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PROTAGONISTAS

=» NOs comunicamos con el asegurado, tenemos mucho por
hacer en el campo de la conciencia aseguradora, en el esta-
blecer lazos de confianza entre asegurados y aseguradoras,
hay mucho por trabajar en los resultados técnicos ya que no
podemos depender eternamente de los resultados financie-
ros. Desde Libra tenemos un gran compromiso en cada uno
de estos puntos, pero es fundamental que toda la industria
encare este desafio transformador.

Como presidente de la compaiia mi principal tarea es
orientar y transmitir al equipo esa vision, que nunca pierdan
la perspectiva de servicio que debemos dar a nuestros clien-
tes y PAS, en cuidar todos los detalles por mas nimios que
parezcan, y que se identifiquen con una marca que viene
a dejar una huella en el mercado. Esto lo digo no desde

» Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado,

junto a Gabriel Bussola, Presidente de LIBRA Seguros.
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la soberbia, sino que asi entiendo el rol de un empresario,
podremos acertar o equivocarnos, lo que no podemos es ser
conformistas, lo que no podemos es hacer siempre lo mismo
y esperar otros resultados.

= ¢Qué importancia asignan al Productor Asesor
de Seguros? ¢Qué herramientas y servicios brinda
LIBRA para fidelizar a sus PPAS?

- En nuestro modelo el rol del Productor es central,
esto no es una declamacién sino que lo demostramos en
el dia a dfa, no concebimos un mercado asegurador sin la
intermediacion del PAS. La tecnologia y los canales de
venta directo no pueden remplazar el asesoramiento y
la personalizacién de servicio que puede ofrecer un Pro-
ductor. Entendemos los cambios que han acaecido en la so-
ciedad y el gran crecimiento en las contrataciones digitales,
pero seria un gran error del mercado creer que los clientes
no necesitan de la intermediacién, escucha y asesoramiento
por parte del PAS. El asegurado requiere sencillez y agi-
lidad pero también quiere sentirse escuchado por una
cara visible que lo contenga y lo oriente. Un asegurado
contenido y asesorado es un cliente fidelizado.

Asi lo entendimos cuando lanzamos nuestro canal digital,
Libra Online, donde toda operacién que realizamos por di-
cho canal de venta directa es derivada a un Productor Ase-
sor de nuestra cartera para su posterior atencion, es decir,
el 100% de nuestros asegurados estan atendidos por un
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PAS. De esta manera, vemos este sistema muy exitoso ya
que Libra y Productor ganan un nuevo cliente.

Por otro lado, hemos armado un equipo de Ejecutivos
360° para el acompaiiamiento de la gestion de los PAS, para
mantenerlos informados y dar respuesta a sus necesidades.
Cada Productor tiene asignado un Ejecutivo 360°.

= ¢Qué mercado de seguros postpandemia avizora?
¢Cual eree que seran las lineas de negocio de mayor
desarrollo y como se prepara y se posiciona LIBRA
en este contexto?

- En lineas generales, entiendo que el mercado asegura-
dor acompaiiara la incipiente recuperacién econémica
que todos estamos esperando para el 2021, pero si es-
peramos estar por arriba de los indices generales tenemos
mucho por hacer en términos de transformacién, como te
dije anteriormente. No veo otro camino en mi pensamiento
que lograrlo y en eso concentro todos mis esfuerzos.

Desde Libra estamos muy bien preparados y posicionados
para encarar todos los desafios del plan de negocios, tanto en
un sentido econémico (inversiones, capitales) como de ges-
tién, lanzamiento de productos innovadores, nuevos ramos,
mejora continua en procesos, cobertura nacional, la reconver-
sion de los historicos resultados técnicos negativos que aque-
jan al mercado asegurador y la agilidad en la toma de decisio-
nes frente a distintos escenarios que nos presenta la economia
del pais, y situaciones inesperadas como la pandemia. ©
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LAS ASEGURADORAS DE VIDA Y RETIRO SON ACTORES IMPORTANTES PARA CANALIZAR AHORROS E INVERSION AL MERCADO DE CAPITALES

AMauricio Zanatta, Presidente y (E0 de Prudential Seguros

«>» En otro momento de la charla, Zanatta evalué: «Las
nuevas tecnologias permiten llevar la oferta de producto hacia
donde el cliente estd y no al revés, que es lo que sucedia hasta
hace algunos anos. El desafio radica en comprender esas nece-
sidades y hacer que el contacto con el posible cliente sea fructi-
fero en términos de no perder una oportunidad de venta por no
ofrecer el producto indicado».

Toricez, a su vez, puso el acento en la inversidn en tec-
nolégica de Origenes: «Optimizamos nuestra Web PAS, una
plataforma de autogestion en constante evolucion, que permite a
cada productor cotizar y suscribir online desde cualquier disposi-
tivo movil, poniéndonos al servicio de nuestros productores, para
potenciar y expandir su negocio.

A su vez, seguimos optimizando nuestra plataforma Origenes
Online, el portal de autogestion para nuestros asegurados, a
través del cual pueden acceder de la manera mas dgil, cémoda y
segura a su informacién actualizada en todo momento.

Aramburu, en tanto, marcé: «Las Aseguradoras en la Re-
gioén Latinoamericana estaban retrasadas en materia de evolucién
tecnoldgica.

En nuestro caso, veniamos trabajando desde nuestras compa-
fiias de Vida y Retiro hacia 3 afios en un cambio total del Sistema
de Administracién del negocio, en busca de generar una Trans-
formacién Tecnoldgica profunda asociada a Seguros de Personas.

La Pandemia aceleré esa transformacion por dos razones. Una,
se debid actualizar el proceso de comercializacion de los produc-
tos de vida y retiro en funcion del contexto de Cuarentena en
una industria acostumbrada -histéricamente y a nivel mundial- a
realizar esta transaccioén en forma presencial. La segunda, porque
los ‘productos estrella’ en el mercado de seguros en los proximos
3 o 4 arios, serdn los seguros de vida y retiro.

AVanesa Kahrs, Gerente de Estrategia Regional de Metlife

Por otro lado, la aparicién de Plataformas Digitales para segu-
ros de vida y ahorro no han tenido demasiado éxito en el
mundo entero. Es muy dificil que tengan éxito en una poblacion
que no demanda este tipo de seguros. Y si decidiera contratarlo,
sin un asesoramiento de un PAS, podria tomar una proteccion
inadecuada para su necesidad, cayendo en un infraseguro.

Como ejemplo podemos tomar en materia de paises desarrollados
a EE.UU, en donde el promedio de contratacion de un seguro de
retiro es a los 25 afos, efectudndolo a través del Agente de Seguro
de la confianza de la familia en cuestion; o Japon, el pais con mayor
penetracion del seguro de vida en el mundo, casi un 100%, en donde
las principales Compafiias Aseguradoras tienen una dotacion de fuer-
za de ventas de Vida y Retiro superior a los 85.000 Agentesy.

Mas adelante, Kahrs declaré: «Puntualmente en temas de
marketing, los clientes estan mads en los canales online y me-
nos en los tradicionales. Por ello, desde MetLife nos focalizamos
en digitalizar y modernizar nuestros procesos y canales, para asi
generar vinculos mds cercanos de comunicacién con ellos. Una
investigacion que impulsamos a nivel global devel6 que los canales
digitales se han vuelto una demanda bdsica, pero no constituyen
un reemplazo, sino una mejora de las interacciones humanas. EI
54% de los encuestados estd de acuerdo con el hecho de que la in-
teligencia artificial cambie para mejor la experiencia de los clien-
tes. Sin embargo, un 71% afirmé que seria menos probable
que consuma und marca que no tenga representantes
humanos disponibles en su servicio de atencion al clientey.

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

Para concluir con este tema, Marchisio destacé: «La tec-
nologia nos permite adaptar las propuestas a las distintas realida-
des y llegar a muchas mds personas. Usamos la tecnologia para
instalar el tema, para mostrar una variada gama de soluciones,
para facilitar las gestiones post contratacién a través de nuestras
plataformas de autogestion.

Si bien los Productores Asesores de Seguros son nuestro princi-
pal canal de comercializacién, no podemos desconocer que una
parte de la poblacion realiza todas sus transacciones de manera
virtual y debemos ofrecerles la posibilidad de llegar a nosotros de
esa forma. Por eso, disponemos de un cotizador online en nuestra
web para seguros de accidentes personales de contratacion sim-
ple y agil. Ademds, contamos con Sitios de Autogestién (tan-
to en Vida como en Retiro) para realizar gestiones en cualquier
momento y lugar, como consultar el saldo de la cuenta; datos
personales de asegurados, beneficiarios y datos particulares de
la péliza; descargar documentacion, entre otras funcionalidadesy.

Contribucion al pais

Argentina adolece de falta de inversion extranjera direc-
ta para desarrollar su economia. Y también falta un mercado
de capitales local mas fuerte, con la capacidad suficiente para
atender las necesidades financieras de las empresas e individuos
argentinos. Es mas, muchos de nuestros paises vecinos tienen
mercados de capitales més desarrollados que el nuestro.

La idea es vincular el ahorro con la inversion.

Las aseguradoras, en general, son actores importantes para
canalizar ahorros e inversion al mercado de capitales. De «»
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=>» de la experiencia vivida, cobran un nuevo protagonismo.
El acceso a todo tipo de listas de productos y comparativas,
opiniones y valoraciones de los usuarios, recomendaciones,
entre otras, constituyen un nuevo escenario para el con-
sumo. Las nuevas aplicaciones permiten realizar tran-
sacciones econémicas de forma segura y proporcionan
nuevas oportunidades para el comercio.

Estos cambios y avances que se han ido produciendo
en la sociedad, impactan a cualquier actividad comer-
cial de la que estemos hablando. Tiendas de ropa, su-
permercados, bancos, agencias de autos, agencias de viajes,
empresas de seguros, absolutamente todas las actividades
debieron adaptar su forma de manejar el negocio a la nueva
realidad. Hoy en dia, es practicamente inconcebible no
contar con una pdgina web, un perfil en las redes socia-
les, un whatsapp de contacto. Todo ello se ha convertido
en nuestra nueva vidriera al mundo.

