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«>» Cerrando la rueda, Alejandro Vega Cigoj, Head of
Commercial Insurance de Zurich Argentina, mencioné:
«El Lucro Cesante es la pérdida de beneficio bruto que resulta
de la interrupcion de la actividad del asegurado, consecuencia de
un dafio material a la propiedad o establecimiento que el mismo
utiliza para su actividad, producida por un riesgo asegurado. La
cobertura que ofrecemos es el seguro de Pérdida de Beneficios,
que cubre los Gastos Fijos y el Beneficio neto.

El Seguro de Pérdida de Beneficios cubre entonces la pérdida de
Beneficio Bruto. Los costos variables no se aseguran, debido a que
varian en proporcién directa al giro del negocio. Si por el dafio se
reduce el giro del negocio, estos costos se reducen a un ritmo igual
y el asegurado no sufre pérdida por este concepton.

Daifo emergente

¢En qué consiste el dafio emergente y qué diferencia
tiene con el Lucro Cesante?

Segin Ezequiel Amar, el dafio emergente es aquel que
se produce sobre los bienes del asegurado. La indemnizacion
que se realiza en este caso corresponde Gnicamente a la re-
posicién de los bienes afectados.

«Desde la linea de negocios de Incendio Suscripcién -conti-
nuo-, comercializamos los seguros para los danos emergentes
bajo las pélizas de Incendio, Multicoberturas y Todo Riesgo Ope-
rativo. Siempre destacamos la importancia de que se realice la
contratacion adicional de la cobertura de pérdida de beneficios o
interrupcion de la explotacion.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 699

Basandonos en nuestra expe-
riencia, podemos afirmar que
solo las empresas que cuentan
con la cobertura de dafios ma-
teriales y el adicional de pérdida
de beneficios logran sostener su
nivel de actividad luego de acon-
tecido un siniestroy.

Seguidamente, Sebastian
Fuentes puntualizé sobre
este tema: «A diferencia del
lucro cesante en donde nos refe-
rimos a la ganancia que se deja
de percibir, el dafio emergente es
el efectivamente sufrido al patri-
monio como consecuencia de un
dafio o perjuicio que produce la
pérdida o destruccion del bien.
En el ejemplo que di anterior-
mente, el dafio emergente seria
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A Ezequiel Amar, Suscriptor TR0y Grandes (uentas de Grupo Asegurador La Segunda
el valor de reposicion de la mercaderia afectada por el incendio.
Es importante destacar que actualmente el mercado de seguros
cuenta con diferentes coberturas destinadas a amparar contin-
gencias de este tipo. En nuestra compania tenemos acceso a la
totalidad de los mercados locales e internacionales que ofrecen

este tipo de seguros como miembros exclusivos de la Gallagher
Global Network».

Para Alejandro Vega Cigoj, «el dafio emergente es la pér-
dida real, efectiva y acreditada que se produce tras un evento ase-
gurado; es decir, estd completamente demostrada su existencia y
la indemnizacion corresponde a su valor econémico.

«Por ejemplo, si un bien ha sido dafiado, este valor seria el coste
de reposicion del mismoy, afiadio.

Consecuencias de la pandemia

La pandemia causé contingencias que generaron pérdidas y
cada compaiia debié asumir esos riesgos de diversas formas.

Desde Risk Group, Fuentes indicé: «La disminucion del
giro comercial por las restricciones sanitarias, lamentablemente,
no es un hecho que pueda estar amparado por las pélizas de
seguros. A pesar de ello, en la empresa acompafiamos a todos
nuestros clientes focalizando nuestro trabajo en el asesoramiento
remoto, ya que la totalidad de nuestra informacion y sistemas de
gestion se encontraban en la nube meses antes de la pandemia.

Esto nos permitio seguir estando cerca, no solo mediante nues-
tro servicio habitual, sino también desde el punto de vista financie-
ro, en donde logramos aplicar bonificaciones en los seguros vigen-
tes durante las etapas de asilamiento y reducciones significativas
en los costos de renovacion de las pélizas expirantesy.
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De acuerdo con Vega Cigoj en Zurich, «las contingencias
que se produjeron por motivo de la presente pandemia no esta-
ban contempladas en la cobertura general estandar de Pérdida de
Beneficios; por este motivo, la compaiia cubrié contingencias en
los casos en que estaban previstas ciertas coberturas especialesy.

Asimismo, Amar expresé: «En La Segunda, tal y como
mencioné anteriormente, la cobertura de pérdida de beneficios
siempre va condicionada a hechos que se produzcan como con-
secuencia de un siniestro que cause un dafio material o fisico. Si
bien, hemos tenido algunas consultas asociadas a la Pérdida de
Beneficio por el contexto COVID, el hecho no se podia encuadrar
dentro de la cobertura, puesto que excluye enfermedades trans-
misibles. Frente a este hecho, la politica de la Linea de Incendio
Suscripcion fue la de realizar el mayor esfuerzo para acompanar
a los asegurados, por lo que en los meses mds criticos hemos
analizado cada caso en forma particulary.

{Coémo se prueba la existencia de
un lucro cesante?

Para poder probar la existencia de lucro cesante, segln
Vega Cigoj, se requiere de extensa documentacion, y refe-
rirse a la Clausula de Ajuste, que establece que la evaluacion
de la pérdida debe tener en cuenta tendencias y variaciones
en el negocio y circunstancias que lo afectan antes y después
del dafio. «Los valores ajustados tienen entonces que representar,
lo mejor posible, los resultados que se habrian obtenido de no
haber ocurrido el siniestroy, definio.

Sobre este particular, Fuentes manifesté que debera ser
probado por el asegurado justificando mediante los diferen-
tes elementos contables la disminucién del giro comercial
y el incremento de los costos de explotacion como conse-
cuencia de la ocurrencia del siniestro. Y agregd: «En lo que
respecta al giro comercial, serd la suma que resulte de aplicar
la tasa de beneficio bruto al monto por el cual el giro comercial
resulte disminuido respecto de la operatoria normal.

Con relacion al aumento del costo de explotacion, sera el gasto
adicional razonablemente incurrido para evitar (o disminuir) la re-
duccién del giro comercial que, de no ser por tal erogacién, habria
tenido lugar como consecuencia del danoy.

Todo Riesgo Operativo

Por dltimo, analizamos la cobertura de Lucro Cesante en
las pdlizas de Todo Riesgo Operativo (TRO).

Al respecto, Fuentes afirmé que dentro de las pélizas de
TRO el lucro cesante se ampara como consecuencia de un
dano material directo y siempre en la medida de que el even-
to esté cubierto por la péliza. Y agregé: «Las pdlizas amparan
en general la pérdida del beneficio bruto debida a la reduccién del
giro comercial y al aumento del costo de explotacion, entendiéndo-
se por tales a la disminucion del giro comercial normal, y al gasto
adicional necesario y razonablemente incurrido con el propdsito
de evitar (o disminuir) la reduccién del giro comercial. «»

ASebastian Fuentes, Gerente Técnico de Risk Group Argentina
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AAlejandro Orue, Productor de Seguros de la firma VF

> = ¢Qué acciones lleva a cabo en miras a la venta
de seguros no obligatorios para sus clientes? ¢Qué
respuesta recibié de ellos? ¢Qué seguros fueron los
mas contratados?

* En el caso de Cintia Nicolaci, realizaron acciones de
venta cruzada «segmentando nuestra base de datos, apoyados
en nuestra calidad y calidez del servicio que brindamos. Acompa-
fiamos en nuestros canales digitales estas campafias comerciales.
Nuestros asegurados reaccionaron de forma positiva, se mostraron
receptivos al escuchar nuestras propuestas sobre productos no con-
vencionales, teniendo fuerte aceptacion la contratacion de seguros
de vida y retiro, asi como también seguros de home office».

* Seglin nos comenté Héctor Mele, en su experiencia los
seguros mas contratados son los de automotores, siguiendo
los seguros de combinados para casas de familia. «<En esta
época se empezaron a asegurar bicicletas, teléfonos celulares y
accidentes personales y ocupacionales.

¢ Sebastian Del Campo manifesté: «Trabajamos mucho
por recomendacion, hacemos mucho hincapié en la atencion, eso
genera que los clientes estén muy contentos con nuestra respues-
ta al momento de solucionar algtin inconveniente, lo cual genera
que hablen bien de nosotros y nos llamen continuamente para
contratar seguros. Lo mds vendido es polizas de automotor».

