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El Sistema salvó 14 mil vidas sólo por el
descenso en los índices de fallecidos

25 AÑOS DEL SISTEMA DE RIESGOS DEL TRABAJO25 AÑOS DEL SISTEMA DE RIESGOS DEL TRABAJO

Lic. Mara BettiolEntrevista a

M
ara Bettiol, Presidente de la Unión de Ase-
guradoras de Riesgos del Trabajo (UART), 
reflexiona sobre la actualidad y evolución del 
sistema.
- A 25 años de la creación del Sistema de 
Riesgos del Trabajo (Ley 24.557), ¿cuál 

es su balance en cuanto a prevención, resultados, 
logros y asignaturas pendientes?

- En estos 25 años el Sistema de Riesgos del Trabajo ha 
experimentado un proceso de mejora continua que se evi-
dencia en números concretos. Casi 10 millones de traba-
jadores y 1 millón de empleadores protegidos, para una 
cobertura que hoy es un aspiracional para los trabajadores 
que no cuentan con ella. Encuestas anuales evidencian un 
nivel de satisfacción creciente para aquellos que cuentan con 
la cobertura y que debieron recibir atención por algún acci-
dente o enfermedad profesional. Asimismo, un esfuerzo en 
prevención, capacitación y asesoramiento permanente que 
evoluciona de acuerdo con las características del mercado 
laboral, los avances tecnológicos, y las situaciones que se van 
planteando. Todo este esfuerzo conjunto de trabajadores, 
empleadores, ARTs y el Estado, nos permite destacar hoy 
que desde el sistema salvamos 14 mil vidas sólo por el 
descenso logrado en los índices de fallecidos. 

Pero sin lugar a dudas, la pandemia fue un punto de 
inflexión que gracias al nivel de informatización existente, 
la atención en las diversas plataformas, la elaboración de 
nuevos protocolos y la tecnología disponible, permitió no 
sólo sostener la cobertura de las contingencias vincula-
dos al trabajo sino además sumar respuestas, contención 
y atención del COVID como nueva patología extraña y 

Bettiol. «Es clave el cuidado de la solvencia y escindir de una vez la 
litigiosidad del sistema para que pueda seguir brindando cobertura 

y los servicios en tiempo y forma. En este sentido, el cumplimiento de 
la Ley 27.348 por parte de las cortes provinciales es crítico».

Con casi 10 millones de trabajadores cubiertos y 1 millón de empleadores protegidos, el Sistema 
de Riesgos del Trabajo ha experimentado en 25 Años de existencia un proceso de mejora continua 
que se evidencia en números concretos. El esfuerzo conjunto de trabajadores, empleadores, 
ARTs y el Estado, permite destacar que desde el sistema se han salvado 14 mil vidas sólo por el 
descenso logrado en los índices de fallecidos. En la otra cara, la conformación de los Cuerpos 
Médicos Forenses (CMF) sigue siendo una asignatura pendiente que amenaza su sustentabilidad.

http://rasare.com.ar/
http://www.escudoseguros.com.ar/
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PROTAGONISTAS

ajena al sistema. Una vez más, el sistema respondió a la 
altura de las circunstancias.

Definidos los logros y las complejidades que el sistema 
supo superar, la conformación de los Cuerpos Médicos 
Forenses (CMF) sigue siendo una asignatura pendiente. 
Ya más de cuatro años desde que, con la reforma L.27.348, 
se definió la importancia de su constitución para ordenar y 
contener desvíos y dislates periciales. Un pendiente, cuya 
responsabilidad está en cabeza de las máximas autoridades 
judiciales de cada provincia y en el caso de CABA de la CSJN, 
que amenaza la sustentabilidad misma del sistema y deja es-
pacio al crecimiento de la litigiosidad.

- Tras el Decreto 367/20 que declaró al Covid-19 
como enfermedad profesional no listada, ¿cómo eva-
lúa el impacto y la respuesta del Sistema en gene-
ral y de las Aseguradoras de Riesgos del Trabajo en 
particular durante 2020 y 2021?

- La crisis pandémica fue un evento súbito vinculado a una 
patología desconocida. La colaboración permanente, el tra-
bajo conjunto sobre la base de consensos que se activó de 
modo conjunto entre el Ministerio de Trabajo, la Superin-
tendencia de Riesgos de Trabajo, la Superintendencia de Se-
guros de la Nación y las ART fueron la clave para lidiar con 
esta circunstancia excepcional que puso en seria tensión a 
toda la ciudadanía y a los actores económicos del país con la 
reconfiguración de rutinas para trabajadores esenciales y el 

advenimiento del teletrabajo masivamente mientras duró el 
ASPO y DISPO. 

Precisamente, durante 2020 y gracias a una revolución cuanti-
cualitativa en todas las áreas de atención se brindaron 5 millo-
nes de prestaciones asistenciales y se produjeron en paralelo 
26 millones de acciones virtuales en prevención más múltiples 
programas de prevención y capacitaciones con enfoque federal. 

Para responder médicamente, se incorporaron módulos 
de aislamiento en sanatorios, clínicas y unidades no hospita-
larias medicalizadas en hoteles, más seguimiento domiciliario 
de pacientes que cursaban la infección en sus casas. Se de-
sarrolló un protocolo operativo de gestión interna para la 
atención médica integral, desde la recepción de la denuncia 
hasta el alta, se entregaron kits de protección profesional 
para distintas especialidades (odontología, serología, etc.), 
se reforzaron los planteles médicos con clínicos, infectólogos 
inumunólogos, psicólogos, etc. La logística de atención se 
modificó radicalmente y la telemedicina asumió prota-
gonismo. Múltiples canales de atención 24x7 y amplia-
ción de red de prestadores. Todo lo cual, fue concretado 
en tiempos récord para la atención, contando al 08/10/21 
de más de 436 mil casos COVID positivos.

