resultado fue un
crecimiento de la cartera de asegurados, mayor diversificacién y en
una mejora de todos los indicadores de la compaiiia.

En cuanto a Provincia Vida, promocioné +Actual, un producto
cuya principal caracteristica es el ajuste del capital asegurado por
CER en la renovaciéon automatica anual. Asimismo, generd herra-
mientas para que las y los clientes puedan realizar el pago de sus
polizas a través del «Pago Online» y «Pago sin factura» de Provincia
NET, una articulacién entre las empresas de Grupo Provincia que
refleja el nexo que se da actualmente entre las compaiiias del holding.
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Los canales online fueron los protagonistas, por eso en Provincia
Bursatil se aboco6 al perfeccionamiento tecnolégico de su plata-
forma, se mantuvo activo en su rol de agente colocador de emisiones
primarias y promovié las operaciones de Echeq. A futuro, tras el
acuerdo con BYMA, comercializard fondos de todas las sociedades
gerentes de FCI| que integran la plataforma BYMA Fondos.

Provincia Fondos, en tanto, reforzé su abanico de opciones con el
lanzamiento de «1822 Raices Pymesy, fondo que invierte mayor-
mente en activos financieros emitidos por pequenas y medianas em-
presas. Todo el trabajo de 2020 se materializd en un incremento anual
de 310% de sus activos administrados, lo que convirtié a Provincia
Fondos en la sociedad gerente que mas crecié, en términos rela-
tivos, en la industria argentina de Fondos de Inversién.

Finalmente, Provincia Mandatos logrd, gracias al trabajo manco-
munado con el Gobierno de la provincia de Buenos Aires, los munici-
pios y el Banco Provincia diseiar diferentes fideicomisos. Hacia fines
del afio pasado firmé un contrato con el Ministerio de Desarrollo,
el ««(Fondo Fiduciario Empresa en Marchay, el primer convenio
desde 2016.

Novedades sobre la matricula para PAS g
Sociedades de Productores de Seguros 2021

® La SSN defini6 mantener los importes a abonar en concepto de
Derecho Anual de Inscripcién.

A través de la Circular IF-2021-07102105-APN-SSN#MEC, con fecha 26
de enero 2021, la Superintendencia de Seguros de la Nacion es-
tableci6 que el Derecho Anual de Inscripcién de Productores Ase-
sores de Seguros y Sociedades de Productores de Seguros para el
Ciclo 2021 no fuera objeto de incremento y, por lo tanto, conserve
los mismos valores vigentes durante el afio 2020. De esta manera,
|.- El importe a abonar en concepto de Derecho de Inscripcién co-
rrespondiente al afio 2021, serd: para los Productores Asesores de
Seguros de $ 1.500.- (mil quinientos); y para las Sociedades de Pro-
ductores de Seguros de $ 6.000.- (seis mil pesos). En ambos casos el
vencimiento operara el 30 de abril de 2021.

2.- Los pagos efectuados con posterioridad a esa fecha y hasta el 31 de
diciembre de 2021, sufriran un recargo del 50% (cincuenta por cien-
to), abonando los Productores Asesores de Seguros $ 2.250.- (dos mil
doscientos cincuenta pesos) y las Sociedades de Productores de Seguros
$ 9.000.- (9 mil pesos). A partir del | de enero de 2022, el recargo
serd del 100% (cien por ciento), debiendo abonar los Productores
Asesores de Seguros $ 3.000.- (tres mil pesos) y las Sociedades de Pro-
ductores de Seguros $ 12.000.- (doce mil pesos).

3.- El importe a abonar en concepto de mantenimiento de inscrip-
cién para los casos de suspensién voluntaria en el Registro de
Productores Asesores de Seguros correspondiente al afio 202 sera
de $ |77.- (ciento setenta y siete pesos).

Boleta electrénica de pago

El pago del Derecho Anual de Inscripcion debe ser realizado mediante
la boleta generada a través del sitio web del Organismo, o a través del
siguiente link: https://lwww.e-pagofacil.com/e-billing/ssn/index.php

Para el supuesto de elegir «Busqueda por matricula», deberd selec-
cionar la opcién Productor Individual o Sociedad, en caso contrario
podra realizar la biusqueda por tipo y nimero de documento. Dicha
boleta podra ser abonada en cualquier sucursal de Pago Facil, o bien a
través de la aplicacion de Mercado Pago, mediante escaneo del cédigo
de barras que se halla impreso en la boleta. En caso que no pueda
generar la boleta, debera verificar que en la barra del Mend Principal
Herramientas no esté seleccionada la opcion de Bloqueador de Ele-
mentos Emergentes o la opcion de ejecucion de Pop-ups deshabilitada.
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Innovacion en la Gestion de Seguro de (rédito de InSur
® La innovacién es el motor de

la evolucién. Las grandes ten-

dencias en los principales ramos

de seguros se han transformado

mucho en este Ultimo tiempo

y continuaran haciéndolo. Las

polizas digitales son un claro

ejemplo de ello, aunque las poli-

zas en papel seguiran existiendo

mientras el mercado lo deman-

de. Desde Compaiiia de Se-

guros InSur consideran que los patrones evolutivos y de innovacion
en seguros seran la prevencién y la experiencia del usuario.