La aparicién de la pandemia del Coronavirus ha provoca-
do una aceleraciéon de todos estos procesos. La necesidad
de realizar intercambios, compras, ventas y consultas sin
la posibilidad de salir de casa, obligo a muchas empresas a
volcarse casi exclusivamente al canal digital, experiencia que
en muchos casos llegdé para quedarse. Incluso el trabajo re-
moto o teletrabajo, que ya venia siendo considerado por
muchas empresas, de un dia para el otro, debié implemen-
tarse a la fuerza, lo que implicé una actualizacién de los
sistemas para que esa manera de trabajo fuera posible. El
resurgimiento de aplicaciones para realizar videollamadas
entre varios usuarios sin importar el lugar de ubicacion se
volvié fundamental para mantener esa comunicacién fluida
que antes tenia lugar en la oficina.

Seguros

Hablando ya en particular del mundo asegurador, éste de-
bié también sufrir enormes transformaciones para po-
der adaptarse a la nueva realidad. Actualmente, todas las
compaiiias de seguros cuentan con una pagina de internet,
que permite no sélo conocer informacion sobre los diferen-
tes productos que ofrece, promociones, tarifas, coberturas,
sino también poder adquirir los productos a través de ella
Y, en muchos casos, autogestionar los propios siniestros, a
través de la denuncia de los mismos, la posibilidad de cono-
cer el estado de los reclamos o de la emision de una péliza,
entre otros.

Las redes sociales cambiaron por completo la forma
de vender seguros. Surgié la posibilidad de adquirir los di-
ferentes productos directamente a través de una plataforma
online, sin necesidad de contar con un productor de seguros,
con tan sélo un click en cualquier momento del dia y del afio.

Esta nueva forma de comerciar seguros online abrié para
las grandes empresas una nueva posibilidad de intervencién.
Un nicho de mercado con un alto grado de participa-
cion a nivel internacional, donde el rubro asegurador
representa un 10% del PBI, pero una baja penetracién
a nivel local, tan sélo un 3% del PBI, fundamentalmente
debido a la escasa conciencia aseguradora con la que cuenta
nuestro pais, donde sus principales actores, los consumido-
res, ven al seguro como un gasto y no como un modo de in-
version. Ello se ve reflejado si analizamos los tipos de cober-
turas que se contratan en Argentina, donde el gran volumen
estd marcado por los seguros obligatorios y seguros para
bienes materiales, tales como automotores, motos, vivien-
das y comercios, y una escasa penetracion en los seguros de
salud, seguros de vida, entre otros. Si bien en nuestro palis,
hubo un aumento de este tipo de seguros a causa de la pan-
demia, su desarrollo ain es
insignificante en comparacion
con Europa y Estados Unidos.
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Un tema muy discutido -al
menos en nuestro pais- y que
cada dia cobra mas relevancia,
tiene que ver con la forma
de comercializar seguros.
La aparicion de agentes ins-
titorios y de empresas cada
vez més grandes interesadas
en participar activamente en
el mundo del seguro, ha pro-
vocado grandes cambios en la
forma de vender y asesorar a
los clientes. Los productores
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de seguros en muchos casos han visto modificada su activi-
dad, basada en el acompanamiento al asegurado, la confian-
za, la cercania, por estas inmensas empresas entre las que
podemos citar principalmente a los bancos, pero también
empresas de diferentes rubros que han solicitado su partici-
pacién como agentes en el mundo asegurador. Firmas como
Falabella, Garbarino, Mercado Libre e incluso Google
han demostrado su interés por este rubro.

EMERCADO LIBRE

El avance y crecimiento de los negocios digitales dio origen
a empresas de gran magnitud y, sin lugar a dudas, la firma fun-
dada por Marcos Galperin, Mercado Libre, es un ejemplo
de esta revolucion. La firma supera los US$ 53.653 millones
de cotizacion en Wall Street, siendo la empresa mas grande
de Argentina, y expandié su negocio tanto en el segmento
del comercio electrénico como en el de las finanzas digi-
tales. Tan sélo en el segundo trimestre del afio 2020 tuvo
una ganancia de US$ 89,3 millones. Sin embargo, uno de sus
principales servicios ya logré superarla, se trata de Mercado
Pago. La plataforma de pagos digitales tiene casi 1,5 millo-
nes de usuarios y crecié 95% en el segundo trimestre de
2020. La idea central de Mercado Libre, expresada por sus
propios creadores, siempre fue llegar a aquellos emprende-
dores que quieren crecer y siempre encuentran puertas ce-
rradas. El lanzamiento de los posnet méviles fue para muchos
pequeiios y medianos comerciantes una opcion que antes no
tenian y una gran posibilidad de ampliar su negocio.

La plataforma cuenta con una red de 1,3 millones de co-
mercios adheridos a sus QR en el pais y ahora decidié avan-
zar sobre el segmento asegurador, para desgracia de muchos.

A mediados del afio pasado, Mercado Libre presentd
ante la Superintendencia de Seguros de La Nacién el pedido
de autorizacién para inscribirse como Agente Institorio.
La empresa piensa incorporar este nuevo segmento para
este afio 202| y ya adelant6 que tiene pensado hacer foco
en cuatro grandes ejes financieros: cobros, créditos, in-
version y seguros, sin interés en ampliar esos frentes sino en
profundizar y mejorar cada uno de ellos.

Mediante la aplicacion de Mercado Pago, el gigante tec-
nolégico ofrecera la posibilidad de contratar seguros.
Apenas tenga el alta del Ente Regulador, comenzara ofre-
ciendo cobertura de robo y dafio a celulares de la compaiiia
de Seguros La Caja, a través de su aplicacién. El objetivo
de la empresa serd que los productores puedan competir
en la oferta y convertir a Mercado Pago en una especie de
Marketplace de seguros. Tiempo atrés, La Caja y Mercado
Libre se unieron para lanzar un cotizador online que per-
mite conocer cuanto cuesta una poéliza para el auto u hogar
de manera 100% digital. Con tan sélo completar los datos,

FL RUBRO ASEGURADOR REPRESENTA UN 0% DEL PBI A NIVEL INTERNACIONAL, PERO TIENE BAJA PENETRACION EN ARGENTINA, CON TAN SOLO UN 3% DEL PBI, DEBIDO A LA ESCASA CONCIENCIA ASEGURADORA *

los usuarios pueden conocer los precios y finalizar la opera-
cién con la contratacion del servicio en la pagina web de la
aseguradora.

B GOOGLE

La cuarta compania mas grande del mundo por valor de
mercado se asocié recientemente con la reaseguradora
Swiss Re, con el fin de incursionar en el mundo de los se-
guros de salud. La aparicién de Google en el mundo asegu-
rador, implica un verdadero desafio, no sélo por su enorme
poder financiero, sino alin mas por su manejo del big data y
de los motores de busqueda, ambito en la que la empresa es
lider mundial.

El objetivo de ambas empresas serd, en un primer momen-
to, ofrecer coberturas de seguros de salud a las empre-
sas de Estados Unidos, bajo la modalidad denominada
t«tstop lossy, a través de la cual las compaiias aseguradas se
obligan a pagar a sus empleados hasta un determinado mon-
to en gastos médicos, superado el cual, serd la compaiiia de
seguros la que cubra el resto.

Las herramientas con las que cuenta Google le permiten
ubicarse en un lugar de privilegio a la hora de la recolec-
cién de informacién médica de las personas, calculando de
este modo el valor de cada péliza, ofreciendo un seguro mas
competitivo en precio, al poder establecer el indice de sinies-
tralidad con toda la informacién disponible en la web.

Pero como si todo esto no alcanzara, Google adiquirio
la empresa Fitbit, lider mundial en el comercio de relojes
inteligentes, un accesorio que permite recolectar datos per-
sonales en tiempo real de gran utilidad para este tipo de co-
berturas de salud, tales como el ritmo cardiaco o la tempe-
ratura corporal. Esto permitiria que si una persona presenta
un desvio estadistico negativo para su edad, podria influir en
el valor de su pdliza o hacer que se le soliciten, por ejemplo,
estudios complementarios.

La llegada de estas enormes empresas tecnoldgicas al
mundo asegurador propone un gran desafio para la estruc-
tura existente, la cual deberd analizar dénde se posiciona
frente a esta nueva realidad y qué medidas y acciones adopta
para ser parte de ella y no quedar destinada al fracaso. ®
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= IDENTIDAD - ADOPCION INSTITUCIONAL - RIQUEZA INCLUSIVA - INFRAESTRUCTURA DESCE NTRALIZADA

De las

Existe un interés renovado y conversaciones
en torno a la tecnologia blockchain y las
monedas digitales de la industria y los lideres
gubernamentales. Dos expertas en blockchain
del Foro Econémico Mundial analizan las
perspectivas y los desafios para el 2021.

Informe del

Foro Economico Mundial

(uatro predicciones para Blockchain en 2021

Criptomonedas al Arte

Escriben Sheila Warren /| Sumedha Deshmukh

Responsable de Blockchain y Politicas de Datos den el Foro
Econdmico Mundial / Curador de Plataforma Blockchain y
Moneda Digital en el Foro Econdmico Mundial

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 685

Edicién Segunda Quincena Febrero 202 |

- m ste afio ha tenido un comienzo notable para las
criptomonedas y blockchain. El 7 de enero, el
mercado total de criptomonedas alcanzé
un maximo histérico, superando el billén de
délares por primera vez. El interés renovado
y las conversaciones en torno a la tecnologia

blockchain y las monedas digitales de la industria y los lideres
gubernamentales han acompanado el aumento.

Al mismo tiempo, contintan los desafios de 2020, incluida
la pandemia mundial. COVID-19 dominé la reciente agen-
da de Davos, con la necesidad de soluciones digitales
y acceso multipartidista en tiempo real a informacion
consistente destacada en miltiples sectores.

«En el Foro Econémico Mundial, continuaremos trabajan-
do con cientos de expertos de gobiernos, empresas, la sociedad
civil y el mundo académico para unir los mundos aparentemente
dispares de las criptomonedas y las instituciones de larga datay.