* Alejandro Orue relaté que «una vez captado un cliente,
normalmente por referidos y recomendaciones dado que nuestra
actividad es de personas, se busca indagar acerca de las activida-
des y riesgos al cual se ve expuesto el cliente. En esto, la oferta se
hace en base a la necesidad de tener coberturas acordes, y como

ADario Leonel Rodriguez, Productor de Seguros, Analista en Marketing
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siempre es mejor tener algo a no tener, el cliente opta por con-
tratar y resguardar su patrimonio. Combinado familiar, integral
de comercio y seguro de vida son los que estdn a posterior de la
contratacion del seguro de auto».

® Seguin analizé Dario Leonel Rodriguez, «la cuestion de
los seguros no obligatorios en un estado econémico como el actual,
sumado a que la Argentina no posee cultura aseguradora, se en-
cuentra poco desarrollada. Cuando un cliente te estd consultando
sobre como ahorrar dinero en su seguro actual, ya sea cambiando
de compaiia o modificando cobertura, se hace algo contradictorio
vender esos seguros, se necesita crear la conciencia y la posterior
necesidad del consumidor en la contratacién de los mismosy.

= ¢Qué cambios nota en el perfil del cliente en los
altimos tiempos?

¢ Cintia Nicolaci senalé que «el acceso a la informacién
sobre seguros y la valoracion de los servicios prestados por parte
de los distintos actores del mercado, genera un aumento de ‘co-
nocimiento’ por parte del cliente, quien hoy tiene un perfil mas
exigente en cuanto a servicio y tiempos de respuesta. Sin embar-
go, muchas veces la informacion es incompleta, irreal, y carece de
elementos de valor que, en cada caso, es funcion del PAS poder
brindar ese correcto asesoramiento para que el cliente compren-
da si el producto que va a contratar es acorde a sus necesidadesy.

A Juan Martin Rosenbusch Lasala, Productor de Seguros, titular de GR

* Segin Héctor Mele, «en el perfil del cliente, como mencio-
né en otro punto, se nota una mayor participacion del Asegurado
en buscar la forma de conseguir costo, cobertura y tratando de
bucear en redes, con el peligro que significa la interpretacion erré-
nea de una cobertura seleccionada sin el criterio adecuado por
un asesor que, si bien el costo conseguido lo hace feliz, las conse-
cuencias que pueda traer a futuro con la prdctica le dé sorpresas
negativas, con cldusulas y textos que no supo interpretar y lo deje
sin la cobertura pretendida. Una de las cldusulas que crean incer-
tidumbre en seguros de incendio, por ejemplo, es la de la Prorrata.
Se sorprenden cuando los asesoro y les explico cémo funcionay.

® En opinion de Sebastian Del Campo, «los cambios que
noto son que los clientes mds jévenes quieren todo online, mien-
tras que la franja de 40/70 anos prefiere ir a la oficina y resolver
sus asuntos cara cara con el productory.

* Alejandro Orue senalé que «producto de la pandemia y
la sensibilidad que ésta provocé, las consultas acerca de seguros
de vida, por ejemplo, han subido, asi como su contratacion. En el
caso de los patrimoniales, si bien han subido también, hay siem-
pre una cuestion de costo que el asegurado evalua, entiendo esto
ultimo debido a la necesidad de economizar en estos tiemposy.

® Seglin nos coment6 Dario Rodriguez, desde su 6ptica
ve un cliente mds avezado en cuestiones mas técnicas y ope-
rativas del sector, donde ya conocen cosas como cldusulas
de ajuste, franquicias, etc. «»
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=> * Para Juan Martin Rosenbusch, el perfil del cliente
varia de acuerdo al nivel socio-econémico al que pertenezca.

= ¢Qué desarrollo y avance se imagina en la activi-
dad aseguradora para los préoximos anos?

¢ Cintia Nicolaci comenta que «si bien hoy la actividad
aseguradora se volvi6 mads dgil y dinamica, el PAS no dejara de
ser un actor principal. Se podrdn contratar coberturas como
commodities, pero la esencia de la actividad que es el aseso-
ramiento técnico y el acompafiamiento constante, no serd tan
simple de reemplazar por medios digitalesy.

* Héctor Mele informé que «los proximos afios seguiremos
insistiendo en el mismo criterio que empleé en 46 afos de expe-
riencia, en asesorar, como primera medida, luego proyectar segin
las circunstancias, entrar en métodos modernos y dgiles constan-
temente y emplear el criterio de la buena fe, buen trato como
esencia del Seguro. A las buenas empresas las hacen buenos hom-
bres. Un logo o una marca es bueno porque detras hay personasy.

* Sebastian Del Campo considerd que «es inevitable la
venta y posventa online, pero sin embargo el intermediario entre
el cliente y la compafia debe estar para agilizarle los reclamos y
problemas que pueda tener el cliente.

* Alejandro Orue manifesté que «se va a intensificar la
digitalizacion en todos sus aspectos, desde la comunicacién hasta
los procesos de los seguros, asi como también la generacion de
nuevas coberturas. Las insurtech podrian surgir con mads fuerza y
ahi tenemos que estar los productores asesores para ser agentes
de cambio, generar conciencia aseguradora y ser protagonistasy.

* Dario Rodriguez sefial6 que «el asegurado se va a tornar
mas digital, va a exigir por parte de las companias y productores
asesores la misma velocidad en el servicio, igualando la que él
procesa sobre el accionar de sus segurosy.

¢ Juan Martin Rosenbusch indicé que, en su opinién,
«en nuestro pais es utopico imaginar el futuro desde un dia o por
décadas.

FAPASA

Asimismo y con la intencién de contar con una opinién
mas generalizada y desde otro dmbito del mercado, entrevis-
tamos a Agustina Decarre, Presidente de FAPASA, quien
amablemente nos brindé su opinién al respecto.

EBalance

Agustina Decarre nos coment6 que el balance de la ac-
tividad realizada por los productores durante la pandemia es
positivo, ya que se consolidé el protagonismo de los PAS en
la relacién y cercania con los Asegurados. «Desde el primer
dia de pandemia, cuando habia mucha incertidumbre y necesidad
de contencion, los Productores Asesores estuvimos cerca de los
clientes, evacuamos dudas sobre las coberturas vigentes, nuestra
atencion se mantuvo en modalidad virtual sin importar horarios
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AAgustina Decarre, Presidente de FAPASA

ni turnos de atencion como otros canales y esto es una ventaja
competitiva que los clientes valoran mucho. Saben quiénes somos
y nosotros sabemos lo que necesitan en cada caso. Por supuesto,
el balance negativo es la tristeza por las pérdidas de vidas, el dolor
de una sociedad que llora a sus seres queridos y, en muchos casos,
la pérdida econémica de fuentes de trabajo de muchas personas
que ven afectada su actividad. El seguro es una actividad que
acompana los vaivenes econémicos y la crisis en algunos sectores
por supuesto la sentimos.

HRol del PAS

El asesoramiento es clave en nuestra actividad, es lo que agre-
ga valor a nuestro rol. En este punto es fundamental interpretar
que no se trata de vender una remera, un electrodoméstico o un
auto, sino que asesoramos, interpretamos condiciones de riesgo
de nuestros clientes, ayuddndolos a contratar la cobertura que
realmente proteja sus bienes, su patrimonio, su vida y que cumpla
la verdadera funcién social y econémica que tiene el seguro.

Lamentablemente, vemos algunos avances de ciertas platafor-
mas de venta digital que no cumplen esta funcion de asesoramien-
to que debe primar en la actividad aseguradora. Por eso trabaja-
mos sobre estos temas acercando a la SSN estas cuestiones para
una correcta regulacion de esta actividad y la proteccion de los
intereses de los Asegurados y la Sociedad en general.

M Actividad

En cuanto a la actividad de los productores de seguros y las
redes sociales, considero que todos los avances tecnolégicos y
medios de comunicacién son aliados de los PAS, cuando estdn
bien utilizados son una herramienta que permite estar conecta-
dos, acortar distancias, difundir la actividad aseguradora y que la
Sociedad perciba nuestra funcion.

La actividad del PAS sigue siendo la protagonista del sector y asi
lo reconocen las Compaiiias que trabajan con Productores Aseso-
res, siendo el canal de comercializacién que contintan eligiendo
los Asegurados, por eso afio a afio aumentamos el porcentaje de
participaciéon de mercado.