Prevencion

La gran cantidad de datos disponibles hoy en dia y su analisis -segu-
ramente- mejorara la prevencion. Pero desde InSur entienden que
el modelo comercial de seguros no se vera afectado por completo,
es por eso que eligen estar cerca de sus clientes y los clientes de sus
clientes realizando sistematicamente reuniones virtuales o visitaindo-
los cuando el contexto lo permite. Reducir el riesgo de incumpli-
miento para InSur significa comprender atin mejor el ecosistema
de sus asegurados.

El impacto del COVID-[9 en la economia es un nuevo desafio para los
modelos tradicionales de andlisis de informacioén, ya que son un factor
desconocido y sin precedentes para el incumplimiento de las empre-
sas. Hoy en dia existen nuevas fuentes para monitorear el desempefio
de una empresa, se puede acceder a informacién a través de redes
sociales, actualizaciones en paginas web y control cruzado de infor-
macién en los sistemas, todo esto sumado al contacto permanente
con los asegurados les permite conocer la capacidad de adaptacién
a los cambios que tiene el management logrando asi una clasificacion
crediticia mas ajustada que la que brindan los «datos duros».

Experiencia de usuario

El segundo pilar principal de la innovacion en el Seguro de Crédi-
to es, como ocurre en todas las industrias, la experiencia del usua-
rio. Para ilustrar esto con un ejemplo de otro sector: Apple no solo
es popular por su capacidad de almacenamiento, duracién de bateria,
calidad de camara, etc. sino que es reconocida por los valores de la
marca: originalidad, versatilidad, elegancia, vanguardismo, innovacion
y emocion, habiendo construido una comunidad de sus usuarios.

No hace falta decir que un producto complejo como el Seguro de
Crédito tiene un largo camino por recorrer. A diferencia de otras
lineas de seguros, los clientes de Seguro de Crédito tienen mucha
interacciéon con su proveedor, por ejemplo: solicitan nuevas lineas de
crédito para sus clientes, consultan limites vigentes, proveen informa-
cion para el estudio de lineas, piden proérrogas, declaran ventas, de-
claran impagos, etc. Todas estas transacciones en InSur y algunas
otras como solicitar lineas de aprobacién automatica, crear nue-
vos usuarios, descargar listados de lineas, se manejan a través de la
Extranet (https://clientes.segurosinsur.com/inicio.asp?p=AR). Para capaci-
tar a sus asegurados mejorando su experiencia de manera agil y sen-
cilla, Compaiiia de Seguros InSur lanz6 su Manual del Usuario
de Extranet. El mismo fue desarrollado en tres versiones, el manual
tradicional en PDF mas corto y didactico, en formato video tutorial
de unos 30 minutos de duracién donde se puede ver la demostracién
de su funcionamiento y un manual interactivo donde el asegurado
puede dirigirse directamente a la seccién que necesita consultar y re-
solver sus dudas sin tener que revisar el documento completo. Con-
siderando el aprendizaje de quien lo reciba, se encuentran disponibles
de manera online ofreciendo un soporte practico, cémodo y rapido
ante la necesidad de continuar brindando un servicio de excelencia.
Con este enfoque en la experiencia del usuario en mente es que InSur
planea ofrecer servicios para reducir al minimo el esfuerzo de adminis-
tracion de sus polizas.

Actualizacion de montos del Seguro Colectivo
de Vida Obligatorio

O Se informa a las entidades y personas sujetas a la supervision de la
Superintendencia de Seguros de la Nacion (SSN), al universo de
empleadores y al publico en general que, a partir del 0l de marzo del
corriente entran en vigencia los nuevos valores del Seguro Colectivo
de Vida Obligatorio (SCVO) correspondientes, tanto a la suma ase-
gurada como para el costo mensual por cada trabajador/a declarado/a.
A fin de cumplimentar con el Reglamento del SCVO, tal como surge
de su Art. 5° de la Resolucion SSN 40.629/2017, es que se fija el ultimo
monto publicado por el Consejo Nacional de Empleo, Productividad y
Salario Minimo, Vital y Mévil (Resolucion 4/2020 de fecha 16/10/2020)
de $ 21.600 para el cilculo de los nuevos valores a aplicar.