Identidad

Todos los ojos estan puestos en la identidad digital para las
necesidades relacionadas con COVID, pero quedan por ver
las estrategias e implicaciones a largo plazo.

La crisis de COVID-19 ha aumentado la demanda
de los consumidores de soluciones de identidad que no
comprometan la privacidad y las libertades individua-
les. Por supuesto, las perspectivas de lo que constituye el
nivel ideal de preservacion de la privacidad varian amplia-
mente en todo el mundo, y China y Estados Unidos adoptan
perspectivas profundamente divergentes. A medida que la
industria de viajes y varios gobiernos contintian explorando
ideas como (tpasaportes de inmunidad»», que mantendrian
registros de vacunacion y/o pruebas, la creacién de un es-
tandar global en torno a la acreditacién digital parece
necesaria y dificil de alcanzar.

Ademas, ;qué significa anclarse en la identidad di-
gital como reaccién a un conjunto de circunstancias
muy especificas (es decir, una pandemia global sin
precedentes)? Los sistemas de identidad digital son
relevantes para todo, desde los servicios financieros
hasta la recalificacién de la fuerza laboral, y cada uno
tiene requisitos distintos. Centrarse en un sector sin te-
ner una visién a mas largo plazo puede significar que per-
demos oportunidades, duplicamos esfuerzos y creamos
experiencias de usuario mds complicadas.

Tal como estd, existen muy pocas regulaciones o estan-
dares de la industria para evitar la fragmentacién de las
soluciones técnicas, proteger la privacidad o promover
la inclusién, la interoperabilidad y la portabilidad, todos
principios esenciales para la acreditacion digital mas alla de
los casos de uso urgentes. A medida que la sociedad global
lucha por volver a la «normalidad», es necesario garantizar
soluciones potenciales que adopten el uso de credenciales
digitales, aprovechen la experiencia de la comunidad de iden-
tidad digital, consideren una visién holistica a mas largo plazo
y creen asociaciones solidas con el publico.

- ES PROBABLE QUE VEAMOS UN INTERES CONTINUO POR PARTE DE LOS REGULADORES Y LEGISLADORES DEL MUNDO EN TORNO A LAS MONEDAS DIGITALES

Adopciodn institucional

El afio pasado fue el afio de la «inversién institucio-
nal» en bitcoin, una frase de moda que se vio en los andlisis
de expertos de los rallies de criptomonedas, en referencia a
inversiones a gran escala de jugadores como MassMutual y
Square (SQ). Es probable que las instituciones financieras y
los proveedores de servicios intensifiquen sus propios ex-
perimentos y el uso de las criptomonedas este afio, ya sea a
través de inversiones o implementacién real.

En algunos casos, también se utilizan para mejorar los
procesos internos. Por ejemplo, en un panel de la agenda
de Davos , Hikmet Ersek, director ejecutivo de Western
Union, cit6 el uso de la compaiia de una «moneda WU»
estable para cambiar diferentes monedas, hecho «2| veces
por segundo.

COVID-19 también elevé el perfil de la conversacion so-
bre la exploracion de las monedas digitales del banco central
de la tecnologia blockchain. Vimos el lanzamiento de algu-
nos de los primeros sistemas basados en blockchain a nivel
nacional, incluso en las Bahamas y Camboya . Al mismo tiem-
po, el progreso en torno al DCEP (moneda digital | pago
electrénico) de China continué en segundo plano, y el Ban-
co Popular de China completé pruebas piloto en Shenzhen,
Xiong’an y Suzhou, procesando |.100 millones de RMB en 3,1
millones de transacciones.

Aun asi, muchos gobiernos y bancos centrales, inclui-
da la Reserva Federal de los EE.UU. y el Banco Central
Europeo, contintian investigando si las monedas digita-
les del banco central (CBDC) tienen potencial, pero han
mantenido que no ven valor en emitir una en este momento.
Muchos también estan observando el crecimiento en el es-
pacio de las monedas estables, con un valor total que aho-
ra supera los $ 25 mil millones, impulsado por las finanzas
descentralizadas (DeFi) y el interés institucional. Esto se ha
correspondido con una mayor atencién de los reguladores,
por ejemplo, la controvertida Ley STABLE en los Estados
Unidos y la reciente carta de la Oficina del Contralor de
la Moneda. Podemos esperar un interés y una actividad
reguladores continuos en esta drea en todo el mundo.

Las NFT aumentan la riqueza inclusiva

Hemos recorrido un largo camino desde CryptoKitties,
pero se ha avanzado relativamente poco en la realizacién del
potencial de los tokens no fungibles, un token de criptomone-
da que es indivisible y unico, fuera del contexto de los juegos.

Pero ya estamos viendo cambios en torno al diglogo de
inclusién. Anteriormente se hablaba de democratizar el ac-
ceso a activos de alto valor, como el arte. Si bien todavia
puede haber potencial aqui, es importante considerar también
las implicaciones para los creadores. Por ejemplo, algunos han
destacado a los artistas negros y el papel que puede desempe-
fiar el arte criptogréfico para permitir una mayor propiedad y
creacion de riqueza dentro del espacio, asi como intercambios
de arte. También hemos visto seiiales tempranas de cé6mo
esto puede traducirse en misica o escritura.

Infraestructura descentralizada

La conciencia del poder que las plataformas centralizadas
y los proveedores de servicios ejercen sobre nuestras vidas
se estd moviendo mas alld de la comunidad criptogrifica y
blockchain hacia la corriente principal. Tomemos, por ejem-
plo, el reciente éxodo masivo de WhatsApp a Signal tras un
cambio, relativamente menor, en las politicas de intercambio
de datos de Facebook.
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Esto puede generar un aumento en la demanda de presta-
cion de servicios descentralizados. En 2020, vimos el lanza-
miento muy esperado de Filecoin de Protocol Labs y el creci-
miento continuo de proyectos Web 3.0 como Keep, Oasis y
Polkadot. El mercado de la nube publica se encuentra entre los
mas concentrados que existen, con cuatro proveedores que
controlan el 80% del mercado. El almacenamiento en la nube
descentralizado es actualmente la Unica alternativa que podria
plantear un desafio a este status quo. Junto con los avances en
IA, esta transicién podria conducir a una expansion signi-
ficativa del alcance de la interaccion humana y maquina,
y una aceleracién de la transicion a la Web 3.0.

Incluso cuando hemos estado luchando con las consecuen-
cias de la mayor disrupcién social y econémica de nuestras
vidas, el ritmo de trabajo en todo el ecosistema block-
chain se ha acelerado. La buena noticia es que la conciencia

del potencial de los sistemas descentralizados ahora vive mas
alla de las mentes de una pequefia minoria y poco a poco esta
ganando conciencia entre una audiencia mas amplia, aunque
el indice de precios de bitcoin sigue siendo la principal razén
por la que la mayoria de la gente presta atencién al espacio.

Como resultado, es probable que veamos un interés
continuo por parte de los reguladores y legisladores de
todo el mundo, especialmente en torno a las monedas
digitales. Ya estamos empezando a ver una mayor consoli-
dacién del mercado, lo que puede ser una sefal de una ma-
yor madurez del mercado. Independientemente de lo que
suceda en 2021, seguramente serd un aiio salvaje y uno
para los libros. ®

Fuente: Blog del Foro Econémico Mundial.
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Designacion de CEO en Special Division

© A partir del 1° de marzo, se in-
corpora a Special Division el Lic.
Enrique Pilotto, con el cargo de
Chief Executive Officer (CEO).
El Lic. Pilotto es un destacado
profesional que ha ocupado impor-
tantes funciones en Reasegurado-
res y Brokers locales e internacio-
nales, durante mas de dos décadas.
«Es un placer, darle la bienvenida a
Enrique desde mi funcion de Chair-
man de SPECIAL DIVISION, ya que
valoro enormemente su capacidad
profesional y su reconocida calidad humana. Estoy persuadido que su ex-
periencia y conocimiento de nuestra industria, redundardn en un positivo y
constructivo liderazgo para nuestros equipos de Contratos, Facultativos y
Retail ampliando la actual proyeccién territorial de nuestra compaiia, con-
solidando y ampliando nuestra presencia. Tengo la conviccién que asegura-
doras, reaseguradores, como la totalidad de colegas del mercado, recibiran
con benepldcito esta valiosa incorporaciony, destacé el Lic. Guillermo
JG Pastore, Chairman Special Division Reinsurance Brokers.

(olon Compaiiia de Seguros lanza su (lub de Beneficios

© La compaiiia disefié un programa de descuentos exclusivos en mi-
les de marcas de primer nivel para sus asegurados de todo el pais.
Con el objetivo principal de aportar valor a sus clientes y continuar
ofreciendo productos de calidad y que se adapten a sus necesida-
des, Colon Compaiiia de Seguros anuncia el lanzamiento de su
Programa de Beneficios exclusivo para sus asegurados de todo el
territorio nacional.

El Club de Beneficios es un plan de experiencias y descuentos
destinado a aquellos asegurados que tengan contratada las co-
berturas de Robo de Moto y Seguro de Salud, quienes a partir de
hoy podran disfrutar de importantes beneficios en sus marcas
favoritas. Escapadas, vacaciones, cursos, capacitaciones, entrete-
nimiento, indumentaria y regalos son algunas de las opciones que
ofrece el programa.

Este beneficio alcanza también a los futuros asegurados que con-
traten alguno de los productos. De manera inmediata y sin costo
alguno, una vez dados de alta en la compaiiia, ya seran parte del
club de beneficios.

«Con esta propuesta, queremos agradecer a nuestros asegurados por ha-
bernos elegido y confiar en nosotros. Es una forma mds de acompariarlos,
acercdndoles situaciones y experiencias positivas, sin importar en qué
lugar del pais se encuentren. Es por eso que trabajamos en un programa
amplio, variado y federal para que todos puedan disfrutar de sus marcas
favoritas», destac6 Marcelo Accame, Gerente Comercial de Co-
I6n Compaiiia de Seguros.