- ¿Cómo analiza los últimos fallos de la Corte Su-
prema de Justicia que han vuelto a respaldar la 
aplicación del Baremo de Ley como única herra-
mienta para determinar la incapacidad surgida de 
un accidente de trabajo?

- Sin lugar a dudas, son destacables las más de dos do-
cenas de fallos de CSJN que han validado aspectos clave 
de la reforma de 2017. 

El aval a instrumentos consagrados por la Ley 27.348 como 
el Baremo (Fallo Seva) como única tabla de objetivación del 
daño y las Comisiones Médicas como la instancia previa obli-
gatoria a la causa judicial (Fallo Pogonza), sin por ello vulnerar 
el derecho del trabajador de litigar, vienen a poner orden 
y a guiar el accionar de la justicia en instancias inferiores 
corrigiendo criterios que se hubieran apartado de la norma. 

No obstante, es también de mencionar el sobrecosto que 
los dislates periciales, las sentencias mal fundamentadas y los 
porcentajes exorbitantes de incapacidad otorgados generan 
en todo el sistema de trabajo argentino, más allá de la seria 
amenaza que provocan a la sustentabilidad misma del sistema 
de Riesgos del Trabajo. 

- ¿Cuál es hoy la situación del Sistema en ma-
teria de litigiosidad y siniestralidad? ¿Cuál es ac-
tualmente la adhesión de las provincias a la Ley 
Complementaria 27.348?

- Tenemos una buena adhesión a la L.27.348 con 15 pro-
vincias más CABA, lo que en conjunto representa el 94% de 
la masa judicial. No obstante, la demora en la constitución 
del CMF abre una grieta para que, con honorarios periciales 
atados al monto de la sentencia, se generen incentivos para la 
litigiosidad acompañado por un aumento injustificable de las in-
capacidades que no guardan relación con el Baremo. 

Luego de la reforma, la litigiosidad recorrió un camino des-
cendente con 39% menos juicios en 2018 respecto de 2017. 
En 2019, la baja fue del 15%. En 2020, año muy atípico por 
cierto dado que el ASPO generó una suerte de tapón, la baja 
fue del 34%. Pero ya para 2021 proyectamos una suba 
del 87% con 50.788 juicios a Agosto 2021 contra 44.667 
para todo el año 2020.

- En julio 2021 ha sido reelegida y ha iniciado su 
noveno ciclo como Presidente de la Unión de Ase-
guradoras de Riesgos del Trabajo (UART), ¿cuáles 
son los principales desafíos y objetivos que plantea 
para su actual gestión?

- Hay mucha tarea para realizar. Nuestro principal ob-
jetivo como entidad es velar por el cumplimiento de 

« La conformación de los Cuerpos Médicos Forenses 
(CMF) sigue siendo una asignatura pendiente   »

https://www.segurometal.com/
https://www.integrityseguros.com.ar/
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la ley y, en este sentido, seguiremos peticionando ante 
la Justicia a fin de que se conformen lo CMF como cuerpo 
especializado de peritos convocados por concurso y remu-
nerados por acto médico. Entendemos que cada año que 
pasa sin su constitución se generan enormes perjuicios en 
el sistema de riesgos de trabajo. También queremos echar 
luz sobre el problema de la infra tarifación crónica del 
sistema, agravada por la litigiosidad, y sobre la brecha entre 
la tasa de actualización de pasivos judiciales y el rendimiento 
de las inversiones en cartera de las aseguradoras. 

Insistimos en que debe haber una correlación eficiente 
entre servicios a brindar y financiamiento de los mismos. 
Lo ideal además sería que no exista esa fuga de recursos 
permanente por la exacerbada e injustificada litigiosidad en 
un sistema que da respuestas en especie y dinerarias. Las 
primas deben guardar relación con los riesgos a cubrir, 
los costos deben ser predecibles.

- ¿En qué consiste el Programa Prevenir, de Se-
guridad y Salud Ocupacional, y cuáles fueron sus 
resultados y repercusiones?

- El Programa Prevenir, realizado por UART y coordina-
do por FISO, despliega múltiples acciones focalizadas en se-
guridad ocupacional, gratuitas, con criterio amplio abordan-
do estrategias de prevención de riesgos para múltiples áreas 
de la economía y enfocadas con visión federal. Las mismas 
toman forma de seminarios, cursos virtuales, benchmarking y 
el congreso anual que se encuentra ya en su 11° Edición y por 
segundo año consecutivo llevamos adelante en modo virtual.

Con nuevos temas y contenidos y el apoyo hoy de más 
de 38 instituciones nacionales, el programa se caracteriza 
por una fuerte impronta federal y la participación de 
32.000 personas en todo el país.

Concebido para los profesionales de Higiene y Seguridad, 
aborda temáticas tan variadas como el COVID, la seguridad 

vial, la seguridad con maquinarias agrícolas, el uso responsa-
ble de los fitosanitarios, la ergonomía en la actividad fruti-
hortícola, entre otras.

- ¿Cuál es su mirada en relación a la prevención 
de riesgos laborales desde el inicio del sistema a la 
actualidad y cuál es el enfoque que se le da desde la 
UART?