Dicho esto se comunica que, los nuevos montos que regiran ascienden a:
® Suma Asegurada: $ 118.800,00 | Prima Individual: $ 24,35

Cabe mencionar que se mantienen los valores por el derecho de emisién:
* Hasta VEINTICINCO (25) asegurados PESOS DOCE ($12).

* Entre VEINTISEIS (26) y CINCUENTA (50) asegurados PESOS DIECISIETE ($17).
® Mas de CINCUENTA (50) asegurados PESOS VEINTICINCO ($25).




Se inauguro oficialmente el programa de locales
de seguros inclusivos de RUS y «Istacubierto»

© El miércoles 3 de febrero y de forma virtual se realizé el lanzamiento
oficial del programa de locales de seguros inclusivos, una iniciativa
impulsada por Rio Uruguay Seguros (RUS) y Estacubierto.com que
promueve la inclusion social y laboral a través de la industria del
seguro. En este caso inicia con la apertura de locales comerciales en
los barrios bonaerenses Carlos Mugica (ex Villa 31) de CABAy en La
Juanita, de La Matanza, provincia de Buenos Aires, que seran atendi-
dos por los propios habitantes quienes ya fueron capacitados para tal fin.
De la apertura de este encuentro participaron Juan Carlos Lu-
cio Godoy, presidente ejecutivo de Rio Uruguay Seguros; Belén
Gomez, coordinadora de la Universidad Corporativa U-RUS y de
Gestion Institucional del Consejo de Administracion; Maximiliano
Selva, socio de Varese Brokers SRL y de Estacubierto; Tomas
Galmarini, subsecretario de Integracién Social y Econémica del Go-
bierno de la Ciudad de Bs. As.; y Silvia Flores, presidenta de la
Cooperativa «(La Juanitay, quienes abordaron cémo se gesté este
proyecto y cudles seran los proximos pasos a seguir.

Adelantaron que el local del barrio Mugica abrird sus puertas el 10 de
febrero y el del barrio La Juanita el 17, comercializando inicialmente
seguros de accidentes personales con asistencia odontolégica y médi-
ca, seguros de vida también con este tipo de servicio, seguros de robo
de bicicleta, seguros de salud y seguros de hogar.

En relacién a este proyecto, Belén Gémez, coordinadora de la U-
RUS, explicé que «no sélo se capacitan a las personas en los productos que
se van a comercializar sino que también se refuerzan sus habilidades técnicas
para que puedan entablar una conversacion adecuada con los clientes, sepan
como efectuar una venta, qué pasa después de concretarla, etcy.

Ademas, Gomez resalté que este programa pretende extenderse en
todo el pais, democratizando el acceso a los seguros a todos los seg-
mentos de la poblacién, partiendo de que los mismos «son un instrumento
necesario para proteger el patrimonio y la vida ante eventos inesperadosy. Des-
de RUS ya se encuentran desarrollando soluciones digitales especificas
para satisfacer esas necesidades y trabajando junto a Estacubierto y otras
entidades para que estas acciones se repliquen a nivel nacional.

Por su parte, Juan Carlos Lucio Godoy, presidente de RUS, agrade-
ci6 a los miembros de Estacubierto por participar de este proyecto
como también al Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires por compren-
der el valor de los seguros y comprometerse con la causa.

«Me hace sentir muy bien que en plena pandemia seamos capaces de producir
cambios fundamentales que son estructurales desde el punto de vista socioeco-
némico para resolver problemas que son historicos y que hoy nos permiten ir
hacia la integracién social. También nos hace tomar mds conciencia sobre la
brecha de la desigualdad que se agranda y es ahi donde el seguro nace para
cubrir las necesidades y ayudar a los mas humildes en el mundo, dijo Godoy.
Asimismo agregd que el seguro es algo que le da a la poblacién la
tranquilidad de que puede comprar algo que quizés no se lo brinda un
ahorro. «A veces ningtin ahorro es suficiente para cubrir una enfermedad
o problemas como los sepelios o un incendio en una vivienda que puede ser
modesta o no pero que estd en proporcion a la capacidad econdmica que
tiene cada habitante. De esto se trata la creacion de modelos de negocios
que tenemos que hacer las empresas de seguros para resolver los proble-
mas que tiene el mundo o la sociedad argentina, en este caso, porque no
sélo somos actores econémicos sino también socialesy.

Por otro lado, Tomds Galmarini, subsecretario de Integracién So-
cial y Econémica del Gobierno de la Ciudad de Bs. As, seiial6 que
esta iniciativa no seria posible sin el trabajo de los referentes sociales
del barrio y el compromiso de empresas como RUS y Estacubierto.
Ademas conté que desde el Gobierno de Buenos Aires vienen tra-
bajando en mejorar la infraestructura del barrio desde el afio 2016
«para acercar a los vecinos los mismos servicios que hay en el resto de la
ciudad y generar las condiciones necesarias para que tengan la posibilidad
de desarrollar todo su potencial.