El desdfio es continuar incorporando tecnologia aplicada por los
PAS y profesionalizar la labor a través de capacitacion continua.

M Clientes

Los clientes en estos Ultimos tiempos estdn informados, utilizan
las redes y la informacién web para analizar temas vinculados al
seguro. En muchos casos, realizan las primeras indagaciones pero
la contratacion sigue siendo a través de los Productores Asesores.
Es légico que haya cambios en las formas de consumo y estamos
preparados para eso, mientras que exista el Asesoramiento y la
contencion de los PAS. En muchos casos, cuando las contratacio-
nes fueron por la web u otros canales, al momento del siniestro
se necesita contar con la explicacién, ayuda y contencion que
brinda una atencién personalizada. Ahi es cuando se valora el
canal del PAS, que estd para evacuar dudas, asesorar y que co-
noce lo que el cliente necesita. Muchas de estas experiencias de
clientes desconformes se vuelcan al canal profesional. Lo mismo
sucede con seguros contratados a través de Bancos o las contra-
taciones de Prendarios que no pueden elegir el canal al momen-
to de realizar las operaciones. Son situaciones que no deberian
existir, pero que estadisticamente refuerzan la importancia de
los PAS en la actividad.

M Desafios

Creo que hay mucho trabajo por delante, donde los cambios
tecnoldgicos, sociales y culturales se aceleraron en el mundo a
partir de la pandemia que cambié la realidad de todos. Durante
los primeros meses del afio pasado creo que todos los sectores
tomaron acciones para adaptarse rapidamente y ser flexibles a
estos cambios que fueron la clave para seguir adelante. Con el
correr de los meses y con el contexto actual, se estdn notando
nuevas realidades y se va perfilando cémo se proyectan los cam-
bios para muchos sectores a un plazo mediano y largo. El desa-
fio para todos serd entender la necesidad de adaptarnos y estar
abiertos a cambios y modelos de trabajo que van a continuar
cambiando, que debemos incorporar sin perder nuestra esencia
y lo que nos identifica. Seguramente surgiran nuevos productos
cubriendo necesidades que detectamos y que el Mercado deman-
da, sera nuestra funcién como Asesores la difusion de las nuevas
coberturas y concientizar a la Sociedad sobre las posibilidades
para cubrir estos riesgos.

B Federacion

FAPASA representa 22 Asociaciones de Productores Asesores
de Seguros de todo el pais, con lo que esto implica en cuanto a di-
versidades de economias regionales, de territorios y de formas de
trabajo, pero con una identidad comin que es la defensa
de la actividad del PAS y el trabajo para que la Sociedad
incorpore los valores de previsién, prevencién y protec-
ciéon de su patrimonio y su vida, con el mejor asesora-
miento de un PAS. Nuestro foco esta puesto en 4 planes de
accién concretos que son la Concientizacién y la Construccion de
Cultura Aseguradora, la Capacitacion y Profesionalizacion de los
PAS a través de todos los programas disponibles para ser mejores
cada dia y agregar valor a nuestro rol, un programa de Innovacién
que estamos desarrollando para brindar las herramientas tecno-
logicas que necesitan los PAS para el nuevo mercado tan compe-
titivo y que pondremos a disposicion de los socios de las APAS,
para que sin importar el tamafo de su cartera o en qué lugar
desarrollen su actividad, puedan acceder a estas nuevas formas
de trabagjo y, por ultimo, seguir trabajando en la defensa de nues-
tra actividad, con acciones concretas contra el intrusismo en la
intermediacion, la venta ilegal y por canales compulsivos que tanto
mal hacen a la actividad aseguradora por el perjuicio reputacional
que generan en los damnificados y la Sociedad. ®
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Grupo San (ristobal celebré mas de 80 afios
construyendo junio a sus Produciores Asesores

® En el marco del Dia del Pro-

ductor Asesor de Seguros, Gru-

po San Cristébal celebré y re-

conocié su rol fundamental dentro

de la historia de la compafia y de

los seguros en general.

En el mundo, los Productores Ase-

sores de Seguros comercializan

entre el 70 y 80% de las primas y

en Argentina, hay mas de 41.000

PAS de los cuales, 7.300 eligen trabajar con Grupo San Cristébal.
De esta manera, 2 de cada 10 Productores Asesores desarrollan su
actividad junto a San Cristobal Seguros y Asociart ART, siendo
el canal comercial por excelencia, que le permite a la compaiia llegar
con su cobertura a todo el pais y preservar la cercania con el cliente.

Diego Guaita, CEO de Grupo San Cristébal, destacé: «Apuntamos
a ser el mejor lugar para que un productor u organizador se desarrolle.
Juntos somos un equipo con historia que apostamos a lo que va a veniry es-
tamos orgullosos del camino recorrido. Por eso, seguimos trabajando entre
todos, haciendo que nuestros clientes estén seguros, cuidando su bienestar
y patrimonio, esmerdndonos por entender sus necesidades, ayuddndolos a
tener éxito y superando sus expectativas».

A lo largo de estos afios y con el objetivo de reforzar la propuesta
de valor del PAS, tanto con nuevos productos como con la capaci-
tacion constante, Grupo San Cristébal desarroll6 Sitio Seguro,
una herramienta que permite a los productores asesores generar su
propio sitio web a partir de la plataforma que San Cristébal Segu-
ros pone a su disposicion. En esta misma linea, afio a afio se realiza
el Ciclo de Capacitacién Continuada para Productores Asesores
de Seguros (CCPAS), con el propésito de fortalecer su crecimiento
y potenciar su liderazgo profesional en el mercado de seguros.

Ademas, desde las distintas unidades del Grupo se desarrollaron
propuestas novedosas como los Clubes de Mujeres, que incenti-
van la vinculacién e intercambio entre las profesionales del seguro
y potencian su desarrollo profesional y comercial; y el programa de
incentivos ((Todos a bordoy, premiando a la productividad con viajes
de primer nivel.

De esta forma, Grupo San Cristobal celebra un afio mas junto
a sus productores y productoras en todo el pais, reconociendo
el camino construido en conjunto y apostando al futuro que tienen
por delante.

(onvenio radicacion de Invesligadoras!es de

Fundacion Grupo Sancor Seguros (FGSS)
® La Fundacion Grupo
Sancor Seguros (FGSS)
trabaja en el desarrollo
de un Polo Académico-
Cientifico-Tecnolégico
en la ciudad santafesina de
Sunchales y su regién, don-
de se encuentra radicado
su Instituto Cooperativo
de Ensefianza Superior
(ICES) y CITES, la acele-
radora cientifico-tecno-
légica del Grupo Sancor
Seguros (GSS).

Para el desarrollo de este Polo Académico-Cientifico-Tecnoldgico,
la FGSS ha realizado acciones que posibilitaron mejoras sustancia-
les en la docencia de grado y posgrado. En 2017 se creé el Centro
Universitario Sunchales (C.U.S.), generando las bases para ofrecer
diferentes carreras de grado y posgrado mediante convenios espe-
ciales de colaboracioén y articulacién con universidades del pais y del
exterior (UNR, UCSF, UCSE, UNL, UNRaf, UCA, Universidad Hoh-
enheim de Sttutgard-Alemania, ESCOOP - Facultad de Tecnologia de
Cooperativismo de Brasil).

En ese sentido, la FGSS sostiene la necesidad de potenciar las ac-
ciones de investigacion, innovacion, desarrollo y transferencia orien-
tadas a la solucién de problemas regionales. En esta convocatoria se
ofrece financiamiento e infraestructura de excelencia para el
desarrollo de las actividades de investigacién, transferencia y
docencia de posgrado en las instalaciones de su Departamento
de Investigacién.

De modo que la FGSS y el CONICET llaman a la radicacién de
investigadores, preferentemente de la categoria Adjunto o Indepen-
diente. Los perfiles se orientan a tres campos: I) Cooperativismo
y Mutualismo; 2) Economia y Finanzas; y 3) Ciencias Aplicadas
de la Computacién.

Se valorara muy especialmente que las y los investigadoras/es a radi-
carse trabajen en pos de potenciar el crecimiento del Polo Académi-
co-Cientifico-Tecnolégico, asumiendo el compromiso de construir
grupos de trabajo y nuevas lineas de investigacion en temas asociados
con el desarrollo regional.