Para acceder a la plataforma es muy facil, quienes tengan contratados
los seguros mencionados deberan ingresar a:
https://clubdebeneficios.colonseguros.com.ar/ e iniciar sesién con su DNI
para darse de alta y listo. Asi de rapido podran comenzar a hacer sus
compras online y acceder a los miles de descuentos.

Mas informacion: www.colonseguros.com.ar

Abierta la inscripeion para el Programa Ejecutivo de
Seguros de Personas 2021 (PESP) de AVIRA-UCA

© La Asociacion Civil de Aseguradores de Vida y Retiro de la
Republica Argentina, AVIRA, junto a la Pontificia Universidad
Catdlica Argentina, UCA, anuncian que esta abierta la inscripcién
a la 9" edicion de su Programa Ejecutivo de Seguros de Personas
PESP, curso de formacion profesional abierto al pablico general que
inicia su ciclo 202I el préximo miércoles 7 de abril. Dada su modalidad
digital, se invita a todo el pais a participar! Mas informacién en UCA.
Con la direccion académica del Dr. Raidl Herrera y la coordinacion
ejecutiva de Walter Worner, el PESP tiene como objetivo contribuir
con la construccion del conocimiento de las particularidades de los
Seguros de Personas, brindando una vision integral del negocio, a
la vez que se fomenta la conciencia aseguradora en la sociedad en su
conjunto. El plan de estudios incluye aspectos generales de la activi-
dad, gestion comercial y marketing de seguros, anilisis por ramos y
aspectos legales y regulatorios como defensa del asegurado y accio-
nes contra la contratacién off-shore, entre otros.

El Programa ya ha capacitado a mas de 250 personas a nivel nacio-
nal. Este afio, con modalidad 100% online sincrénico, se cursa los dias
miércoles de 18.15 a 21.30 hs.

Informes e inscripcion: Emilio Benegas — emilio_benegas@uca.edu.ar
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Polizas Aduaneras: Perspectivas 2021

® Es evidente que durante
el pandémico 2020 hubo
una fuerte reduccién de
los intercambios comer-
ciales mundiales. A pesar
de que Argentina no fue
ajena a esa tendencia, el
impacto en el segmento
aduanero en pesos fue
de menor cuantia, de-
fendiendo su participacion en el negocio de las fianzas. Con el menor
movimiento de la década, el flujo de Impo/Expo apenas rozé los
USD 98.000 millones (-15% en relacién a 2019), alcanzado valores
similares al de la crisis del 2009. El principal vector de caida fueron las
exportaciones, explicada por un mundo mas cerrado (que compré/
consumié menos), un dolar ‘atrasado’ que alienta al exportador a de-
morar estos despachos esperando un mejor tipo de cambio y algin
paro circunstancial del polo aceitero que trabd las salidas de este
representativo producto exportable en la ultima parte del afo. La
caida de exportaciones fue del -16%, con un precio que fue apenas
mejor (+1%) pero con una reduccién del -14% en cantidad que fue la
responsable de este contundente achicamiento.

Por el lado de las importaciones, la caida fue apenas menor
(-13.8%), con una merma del -10% en la cantidad y un caida del precio de
casi -4%. Este combo generé un superavit de USD 12.500, siguiendo la
misma légica del 2019. Relacionando este breve racconto de lo que pasé
con nuestra industria del seguro de caucién, observamos un prota-
gonismo relevante de las garantias vinculadas al comercio exterior
a pesar de este complejo contexto. En la actualidad, el peso de los
seguros de caucién aduaneros asciende a por lo menos el 35% del
primaje del nicho ($3.200 millones), solo superado por el mercado de
las Garantias Contractuales de Obra y Suministros Publicos/Privados.
Dejamos atras un 2020 donde la aduana contribuyé a la continuidad
del negocio dada su completa digitalizaciéon hace ya mas de 15 afos,
donde Afianzadora Latinoamericana fue la primera asegura-
dora en operar esa modalidad en el mercado argentino. Proyec-
tamos para este afio una mayor actividad de importacién teniendo en
cuenta la lenta pero constante recuperacion de la actividad industrial
(principalmente la automotriz). La gran incégnita sera la ‘P’ (pre-
cio) donde dependerd, en gran medida, a qué velocidad se mo-
vera el tipo de cambio con relacién al délar. Nuestros principales
socios comerciales (Brasil, China y Estados Unidos) parecen arrancar
con mayor velocidad la recuperacién, generando expectativas de una
mayor demanda de nuestro mercado. A pesar de reconocernos como
una de las economias mas cerradas de la region (junto a Brasil), todo
indicaria que el volumen de las importaciones ganaran en can-
tidad dada la mayor demanda que generard nuestra economia
que ««creceray en el orden del 5%.

Enfrentamos un 2021 donde los interrogantes estaran puestos en el
precio (devaluaciones del peso argentino) de las importaciones y las
eventuales mayores dificultades para importar, producto de la escasez
del mayor anhelo argentino: el délar americano.
#CulturaAfianzadora - Fuente: Afianzadora — Seguros de Caucién.
http:/lwww.afianzadora.com.ar/

PROF Seguros incorpora los servicios de Europ Assistance

® En este nuevo aflo, PROF Seguros renueva su compromiso con
sus asegurados, buscando constantemente perfeccionar los procesos
internos y también brindando las mejores prestaciones del mercado. Es
por esto que la compaiiia incorporé a sus polizas el servicio de Europ
Assistance, empresa lider en asistencia, a partir del 1° de marzo de
202I. Es asi que los asegurados de PROF Seguros contaran con una
atencion de primera calidad, tanto de grua en autos y motos, como
para las urgencias contempladas en sus poélizas de hogar.

Europ Assistance cuenta con las mejores prestaciones para en-
frentar las principales situaciones de emergencias relacionadas con el
vehiculo tales como remolque, mecinica ligera, servicio de cerrajeria
al vehiculo, asistencia legal telefénica, auto sustituto, alojamiento de
beneficiarios, recupero del vehiculo, conductor auxiliar, entre otras.
En tanto que entre sus servicios de asistencia para motos se destacan
el traslado del motovehiculo desde el taller al domicilio del cliente,
servicio en caso de averia de neumaticos, traslado de acompaiiante
hasta el destino del viaje o mismo hasta la estacion de servicio mas
préxima en el caso de sufrir una falta de combustible.

En el caso de la asistencia al hogar, las prestaciones contemplan desde re-
paraciones eléctricas, de plomeria, cerrajeria y gas; hasta asistencias de-
rivadas de siniestros tales como traslado, guarda y custodia de muebles,
y guarderia de mascotas. Ante la eventualidad de un siniestro, los asegu-
rados deberan comunicarse al 0800-333-35/2, donde recibiran asistencia
personalizada por parte de representantes altamente capacitados.

De esta manera, PROF Seguros y Europ Assistance trabajaran
juntos para cuidar los tan preciados bienes de cada asegurado y ase-
gurada, con el fin de brindar tranquilidad y que todos ellos puedan
disfrutar al maximo cada momento.

Edicién Segunda Quincena Febrero 202 |

El Grupo Allianz finalizé el 2020 con sélidos resultados

© Alliangz, lider global en seguros y servicios financieros, publicé sus
resultados anuales y trimestrales del 2020, entre los que se destaca-
ron los siguientes puntos:

® Los ingresos totales de la compaiiia disminuyeron un 1.3%, a 140

mil millones de euros.

¢ El afio cerré con un resultado operativo de 10.8 mil millones

de euros incluyendo el impacto negativo del COVID-19 de 1.3 mil

millones de euros.

® Los ingresos netos atribuibles a los accionistas descendieron un

14% hasta los 6.8 mil millones de euros.

* El 2020 finalizé con un fuerte ratio de capitalizacion Solvencia |l

del 207 por ciento (I).

¢ El Consejo Directivo propuso un dividendo a nivel del afio ante-

rior, de 9.60 euros por accion.

® Los ingresos totales del tltimo trimestre del 2020 se mantuvieron

estables respecto del mismo periodo del afio anterior y el resultado

operativo aumenté un 8.2% mientras que la utilidad neta atribuible

a los accionistas cay6 un 2.2%.

¢ El objetivo del beneficio operativo para 2021 es de 12.000

millones de euros, con un margen de +/- un billén de euros.
Frente a un entorno extremadamente desafiante, en 2020 Grupo
Allianz demostré una vez mas su fortaleza financiera, ante una crisis
de salud sin precedentes y bajas tasas de interés, prolongadas. Su
desempeiio durante el afio fiscal fue notablemente sélido en todos
los segmentos comerciales, aunque la pandemia de COVID-19 dejo
su huella en los resultados financieros, sobre todo en las lineas patri-
moniales y accidentes.
«Estoy agradecido por la confianza que nuestros accionistas depositaron
en Allianz durante el desafiante afio 2020. Los resultados demuestran que
continuamos brindando valor y seguridad a nuestros clientes, gracias a una
fuerza laboral altamente comprometida y nuestras operaciones de van-
guardia. Estamos en una buena posicién para cumplir con nuestra ambicién
para 2021», manifesté Oliver Bdte, CEO de Allianz SE.
Por su parte, Giulio Terzariol, CFO de Allianz SE, agregé: «El equi-
po de Allianz logré un final sélido en un afio muy desafiante, lo que de-
muestra que Allianz es un socio confiable para todas las partes interesadas.
Ajustada por los impactos adversos de COVID-19, nuestro beneficio opera-
tivo se situd por encima del nivel récord del afio anterior y muestra lo bien
diversificado y saludable que es nuestro desempefio comercial subyacente.
Nuestra posicién de capital se ha mantenido sélida durante la pandemia y
por eso miramos hacia 2021 con confianzay.
Para descargar el reporte completo hacer click aqui.
Para mas informacion sobre la compaiiia, ingresar en www.allianz.com.ar
(1) Excluyendo la aplicacién de medidas transitorias a las provisiones técnicas.

Vuelia a clases: MetLife suma beneficios
para sus colaboradores
© Reintegro por guarderia,
tutores escolares y ayuda
econémica para comprar Uti-
les, forman parte de las inicia-
tivas impulsadas por MetLife
Argentina para acompaiiar
a sus empleados que tienen
hijos en edad escolar durante
esta desafiante etapa del afio.
Con el objetivo de aliviar el estrés que se genera por el comienzo de
las clases entre los colaboradores que son madres y padres de nifios
y jovenes en edad escolar, MetLife sumé nuevas iniciativas a su pro-
grama de beneficios.