Galmarini también remarcé que «éste no es sélo un trabajo de urbani-
zacion sino de integracion social que nosotros solos no podemos terminar
sin el apoyo de los sectores privados, de empresas como éstas que son una
enorme semilla y el primer paso para que esto pueda salir adelante.
Respecto al trabajo en equipo y puntualmente el realizado en los ba-
rrios, Maxi Selva, socio de Varese Brokers SRL y de Estacubierto,
indico: «Si algo nos mueve son las ganas de todos los chicos de poder
crecer y avanzar en la vida. Para nosotros este es un gran proyecto que
seguramente va a crecer y que se dio gracias a un trabajo entre lo publico
y lo privado que se movié de manera concreta y en un tiempo muy corto.
Cuando empezamos a trabajar con RUS queriamos algo palpable, medible
y que se pudiera llevar el seguro a lugares donde la industria argentina no
estaba mirando y, en la medida de lo posible, poder generar un proceso de
inclusion laboral, social y de educacién financiera.

Selva ademds expres6 que «este proyecto demuestra que cuando hay
voluntad todo se puede llevar a cabo. Lo que esperamos no es solamente
poner locales fisicos sino también establecer un puente con estas comuni-
dades para ayudarlas a mejorar su calidad de viday.

Para finalizar, Silvia Flores, presidenta de la Cooperativa «La Jua-
nitay, afirmé que «esto es la demostracion de que la integracion social es
posible, de que no somos los tnicos que estamos pensando y construyendo
ese pais que sofilamos que tiene que ver con encontrarnos los diferentes,
con entender que de esta situacion salimos entre todos y de que no importa
dénde te haya tocado nacer o en qué contexto, todos podemos hacer algo
para mejorar la calidad de vida de nuestras comunidades.
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(inco consejos de ciberseguridad para empresas

y hogares en el Dia del Internet Seguro

®© El 9 de febrero se con-
memoré el Dia Internacional
del Internet Seguro, una fecha
para generar consciencia
sobre los riesgos que impli-
ca navegar por internet sin
establecer las medidas de
seguridad cibernética nece-
sarias ante la creciente ola de amenazas que acechan tanto a negocios
como a equipos domésticos.

Sin embargo, la ciberseguridad no es cuestién de un dia, ya que las
amenazas maliciosas se propagan a diario y en cualquier momento.
De hecho, segin el Reporte de Amenazas 2021 de Sophos, el 34%
de las organizaciones en el mundo fueron victimas de malware el afno
pasado, mientras que el 29% sufrieron exposicion de datos sensibles
y el 28% de ransomware, siento las principales amenazas.

Por ello, estar alertas debe convertirse en un habito para todos. Los
especialistas de Sophos han compartido 5 recomendaciones, tanto
para empresas como para usuarios domésticos, con el fin de fo-
mentar las buenas practicas de seguridad cibernética a diario:

I. Mantener actualizados los parches de seguridad

La mayoria de las empresas tienen el habito de instalar parches de
seguridad, pero alin existen quienes no se toman el tiempo necesa-
rio para hacerlo o actualizarlos. Cabe recordar que los delincuentes
trabajan constantemente en encontrar huecos dentro de la red, por
lo que no actualizar los parches de seguridad en semanas o meses
vuelve vulnerable a tu negocio. En el caso de las familias también
aplica esta recomendacion, ya que por lo general sus equipos son
los que pasan mas tiempo sin este tipo de actualizaciones, en ocasio-
nes por desconocimiento. En ese sentido, es importante mencionar
que los parches de seguridad no Unicamente deben instalarse en
su laptop, sino que también se debe poner especial atencién en los
dispositivos moviles, como celulares y tabletas, ademds de otros
dispositivos conectados como camaras de seguridad, asistentes do-
mésticos, entre otros.

2. Conexiones peligrosas

Ya sea en un registro de activos, inventario de Tl o una simple lista de
los equipos y software que se utilizan, es necesario que haya un control
de los equipos conectados a su red. De esta forma, es posible iden-
tificar equipos antiguos o desactualizados que podrian ser el blanco
de un cibercriminal. Lo mismo pasa en los hogares, en donde ademas
de estar pendientes de la proteccién de sus computadoras, se debe
poner especial énfasis en los smartphones y tablets conectadas a la red
doméstica, ya que en recientes afos se han vuelto un foco de atencién
para los ciberdelincuentes.