Mas informacién:
https:/Iwww.fundaciongruposancorseguros.orglacciones/1503
Contacto: investigacion.fgss@gruposancorseguros.com
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Orbis Seguros inaugura Agencia en Concordia, Entre Rios

©® En Orbis Seguros contintan creciendo y avanzando con su plan
de expansién y desarrollo a lo largo de todo el pais.

Por eso, han abierto una nueva agencia ubicada estratégicamente en
el corazén de Concordia, Entre Rios.

«Mientras trabajamos en la remodelacién del local ubicado en Urquiza
899, invitamos a los PAS a que se contacten con Carla Zapata, res-
ponsable de la sucursal, telefonicamente al 3454-122936 o via mail a
czapata@orbiseguros.com.ar

Esta nueva agencia nos permitira afianzar el vinculo comercial que nos une
con nuestra extensa red de Productores Asesores de Seguros y Clientes,
consolidando nuestra politica de crecimiento en el litoral argentino; en una
ciudad que es motor econémico de la region del pais».

«En Orbis continuamos creciendo y sumando herramientas para facilitarle
los dias a nuestros clientes y PASy.

El Grupo Sancor Seguros felicité a
sus Productores Asesores en su dia

® Cada 28 de septiembre, el
mercado asegurador celebra el
Dia del Productor Asesor de
Seguros, que histéricamente
constituye una figura clave en la
comercializacion de las diferen-
tes coberturas.

El Grupo Sancor Seguros se
hizo eco de la efeméride y salu-
dé a los mas de 9.300 PAS que
conforman su amplia red de
ventas a nivel nacional.

Al respecto, el Director de
RRPP y Servicios al Productor
Asesor de Seguros, Osiris Tros-

sero, comentd: «No concebimos

el negocio sin nuestros aliados estratégicos: los PAS. Desde el comienzo de
la pandemia cobraron una nueva relevancia, pues llevaron calma en medio
de la incertidumbre y estuvieron alli para cada asegurado, en todo momen-
to y lugar. Por eso, para el Grupo Sancor Seguros es un orgullo contar
con un cuerpo de ventas como el nuestroy.
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RUS iue reconocida internacionalmente Dpor aplicar
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (0DS) de la ONU
® El proyecto de loca-
les de microseguros que
Rio Uruguay Seguros
(RUS) lleva adelante
junto a Estacubierto.
com fue la iniciativa que
llevd a la empresa a ser
reconocida interna-
cionalmente por la |
Cumbre Iberoamericana-El Seguro en la Agenda 2030.
En el marco de la sesion de clausura de la | Cumbre Iberoamericana-
El Seguro en la Agenda 2030, realizada en formato online del 20 al 24
de septiembre, Rio Uruguay Seguros (RUS) recibié un reconoci-
miento internacional por aplicar los Objetivos de Desarrollo Sos-
tenible (ODS) proclamados por la Organizaciéon de Naciones Unidas
(ONU). También se destacaron por su trabajo Seguros Bolivar, Fremap y
DKV Seguros. El objetivo de la Cumbre fue dar a conocer las ideas con
espiritu transformador de la industria aseguradora para implementar
en sus estrategias los ODS de la ONU definidos en la Agenda 2030.
Los cuatro proyectos seleccionados, entre las mas de treinta propuestas
presentadas por veinte empresas, reflejan la vitalidad del sector asegu-
rador y evidencian su trabajo por mejorar las condiciones de vida de las
personas para alcanzar una sociedad saludable, justa y sostenible.
En esta edicidn, y a criterio de un Comité Evaluador integrado por
profesionales del seguro, académicos y consultores, los reconoci-
mientos internacionales fueron para las iniciativas de Rio Uruguay
Seguros (Argentina); Seguros Bolivar (Colombia); Fremap (Espa-
fia); y DKV Seguros Médicos (Espafia). Las y los representantes de
las cuatro empresas explicaron los proyectos seleccionados en la se-
sion de clausura de la Cumbre celebrada online.
Cristina Garcia Real, socia-fundadora de NC Consulting y
consultora de Génesis Latam Consulting fue la encargada de dar
a conocer los proyectos seleccionados y Luzma Veldsquez, vice-
presidenta de Talento Humano del Grupo SURA, intervino para
valorar la importancia de integrar en las estrategias empresariales de
la industria aseguradora los ODS «porque definen las necesidades de las
personas y nos orientan sobre a qué debemos dar respuesta las asegurado-
ras en el futuro inmediato. Los proyectos seleccionados son el mejor ejemplo
de que el sector asegurador tiene mucho que decir, y mucho que hacer, para
construir un mundo mejor al que todos aspiramosy.

El trabajo de RUS reconocido por la Cumbre

La apertura de locales de microseguros en los barrios con pobla-
cién vulnerable, fue la iniciativa que RUS presenté ante la Cumbre y
por la que fue reconocida a nivel internacional.

Se trata de una propuesta desarrollada junto a Estacubierto.com,
dentro del «Programa Seguros por la Equidad», que consiste en
la creacién de microseguros destinados a proteger el patrimo-
nio de los colectivos sociales mas desfavorecidos ante eventos
inesperados.

Para tal fin, RUS y Estacubierto.com abrieron 5 locales de mi-
croseguros en los barrios bonaerenses «(La Juanita» (Partido de La
Matanza) y Mugica (ex Villa 3| de CABA); y en Rosario en la ONG
Orillas (Barrio «La Sextay), en el Barrio «Luduefia» y ««Centro»
(sede de la Concejalia Popular de Rosario).

Las oficinas son atendidas por las personas del lugar que fueron capacita-
das y becadas para convertirse en productoras y productores de seguros
por la Universidad Corporativa de RUS (U-RUS), la Asociacién de
Mujeres en Seguros (AMES) y la Federacion de Asociaciones de Pro-
ductores Asesores de Seguros de la Argentina (FAPASA).

Belén Gémez, adscripta a Presidencia Ejecutiva de RUS y coor-
dinadora de la U-RUS, destacé que su objetivo es «doblar en breve el
numero de locales y barrios atendidos en diversas ciudades de Argentinay.

Allianz lanza su Programa de Pasantias 2021
® Por quinto afio consecutivo,
Allianz lanza la convocatoria
para su Programa de Pasantias
interno, con el objetivo de brin-
darle la oportunidad de acceder
al mercado laboral a estudiantes
universitarios avanzados de dreas
técnicas, especialmente de la ca-
rrera de Actuario.

El programa ha sido un éxito
desde su implementacién y ha
permitido a 32 estudiantes realizar su primera experiencia laboral
en areas diversas como Actuarial, Comercial, Administracién y Fi-
nanzas o Marketing.

Desde Allianz se brinda la oportunidad de conocer de cerca la ope-
racion de una multinacional, incorporando a la persona a la dinamica
de los proyectos locales y globales, y tener un primer abordaje prac-
tico de los temas vistos durante la carrera.

Los requisitos para postularse son los siguientes:

* Estar cursando los dos ultimos afos de la carrera (Actuario, Ingenieria,
Administracion, Contabilidad, Ciencias Econémicas, entre otras).

* Buen promedio académico

* Nivel de inglés avanzado

* Disponibilidad para trabajar 20 horas semanales

* Un nivel adecuado de los People Attributes (Espiritu emprendedor,
Excelencia al Cliente y mercado, Liderazgo Colaborativo y Confianza).
No se requiere experiencia laboral previa.

Los interesados en postularse pueden hacerlo ingresando en
www.grupociadetalentos.com/allianz2021 hasta el 3| de septiembre.
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De Rosario al mundo: La Segunda, una empresa rosarina
cerlificada internacionalmente por su edificio sustentable

© El nuevo edificio corporativo del Grupo Asegurador La Segun-
da obtuvo la certificacién Leed Platinum, la maxima categoria
otorgada a edificios sustentables por liderazgo en energia y di-
sefio ambiental.

Minimizar el impacto ambiental fue el desafio y se logré. La nue-
va sede corporativa de La Segunda, ubicada en la interseccion de la
Ruta AOI2 y la Autopista Rosario-Buenos Aires, obtuvo la certifica-
cién LEED Platinum, que reconoce a los edificios mas sustentables
a nivel mundial. Es la primera empresa de servicios del pais, y la
primera del interior, en recibir esta distincién.