- Respecto de prevención de riesgos, hemos recorrido 
un largo y productivo sendero, en el que la comunidad de 
objetivos entre trabajadores respetando las medidas de se-
guridad, empleadores implementando las mejoras, asegu-
radoras asesorando y atendiendo y el Estado regulando y 
fiscalizando, ha dado frutos. Las políticas y estrategias de 
prevención fueron evolucionando también en estos 

«NUESTRO PRINCIPAL OBJETIVO COMO ENTIDAD ES VELAR POR EL CUMPLIMIENTO DE LA LEY»

https://twitter.com/InformeOperador
http://www.informeoperadores.com.ar
mailto:delia.rimada@moez.com.ar
mailto:analia.aita@moez.com.ar
mailto:rosa.asta@moez.com.ar
mailto:elizabeth.domenech@moez.com.ar
https://www.lasegunda.com.ar/home
http://tpcseguros.com/#!
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25 años con los cambios en los trabajos y los avan-
ces en las tecnologías. Esta focalización conjunta del tema 
permitió una baja sensible en los accidentes en ocasión del 
trabajo y -como ya dijimos previamente- una reducción de 
80% en los fallecimientos, lo que significa 14 mil vidas 
salvadas. La pandemia también implicó un enfoque especí-
fico de la prevención para evitar contagios, tanto dentro de 
las propias aseguradoras, en nuestros proveedores y en las 
empresas clientes. Por eso se desarrollaron protocolos es-
pecíficos cuya implementación permitió acotar los riesgos 
del trabajo presencial.

- ¿Cuál es la agenda futura de UART en el corto y 
mediano plazo? ¿Cómo es la relación con la SRT y SSN?

- Ya hablamos de la centralidad que tiene para nosotros la 
constitución de los CMF. Es un punto crucial. Resuelto esto, co-
menzará a despejarse el universo litigioso y podremos entonces 
pensar en la incorporación de más colectivos al sistema.

La relación con la SRT y con SSN es de colaboración per-
manente y de trabajo conjunto para abordar todos los de-
safíos que en 25 años de vida del sistema se han presentado. 

- ¿Cuál es la posición de UART sobre el proyecto 
de ley para la creación de Comités Mixtos de Seguri-
dad, Salud, Medio Ambiente y Prevención de Ries-
gos en el Trabajo?

- Es una herramienta que bien regulada e instrumentada 
es valorable porque todo lo que involucra la participación 
de las empresas y trabajadores en materia de prevención es 
esencial. En este sentido, es clave la opinión de las cámaras 
empresarias y sindicatos respecto de la iniciativa que pro-
mueve el PEN. Si bien no disponemos de números, se sabe 
que a hoy una buena proporción de trabajadores que desem-
peñan su tarea en empresas disponen de algún esquema de 
participación bipartita (empleador- trabajador). La base del 
sistema de riesgos del trabajo es la prevención, para ello la 

ley le provee diferentes herramientas, como el registro de 
siniestralidad, la posibilidad de establecer precios en función 
del riesgo, normas claras y cumplibles, roles definidos para 
empleadores, trabajadores, ART y para el Estado, todo ello 
hoy sitúa al sistema en un lugar privilegiado para seguir traba-
jando en prevención de accidentes y enfermedades laborales. 

- A modo de conclusión, ¿qué aspecto clave desea 
poner en relieve?

- Una super-síntesis de nuestro sistema. Es clave el cui-
dado de la solvencia y escindir de una vez la litigiosidad 
del sistema para que pueda seguir brindando cobertu-
ra y los servicios en tiempo y forma. En este sentido, el 
cumplimiento de la ley 27.348 por parte de las cortes 
provinciales es crítico, el esfuerzo que hemos hecho des-
de las ART, el Estado, las legislaturas provinciales y el Con-
greso Nacional, los empleadores, los trabajadores, merece 
que el Poder Judicial esté a la altura y cumpla de una vez con 
la previsión legal que prevé la constitución de los Cuerpos 
Médicos Forenses.

https://www.libraseguros.com.ar/
http://www.americalre.com/


11INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 677 Edición Segunda Quincena Octubre 202010INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 701 Edición Segunda Quincena Octubre 2021

S
Escribe Lic. Aníbal Cejas

Martín Argañaraz Luque / Fernando Corrales / Andrés Faragó / Juan Ignacio Faragó / Diego Manfredi

L
IT

IG
IO

S
ID

A
D

La difícil exposición judicial
del Sector Asegurador

Opinan

JUICIOS - TRIBUNALES ONLINE - INDEMNIZACIONES - CMF - PRESCRIPCIÓN JUICIOS - TRIBUNALES ONLINE - INDEMNIZACIONES - CMF - PRESCRIPCIÓN 

Dialogamos con Martín Argañaraz Luque, 
Socio de Allende & Brea; Andrés J. Faragó, 
Socio Fundador del Estudio Faragó & Corrales, 
y sus Socios Fernando Corrales y Juan Ignacio 
Faragó; y Diego F. Manfredi, Titular del 
Estudio Manfredi & Asoc., sobre el 
incremento de la instancia extrajudicial 
en las demandas vinculadas a Seguros 
Patrimoniales, y las fuentes de litigios más 
habituales en ART (el vencimiento del plazo 
previsto en el artículo 3 de la Ley Nº 27.347 
y la divergencia en la determinación de los 
porcentajes de incapacidad). En algunos 
casos, la virtualidad aceleró el ritmo de los 
trámites. Toma fuerza la idea que admite al 
tercero damnificado como un consumidor 
del seguro, y continúan obligando a las 
aseguradoras a pagar más allá del límite de 
la póliza. En la legislacion argentina conviven 
tres plazos de prescripción: 1, 3 y 5 años.

egún información presentada por la Superinten-
dencia de Seguros de la Nación (SSN) al 30 de 
marzo de 2021, el sector asegurador alcanzó 
457.134 nuevos juicios. En comparación a igual 
periodo del año anterior, se registraron 493.612 
litigios, es decir que hubo un descenso del 7,4%. 