Para los empleados que tienen hijos maés chicos, la compaiiia brinda
reintegros por gastos de guarderia. Asimismo, a través de un con-
venio con un instituto educativo, ofrece descuentos para obtener
clases de apoyo escolar. Las madres y padres de la empresa tam-
bién reciben ayuda econémica extra para comprar utiles. Todos
estos beneficios se multiplican por hijo y se brindan para aquellos
chicos y chicas que cursan el preescolar, primaria y secundaria.
Asimismo, a través del programa #PrimeroTuVida, los colaborado-
res pueden acceder a encuentros virtuales con especialistas para
conversar sobre el impacto de la pandemia en las familias. Las
tematicas se refieren a cbmo trabajar en tiempos de Covid-19, cémo
reinventarse en las diferentes dreas de la vida, el desarrollo emocional
de nifios y adolescentes, y talleres sobre manejo de emociones.
Desde el comienzo de la pandemia, MetLife creé el programa #Pri-
meroTuVYida con el objetivo de contribuir con el bienestar general
de sus colaboradores y sus familias, brindindoles herramientas
para ayudarlos a mantenerse sanos y motivados. El programa se basa
en 5 pilares: cuerpo y mente, trabajo en casa, salud mental, en-
tretenimiento y liderazgo.

«Sabemos que esta vuelta a clases es diferente y al tradicional estrés que
se genera en la familia en estos dias se le agrega el impacto que la pande-
mia ha tenido en todos acentuando los desafios que tienen que enfrentar
madres y padres para garantizar el bienestar de sus hijos. Por eso desde
MetLife multiplicamos esfuerzos para estar ahi para nuestros colabora-
dores, con nuevas iniciativas para que el regreso a clases sea motivo de
alegria y tranquilidad para ellosy, destacé Federico Bravo, Director de
Recursos Humanos, Legales & Compliance.

Afianzadora celebra el inicio de clases

© Afianzadora apoya firmemente la
educacién en su modo presencial, con
los protocolos correspondientes, y va-
lora el esfuerzo de todos los ciudadanos
que la hacen posible. Para el inicio de
este nuevo ciclo lectivo sera entregado
un voucher para cada uno de los ni-
fios y las nifias de los colaboradores
de la compadiiia.

Mariano Nimo, gerente general de
Afianzadora, se refirié al respecto: «No
debemos perder de vista las prioridades. Si
bien nos encontramos ante una nueva rea-
lidad, la educacién de nuestros hijos es nuestra prioridad, manteniendo la
mds alta calidad posiblex.

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

Orbis Seguros brinda 30% de descuento
en cobertura para (Celulares

® En Orbis Seguros piensan en sus clientes y decidieron lanzar esta
Saper Promocién de un 30 por ciento de descuento sobre el costo
anual en las pélizas que se emitan hasta el 31 de marzo préximo
en Cobertura para Celulares. Este seguro es exclusivo para clientes
con pdliza vigente en la compaiiia.

El seguro para celulares estd pensado para poder asegurar el teléfono
movil del titular y el de los hijos de hasta 17 afios bajo tutela de los padres
o para padres del titular en calidad de usuarios declarados por el titular.
Con emision automatica desde Orbis Net, comprende la cobertura
contra robo, con médulos de 10.000 pesos cada uno hasta un maxi-
mo de 150.000 pesos; pantalla protegida que cubre la reparacion de
la pantalla por un monto de hasta 7.500 pesos; asistencia telefénica
tecnolégica las 24 horas del dia; costo preferencial del servicio
técnico; control de preexistencia de daiio digital -para ello, el
cliente recibird un link en su celular-; pago con tarjeta de crédito o
por transferencia bancaria.

Para mas informacién sobre esta promocion, los PAS pueden consul-
tar las bases y condiciones en sus agencias comerciales.

Sancor Seguros estuvo presente en el (érdoba Open 2021

©® Sancor Seguros, empresa de seguros con mas de 75 afios en el
mercado y reconocida por apoyar el deporte, fue la aseguradora
oficial de la tercera ediciéon del Cérdoba Open ATP 250.

Durante todo el torneo, la marca realizé acciones que llevaron co-
lor al predio del Polo Deportivo Kempes. Entre ellas, la aseguradora
instalé una raqueta gigante de 6 metros de altura para que quienes
asistieron al evento pudieran tomarse fotografias divertidas con ella.
También entregd pancartas para que los asistentes dejaran mensajes
de aliento para sus jugadores favoritos.

En la actualidad, Sancor Seguros, cuya casa central se encuentra
en Sunchales (provincia de Santa Fe), sigue creciendo para llevar res-
paldo a sus mas de nueve millones de asegurados y se encuentra pre-
sente en todo el territorio argentino e incluso en el exterior, tanto
con oficinas propias como de los Productores Asesores de Seguros
de su amplia red.

El Cérdoba Open ATP 250, torneo que dio comienzo a la gira suda-
mericana sobre canchas lentas, se disputé del 20 al 28 de febrero en
el Polo Deportivo Kempes. El ganador fue Juan Manuel Certndolo.
La televisacion estuvo a cargo de ESPN y la organizacion integral del
evento estuvo a cargo de la empresa Torneos.

Sobre el Cordoba Open

El Cérdoba Open es un evento oficial del circuito internacional de
la ATP, perteneciente a los Torneos ATP 250. Cuenta con la organi-
zacion de las empresas Torneos y Octagon junto con el Gobierno de
la Provincia de Cérdoba. Con este certamen comienza la temporada
de polvo de ladrillo en el circuito. Su tercera edicién se disputé en el
predio del Polo Deportivo Kempes y su realizacion esta garantizada
por los préximos ocho aiios, lo que consolida a Cérdoba como una
de las plazas polideportivas més activas del pais.

Sobre Torneos

Torneos es una empresa lider en la industria del entretenimiento.
Con mas de 35 afios de trayectoria, brinda soluciones integrales para
la creacién y produccién de contenidos audiovisuales periodisticos,
deportivos y de ficcion, asi como una completa oferta de servicios de
marketing para el deporte que incluyen la organizacién de eventos, la
adquisicién y comercializacion de derechos comerciales para eventos
y competiciones, la gestidn de licencias y de e-commerce de los princi-
pales clubes y federaciones deportivas.
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A partir del 1° de marzo sera obligatorio el
(ertificado de Aptitud para el Ofrecimiento
Pablico de Contralos de Seguros

© La Perseverancia Seguros anuncia que segun la determinacion
de la SSN, Entidades Aseguradoras, Productores Asesores de Segu-
ros, Sociedades de Productores de Seguros y Agentes Institorios de-
berdn exhibir en vidrieras el certificado correspondiente.

La Perseverancia Seguros, compaiia lider en el pais, informa a sus
productores que -conforme a las Resoluciones SSN N° 332/2020 y N°
504/2020 emitidas por la Superintendencia de Seguros de la Nacion
(SSN)- a partir del |° de marzo de 2021, deberan exhibir en vidrieras
y/o en lugares visibles al publico de los locales donde se realiza el ofre-
cimiento de contratos de seguros, el Certificado de Aptitud para el
Ofrecimiento Piblico de Contratos de Seguros (CAOPCS).

Las entidades alcanzadas por las resoluciones son: Entidades Asegu-
radoras, Productores Asesores de Seguros, Sociedades de Pro-
ductores de Seguros y Agentes Institorios.

«El Certificado es un documento que todos los productores que trabajen tanto
con LPS como con otras empresas deberdn tener a partir del mes que vieney,
aseguro José Garcia, miembro de la Alta Gerencia de La Perseveran-
cia Seguros, y agregd que «es una disposicion que le da a los asegurados la
posibilidad de chequear de forma segura y sencilla, a través del escaneo de un
codigo QR, si estd frente a un operador habilitado por la SSN o no.

{Como conseguirlo en tan sélo 5 pasos?:

e Entrar al sitio web del organismo https://www.argentina.gob.ar/ssn

® Ir a «Genera tu certificado CAOPCS».

® Especificar qué tipo de entidad representa.

¢ Introducir CUIT, N° de Matricula y Nro de Resolucién de alta/afio.
® Generar Constancia y listo.

Para mayor informacién o dudas, consultar en la pagina del organismo.
De esta manera, La Perseverancia Seguros provee a los productores
toda la informacién necesaria para operar de manera segura y clara.

Acerca de la APP para asegurados

A través de la APP se puede acceder a la pdliza digital, solicitar asis-
tencia al hogar y abonar las cuotas a través del botén de pago (Mer-
cado Pago).

Acerca de La Perseverancia Seguros

A principios del siglo pasado, en la ciudad de Tres Arroyos, al sudeste
de la Provincia de Buenos Aires, nacié La Perseverancia Seguros
S.A., fruto del suefio de un grupo de emprendedores con un objetivo
en comun: poder brindar tranquilidad a su gente, resguardando y
dando garantias a su patrimonio. Hoy, a més de 100 afios de reco-
rrer el camino, sigue siendo fiel a su principio, la satisfaccién del clien-
te; manteniendo una politica de expansién sumando todos los esfuer-
zos con el objetivo de brindar un servicio de calidad a productores,
asegurados y terceros para ofrecerles el respaldo y atencién que se
merecen. Actualmente la Compaiiia cuenta con representaciones
en todo el pais, operando en todas las coberturas, ofreciendo
una amplia variedad de productos para satisfacer adecuadamente
las necesidades de los clientes en materia de seguros.

En el mes de la mujer, Provincia ART hace foco

en la prevencion con mirada de género

©® Provincia ART, la asegu-

radora de riesgos de Grupo

Provincia, confirmé su cro-

nograma de capacitaciones

para el tercer mes del afio

con una oferta formativa di-

sefiada especialmente para

incluir la perspectiva de

género en la prevencién de

accidentes y enfermedades

profesionales.