El sistema de certificacién LEED (Liderazgo en Energia y Disefio
Ambiental, por sus siglas en inglés) consiste en un sistema de eva-
luacién estandarizado, utilizado para clasificar proyectos y distinguir
a aquellos edificios que demuestren ser sustentables en cuanto a di-
seflo, métodos constructivos y métodos operativos.

El nuevo edificio corporativo se encuentra emplazado en un predio de
I5 hectareas, cuenta con un edificio principal con disponibilidad para
400 puestos de trabajo, un SUM de uso flexible para 600 personas,
comedor y espacio de recreacion. Complementariamente, dispone de
5 naves con capacidad para 100.000 m? de guarda y 2 edificios multi-
funcion, totalizando 33.000 m? cubiertos.

Mas energia con menor impacto

Entre las caracteristicas mds importantes de este nuevo edificio se
destaca la utilizacién de la energia térmica del subsuelo para me-
jorar la temperatura del aire y también la instalacién de pisos
refrescantes para reducir el consumo de energia eléctrica. Ade-
mas, cuenta con estaciones de separacion de residuos, superficies
verdes en techos y terrazas y plantas potabilizadoras alimentadas por
energia solar y edlica. Las terrazas y lomas verdes permiten esta-
bilizar la temperatura minimizando la necesidad de climatiza-
cién y purificando el aire.

Asimismo, se hace uso de energias renovables a través de pane-
les solares que generan el 13 % de la electricidad del edificio y
cuenta con un reservorio especial que recolecta el agua de lluvia para
abastecer los sanitarios. Otro punto relevante del proyecto es que
en el predio los colaboradores plantaron 85 arboles nativos y se
respeté y mantuvo la vegetacién existente.

Minimizando el impacto ambiental, durante el proceso de construc-
cién del edificio se generd un plan de prevencién de poluciéon y ges-
tion de residuos de obra.

Un logro en equipo

La Arquitecta Andrea Pozzi, Jefa de Logistica del Grupo Ase-
gurador La Segunda, seial6: «Estamos felices por haber obtenido
esta distincién, ya que es el reflejo del compromiso ambiental que asu-
mimos desde los inicios del proyecto, asi como también en cada una de
nuestras acciones. Nos llena de orgullo este logro y el desempefio de los
equipos que se esforzaron por la concrecion del mismo. Entendemos
la sustentabilidad como un proceso y un trabajo de todos, una respon-
sabilidad que tomamos a presente y futuro y nos impulsa a estar en
constante movimientoy.

Desde la compaiiia destacaron que se alcanzd este importantisimo
logro gracias al trabajo interdisciplinario de los diversos equipos de
las Gerencias Logistica y Seguridad Integral, quienes dieron lo mejor
de si para alcanzar este objetivo, y por supuesto, para construir un
mejor futuro. En esa linea, resaltaron la labor del Arquitecto Mar-
celo Ponzellini, con el aporte de profesionales independientes, pro-
veedores, universidades, talleres ecologistas y cientificos del Conicet
que hicieron al proyecto.

«Mirando hacia atrds, entiendo que cada paso que dimos nos trajo a este
lugar y al reconocimiento formalizado. Hoy celebramos el fruto de lo que
sembramos en ese camino, trabajando en equipo con el mismo concepto,
enfocandonos en lo integral, sustentable, seguro y experimental, entendien-
do la importancia del intercambio con el entorno, las tecnologias y sobre
todo con nuestros colaboradores», destaco el Arquitecto Brian Kyster,
Gerente de Logistica.

El compromiso ambiental del Grupo Asegurador La Segunda se
demuestra en cada una de sus acciones. Con esta certificacion, el
nuevo edificio se posiciona como un ejemplo a seguir en materia
de sustentabilidad.

(omenzé el segundo cuatrimestre de DALE Lideres
©® Con un primer encuentro en
el que participaron las zonas de
Mendoza, Bahia Blanca y Santa
Rosa, dio inicio el segundo cuatri-
mestre de DALE Lideres, el Pro-
grama de Profesionalizacién
Anual a través del cual el Grupo
Sancor Seguros brinda a sus
Productores Asesores la posibili-
dad de cumplir con la carga hora-
ria de capacitacion exigida por la
Superintendencia de Seguros de
la Nacién para mantener vigente su Matricula.
El tema elegido fue Técnicas de Venta: «Vender considerando las expe-
riencias del cliente (Emociones y Decisiones)», que fue dictado en forma
virtual por el MBA Federico Fros Campelo, autor de varios papers y
libros sobre las ciencias del comportamiento y los procesos cerebra-
les, con foco en las emociones, la toma de decisiones, la psicologia del
consumidor y la innovacioén.
De la jornada, fiscalizada por AMUPSSEN (Asociacién Mutual
del Personal de la Superintendencia de Seguros de la Nacién),
también participé Juan José Munne, Director de Distribucién de
Banco del Sol, quien coment¢ las funcionalidades del banco digital de
SANCOR SEGUROS y anticip6 los proximos lanzamientos.
DALE Lideres continuara su desarrollo en el resto de las zonas du-
rante todo septiembre y comienzos de octubre. Cabe recordar que
durante el primer cuatrimestre se realizaron 14 capacitaciones sobre
Seguros de Retiro, con la participacion de 1.800 agentes.
«A través de este programa, continuamos brindando a nuestros aliados
estratégicos, recursos valiosos que les permitan seguir profesionalizando-
se y elevar su competitividad en los mercados actualesy, finalizé Osiris
Trossero, Director de RRPP y Servicios al Productor Asesor de
Seguros del Grupo Sancor Seguros.

Libra presenta INSIDE, un nuevo produeto personalizado
® Las tendencias mun-
diales en seguros marcan
el camino de la personali-
zacion e innovacién don-
de el foco esta centrado
en los habitos y conduc-
tas de los asegurados.

En Libra, y en linea con
dichas tendencias, es per-
manente el desafio de
crear productos inno-
vadores y disruptivos.
La compaiiia presenta
INSIDE, una cobertura
que brinda un 20% de
descuento a quienes guarden su vehiculo en garaje de alquiler
mensual. De esta manera se reconoce la menor exposicion a riesgo
y también el habito de cuidado del asegurado. INSIDE serd interme-
diado integramente por PAS, ya que el producto permite la retencién
y fidelizacién de clientes y amplia la captacion de prospects.

«Estamos en un continuo proceso de innovacion en productos, nosotros desecha-
mos el camino de la guerra tarifaria, nuestro objetivo es la creacion de coberturas
sanas, que respeten los resultados técnicos y que beneficien a los aseguradosy,
sefalé Juan Ignacio Perucchi, Gerente General de Libra Seguros.
«Por otro lado, esta oferta de nuevos y diferenciales productos estd siendo
muy bien recepcionada por los PAS ya que le amplia su portafolio de pro-
ductos, le facilita la retencion y le da la oportunidad de nuevos clientes, en
sintesis, les damos mds oportunidades y mejores negocios», concluyé Juan
Ignacio Perucchi.

San (Cristobal Seguros presento su campaiia «Iranquilidad
para que tu campo siga en movimienio»

® La aseguradora re-
fuerza su iniciativa como
una solucién para el sec-
tor agropecuario y asf
lo comunicé a sus PAS y
Organizadores.

En un evento exclusivo
para los Productores
Asesores de Seguros
y Organizadores, San
Cristobal Seguros presentd su propuesta para el sector agro-
pecuario y lanzé la nueva campaiia «Tranquilidad para que tu
campo siga en movimientoy.

Durante el evento, realizado en vivo en Rosario y retransmitido a
todas las sucursales -donde se hicieron presentes los PAS de cada
zona-, se lanzé la campana, la oferta de productos y la presentacién
del equipo comercial. También, el economista Salvador Di Stefano
realizé una disertacion sobre el panorama econémico.

«Sabemos que el campo es un motor de la economia argentina y nosotros
tenemos una participacion grande en la cobertura del sector. Contamos con
mas de 1,2 millones de hectdreas cubiertas aseguradas y esperamos crecer
fuertemente en los proximos afios de la mano de los Productores y Brokers
que forman parte del Grupo. El objetivo es continuar posicionandonos a
través de nuestros seguros, y mediante la variada cantidad de productos
y coberturas que aseguran todo el capital de trabajo del campoy, sefiala
Diego Guaita, CEO de Grupo San Cristébal.