A su vez, se observa una tendencia a la baja, trimestre a tri-
mestre, ya que al 31 de diciembre de 2020, la cantidad de jui-
cios en trámite ascendía a 458.592 casos; al 30 de septiembre 

de 2020, alcanzaban los 467.082; y a junio 2020, los juicios 
eran 475.107. Con estas cifras oficiales consultamos a los eje-
cutivos si la experiencia de sus Estudios desde marzo 2020 
coincide con estas cifras oficiales. 

Al respecto, Martín Argañaraz Luque, Socio del Estu-
dio Allende & Brea, dijo: «Definitivamente hubo un descenso de 
derivaciones de demandas. Entendemos que ello se debió a varias 
razones, en primer lugar a las dificultades instrumentales que se 

presentaron por la virtualidad en la interposición de demandas en 
los diferentes fueros; y en segundo lugar, en varias jurisdicciones 
del país hubo un total congelamiento de la actividad jurisdiccional 
sobre periodos extendidos de tiempo, lo que desalentó la acti-
vidad de los abogados de las partes reclamantes y demoró el 
inicio en los procesos hasta el traslado de la citación en garantía 
a la aseguradora. Consideramos que esta situación está estabili-
zándose actualmente y la cantidad de derivaciones se irá incre-
mentando en la segunda parte del año 2021, sobre todo porque 
los índices de siniestralidad en el 2021 no han descendido en 
relación con años anteriores».

Sobre este mismo tema, Diego F. Manfredi, Titular del 
Estudio Manfredi & Asoc., apuntó: «Coincidimos con los datos 
de la SSN respecto a que desde marzo 2020 ha disminuido nota-
blemente la judicialización de casos de RC Autos. Este indicador fue 
producto de un año atípico por la pandemia que todos conocemos. 
Un dato no menos importante es que muchos casos que pasa-
ban a mediación y posteriormente a juicio, durante varios 
meses (marzo 2020 / octubre 2020) todos eran presenta-
dos y gestionados en instancia extrajudicial, permitiendo 
a las aseguradoras demostrar la expertise de los estudios 
jurídicos en la gestión de los casos en esta instancia que 
es tan beneficiosa».

Por su parte, Andrés J. Faragó, Socio Fundador del Es-
tudio Faragó & Corrales, puntualizó las causas que generan 
la mayor cantidad de reclamos en juicios en Riesgos del Tra-
bajo en nuestro país: «Por las derivaciones que hemos estado 
teniendo en los últimos meses, hay dos causas que prevalecen, 
el vencimiento del plazo previsto en el artículo 3 de la 
Ley Nº 27.347 (o mal llamado ‘silencio administrativo’); y 
la divergencia en la determinación de los porcentajes de 
incapacidad. Se advierte gran cantidad de causas con radicación 
judicial como consecuencia de la interposición del recurso contra el 
decisorio de dichos Organismos.

Por otro lado, si bien la Ley Nº 27.348 les asigna a los Juzga-
dos de Primera Instancia la facultad de última revisión judicial de 
aquellos dictámenes, en la práctica se observa que se conceden los 
recursos de apelación contra tales resoluciones, generándose así 
otra instancia de revisión ante la C.N.A.T.».

https://www.invai.com.ar/
https://www.provinciart.com.ar/pymes?utm_source=informeoperadores&utm_medium=BannerTradicional&utm_campaign=dondevosestas&utm_content=1
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Tribunales on line vs atención presencial 
Más adelante, consultamos a los abogados sobre la atención 

de los tribunales en esta etapa de pandemia. 

Sobre el particular, Argañaraz Luque, explicó: «Actual-
mente no encontramos que la virtualidad sea un estorbo en el 
impulso de las causas. De hecho, entendemos que en muchos ca-
sos aceleró los procesos y cuestiones que antes llevaban 
meses, hoy por hoy pueden resolverse en unos días a través de los 
medios on line. Desde la remisión digital de un exhorto, la contes-
tación on line de oficios por parte de las diferentes entidades, la 
posibilidad de celebrar audiencias de manera virtual sin tener los 
treinta minutos de tolerancia que preveían algunos juzgados, fue-
ron algunos de los avances propiciados por la virtualidad. 

Obviamente, como todo cambio también hay aspectos negati-
vos tales como la falta de interacción con el personal del juzgado 
para pedidos específicos, la imposibilidad de celebrar audiencias 
testimoniales siendo las mismas diferidas para más adelante, 
las dificultades en la presentación digital de casos que conllevan 
mucha documentación, la adaptación a las diferentes acordadas 
de la CSJN para la presentación electrónica de escritos, la falta 
de interacción con las contrapartes que era propiciada por las 
audiencias presenciales. Si bien, producto de la pandemia se han 
acelerado procesos que no tenía sentido seguir llevándolos a cabo 
de la forma tradicional, también hay actos para los cuales es 
indispensable la presencialidad.

En las jurisdicciones en las cuales el estudio está trabajando ac-
tualmente no hay una demora mayor al momento prepandemia; 
el ritmo de trabajo en algunos casos se aceleró por los motivos que 
explicamos más arriba, y en otros se mantuvo igual».

Diego F. Manfredi, Titular del Estudio Manfredi & Asociados

Martín Argañaraz Luque, Socio del Estudio Allende & Brea

https://www.fedpat.com.ar/
https://www.marsh.com/ar/es/home.html
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LITIGIOSIDAD LA DEMORA EN LA CONSTITUCIÓN DE LOS CMF PONE EN RIESGO Y AMENAZA A LA BAJA EN LA LITIGIOSIDAD

En contraposición, Fernando M. Corrales, Socio del Es-
tudio Faragó & Corrales señaló: «Desde el mes de marzo de 
2020, y luego de cinco meses de feria judicial extraordinaria, se viene 
evidenciando un funcionamiento deficiente que lejos está de dar res-
puesta adecuada a las necesidades de los justiciables. 
Esta situación ha sido reconocida por las autoridades de 
la Cámara Nacional de Apelaciones del Trabajo, quie-
nes han reconocido que el sistema de gestión judicial no 
fue diseñado para la virtualidad, lo que complica hallar 
soluciones en la actual coyuntura. En ese sentido, se en-
cuentran buscando los mecanismos para la vuelta gra-
dual a la presencialidad plena, tanto redistribuyendo el 
espacio de los juzgados como recurriendo a espacios 
externos al propio fuero, que distintas asociaciones de 
profesionales pusieron a disposición.