3. Configura una linea directa de seguridad

Incluso las empresas mds pequefias necesitan un contacto directo
con el personal de ciberseguridad de la organizacién para reportar
anomalias en la operacion. No necesariamente debe ser un nimero
telefénico, puede tratarse de una direcciéon de correo electrénico fa-
cil de recordar a la que de inmediato se avisa sobre posibles amenazas
de ciberataque y situaciones extrafias en sus equipos.

Para los hogares es importante tener a la mano contactos como el
de la Policia Cibernética de la Secretaria de Seguridad Publica, por
mencionar un ejemplo. Esta institucién brinda atencién a los habitan-
tes de la Ciudad de México, y a la que se pueden denunciar fraudes
cibernéticos, phishing, acoso en linea, entre otros delitos. Si se cuenta
con un proveedor de ciberseguridad doméstico, también se debe de
tener a la mano un correo electrénico de atencién al cliente de su
proveedor de ciberseguridad doméstico, esto con el fin de solicitar
soporte cuando se encuentre alguna anomalia mientras navega.

4. Estrategia de respaldo

Es importante fomentar la generacién constante de copias de seguridad
de los equipos, sobre todo aquellos que trabajan con informacién sen-
sible que podria ser objetivo de ciberdelincuentes. También, se debe de
contar con copias de seguridad sin conexion y fuera del sitio, aparte de
las que se almacenan en la nube. Esto para evitar el riesgo de que los
ciberdelincuentes las encuentren en la red y las destruyan antes de pro-
pagar un ataque. Para las familias, es importante mencionar que este
tipo de copias de seguridad se pueden hacer desde las computadoras
con el fin de proteger los datos de dispositivos extraviados o robados,
y no necesariamente por ciberataques.

5. Contraseiias adecuadas

Parece muy obvio, pero es importante reiterar que una contrasefa
adecuada no debe incluir parametros faciles de adivinar como fechas
de nacimiento o nombres de mascotas. También debemos recordar
que se debe evitar que estas contrasefas se repitan para tener acceso
a distintas plataformas, esto tanto para negocios como familias.

Otra recomendacion, para familias y negocios por igual, es utilizar la
autenticacion de doble factor. Este tipo de herramientas generan cé-
digos de 6 digitos que se envian por mensaje de texto a los teléfonos
celulares de las personas, via correo electrénico, o mediante otros
canales. Cuando al usuario se le hace llegar ese cédigo, se le notifica
que existe un intento de acceso a su cuenta en un dispositivo, con el
fin de que la persona escriba el codigo en la plataforma a la que desea
entrar, o en su defecto notifique que no se trata de él y evite que los
ciberdelincuentes logren entrar a su cuenta.

La ciberseguridad es todo un viaje, no un destino. Es decir, la protec-
cién debe ser constante y evolucionar conforme las propias amena-
zas cambian también, sin importar qué tan seguro creas que ya estas.
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Provineia ART renueva las jornadas de verano y

las escuelas para profesionales durante Febrero

® Provincia ART, la aseguradora

de riesgos del trabajo del Grupo

Provincia, confirmé que durante el

segundo mes del afio avanza con su

oferta formativa disefiada exclusiva-

mente para la temporada estival, de

forma online y totalmente gratuita.

Durante febrero, en las Jornadas de

Verano -ciclo especialmente foca-

lizado en trabajadores que realizan

tareas de temporada-, se dictara

nuevamente los cursos de «COVID.19: El calor y el comportamiento hu-
manoy y «Golpe de Calor y Exposicion a rayos UVy y, ademads, se agrega
«Prevencion de COVID-19 en ambitos laborales».

En lo que respecta al médulo de actualizacién dirigido a especialistas de
la higiene y la salud en el trabajo, la «(Escuela de Verano para Profe-
sionalesy, se renueva el webinar de «Teletrabajo 360: Aspectos Legales de
la nueva Ley de Teletrabajo» y se suman: «Nueva norma ISO 45005:2020
- Directrices de trabajo seguro durante COVID-19», «Riesgo Eléctrico: Parte
I1», «Medicion de lluminaciény, «Medicién de Ruido» y «Arbol de Causasy.
Para consultar el cronograma, pedir mas informacion, e inscribirse, los
interesados pueden visitar la seccién Programa de Capacitaciones del
sitio web de Provincia ART o escribir a: capacitaciones@provart.com.ar.
Otras vias de comunicacion son el 0-800-333-1278, de lunes a viernes, de
8 a 20 horas; Facebook/provinciart y Linkedin/company/provinciart.

Franco Taraborrelli fue designado como nuevo

Gerente General de [turan Argentina

© Ituran Argentina, (NAS-
DAQ: ITRN) empresa lider en
servicios basados en la localizacién
y recupero de vehiculos robados,
en servicios de emergencia ante ac-
cidentes con el vehiculo, servicios
de administracion de flotas, rastreo
de activos a escala mundial y ser-
vicios de telemdtica, ha nombrado
a Franco Taraborrelli, como Ge-
rente General de Ituran Argenti-
na, en reemplazo del Ing. Cristian
Fanciotti, quien fue nombrado CEO LATAM de Ituran.