Todas las oportunidades comerciales generadas por esta campafa
seran derivadas a los productores asesores de la compaiiia, para con-
tribuir con el crecimiento y fortalecimiento de sus negocios.
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Fundacion Grupo Sancor Seguros Jn"esenl() una
version virtual de su Parque de Educacion Vial

® En una nueva muestra
de su espiritu innovador y
de su capacidad de adapta-
cién a las nuevas tenden-
cias, Fundacion Grupo
Sancor Seguros presen-
t6 la Plataforma Virtual
del Parque Temadtico de
Educacién Vial, una inno-
vacion pedagogica que hace
posible que personas en edad escolar puedan vivenciar este espacio desde
cualquier lugar del mundo. Cabe recordar que el 5 de octubre de 2010,
Dia del Camino, se inauguré en Sunchales (Santa Fe) el Parque Temdtico
de Educacién Vial del Grupo Sancor Seguros, una ciudad en mi-
niatura para vivenciar la seguridad vial desde un enfoque participativo y
contribuir a la formacion de conciencia vial desde la mas temprana edad.
Tras casi || afios de esa exitosa primera experiencia, se presenté su
versién virtual, que en tiempos de pandemia intenta acortar distan-
cias entre los ciudadanos y la seguridad vial, pretendiendo transmitir
en este formato los recursos necesarios para formar usuarios respon-
sables del transito y seguros en sus desplazamientos por la via publica.
El lanzamiento conto con la participacién de la Directora de la Agen-
cia de Seguridad Vial de la Provincia de Santa Fe y del Intendente
de la Municipalidad de Sunchales, junto a las maximas autorida-
des del Grupo Sancor Seguros y su Fundacién.

Durante el evento, que fue conducido por Guillermo Hemmerling,
se compartié un video que permitié conocer mas detalles sobre la
Plataforma Virtual del Parque Tematico de Educacién Vial de boca
de sus propios protagonistas y hacedores: los Docentes del Parque y
el Gerente de Fundacién Grupo Sancor Seguros, quien comenté:
«De esta manera, se desvanecen las fronteras y el universo de visitantes
potenciales del Parque Temadtico de Educacion Vial ya no tiene limitesy.

El cierre tuvo lugar a través de un didlogo con el Dr. Horacio Botta
Bernaus, Coordinador Técnico del Parque Tematico y Abogado
especialista en Derecho de Transito y en Seguridad y Educacion Vial.
Para conocer la Plataforma, ingresar a:
https:/lparquedeeducacionvial.com.ar

Para revivir el evento de lanzamiento, ingresar aqui.

La UART anuncia su 1lmo Congreso de

Seguridad y Salud Ocupacional

©® La Union de Aseguradoras de Ries-

gos del Trabajo anuncia el /1™ Congreso

de Seguridad y Salud Ocupacional 2021,

a realizarse el préximo jueves 7 de octubre

a las 9 hs via Zoom. La actividad es gratuita

con cupos limitados y requiere preinscripcion.

El encuentro, este afo en el marco de los

25 afios del Sistema de Riesgos del Trabajo,

contara con un nutrido panel de expertos,

locales e internacionales, convocados para

abordar una muy amplia gama de temadticas,

desde la prevencion, la tecnologia y digita-

lizacién en los procesos de trabajo hasta el

escenario postpandemia.

A continuacién, programa completo:

9:00 a 9:40 hs — Apertura

Lic. Mara Bettiol, Presidente de UART.

Lic. Marcelo Dominguez, Gerente General de la Superintendencia

de Riesgos del Trabajo.

9:40 a 10:10 hs — Cuidado inteligente: nuevas soluciones y tecno-
logias para espacios de trabajo mas seguros

Dir. Martin Sciarrillo, Director de Customer Success de Microsoft.

10:10 a 10:15 hs — Break

10:15 a 11:00 hs — Buenas practicas en prevencién | Bloque |
«Los desafios de la bimodalidad: la nueva seguridad virtual y presencial»
Ing. Diego Liebling, Jefe Regional de Prevencién Centro y NOA de Asociart ART.
«Entornos agiles interactivos: nuevas oportunidades de aprendizaje
en prevenciony»

Lic. Andrés Jarulakis, Especialista en servicios y herramientas de prevencion
de Experta ART.

«Area ART: una nueva dimension en la formacion de los trabajadoresy»
Ing. Mauricio Cattaneo, Gerente de Seguridad y Salud Ocupacional

de Prevencion ART.

Prof. Melina Mosso, Capacitacion, investigacion y desarrollo del drea SySO
de Prevencion ART.

11:00 a 11:30 hs - Re- Evaluar la cultura preventiva

Ing. Salvador Carmona Fdlder, Director de i+3 (Espaiia).

11:30 a 11:35 hs - Video 25° Afios

11:35 a 11:40 hs - Break interactivo

11:40 a 12:25 hs - Buenas pradcticas en prevencion | Bloque 2
«Los beneficios de implementar un programa de bienestar laboraly.
Lic. Ratl Gaston, analista de riesgo de Swiss Medical Group.

Prof. Carlos Parlack, Lider de Proyecto Programa Bienestar.

«Teletrabajo sano y seguro en perspectiva integraly

Lic. Daiana Sotelo, Asesora en Ergonomia de Provincia ART.

«Buenas practicas en Seguridad Vial: una mirada alineada a la visién Zero»
Lic. Gricel Di Bert, Lider Comunicacion Institucional de Grupo Asegurador
La Segunda.

12:25 a 13:00hs - Covid-19: Errores y aprendizajes. La postpandemia
Dra. Marta Cohen, Patdloga pediatrica nombrada «Miembro de la Orden
del Imperio Britanico (Reino Unido)».

Inscripciones: https://bit.ly/3Ec94KBIImoCongresoUART

Mas informacion: www.uartprevenir.ar

Por consultas hola@uartprevenir.org.ar
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Movilidad sustentable: un vinculo entre la ciudad,
la sociedad, y el transito, segiin San Cristobal

©® Grupo San Cristébal
se sumo a la Semana de la
Movilidad Sustentable que
se celebré en todo el mundo
del 16 al 22 de septiembre.
Grupo San Cristoébal
realiza una reflexion sobre
la movilidad sustentable y
segura a través de Circulan-
tes, una serie de contenidos que recopila datos de interés sobre las
ciudades, la micromovilidad, la logistica urbana y el disefio sustentable
de las ciudades, entre otros.

Se trata de un proyecto que nace desde la necesidad de transformar un
tema complicado y distante para la sociedad, en algo facil de entender y
con una mirada entretenida, desde un lugar positivo, interesante y no-
vedoso. De esta forma, la propuesta permite establecer un vinculo
entre la ciudad, la sociedad, y el transito. Los temas se trabajan desde
la mirada de distintos especialistas, pero buscan generar una reflexién en
cada uno de los que hacen el transito en las distintas ciudades.

«La siniestralidad vial es una preocupacién de nuestro Negocio y es tam-
bién una meta de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de Pacto Global,
desde el Grupo San Cristébal decidimos trascender la mirada histérica
de la ‘accidentologia’ para atender esta problemdtica y centrarnos en el
entorno vial como un ecosistema en el que conviven multiples actores y si-
tuaciones atravesados por cuestiones estratégicas, tdcticas y culturales. Con
Circulantes comenzamos a trabajar en este sentido y nuestra intencion es
evolucionar este abordaje y llevarlo desde la generacion de contenidos que
busca instalar conversaciones y visibilizar programas de intervencion en las
comunidades para impactar positivamente en el bienestar y la calidad de
vida de las personasy, destacé Exequiel Arangio, Jefe de Comunica-
ciones Corporativas y Sustentabilidad de Grupo San Cristébal.
Ademas, con el objetivo de promover e incentivar el uso responsable
de los recursos, la descontaminacién del medio ambiente y la mejora
de la calidad de vida de las personas, Grupo San Cristébal acom-
pafié como media partner al Foro Mundial de la Bicicleta que se
realizé del 15 al 19 de septiembre en Rosario.

Tendencias en la movilidad sustentable

Una de las principales tendencias es la micromovilidad, un fe-
némeno que empezé a tomar fuerza en los Ultimos afios y que la
situacion de pandemia en Argentina y el mundo, impulsé alin mas.
Son nuevas formas de movilidad vinculadas al transporte individual de
personas, como por ejemplo: scooters, bicicletas, monopatines.

Se trata de medios que le permiten a las personas ser mas conscientes
de sus traslados: acotar tiempos, utilizar transportes menos contami-
nantes o hibridos, y a su vez, en la mayoria de los casos, complemen-
tan el estilo de vida de las personas.