Con el objetivo de invitar a la re-

flexién y continuar promovien-

do ambientes de trabajos més sanos, seguros e igualitarios, la ART N° |
en capitas a nivel pais disefi6 cuatro cursos que ponen especial énfasis
en el Dia Internacional de la Mujer, que se conmemora el 8 de mar-
zo: «Ejercer la profesion de HyS siendo mujer», «Prevencion con enfoque de
géneroy, «Hombres y mujeres en Argentina: cémo nos accidentamos y de qué
nos enfermamosy y «La ergonomia como disciplina con enfoque de géneroy.
Ademas, Provincia ART confirmé que se renuevan los cupos para
las capacitaciones de «Prevencion del COVID 19 en dambitos laboralesy, «La
vuelta a la rutina y el estrésy, «Res. SRT 81/19. Nueva plataforma de cargay,
«Covid|9: el calor y el comportamiento humanoy, «Teletrabajo Sano y Seguro,
«Asesoramiento: relevamiento de Agente de Riesgosy, y «Hablemos de EPP».
Para consultar el cronograma, pedir mas informacién e inscribirse,
los interesados pueden visitar la seccion Programa de Capacitacio-
nes 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/companyl/provinciart.
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Por la pandemia crecié un 40% el interés por los seguros
de cobertura para las personas, segiin MeiLiie

© ¢ Los datos surgen de un anilisis de |a performance del area comer-
cial de MetLife en la Argentina durante el tercer trimestre de 2020,
en comparacién con el primer trimestre del mismo afio.

* Se percibe también un mayor interés de los jovenes por contar con
proteccion financiera a largo plazo. Crece también la demanda en el
interior del pais de la mano de la expansién de la venta online.

El interés por los seguros de cobertura para las personas, tanto
de vida como de vida con ahorro crecié un 40% en el tercer tri-
mestre de 2020 en comparacién con el primer trimestre y un 25%
en comparacion con el segundo. Estos datos se desprendieron de un
analisis de la performance del drea comercial de MetLife Argentina
que muestra un fuerte incremento en las consultas y contrataciones
de distintos servicios de proteccion a largo plazo.

Adicionalmente, la compaiia observé que, dados los nuevos habitos
de consumo y la predominancia en contexto de pandemia del modelo
de venta virtual, la demanda por estos tipos de seguros a través de
canales digitales se incrementé un 40% en 17 provincias del pais
entre abril y noviembre de 2020, en comparacién con el mismo
periodo del afio anterior.

«A lo largo de todo el afio pasado hemos advertido un interés creciente y
sostenido por las coberturas de vida sobre todo a partir de mitad de afo.
La incertidumbre que generé la pandemia hizo que cada vez mds personas
priorizaran construir un primer marco de proteccién o prevision, o bien
sostener y mantener los ya adquiridos, para asegurar el futuro de sus seres
queridos y poder hacer frente a situaciones imprevistasy, afirmé Alejan-
dro Quarleri, Director de Agencias en MetLife Argentina.

En el andlisis se detecta un leve crecimiento de la conciencia ase-
guradora entre los segmentos mds jévenes, de menos de 40, y en
aquellos que tienen un vinculo laboral de relacién de dependencia de
media jornada o sin relacion de dependencia. Al comparar con datos
de 2019, la compaiiia registré un alza en el volumen de ventas
en la franja de 25 a 35 arios del 16% y de 36 a 45 arios del 11%.
Un estudio llevado a cabo por MetLife junto a Ipsos en la Argentina
durante los primeros meses de la pandemia revel6 que el 79% de los
argentinos que contratan seguros de vida manifesté su voluntad
de mantenerlos, el 8% suspenderia las pdlizas por un tiempo, otro
8% demoraria sus pagos y un 5% manifesto su intencién de darlas de
baja. Si se compara el interés por mantener los seguros de personas
(como los de vida) con los referidos a bienes personales, la diferencia
es muy significativa: el porcentaje de argentinos encuestados que
tiene seguros patrimoniales y que manifesté su interés en man-
tenerlos baja al 47%, el 27% los suspenderia por un tiempo, el 13%
demoraria sus pagos y otro 3% dijo que los cancelaria.

«Ante la necesidad de muchas familias de tener que reducir sus gastos,
el seguro de vida resulta una prioridad para los clientes, por sobre otros
productos (accidentes, hogar, tecnologia). Esto demuestra que cuando se
dan situaciones como las que vivimos, la prevision redobla su valor y se
genera una mayor conciencia aseguradora, sobre todo para proteger lo mds
preciado para las personas: el bienestar y seguridad de sus seres queridos»,
concluyé Quarleri.

Actualizacion COVID-19: 231 mil trabajadores

cubiertos por el sistema de riesgos del trabajo

©® Anivel nacional, has-
ta el |1 de febrero de
2021, el total de casos
ascendié a 2.008.280,
de los cuales 231.100
denunciados  como
enfermedades profe-
sionales. Los trabaja-
dores de la salud con
54.137 casos representan el 23%, seguidos por las fuerzas de segu-
ridad, fuerzas armadas y bomberos que con 31.199 casos concentran
el 14% de los mismos. Venta minoristas de bienes y servicios aglutina
el 8% con 18.225 casos, tareas de limpieza y mantenimiento el 6% con
13.457 casos, transporte de pasajeros el 5% con 12.095 casos, mien-
tras que la seguridad privada el 3% con 6.261 casos.

Buenos Aires, CABA y Santa Fe son las provincias donde se lo-
calizan la mayor cantidad de denuncias hasta el momento, con
cifras de 113.999, 70.325, 6.718, respectivamente. Seguidas por
Mendoza (4.924), Rio Negro (4.627) y Cérdoba (4.454).

En relacién a los casos mortales COVID por ocupacion, los traba-
jadores de salud con 228 fallecimientos conforman el 25%. Los
trabajadores de transporte de pasajeros con la pérdida de 95 per-
sonas el 10%. Seguidos por el personal de seguridad privada con 69
muertos y el de tareas de limpieza y mantenimiento con 62 decesos,
representan un 7% cada uno.

El rango etario con mayor cantidad de denuncias es de 30 a 34
afios, en donde se registraron 17.457 casos femeninos y 25.104
casos masculinos, seguidos por las personas de entre 35 y 39 afios
con 24.200 son hombres y 16.346 son mujeres.

Con periodos promedio de inactividad de 23,45 dias por tra-
bajador contagiado, las prestaciones dinerarias y por falle-
cimiento a cargo de las ART, financiadas a través del Fondo
Fiduciario de Enfermedades Profesionales, alcanzaron los
15.151 millones de pesos. A esta cifra deben adicionarse los cos-
tos por las prestaciones en especie.



https://www.provinciart.com.ar/articulos/193-capacitaciones-presenciales.html
https://www.provinciart.com.ar/articulos/193-capacitaciones-presenciales.html
https://www.provinciart.com.ar/
https://www.allianz.com/en/press/news/financials/business_results/210219_Allianz-4Q-FY2020-earnings-release.html

¢Querés alquilar y no tenés garantia? LPS te asesora

© Los especialistas de La Perseverancia Seguros asesoran sobre
qué tener en cuenta a la hora de sacar un Seguro de Caucién para
alquilar una vivienda o un local comercial.

Comienzan los meses mas activos del afo y una época donde se ac-
tualizan y generan nuevos contratos de alquiler. Es por eso que espe-
cialistas de La Perseverancia Seguros dan consejos sobre cémo
obtener un seguro de Caucién para Garantia de Alquileres para
una vivienda o local comercial.

Con este seguro, la compaiiia asume la responsabilidad de un terce-
ro (inquilino) por sus obligaciones contractuales que asume frente al
Asegurado (Propietario del Inmueble). Es una muy buena alternati-
va para aquellos inquilinos que no posean garantes propietarios.
La cobertura de La Perseverancia Seguros cubre:

® Pago de Alquileres Impagos.

* Deposito en Garantia.

® Cobertura de Expensas-Servicios (hasta un 30 % del valor de la locacion).
® Seguro de Incendio a Costo Preferencial.

® Plus: cubre la ocupacién indebida hasta la desocupacion del inmue-
ble o hasta agotar la suma asegurada, lo que ocurra primero.
¢Cuadles son los requisitos para obtener un seguro de caucién?
Muy facil:

* Alquileres Familiares: Presentar recibo de sueldo cuyo importe
debera triplicar el valor del alquiler, fotocopia de tu D.N.I., y profor-
ma del contrato.

¢ Si el inquilino es monotributista: Detalle de Ingresos del dltimo
afio certificado por contador

¢ Alquileres Comerciales: Presentar los 2 ultimos Balances, o Cer-
tificacion de Ingresos certificados por Contador junto a la proforma
del Contrato.

En ambos casos, una vez aprobada la solicitud por parte de los espe-
cialistas de la aseguradora, el inquilino debera firmar los formularios
correspondientes.

Forma de Pago:

* Transferencia Bancaria

* Tarjeta de Crédito /Débito

® Mercado Pago

® Pago Facil.

Para mas informacién ingresar https://lwww.lps.com.ar/ o contac-
tarse via telefénicamente al 4342-6235 -int 157-.

El Programa Ejecutivo «Insurtech, Disrupcion Digital
en Seguros» lanza su tercera edicion!

©® Gabriel Mysler, CEO
de Innovation@Reach,
anuncié una nueva edicién
de su exitoso postgrado
en la Escuela de Nego-
cios de la Universidad
Catélica Argentina.

Al ser 100% virtual y sin-
crénico, este programa
permite reunir a los princi-
pales actores de Argentina
y América latina para cons-
truir el futuro del Seguro.
Casi 20 especialistas dictaran 40 horas de clases a toda adrenalina,
llenas de interaccién, aprendizaje colaborativo e insights.

«El programa comienza proponiendo cambiar nuestra mentalidad, buscan-
do una mentalidad de crecimiento y disruptiva que nos permita pensar mas
alla del pasado.

Recorreremos las tecnologias mas disruptivas como Inteligencia Artificial,
RPA, loT, Telemdtica, Realidad aumentada, Blockchain y Big Data.
Navegaremos por mentalidad dgil y Metodologias Agiles, nos sumergiremos
en la cultura de las organizaciones y el miedo al cambio y estudiaremos
cémo constituir y financiar una Start-up.