Esperamos que en virtud de la Acordada 24/21 de 
la C.S.J.N., que dispuso el retorno a la presencialidad 
completa de todo el personal judicial, salvo de aque-
llos que padezcan comorbilidades severas a partir del 
20 de octubre, se adopten medidas tendientes a la 
normalización de la prestación del servicio de Justicia.

Respecto de la litigiosidad, es relevante la pro-
yección estimada de la U.A.R.T. de 83.500 juicios 
nuevos notificados para el año en curso (destacan-
do que en el mes de agosto ya se habían registrado 
50.788), en comparación de los 44.667 del año 
2020 y los 67.898 del año 2019. Sin perjuicio de 
todo ello, la digitalización de los expedientes y la 
posibilidad de celebrar audiencias virtuales (tanto 
en la instancia judicial como así también en la extrajudicial) son 
aspectos que debemos destacar, ya que han acelerado el proceso 
de informatización de los expedientes».

Indemnizaciones
En otro momento de la charla, comentamos con los eje-

cutivos acerca de los fallos que obligan a las aseguradoras a 
pagar más allá del límite de la póliza. El primero en tomar la 

Argañaraz Luque lamentó que, a pesar del marcado crite-
rio adoptado por la Corte Suprema de Justicia de la Nación en 
los leading cases ‘Buffoni’ y ‘Flores’, sigan apareciendo fallos que 
consideran los límites de cobertura inoponibles a las víctimas. 

Y remarcó: «La Cámara Nacional de Apelaciones en lo Civil, Sala A, 
ha determinado la inoponibilidad del límite de cobertura en casos 
en los cuales el límite resulta irrazonable y desnaturaliza la finali-
dad del contrato, provocando un caso de ‘no seguro’1. En efecto, 
el tribunal argumentó la irracionabilidad del límite ínfimo previsto 
en el contrato de seguro de Responsabilidad Civil celebrado entre 
una clínica médica y una compañía aseguradora. En este sentido, 
resolvió la inoponibilidad de la limitación de la cobertura interpuesta 

por la compañía de seguros en el marco de una indemnización a 
favor de la parte actora a causa del fallecimiento de un paciente 
en el establecimiento médico.

De la lectura de la jurisprudencia se identifican los fundamentos 
utilizados por los jueces para convalidar la inoponibilidad frente a 
terceros damnificados de las cláusulas de limitación de la cober-
tura. En primer lugar, se alude a una interpretación errónea 
de la función social que cumple un seguro obligatorio de 
responsabilidad civil. Sin embargo, apelando al art. 42 de la 
Constitución Nacional y los Tratados Internacionales, ha tomado 
fuerza la corriente que reconoce al tercero damnificado 
como un consumidor del seguro.

En esta línea de ideas, la modificación introducida por la Ley 
N° 26.361 al art. 1 de la Ley de Defensa del Consumidor generó 
una base normativa para que el juzgador pueda reconocer a la 
víctima como un sujeto amparado por la regulación protectoria del 
consumidor por ser un ‘tercero expuesto a la relación de consumo’. 
La condición de estar expuesto a una contratación ajena entre ase-
gurado y aseguradora, le brindaría derechos al tercero damnificado 
que puede invocar. La Cámara Civil y Comercial de Apelaciones de 
Mar del Plata explicó que ‘el rasgo obligatorio del seguro se apoya 
-ya no en la protección del patrimonio del asegurado- sino en la ne-
cesidad de garantizar a la víctima del siniestro su derecho a repara-
ción plena’2. En consecuencia, con basamento en argumentos 
como el principio de buena fe, la seguridad jurídica y la 
reparación integral, los jueces continúan obligando a las 
aseguradoras a pagar más allá del límite de la póliza. 

En nuestra opinión, obligar a la compañía aseguradora a 
afrontar una indemnización por encima del 
límite establecido en el contrato de seguro 
implicaría imponer una obligación sin fuente 
legal alguna. Lo cierto es que las obligaciones del 
asegurador surgen de las estipulaciones contractuales 
convenidas con el asegurado, con las condiciones y 
términos pactados entre ambas partes. Por lo tanto, 
al invocarse el contrato de seguro, la víctima debe cir-
cunscribirse a las disposiciones de la póliza que rigen 
la relación jurídica entre las partes que lo celebran. La 
Corte Suprema de Justicia de la Nación ha expresa-
do en el fallo ‘Flores’ que ‘obligar a la aseguradora a 
afrontar el pago de los daños sufridos por la víctima 
más allá del límite que emerge de la póliza con el 
único argumento de la supuesta desnaturalización de 
la función social del seguro, implica una violación de 
su derecho de propiedad’. En síntesis, apartarse de las 
cláusulas contractuales del seguro en favor del tercero 
damnificado implicaría violar la protección constitucio-
nal de propiedad de la cual gozan los derechos que 
nacen de un contrato».

Cuerpos Médicos Forenses
En el marco de los juicios por Riesgos del Tra-

bajo, la conformación de los Cuerpos Médicos 
Forense (CMF) o de los Cuerpos Periciales, está previsto en 
el art. 2 in fine de la Ley Nº 27.348. La presencia de un órga-
no especializado que realice las pericias médicas o revise los 
porcentajes periciales y que, además, garantice una correcta 
valuación pericial en el ámbito judicial resulta imprescindible. 