Otras de las tendencias visibles es la revalorizacién de la bicicleta
y de la caminata, la demanda de mds y mejor transporte publico
(trenes de cercania, bicicletas publicas, buses alimentados con ener-
gias alternativas), la movilidad colaborativa como el carpooling o
el pool de compaiieros que se turnan para viajar juntos en un auto
al lugar de trabajo. Estas son muy comunes en ciudades grandes, pero
también pasaran a serlo en ciudades mas pequenias.

El negocio de los seguros tuvo que adaptar rapidamente las consideracio-
nes técnicas de las coberturas para contemplar estos nuevos vehiculos y
formas de transportarse y desarrollar también nuevas propuestas aplica-
bles a dichas tendencias. No alcanza con disponer seguros para bicicletas
o monopatines eléctricos, ademds hay una demanda de cobertura por
uso o por periodos cortos. Alli es donde el seguro tiene el mayor impac-
to, en la necesidad del usuario mas que en el tipo de vehiculo.

«Con ese nuevo perfil de actividad, desde Grupo San Cristébal nos estamos
anticipando a cémo serd la demanda de productos de acuerdo a los nuevos
habitos de consumo. Hoy existe una generacién de consumidores, los cen-
tennials, que son el 12% de la estructura poblacional, unos 4,5 millones de
jovenes entre 18 a 23 arios, que tienen ingresos bajos y perciben el consumo
de otra manera: menos bienes, mds experiencias, y eso puede marcar una
nueva manera de demandar productos que cubran ese patrimonio o expe-
rienciay, concluyé Arangio.

La Perseverancia Seguros incorporo una guia
de servicios adicionales en todas sus pélizas
integrales de Comercio y Consorcio

® Se trata de una amplia gama de ser-

vicios adicionales, entre ellos servicio

de emergencias médicas, plomeria,
electricidad, cristales y mas.

La Perseverancia Seguros -com-

paiiia lider en el pais, con mas de 115

aflos de trayectoria- incorporé en

todas sus pélizas integrales de Co-
mercio y Consorcio una amplia
gama de servicios adicionales.

En esta nueva guia, se pueden en-
contrar ademids de servicio de emergencias médicas, plomeria, elec-
tricidad y cristales, adicionales como cerrajeria a domicilio, gas,
obstrucciones localizadas en cafierias, destapaciones, vigilancia, man-
tenimiento de aire acondicionado, grupo electrégeno, servicio de lim-
pieza y lavanderia, servicio de traslado y guarda de muebles.

Para conocer mas sobre la nueva de guia de servicios ingresar en
https:/lwww.Ips.com.ar/

La Perseverancia Seguros presenia una nueva

version 4.0 de su APP LPS PRODUCTORES

© Se trata de la aplicacién mas

avanzada del mercado, la cual les

permitird a los productores ges-

tionar de forma simple y segura a

su cartera de asegurados.

La Perseverancia Seguros

-compania lider en el pais, con

més de |15 afios de trayectoria-

presenta una nueva versién de

su APP LPS PRODUCTORES. A

partir de esta nueva actualiza-

cién, los productores podran ‘lo-

guearse’ de manera mas rapida y segura con su huella digital o FacelD.
Ademas la APP permitira cotizar y emitir poélizas de motovehiculos y
retomar cualquier formulario de inspeccién cargado desde el portal
web, entre otros beneficios.

«La nueva versién de la APP para productores, es parte de nuestro plan de
innovacion tecnoldgica y de procesos que tiene como objetivo sumar nuevas
y mejores funcionalidades a los sistemas», asegura Adalberto Bruzzone,
Director de La Perseverancia Seguros, y agrega: «De esta manera,
generamos no sélo nuevas coberturas y procesos si no que facilitamos la
gestion por parte de nuestros asesores de seguros.

{Qué beneficios tendra la nueva APP?

* Loguearse usando sus datos biométricos huella digital y FacelD tan-
to en IPhone como en Android.

* Cotizar y emitir pélizas de motovehiculos, conforme normas de
aceptacion de riesgos

* Retomar desde la app el formulario de inspeccién una operacién
cargada desde el portal web. De esta forma, si se incorporaron los
datos desde el sistema web, luego se puede capturar las fotos desde la
app, emitiendose la péliza en el mismo instante que las sube.

En la consulta de pdliza:

* Se puede ver un detalle pormenorizado de la cobertura.

* Se puede llamar al asegurado haciendo click en el icono del teléfono.
* Se puede compartir con el asegurado el certificado de cobertura por
whatsapp o cualquier otro canal de mensajeria disponible en el celular.
® Ademas se incorporé en el menu lateral una nueva seccién de es-
tadisticas que permite acceder a informacién global de la cartera,
actualmente se puede conocer la composicion de la cartera vigente.

Para conocer mas sobre las nuevas funcionalidades de la APP LPS
PRODUCTORES ingresar en https:/lwww.lps.com.ar/

Afianzadora: En las Elecciones
creceran los Seguros de Caucion

® Por Mariano Nimo, Gerente General de Afianzadora
Los resultados electorales de las PASO parecen coincidir en una cues-
tién fundamental: cuando hay ajuste fiscal los oficialistas sufren
en las urnas. De la misma manera que Macri y sus amarillos recibie-
ron un fuerte revés electoral en los principales bastiones electorales
en las PASO de 2019, la historia se repite en este particular 2021
donde Alberto, Cristina y sus aliados recibieron un resultado que ni
el mas osado de los encuestadores pudo predecir.

Cuando analizamos las causas observamos un factor comun: el ajuste
fiscal. A pesar de la semantica oficialista, la primera parte del afo
transcurrié en un severo ajuste fiscal que, en conjunto con la alta
inflacién, fue licuando el principal problema osificado argentino: el
desmedido Gasto Publico. Coincidentemente con lo que sucedié en
el dltimo afio macrista, donde practicamente entregd un déficit fiscal
primario anual en equilibrio (0,44% del PBI), el primer semestre del
2021 clona esa situacion con los mismos guarismos (0,5% del PBI).
Independientemente que existen otras valoraciones (cuarentena, po-
der adquisitivo, libertades, escuelas cerradas, inflacién, vacunas, Olivos
Gate, etc), claramente la contraccién del gasto en épocas de elec-
ciones constituye un suicidio electoral.

Empieza la carrera por revertir el abrumador avance de la oposicion,
inyectando dinero en el mercado, para llegar a noviembre con otra
sensacion. El presupuesto 2021 estipula un déficit de 4,5% del PBI
para este 202l, y sélo se consumié un 0,5% en los primeros seis me-
ses. Sin dudas, estos 4 puntos completos disponibles seran fundamen-
tales para cambiar el humor social, buscando un achicamiento de la
abrumadora distancia de las PASO.

Mientras tanto, los seguros de caucién contractuales crecerdn al
calor de esta inyeccién intensiva monetaria que, entre sus dis-
tintas modalidades, también conducird bonanza a través de la Obra
Publica. La negativa repercusion en la macro es predecible pero... jlo
que importa es noviembre!

#CulturaAfianzadora

Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucién
http:/lwww.afianzadora.com.ar
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CLUB DEL PROGRESO RESTAURANTE

Un emblema historico de Buenos Aires

istoria

undado en 1852, el restaurante

del Club del Progreso es el

«Gentlemen Cluby mas antiguo

de Sudamérica. La casa en la

que funciona pertenecié origi-
nalmente a la familia Duhau y por su interior
desfilaron importantes personajes de la po-
litica argentina.

En 1852 la sociedad argentina se encon-
traba dividida en dos posiciones al parecer
irreconciliables, Urquicistas y Portefios, cu-
yos constantes conflictos dificultaban el de-
sarrollo del pais. Por esta razén, luego de la
batalla de Caseros, en marzo de ese mismo
afo, Diego de Alvear convocoé a cincuenta y
seis vecinos de la ciudad de Buenos Aires y
les propuso fundar un club cuyos objetivos
fueran: «Desenvolver el espiritu de asociacion
con la reunién diaria de los caballeros mas res-
petables tanto nacionales como extranjeros...
Uniformando en lo posible las posiciones politi-
cas por medio de la discusion deliberada y man-
comunar los esfuerzos de todos hacia el pro-
greso moral y material del pais». Es con estos
objetivos que el primero de mayo de 1852
se funda el «Club del Progreso». Segin
una carta del fundador del Club publicada en
el diario La Tribuna en 1853, no interesaban
a los socios tan solo los aspectos politicos,
sino terminar «con la division y la desconfian-
za reciproca en que viviamosy. Este objetivo
se lograba a través de diversas actividades
sociales, principalmente bailes y tertulias

donde se encontraban las mas importantes
personalidades del momento. Este fue el
caracter que mantuvo el club durante largo
tiempo, asimilando las nuevas costumbres de
la ciudad e incorporando el deporte como
otra de sus actividades. Finalmente, en los
Ultimos afios el funcionamiento del club se
ha inclinado a la realizacion de actividades
de tipo civico culturales a través de debates,
seminarios y conferencias.