Miraremos con detalle el tema de la prevencion en el Seguro y debatiremos
con especialistas el cuidado de los Datos Personales.

Recorreremos las ultimas tendencias en marketing digital y marketing de
contenidos, al tiempo que evaluaremos cémo repensar la publicidad y la
promocion en tiempos de Transformacion Digital.

Analizaremos las tendencias en Insurtech en América latina y en el mundo
para poder comprender las tendencias y buscar patrones e inspiracion.
Estudiaremos cudles son las nuevas generaciones de consumidores y em-
pleados que vienen a revolucionar todo, repasaremos como vender con éxito
en este contexto y buscaremos aplicar Gamificacién a nuestras propuestas.
Para terminar hablaremos de investigacion de mercado para poder pro-
poner ideas cliente-céntricas y terminaremos ‘interpelando’ a tres grandes
hacedores exitosos, para poder comprender en profundidad qué hicieron,
por qué lo hicieron y como lo hicieron. Para ello nos acompanaran: Martin
Ferrari, Ricardo Bueno y Sebastian Anselmi.

El increible cuerpo de docentes incluye entre otros a Hughes Bertin, Chris-
tian Ballati, Martin Latrechina, Florencia Pavese, Martin Argaiiaraz Luque,
Israel Benavides, Susana Larese, Pablo Tapia, Ana Barrionuevo, Sharon
Mysler, Lucas Brunetta, Cecilia Pegoraro, Claudio Schmale, Nicolds Belgra-
no, Gonzalo Delger y Efrain Barrazay.

El programa comienza en Abril.

Consultas: emilio_benegas@uca.edu.ar
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(uando la tecnologia reproduce desigualdades

® Por Claudia Cabrera, UX Designer
en intive.

Una de las conversaciones que esta
pandemia ha ayudado a instalar es la de
la tecnologia como facilitadora del
trabajo. Es el caso de ciertos sectores
que, durante condiciones atipicas como
la cuarentena, encuentran diferentes
grados de restriccion a sus actividades.
La pandemia también ha tenido un im-
pacto importante en las discusiones que
se han abierto sobre cémo esas tecno-
logias nos afectan en ambitos fuera
del laboral.

Este es un momento donde se aprecia
claramente el valor de las tecnologias
como herramienta para construir un mundo post-pandemia con
mayor equidad e inclusién para todos. Pero ese deseo de apo-
yarnos en el avance tecnolégico en el que estamos inmersos para
construir un mundo mejor, se ve confrontado con la realidad de los
potenciales peligros que implica ese avance si lo dejamos ocurrir
sin cuestionar sus aspectos éticos y humanos. Entre estos aspec-
tos uno de los mas complejos es el del sesgo en los algoritmos o
modelos matematicos.

Pero, ;de qué hablamos cuando hablamos de sesgo? El sesgo se da
cuando se seleccionan datos que alimentan determinados modelos,
aplicando prejuicios, creencias y visiones del mundo particula-
res, ya sea consciente o inconscientemente.

Como dice Joy Buolamwimi, referente en informatica, activista digi-
tal ghanesa-estadounidense y fundadora de Algorithmic Justice League,
una organizacidn que busca desafiar el sesgo del software en la toma
de decisiones, «a menudo asumimos que las maquinas son neutralesy. Sus
investigaciones demuestran que los sesgos vienen también embebi-
dos en los sistemas; por ejemplo, en los de Inteligencia Artificial y
reconocimiento facial provenientes de gigantes de la tecnologia.
Buolamwimi misma cuenta su historia de cémo algunos softwares de
andlisis facial no podian detectar su rostro de piel oscura y debié colo-
carse una mascara blanca para hacerlos funcionar. Sus investigaciones
también demuestran cémo, frente a la tarea de adivinar el género de
un rostro, todas las compaiiias se desempefiaban mucho mejor cuan-
do se trataba de rostros masculinos, con tasas de error no mayores
al 1% para rostros de piel clara. La tasa de error aumentaba al
35% con rostros femeninos de piel oscura e, incluso, fallaban en la
clasificacion de rostros de personas famosas como Michelle Obama
y Serena Williams.

Sesgos similares también afectan a los sistemas de reconoci-
miento de voz, cada vez mas difundidos, ya sea en aplicaciones que
convierten voz en texto, como en subtitulos de videos, computacién
de manos libres y asistentes virtuales.

¢Y qué pasa con los asistentes de voz de inteligencia artificial?
Un informe de la UNESCO titulado «Me sonrojaria si pudiera» (2019),
analiza el impacto de tener asistentes de voz con voces femeninas que
refuerzan y amplifican sesgos de género ya existentes.

Segln el informe la servidumbre ‘femenina’ de Siri y el servilismo
expresado por tantos otros asistentes digitales proyectados como
mujeres jévenes, proporcionan una poderosa ilustracion de sesgos
de género codificados en los productos tecnolégicos y omnipre-
sentes en el sector de la tecnologia, aparente en la educacién de ha-
bilidades digitales. Asimismo, el reporte muestra que hoy en dia, las
mujeres y las nifias tienen un 25% menos de probabilidades que
los hombres de saber cémo aprovechar la tecnologia digital para
fines basicos, 4 veces menos probabilidades de saber programar
computadoras y |13 veces menos probabilidades de solicitar una
patente de tecnologia.

Después de toda esta informacion desalentadora, cabe preguntarse:
¢puede la tecnologia ser nuestra aliada en una transformacién
positiva hacia una sociedad mas inclusiva? La respuesta: jclaro
que puede! El hecho de que estos temas se discutan a nivel popular y
se difundan a través de los medios de comunicacién masiva, en lugar
de estar limitados al dmbito académico, es un gran paso en la direc-
cién correcta.

Mi abuela materna tenia un dicho: «el que no sabe es como el que no
ve» (ella crecié en el campo y tenia refranes para todo) y, creo que,
en todos estos temas que a veces parecen tan complejos, lo primero
que podemos hacer para entenderlos es empezar por ver de qué
se tratan, leer, investigar, prestar atencion.

No dejar que pasen desapercibidos. De nuestro lado esta la respon-
sabilidad de entender y aportar al debate, no mirar hacia otro lado, y
hacer una contribucién positiva. Cuantos mas seamos, mejor.
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Generali elige al ganador de la 3ra edicion del

concurso Global /fgent Exeellence Contest

® El proximo 20 de abril se elegird al gran

ganador del concurso organizado por

Generali, el grupo global al que perte-

nece La Caja, que premia a los agentes

con el modelo de negocio local mas

exitoso. Entre los finalistas se encuen-

tra Augusto De Benedetto, Productor

Asesor de Seguros de La Caja.

En el marco de la tercera ediciéon del

Global Agent Excellence Contest, La

Caja participara del evento virtual junto con un productor de segu-
ros, donde se seleccionara a los agentes con el modelo de negocio
local ganador. El concurso es el evento insignia de Generali para
su red que involucra a 155.000 agentes a nivel mundial.

Este concurso busca ser una gran experiencia para compartir colecti-
vamente ideas y construir relaciones con los agentes del grupo, y del
mismo surgira al ganador global. Durante el mes de enero se anuncia-
ron los primeros 10 ganadores del concurso, y uno de los finalistas ele-
gidos para Argentina fue Augusto De Benedetto, Productor Asesor
de Seguros de La Caja. Augusto formé parte de los 300 ganadores del
concurso global, estuvo entre los 30 semifinalistas, y entre ellos quedd
seleccionado en el Top /0 para la final. Las categorias elegidas para eva-
luar a los agentes fueron la retencion, crecimiento de cartera, visibilidad digital
y la estrategia de contacto con el cliente. La gala final de premiacién se
celebrara el martes 20 de abril de forma virtual donde el jurado
elegira en vivo al Gran Ganador. Cada finalista presentara un video
donde contard su modelo de negocio y caso de éxito, y asi selec-
cionardn al ««agente N°I» del Grupo Generali entre los 155.000
agentes que han formado parte del concurso en todo el mundo.
«Estamos muy orgullosos de que un productor argentino esté entre los 10 me-
jores, y que haya sido elegido entre uno de los 155.000 productores de Generali
que participaron a nivel global. Desde La Caja acompafiamos a nuestros PAS
para potenciar el camino hacia el mundo digital, pusimos a disposicion herra-
mientas para que puedan gestionar sus redes sociales de forma rapida y sencilla
y durante 2020 los incorporamos a la plataforma Workplace para fomentar
una comunicacion dgil y rapida. Buscamos promover su transformacién digitaly,
dice Martin Paiva, Gerente de drea Canal Directo y Productores.
El Concurso Global de Excelencia de Agentes se lanz6 en 2016 para
celebrar a los agentes mas innovadores en términos de adopcion digi-
tal, recopilacién de datos y nuevos enfoques de mercado. Ademas, se
present6 como una oportunidad de alentar a los diferentes paises para
retroalimentarse respecto de los modelos de negocio mas efectivos.
«En la compania contamos con mds de 700 productores asesores de se-
guros, en mds de 350 localidades del interior. La relacién que tienen los
agentes con nuestros clientes en un activo muy importante. Por eso, esta es
una gran oportunidad para reconocer a quienes colaboran dia a dia para
seguir construyendo un vinculo con nuestros clientes y asi lograr ser socios
de por viday, concluye Martin Paiva.