El ejecutivo, quien liderara las operaciones de Argentina, lleva una
trayectoria profesional desde el afio 2014 en la compafia, ocupando el
cargo de Gerente de Back office, y desde el 2018 como Director Técnico
de lturan Argentina, con una fuerte orientacion hacia la investigacion
y el desarrollo de nuevas tecnologias. «Nuestro objetivo es continuar
ofreciendo al cliente la mejor experiencia con el foco en la seguridad inte-
gral vehicular y servicios de telemdtica, por eso nos enorgullece anunciar
el nombramiento de Franco al frente de Ituran Argentina. Confiamos en
que va a llevar a cabo su labor con idoneidad y compromiso, brindando
soluciones innovadoras para nuestros clientes, acompariando el crecimiento
de la compafiiay, sefialé Cristian Fanciotti, CEO de Ituran Latam.
Por su parte Taraborrelli, el nuevo Gerente General de la filial local,
se expreso respecto a su promocion, «me siento muy honrado de tener
la oportunidad de liderar las operaciones de la compaiiia en nuestro pais.
Me complace poder llevar adelante esta tarea junto a un equipo humano
de profesionales de primera linea, con el fuerte compromiso de hacer crecer
las operaciones de los negocios de una forma estratégica y sostenibley.

Primera reunion 2021 de la Comision

de Sociedades de AAPAS

© El martes 9 de febrero/21 se

realizé el primer encuentro del

afio de la Comisién de Socie-

dades. Del mismo participaron

AAPAS: Roberto Saba, Francis-

co Farifia y Mariana Turré. Por

Sociedades: Mariano De Luca

(SMSV Productores Asesores de Seguros), Marcelo Montariez (MGP BROKER),
Hugo Tito (National Broker), Felipe Rosenberg (AVAL SA), Guillermo Alonso
(MARTINEZ SOSA), Clarisa Luhning (Vis Red), Stephanie Limcow (Hawk group),
Jorge Menéndez (Grupo TMG), Jonatahn Lew (Grupo ABSA), Alejandro Bleuzet
(Grupo Absa), Marcelo Rodriguez y Gabriel Capristo (Risk Group), Alvaro Otazu
(New Leaders), Marcelo Montoya (Net Broker), Guido Mariani (Norden Broker),
Rodolfo Aguirre (Lauro Asesores), Valentin Guas (ARG Broker).

La Comisién reinicié sus actividades y convocé a todos los integran-
tes a participar de forma activa, para presentar las propuestas con-
venientes a la comision directiva de AAPAS. Algunas de las gestiones
que se propusieron son:

* Generar acciones para presentar la postura de la comision ante las com-
panias aseguradoras que comercialicen de forma desigual entre: agentes
institorios y el canal brokers/productores. También, el cese de envio de las
cartas de nombramiento para quitar cartera a los PAS. En este sentido, se
analizara cémo accioné la Asociacion de Corredores de Espana.

® La presentacién de una nota ante la UIF para que los brokers queden a
la altura de los productores asesores y no de las compaiiias de seguros.
* La invitacién a los brokers participantes a que planteen temas o
problematicas para compartir a la comisién y asi poder entre todos
buscar soluciones.

* Se propone armar un ranking con diferentes indicadores sobre las
compafiias.

* El reordenamiento en las compaiiias que participan en el sponsoreo
de AAPAS.

® Un grupo que transmita a las compaiiias las problematicas identifi-
cadas, para luego tratar los temas.

il

ENERO ResTAURANT / AGUAVIVA BAR

Un espacio donde es Enero todo el aio

istoria

Conocer un lugar nuevo, disfru-

tar de un atardecer en el rio, de-

leitarse con deliciosos manjares

rodeado de plantas selvaticas o

simplemente tomarse una hora
en el medio de la jornada laboral para rego-
cijarse a los rayos del sol, son algunas de las
escenas posibles que propone Enero Res-
taurant en la Costanera. Enero es el nombre
del proyecto con apertura en mayo 2019, en
referencia al mes del afio sinénimo de disfrute
y despreocupacion. Invita a viajar a un estado
mental y romper con la rutina con una carta
gastronémica superior, una cdlida atencién y
una imponente, pero relajada, puesta en escena
que desorienta en tiempo y espacio. En Enero
nada impide vivir con la actitud que uno adopta
cuando se esta de vacaciones: hasta el mas mini-
mo detalle estd pensado para que tanto parejas,
como grupos de familia o amigos, vivan una ex-
periencia dedicada a fortalecer el espiritu.