Hitos relevantes

Algunos socios destacados, fueron Justo
José de Urquiza, Bartolomé Mitre, Marcos Paz,
Domingo Faustino Sarmiento, Nicolds Avellane-
da, Julio Argentino Roca, Carlos Pellegrini, Luis
Sdenz Pefia, Manuel Quintana, José Figueroa
Alcorta, Roque Sdenz Pefa, Victorino de la Pla-
za, Hipdlito Irigoyen, Marcelo T. de Alvear, José
Evaristo Uriburu, Roberto M Ortiz, Leandro N.
Alem, Vicente Fidel Lopez, Francisco Pico, José
Maria Gutiérrez, Lucio V. Gonzdlez, Aristobulo
del Valle, Miguel Cané, Lucio V. Manisilla, Esta-
nislao del Campo, Eugenio Cambaceres, Tomas
Casares, Estanislao Zeballos, Angel de Estrada,
Juan Agustin Garcia, Cecilia Grierson.

Dieciocho presidentes de la Republica han
sido socios activos del Club del Progreso, y
cuatro de ellos la presidieron.

Un suceso tragico vive el | de julio de 1896.
Leandro N. Alem, sube a un coche y ordena:
«jAl club del Progresol». Como tarda en des-
cender, el cochero alarmado abre la puerta,
y se desploma el cuerpo inerte del tribuno.
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Se habia suicidado. En su bolsillo se encontré
una nota que finalizaba con estas palabras,
transformadas luego en consigna de la Unién
Civica Radical: «jQue se rompa pero que no se
doble! jAdelante los que quedan!y. Como una
reliquia se conserva la mesa en la que fue
depositado su cadaver ante la consternacion
de los presentes. La mesa donde fallecio esta
presente en la recepcién del edificio.

Distinciones Recibidas

® «Sitio de Interés Culturaly al Edificio del Club
del Progreso (Legislatura de la Ciudad Auténo-
ma de Buenos Aires - 15 de Octubre 2009).

® «Testimonio Vivo de la Memoria Ciudada-
nay al Edificio del Club del Progreso (Mu-
seo de la Ciudad - Ministerio de Cultura de
la Ciudad Auténoma de Buenos Aires - 15 de
Noviembre 2007).

* Distincién por «Aporte y Enriquecimiento
del Patrimonio Culturaly al Club del Progreso
(Ministerio de Cultura de la Ciudad Auténo-
ma de Buenos Aires - Abril de 2011).

Nombre

‘Progreso’ era en ese entonces la palabra
magica sobre la cual convergian todas las
tendencias y aspiraciones. Expresaba el ac-
ceso a lo moderno, a la técnica y a la ciencia,
y por ende a la prosperidad.

El grabado de su emblema -isologo- en el
que un aerostato sostiene un buque de ruedas
a vapor, simboliza en su disefio la esperanzada

!;j(]hﬂ mi@@mica

NOMBRE CLUB DEL PROGRESO Restaurante
DoOMiICILIO Sarmiento 1334, Centro

Ciudad Auténoma de Buenos Aires
TELEFONO (54 11) 4372 3350

ESPECIALIDAD Cocina Internacional
VARIOS

Don Silvio Ristorante. Cocina
italiana. Viraré Brasas. Parrillada
Argentina. Salones en primer piso y
planta baja. Patio central y Jardin.
Servicio de Té y Brunch. Delivery.

HORARIOS Desayunos desde las 8:00 hs
Almuerzos de 12:00 a 16:00 hs.
Meriendas de 17:00 a 19:00 hs.

Cenas en Patio y Jardin de 20 a 0 hs —*

vision que los portefios cifraban en esa magi-
ca palabra, en cuya concrecién todo seria
posible: la educacién, la industria, el trans-
porte, las artes, y finalmente como logro
concreto y positivo, una vida mejor y mas
digna para todos.

Arquitectura y decoracion

En 1941, con los nuevos tiempos de Argen-
tina, se instal6é en su actual sede en la calle
Sarmiento 1334, antigua residencia privada de
un miembro de la familia Duhau construida
por los arquitectos Lanus y Hary. «»
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https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://www.youtube.com/watch?v=yNumDzdlx5U
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Jefe de Cobranzas en Fianzas y Crédito

@UN HOBBY

Escuchar misica

®LA JUSTICIA

Algo con lo que lucho dia a dia
@SU MAYOR VIRTUD

Estar siempre para el otro

@LA SEGURIDAD

Un paso adelante

®AVION 0 BARCO

Avidn

@VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Casual

®UN SER QUERIDO

Mi Hijo

®ACTOR Y ACTRIZ

Jean Reno / Kate Winslet

@UNA ASIGNATURA PENDIENTE
El estudio universitario

@LA MENTIRA MAS GRANDE
Los Créditos UVA

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Algo dulce

@UN RIESGO NO CUBIERTO
El engafio

®LA MUERTE

Un punto y coma en la vida

®EL MATRIMONIO

Un aprendizaje

®EL DOLAR

Un ahorro

®SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Sushi Club

®UN SECRETO

No tengo

®EL PASADO

Una referencia para construir un
mejor futuro

@®ME ARREPIENTO DE

Nada, todo es un aprendizaje

@;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

Donde se vea afectado el medio ambiente
®UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Las vacaciones en familia

@LE TENGO MIEDO A...

Los insectos

®LA INFLACION

Un gasto que hace perder nuestro
poder adquisitivo

@TENGO UN COMPROMISO CON...
Mi familia y amigos

@L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No pasa por el sexo, pasa por la persona
®EL FIN DEL MUNDO

Algo para tener en cuenta

®UN PERSONAJE HISTORICO
José de San Martin

@®EN COMIDAS PREFIERO...
Pastas

@;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

Ser rutinario

®;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

La infidelidad

®EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Espafia

@DIOS

Un referente de Fe
@ESCRITOR FAVORITO
Florencia Etcheves

®EN TEATRO

Stand Up

®LA CORRUPCION

El gran problema de este pais
@LA INFIDELIDAD

Una decisién

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

Cualquiera de canto

®UNA CANCION

My heart will go on

®ESTAR ENAMORADO ES...
Compairtir la vida con el otro
®UN PROYECTO A FUTURO
Comprarme un auto

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

Las risas

®LA TRAICION

Imperdonable

@SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

@UN FIN DE SEMANA EN...
La costa

®;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

La Sirena, Florencia Etcheves
®EL AUTO DESEADO
Lamborghini Aventador
@MEJOR Y PEOR PELICULA
QUE VIO ULTIMAMENTE
Mejor: Milagro en la celda 7
Peor: Midsommar
®PSICOANALISIS

Nunca lo practiqué

@MI MUSICO PREFERIDO ES...

David Bisbal

@EL CLUB DE SUS AMORES
Boca Juniors

®EL PERFUME

Hugo - Hugo Boss

®LA MUJER IDEAL

Graciosa y compafiera

®;QUE ES LO PRIMERO
QUE MIRA EN UNA MUJER?
Los zapatos

@RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

@®LA CULPA ES DE...

«Quien le da de comer»

@SI VOLVIERA A NACER, SERIA
La misma persona

@MI MODELO PREFERIDA ES
No tengo

®UN MAESTRO

Mi viejo

@EN DEPORTES PREFIERO...
Natacién

®UNA CONFESION

Colecciono perfumes

®EL GRAN AUSENTE

Mis abuelos

@NO PUEDO

Salir de la cama sin pisar con el

pie derecho

@MI PEOR DEFECTO ES

No saber pedir perdén
@MARKETING

Un medio para alcanzar un objetivo
@;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un viaje

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Salir de compras

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

Uruguay



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