Es por esta razón, que consultamos a Juan Ignacio Faragó, 
Socio del Estudio Faragó & Corrales, sobre el impacto que 
tiene en la justicia de los juicios por Riesgos del Trabajo, la 

Fernando Martín Corrales, Socio; Andrés Jorge Faragó, Socio Fundador; y Juan Ignacio Faragó, 
Socio del Estudio Faragó & Corrales

palabra fue Manfredi, quien 
comentó: «Si bien existen fa-
llos en donde la sentencia es 
superior al límite de póliza, 
estas situaciones son la excep-
ción y no la regla.

Al recibir la notificación de la 
demanda la aseguradora como 
citada en garantía, observando 
que el monto pretendido supera 
el límite de póliza, se le da la po-
sibilidad al asegurado que tenga 
su propio letrado patrocinante o 
apoderado, para que en conjun-
to con los Estudios que gestio-
nan juicios pueden trabajar de 
forma mancomunada, respon-
diendo la compañía de seguros 
hasta el tope de póliza y el pro-
pio letrado particular que repre-
senta al asegurado solicitando 
eventualmente la pluspetición 
en caso de corresponder».

https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.albacaucion.com.ar/
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demora en la constitución de los CMF: «Principalmente, y tal 
como lo ha venido manifestando la U.A.R.T., la demora pone en ries-
go y genera una fuerte amenaza a la baja en la litigiosidad. Lamen-
tablemente, y sin perjuicio de que la C.S.J.N. ya se ha expedido al res-
pecto (ver, por ejemplo, entre otros: ‘Ferro, Sergio Antonio c/ Asociart 
s/ accidente - Ley especial’, ‘Seva, Franco Gabriel c/ Asociart ART S.A. 
s/accidente - Ley especial’), muchos Juzgados y Tribunales del Traba-
jo siguen convalidando pericias que no se ajustan a los lineamientos 
del baremo de la ley, desoyendo la doctrina del Máximo Tribunal 
que establece que el Baremo no es una mera ‘tabla indicativa’, sino 
una herramienta obligatoria para garantizar el trato igualitario de los 
siniestros laborales. Es imperioso poder unificar los criterios de las 
Comisiones Médicas y de los Peritos Médicos Oficiales».  

Y además destacó: «Es necesario que la justicia convalide en sus 
decisorios los lineamientos de la Ley Nº 27.348, otorgando calidad 
de cosa juzgada a las resoluciones de los Juzgados de Primera Instan-
cia que actúan como instancia de última revisión judicial, y terminar 
de darle forma a la constitución del Cuerpo Médico Forense».

Prescripción
Para completar nuestro Informe, les preguntamos a los es-

pecialistas si conocen fallos que desconocen el plazo de pres-
cripción de la Ley de Seguros. 

Desde el Estudio Manfredi & Asoc, al momento, no han 
tenido casos donde fallos judiciales tenga errores respecto a 
plazos de prescripción, comentó el Titular.

Mientras que Argañaraz Luque detalló que en su Estudio sí 
tienen casos en los que «se ha desconocido el plazo previsto en la 
Ley de Seguros en virtud de resolver si una acción judicial que deriva 
de una relación contractual entre asegurado y aseguradora se encuen-
tra prescripta o no». Y agregó: «La jurisprudencia ha demostrado que 
aún continúa vigente el debate de nuestros tribunales acerca de la 
normativa aplicable a la hora de valorar el plazo de prescripción en las 
cuestiones referidas a un contrato de seguro. Según los precedentes, 
el régimen de plazos de prescripción que atañe a una relación asegu-
rativa involucra a tres marcos regulatorios diferentes, a saber: la Ley 

al momento de definir si corresponde aplicar el plazo de prescrip-
ción estipulado en la Ley de Seguros o en la Ley de Defensa del 
Consumidor. Llegado este punto, consideramos que los contratos 
de seguros carecen del carácter de consumo y son ajenos a los 
supuestos previstos en el art. 1 de la LDC. Por consiguiente, en las 
relaciones contractuales entre asegurado y aseguradora no corres-
ponde la aplicación de las disposiciones de la LDC, por cuanto di-
cho vínculo jurídico debe ser regido siempre bajo la órbita de la LS.    

Sin perjuicio de ello, la jurisprudencia y la doctrina no son pacífi-
cas respecto de la aplicación de la LDC a los contratos de seguros. 
Exhausto es el debate generado entre nuestros jueces y creemos 
pertinente expresar nuestra perspectiva acerca de este tema harto 
controvertido. A los fines de dirimir la cuestión, deviene trascenden-
tal remarcar la modificación introducida recientemente por la Ley 
N° 26.994 al art. 50 de la LDC que suprimió las palabras ‘accio-
nes judiciales y administrativas’. Lo cierto es que la norma vigente 
expresa literalmente que prescriben en el término de tres años ‘las 
sanciones emergentes de la presente ley’. Nótese que la refor-
mulación legislativa eliminó la referencia al plazo de prescripción 
especifico de las acciones judiciales y administrativas que conte-
nía en su anterior composición. En consecuencia, la nueva norma 
consagrada por el legislador apunta a finalizar con el margen de 
interpretación del cual gozan los jueces y a clarificar que el plazo 
de prescripción aplicable a una relación contractual que encuentra 
sustento inmediato en un contrato de seguro debe ser regido por la 
Ley de Seguros, como ley especial. 

En esta línea argumental, la jurisprudencia ha sostenido que: 
‘Es por ello que, si bien la LS y LDC tienen idéntica jerarquía, la 
primera regula el contrato de seguro en forma específica, por 
lo que, en todo caso, prevalece sobre la otra norma de carácter 
general, la que se aplica en cuanto no se contrapone a la especial’3.