El proyecto, a cargo de su manager Toto La-
fiandra, cuenta con dos propuestas diferencia-
das. Por un lado funciona como un restaurante
comprometido en llenar las mesas de los comen-
sales con sabrosos platos inspirados en diferen-
tes culturas cosmopolitas. Por el otro, cuando la
noche se transforma, se suma Aguaviva el bar
de Enero, cuyo servicio se da por comenzado a
la tarde y se desarrolla en la majestuosa terraza
climatizada, donde es posible acompafiar las ex-
quisitas bebidas de la carta con alguna prepara-
cién del ment de manera mas informal.

En Enero, hay propuestas para cada mo-
mento del dia. Tienen una carta con precios

especiales para los Mediodias, una excusa ideal
para tomarse una hora de vacaciones, a tan
solo 10 minutos de la ciudad, y disfrutar sobre
la majestuosa terraza y relajar con la vista al rio
que nunca deja de sorprender. También ofre-
cen una carta para la Tarde con opciones de
cafeteria. Ademas, ofrecen un Golden Hour, de
16 a 19.30 horas de miércoles a domingo, con
una carta que se compone de una interesan-
te reversién de Tapas, como unas Croquetas
de Morcilla, unos Bufiuelos de espinaca y kale o
unos Tacos al pastor con cerdo marinado y anand;
y en ese horario ofrecen 2 x | en cocktails
seleccionados. Por otro lado, de miércoles a
sabados hay musica en vivo, bandas cubanas,
bandas de flamenco y reconocidos Dj’s de mu-
sica electrénica de la escena nacional e inter-
nacional. Para ello, cuentan con una curaduria
muy profesional de musica, supervisada por
Toto Lafiandra manager de Enero Restau-
rant & Aguaviva Bar.

Nombre

El nombre hace referencia al mes mas diver-
tido y relajado del afio. Mes donde el publico
es mas propenso a tomarse vacaciones. Enero
es una propuesta gastronémica completa que
se ha convertido en el nuevo punto de encuen-
tro preferido para todo tipo de ocasiones, tal
como invita a hacerlo el propio mes del afo.
Mucho mds que un restaurante y mucho mas
que un bar, es un status mantis: un estado
mental que consigue despertar la curiosidad
ante lo inexplorado con una actitud positiva y
buscar lo lindo en cada detalle del lugar. Un
espacio donde es enero todo el afio.
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Arquitectura

Mientras la Ciudad de Buenos Aires le da la
espalda al agua, este rincén de grandes dimen-
siones convierte al Rio de la Plata en un hori-
zonte que encandila, hasta donde el agua toca
el cielo y hasta que se recarguen energias para
volver a la realidad. La escenografia es conoci-
da, pero la percepcion se embellece gracias a
el resultado del esfuerzo en conjunto del Pro-
yecto Alegria y la arquitecta Julia Maiojas,
quienes se detuvieron en detalle en la exdtica
ambientacioén, protagonizada por la vegeta-
cion y una fluida circulacién de los espacios.
El local se distingue porque encara al estuario
bonaerense con una vista que, se podria decir,
no tiene precio y aprovecha elementos como
enormes arboles autéctonos. Desde la puer-
ta el trance es inmediato y uno percibe que
la experiencia propone soltar y perderse por
un momento de la agitada movida de la ciudad.
En la entrada sobre un deck de madera per-
nocta la vigorizante barra de Aguaviva Bar
que hace pedir a gritos: «jUn cictel de autor,
por favor!» e invita a contemplar el esplendor
de un atardecer o de una noche estrellada. La
terraza cuenta con 350 m? donde se desplie-
gan livings y camastros rodeados de plantas
selvdticas con antiquisimos eucaliptus en el
centro. Tanto la mdsica contemporanea, como
el aroma de la brisa y la gentileza del servicio,
logran una escena cuya vibracién teletranspor-
ta a un lugar donde el recreo y el descanso
son lo fundamental. En el salén interior, sobre
2|10 m? donde se despliega el restaurante, el
comensal puede elegir entre diferentes mi-
croespacios, segln la cantidad de personas o

licha téemica.

NOMBRE ENERO Restaurant
AGUAVIVA Bar (Terraza)
DoMiICILIO Avenida Rafael Obligado 7180, Costanera
Ciudad Auténoma de Buenos Aires
TELEFONO (54-11) 4782-5444 / (911) 2781-8186
ESPECIALIDAD  Cocina Cosmopolita (Internacional)
MANAGER Toto Lafiandra
VARIOS Golden Hour de 16 a 19:30 hs de miércoles
a domingo (Tapas y 2xI en Cocktails).
Mudsica en vivo de miércoles a sabados
con bandas y DJ’s misica electrénica.
Estacionamiento exclusivo para clientes.
HORARIOS Abre Lunesy Martes de 19 a | hs.