Grupo Klimber presenta una nueva solucion en
la Industria del Seguro
©® Klimber, la star-
tup argentina que se
convirtié en la prime-
ra empresa de Amé-
rica Latina en crear
una plataforma de
seguros inteligentes
y 100% online, recien-
temente lanzé al mercado su motor de recomendacién: se trata de
una nueva tecnologia que ofrece seguros de vida ylo de salud con
coberturas personalizadas segtn el perfil de cada cliente.
Caracterizada por su enfoque 4gil e innovador, Klimber cre6 este novedoso
sistema de sugerencias pensado para adaptar sus productos a las necesidades
de los usuarios y continuar mejorando no sélo la experiencia digital, sino
también la oferta de productos més apropiada para cada persona.
El motor de recomendacién es un desarrollo de inteligencia artificial
propio, creado y ejecutado por el equipo local en su sede central en Ar-
gentina. El mismo permite determinar cudles son las coberturas mas
adecuadas o mads necesarias para cada persona, después de analizar
las respuestas proporcionadas en el customer journey por cada usuario.
Para conocer cual es el seguro recomendado, es necesario comple-
tar una serie de preguntas establecidas: edad, género, si posee hijos
o dependientes, cobertura médica, habitos alimenticios y deportivos,
estructura familiar, situacién laboral, econémica y financiera, capacidad
de ahorro, entre otros detalles. Esta disruptiva solucién en la industria
aseguradora mejora la experiencia digital del cliente por su dina-
mismo en el proceso de cotizacion y por la agilidad que ofrece en cuan-
to a tiempos de adquisicion de la péliza, ya que no supera los 5 minutos.
«El desarrollo del motor de recomendacion disefiado por Klimber tiene la capa-
cidad de ofrecer un producto adecuado al cliente, ademds de entregar al usuario
una experiencia rapida y dindmica para completar el proceso de cotizacion y com-
pra. Es un desarrollo muy potente para la industria, estd basado en algoritmos
que permiten sugerir un seguro segun la necesidad del usuario. Ademds, recopila
una gran cantidad de datos que son utilizados para generar modelos predictivos
propios y para andlizar patrones de comportamiento de nuestros leads ylo clien-
tes, afirma Dolores Egusquiza, Head of Marketing y Co-Founder de
Klimber. Es asi como Klimber contintia capitalizando las oportunidades
de la transformacion digital en de la industria de los seguros, generando
nuevos desarrollos inteligentes que suman valor al producto y también
creando soluciones tecnoldgicas que se convierten en el canal digital de
las propias empresas. De este modo, la compaiiia se posiciona como un
poderoso jugador en la industria insurtech, un fenémeno que fusiona
dos campos -los seguros y la tecnologia-, y que tiene como fin acercar
seguros a través de canales digitales desde cualquier dispositivo.

prfil

BLOSSOM RESTO

Un espacio que florece en Martinez

istoria

El local de Blossom ubica-

do en Martinez se convierte

en la segunda sucursal de esta

reconocida marca, que ha de-

cidido ampliar sus horizontes
para ofrecer un espacio sin igual, a través de
un ambiente célido y descontracturado que
alberga la oferta gastronémica de este res-
taurante, cargada de numerosas opciones en
desayunos, cafeteria, pasteleria, panaderia,
almuerzos y meriendas, elaborados con pro-
ductos de alta calidad y con técnicas cien por
ciento artesanales.

Nombre

El nombre del restaurante nacié del térmi-
no en inglés «blossomy que significa ¢«flo-
recery». Los miembros del equipo conside-
raron oportuna la comparativa de «florecer,
crecer, y madurary, y por ello decidieron que
éste sea el nombre.

Arquitectura y decoracion

En el espacio de Blossom llama la aten-
cién una increible barra que resguarda de-
tras su gran cocina y un imponente horno de
barro desde donde salen rebosantes carnes,
empanadas y pizzas. Dentro de los 370 me-
tros del salén interno se despliegan varias
mesas y sillas de madera, un entrepiso con
un Kid's Club que cuenta con una nifiera

que cuida a los chicos durante toda su esta-
dia, con drea de tablets, metegol, seccion de
arte y area ludica, brindando la posibilidad a
los padres de ver a sus hijos desde el salon
contiguo, que cuenta con mesas Y sillas para
desayunar, almorzar, merendar o cenar.
Blossom también dispone de un patio ex-
terior que invita a disfrutar del aire libre de una
manera relajada y distendida. Varias mesas es-
coltadas por pequeiias lucecitas que de noche
logran un ambiente ideal para compartir con
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amigos y familia. Ademas, en este sector se
encuentra el pequefio truck que ofrece una
barra de cécteles para completar la pro-
puesta. Como si fuera poco, Blossom de
Martinez también ofrece estacionamiento
sin cargo para sus comensales dentro de
su espacio.

Ambiente
Blossom recibe todo tipo de clientela
en sus espacios, sin embargo, el perfil del

ﬁCha %fwu}if@mica

NOMBRE BLOSSOM RESTO Martinez
DOMICILIO Edison 10, Martinez

Provincia de Buenos Aires, Argentina
TELEFONO (54-11) 4793 4920

ESPECIALIDAD Comidas / Café / Pasteleria Artesanal

VARIOS Desayunos. Cafeteria. Pasteleria.
Panaderia. Aimuerzos. Meriendas.
Cenas. Kid’s Club con nifiera. Delivery.
Terraza. Estacionamiento propio.

HORARIOS Abre de Lunes a Domingo, de 8 a 24 hs.

»>

publico que mas visita sus instalaciones
es el familiar. Ademds, la concurrencia de
turistas puede variar dependiendo de la
sucursal pero, en general, mucho publico
visita las sucursales también por la ubica-
cién de sus tres locales.

Gastronomia

La amplia propuesta gastronémica invita a
disfrutar a lo largo de todo el dia de diferen-
tes opciones para alegrar el paladar.
H Desayunos

Los potentes desayunos ofrecen varios
combos para arrancar el dia, los cuales inclu-
yen huevos revueltos con panceta crocante,
tostadas de pan de campo, omelette, media-
lunas, tostados y mas.
M Almuerzos y cenas

Ya para el almuerzo y la cena se amplian
las opciones con variedad de Entradas
como Provoleta a los lefios (queso provolone
fundido al horno de barro servido con ja-
mon, tomates asados y cebollas carameliza-
das), Rabas, Rostis (papa rallada con cebolla
pocheada y queso parmesano gratinado en
horno de barro) con opciones como pollo,
salmén gravlax o en lomitos, y originales em-
panadas que salen del horno de barro (vacio
al malbec, matambrito braseado y tailande-
sa entre otros).

Para Principales cuentan con propuestas
que salen de cocina y del horno de barro..»

Edicién Segunda Quincena Febrero 2021
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Responsable Prestaciones Dinerarias en PLUS ART

@UN HOBBY

Alfareria

®LA JUSTICIA

Un equilibrio necesario

@SU MAYOR VIRTUD

La honestidad

@LA SEGURIDAD

Lo que nos falta en el pais
®ACTOR Y ACTRIZ

Tom Hanks y Meryl Streep
®AVION 0 BARCO

Avién

@VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Algo cédmodo, preferentemente ropa
casual, vestidos

@UN SER QUERIDO

Mis padres

®ESTAR ENAMORADO ES...
Una sensacién inexplicable

®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Visitar la ciudad natal de mi madre
®LA MENTIRA MAS GRANDE
No tengo

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Un buen perfume

®UN RIESGO NO CUBIERTO
Ser frontal

@LA MUERTE

Alglin dia vendrd

®EL MATRIMONIO

La eleccion de un amigo y un compafiero
para transitar el mismo camino
®LA INFLACION

Un problema que no nos permite
evolucionar y crecer

®EL DOLAR

Una moneda para ahorrar

®TENGO UN COMPROMISO CON...
Mis valores, mis principios

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En algo relacionado con la matanza
de animales

@ME ARREPIENTO DE

No haber sido mds arriesgada

®EL PASADO

Aprendizaje

@L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No lo considero asi, todos tenemos las
mismas oportunidades

@SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Mi hogar

@EL FIN DEL MUNDO

Cuando la humanidad deje de ser humana
®UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Una tipica tarde de domingo, en el
parque Sarmiento con mis padres

y mi hermana

@UN PERSONA JE HISTORICO
Gengis Kan

®EN COMIDAS PREFIERO...

Los mariscos y las pastas

@DIOS

Alguien con quien hablar en cualquier
momento y lugar

®LA CORRUPCION

Algo que la justicia no debe y

no puede permitir

®LE TENGO MIEDO A...

Una enfermedad terminal

@UN FIN DE SEMANA EN...

Un lugar con vista al mar

@®UN PROYECTO A FUTURO
Vivir en Europa

@®LA INFIDELIDAD

No es algo que me preocupe
®UNA CANCION

Let her go (Passenger)

@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

ltalia

®EN TEATRO

No suelo asistir, la dltima obra que
vi con mis amigas fue Cabaret
®;QUE COSA NO PERDONARTA
NUNCA?

La traicion

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

Alguna serie en Netflix (ahora The Crown)
@ESCRITOR FAVORITO

Ken Follett

®LA TRAICION

Duele y cuesta perdonar

@SU BEBIDA PREFERIDA

El champagne

@EL AUTO DESEADO

El Mini Cooper

®PSICOANALISIS

Hice hace muchos afos, y me ayudé
a transitar un momento particular
®;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UN HOMBRE?

La presencia

@EL CLUB DE SUS AMORES

No tengo

@SI VOLVIERA A NACER, SERIA
Yo nuevamente, corrigiendo imprudencias
@UN MAESTRO

Ninguno

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

«Voces de Cherndbily, Svetlana Alexiévich
®MI MUSICO PREFERIDO ES...
No tengo

®EL HOMBRE IDEAL

Que se complemente conmigo

@EL PERFUME

Jazmin Noir - Bulgari

@MI MODELO PREFERIDA ES...
No tengo un modelo preferido
@MEJOR Y PEOR PELIiCULA
Mejor pelicula: El irlandés

Peor pelicula: Siberia

@EN DEPORTES PREFIERO...

El atletismo

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

®LA CULPA ES DE...

Del otro

@MI PEOR DEFECTO ES

Ser muy exigente conmigo misma
®;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

No tengo

®UN SECRETO

No los revelo

®UNA CONFESION

He sido vegetariana durante muchos afios
®;QUE ES LO QUE MAS APRECIA
DE SUS AMIGOS?

La honestidad, la cercania a pesar

de las distancias y el compartir
momentos mdgicos

@NO PUEDO

Dormir mds de 8 horas

@LA GRAN AUSENTE

Mi abuela materna

®@MARKETING

Algo que entiendo poco y me gustaria
conocer mds

®;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un libro, preferentemente de

historia antigua

@;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

De vez en cuando meditacién y
también el running

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

Europa
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