Asimismo, también se ha dicho que: ‘El plazo de prescripción 
de un (1) año establecido en el art. 58 de la Ley Nº 17.418 de 
Seguros (LS) no puede considerarse ampliado a tres (3) años 
por disposición de la Ley 24240 de Defensa del Consumidor 
(LDC), en tanto, se reitera, que la primera es una norma espe-
cífica que debe prevalecer sobre la general. Siendo la Ley Nº 
17.418 de Seguros (LS) una ley especial que regula específica y 
exclusivamente al contrato de seguro, el plazo de prescripción 
anual previsto por dicha norma debe prevalecer sobre el pla-
zo de prescripción trienal que establece la Ley Nº 24.240 de 
Defensa del Consumidor -ley general’4.

En conclusión, desconocer el plazo de prescripción de la Ley de 
Seguros implicaría vulnerar el sistema legal idóneamente elaborado 
para regular la actividad aseguradora, teniendo en cuenta la valo-
ración del riesgo económico específico de este tipo de contratacio-
nes. Más aún, conllevaría a romper con todo el equilibrio jurídico 
atento a que la LDC es una ley general posterior que no puede 
derogar a la LS que es anterior y especial, omitiendo el resguardo y 
el acatamiento de leyes con mayor rango constitucional».

Referencias
1. Cámara Nacional de Apelaciones en lo Civil, Sala A, 14/07/2020, «Metidieri, Graciela Noemí c/ Clínica Las 
Heras s/ Daños y Perjuicios».

2. Cámara Civil y Comercial de Apelaciones de Mar del Plata, 8/04/2021, «Fernández, Claudia Mabel c/ 
Transportes 25 De Mayo SRL y otros s/Daños y Perjuicios Extracontractual».

3. Cámara Nacional de Apelaciones en lo Comercial, Sala A, 28/06/2019, «Juárez, Germán Leonardo c/ La 
Meridional Compañía Argentina De Seguros S.A. y otro s/ Ordinario».

4. Cámara Nacional de Apelaciones en lo Comercial, Sala A, 6/03/2013, «González, Nilda Raquel c/ Zúrich 
Argentina Cía. de Seguros S.A. s/ Ordinario».

de Seguros, la Ley de Defensa del Consumidor (en adelante, la ‘LDC’) 
y el Código Civil y Comercial de la Nación (en adelante, el ‘CCyCN’).  

En este sentido, el art. 2560 del Código Civil y Comercial de la Na-
ción señala que: ‘El plazo de la prescripción es de cinco años, 
excepto que esté previsto uno diferente en la legislación 
local’. Por su parte, el art. 58 de la Ley de Seguros establece que: 
‘Las acciones fundadas en el contrato de seguro prescriben en 
el plazo de un año, computado desde que la correspondiente 
obligación es exigible’. Por último, el art. 50 de la Ley de Defen-
sa del Consumidor expresa que: ‘Las sanciones emergentes de la 
presente ley prescriben en el término de TRES (3) años (…)’.

Conforme lo expuesto, diversos fallos se han ocupado de inter-
pretar las normas referidas al instituto de la prescripción y, en 
ocasiones, se han inclinado por ponderar la aplicación del plazo es-
tipulado en el CCyCN o la Ley del Consumidor por sobre el indicado 
en la Ley de Seguros. Por nuestra parte, entendemos errónea cual-
quier apreciación de las normas que desconozca el plazo previsto 
en la Ley de Seguros. Ello con fundamento en una interpretación 
precisa, eficaz e integral del cuerpo normativo recurriendo a la pre-

lación legislativa y de conformi-
dad con la Constitución Nacional.

De la lectura del texto del 
CCyCN se desprende a todas lu-
ces que el art. 2560 se refiere a 
un plazo genérico y que además 
se establece un principio de ex-
cepción. La expresión ‘excepto 
que esté previsto uno diferen-
te en la legislación local’ denota 
que el plazo de cinco años úni-
camente se aplicará en tanto no 
se haya preceptuado un término 
distinto por una ley especial que 
regule la materia específica. Es 
decir, el propio Código determi-
na que la aplicación del plazo 
genérico quinquenal queda supe-
ditada a la inexistencia de otros 
plazos especiales. Por ende, no 
caben dudas de que el término 
establecido en el CCyCN, de ín-
dole general, cede ante aquel tipi-
ficado en una normativa especial 
como lo es la LS, la cual emite 
sus disposiciones contemplando 
la naturaleza y características 
específicas de la actividad asegu-
rativa que regula.     

Ahora bien, la principal discu-
sión jurisprudencial se presenta 

LITIGIOSIDAD

https://www.prudenciaseguros.com.ar/
https://www.orbiseguros.com.ar/
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as páginas web de las aseguradoras son hoy en 
día la principal vidriera a los consumidores. En 
ella pueden conocerse los productos que co-
mercializa, cotizar seguros, realizar actividades 
de autogestión, y hasta conocer un poco so-
bre aspectos institucionales de la Aseguradora. 

Todo ello 24 horas los 7 días de la semana. Pero ¿cuán desa-
rrolladas se encuentran en nuestro país las páginas web de las 
Compañías y qué lugar ocupan éstas y las redes sociales en 
su estructura de ventas? Para conocer acerca de ello, consul-
tamos a importantes aseguradoras del mercado, quienes nos 
brindaron su opinión y experiencia al respecto.

- El desarrollo de páginas web seguras se ha con-
vertido en los últimos tiempos en una herramienta 
fundamental para la presentación de la empresa. 
¿Qué importancia le asignan a la página web de la 
compañía?