Miércoles a Domingo de I a | hs. #

segln la ocasién que se celebre. Cuentan con
un sector privado donde se genera un clima
mas intimo con mesas redondas y boxes. En el
salén principal se encuentra una protagdnica
barra escoltada por plantas y una imponen-
te estanteria con una cuidada iluminacién. El
espacio de este salén es flexible con un layout
que puede configurarse para parejas o grupos.
Ademads, cuenta con una mesa grupal para 12
comensales ubicada en una esquina encubier-
ta donde reposa una enorme y moderna cava
de vinos. El «modo vacaciones» se palpita
constantemente en el salén interior a través
de las plantas selvaticas, la original ambienta-
cién (que incluye estructuras de nedén y figuras
de tamario real de animales exéticos como pa-
vos reales y flamencos) y vastas referencias a
la costa azul del mediterraneo. Cabe destacar
que Enero dispone de un amplio estaciona-
miento exclusivo para los clientes. «»
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http://tropezonrestaurant.com/
http://tropezonrestaurant.com/

ENERO RESTAURANT & AGUAVIVA BAR
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Productor Asesor de Seguros

@UN HOBBY

Motos

®LA JUSTICIA

Caracteristica de mi personalidad
@SU MAYOR VIRTUD

Ambicién

@LA SEGURIDAD

Virtud indispensable

®AVION 0 BARCO

Barco

@VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Zapatos marrones, jean azul, camisa
blanca, y accesorios

®UN SER QUERIDO

Padre

®ACTOR Y ACTRIZ

Shia Labeouf / Margot Robbie
@UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Economia

@LA MENTIRA MAS GRANDE
«Tenes que estudiar para que te
vaya bieny

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Dinero

®UN RIESGO NO CUBIERTO
Desconozco

®LA MUERTE

Cuando toca, toca

@EL MATRIMONIO

Papeles, solo resignaria mi opinion
por un gran amor

®EL DOLAR

Referencia de dinero

®UN SECRETO

No encuentro

@ME ARREPIENTO DE

Haberle marcado distancia a mi madre

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRiA DINERO?
Cualquiera ilegal

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY
Encontrar en punta raza una especie
de nave espacial con mis hermanos y
yo decir «yo vine de ahi»

@LE TENGO MIEDO A...

No confiar en nadie

@EL PASADO

Conocimiento

®LA INFLACION

Sinénimo de Argentina

@TENGO UN COMPROMISO...
Conmigo mismo

®L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No

®SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

La Bistecca

@EL FIN DEL MUNDO

Existe

®UN PERSONAJE HISTORICO
No tengo

®EN COMIDAS PREFIERO...
Salado

@;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

Usar mucho el celular

®;QUE COSA NO PERDONARTA
NUNCA?

Traicién

@DIOS

Somos cada uno

®LA CORRUPCION

De lo peor que hay

@EN TEATRO

Me formé como persona

@®LA INFIDELIDAD

Lo fisico y mental hay que saberlo separar
@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Africa

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

No miro TV

@ESCRITOR FAVORITO

No tengo

®UNA CANCION

| Can Barely Say, The Fray
®ESTAR ENAMORADO ES...
Compairtir felicidad

®LA TRAICION

Imperdonable

@SU BEBIDA PREFERIDA
Café

®EL AUTO DESEADO

Ferrari

®PSICOANALISIS

Importante

@UN FIN DE SEMANA EN...
Africa con leones

@UN PROYECTO A FUTURO
Empresa de Asesoramiento de Seguros
e Inversién Bursdtil

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

«Vendes o vendesy, Grant Cardone
@®MI MUSICO PREFERIDO ES...
Banda «The Fray»

@LA MUJER IDEAL

Divertida, ambiciosa, sincera, libre
®EL PERFUME

Dulce, suave

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

®LA CULPA ES DE...

Quien la sepa aceptar

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
Lo mismo

®UN MAESTRO

Mi padre

®EN DEPORTES PREFIERO...
Natacion

®UNA CONFESION

Me gusta mucho el dinero

@NO PUEDO

Quedarme callado

®;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UNA MUJER?
Piel

@MI MODELO PREFERIDA ES
No tengo

®MEJOR Y PEOR PELICULA
«El Juezy» / «La isla de las Rosas»
@MI PEOR DEFECTO ES

Orgullo

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

Honestidad

@MARKETING

Actualidad

@;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Cafetera

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Respirar en 4 seg, mantener 7 seg,
exhalar en 8 seg

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

Estados Unidos



http://www.informeoperadores.com.ar
http://www.galenoseguros.com.ar
http://www.galenoseguros.com.ar
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