 
• Fernando Masiá, Gerente IT de Afianzadora Segu-

ros, opinó que el sitio web de la aseguradora es un elemento 
estratégico para cualquier compañía que quiera dar un ser-
vicio 24 x 7. Un canal disponible para el Productor Asesor 
de Seguros que pueda operar con la compañía cuando guste, 
pudiendo transaccionar prácticamente el 100% de las cues-
tiones administrativas y operativas a través de la web.

• Andrés Fiorotto, Responsable de Proyectos Digi-
tales de Río Uruguay Seguros, comentó que la página web 
resulta un elemento fundamental para el vínculo digital con 
el cliente, aunque hay dos factores clave: mobile first y se-
guridad. «Es inviable pensar en una web que no se desenvuelva 
correctamente en un dispositivo móvil, incluso con una experien-
cia de usuario lo más cercana posible a una app nativa. Por otro 
lado, la web segura es un requisito sine qua non si pretendemos 
cualquier tipo de operatoria online».

• Julieta Fondeville, Gerente de Marketing y Custo-
mer Experience de Allianz Seguros, sostuvo que «la web 
institucional de la compañía es una pieza fundamental de nuestra 
estrategia de marketing y comunicación. Permite brindar informa-
ción sobre los productos y servicios, pero es también un elemento 
clave de la estrategia de generación de leads digitales, siendo el 
lugar donde los interesados pueden solicitar una cotización que 
será gestionada por uno de nuestros productores. Adicionalmente, 
es un trampolín hacia la gestión del usuario a otros portales de la 
compañía como el portal de autogestión para asegurados, la App 
Allianz Mobile Asegurados o página web para denuncia de 
siniestros de terceros».

• Marcos Gaido, Gerente de Marketing del Grupo 
Sancor Seguros, precisó que «el sitio web de SANCOR SE-
GUROS es para nosotros una herramienta muy importante de 
marketing y comunicación, tanto desde el punto institucional 
(ya que funciona como carta de presentación de la empresa, 
con toda la información y las noticias de actualidad para quien 
quiera conocernos) como comercial (con la oferta de los diversos 

productos que comercializamos, sus características e incluso 
en algunos casos, la posibilidad de cerrar la contratación de 
los mismos en forma online). Desde allí se accede también al 
Sitio de Autogestión, que les permite a los asegurados realizar 
todas las gestiones vinculadas con los seguros que tienen con-
tratados. Dada la importancia que le concedemos dentro de 
la estrategia de Marketing, de manera permanente buscamos 
llevar tráf ico al sitio, ya sea desde el aspecto publicitario y las 
diversas piezas de comunicación (donde siempre se lo men-
ciona) como través de los posteos que realizamos en nuestras 
redes sociales».

• Paula Atlante, Gerente de Sistemas de Provincia ART, 
expresó que la web de Provincia ART tiene una impor-
tancia fundamental tanto comunicacional como operativa. 
«El sitio  www.provinciart.com.ar es un canal de contacto de 
la compañía con sus clientes, las personas trabajadoras a las 
que brindamos prestaciones, las y los productores de seguros 
y proveedores, además de la comunidad en general. Además, 
aloja nuestra web transaccional: la Central de Servicios en 

En esta nota, diferentes Gerentes de Marketing, 
Sistemas, IT, Tecnología y Proyectos digitales, 
detallan las herramientas, funcionalidades, 
acciones, implementaciones y desarrollos web 
de importantes aseguradoras del mercado. 
Les consultamos cuál es el grado de desarrollo 
de sus sitios web, cómo evolucionaron y qué 
lugar ocupan actualmente en la estructura 
de comercialización de la Compañía.

https://www.dcsistemas.com.ar/
http://www.uart.org.ar/~uart/
http://www.provinciart.com.ar/
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Fernando Masiá, Gerente IT de Afianzadora Seguros Julieta Fondeville, Gerente de Marketing y CE de Allianz Seguros

Andrés Fiorotto, Responsable de Proyectos Digitales de RUS Marcos Gaido, Gerente de Marketing del Grupo Sancor Seguros

TECNOLOGÍA «LA PÁGINA WEB ADQUIERE IMPORTANCIA VITAL EN LOS ÚLTIMOS AÑOS, YA QUE REPRESENTA EL LUGAR DONDE  DESEMBARCAN TODOS LOS USUARIOS QUE MUESTRAN SU INTERÉS ESPONTÁNEO POR LA COMPAÑÍA» (jULIETA FONDEVILLE)

Línea, que es una herramienta de autogestión -similar a las 
que utilizan los bancos y otras entidades financieras- donde las 
empresas y organismos pueden realizar gestiones y consultas de 
sus contratos, las 24 horas, los 365 días del año».

• Gastón Jermak, Gerente de Sistemas de Provincia 
Seguros, detalló que «nuestra página web es una herramienta 
muy importante tanto como canal de información como de comu-
nicación. Es por esto que su constante actualización, facilidad de 
acceso y disponibilidad de contenido, resulta clave para responder 
a las necesidades de quienes la visitan. Uno de los principales 
objetivos de la web es facilitar la autogestión. De esta manera, 
nuestras clientas y clientes pueden encontrar información relevan-
te como datos de contacto, detalles sobre nuestros productos, qué 
hacer en caso de siniestro e informarse sobre nuevos productos, 
entre otras funcionalidades».

• Javier Guzmán, Gerente de Tecnología de Provincia 
Vida, comentó que «nuestro sitio web es muy importante para 
la Organización, se trata del punto de contacto con las personas 
interesadas en obtener información para contratar su seguro de 
vida, y la herramienta de autogestión de nuestros asegurados y 
aseguradas. También a través de nuestra web nuestras produc-
toras y productores acceden al Portal PAS, fundamental para su 
actividad de comercialización y postventa».

• Florencia Alsina, Gerenta de Marketing de Libra 
Seguros, indicó que el proceso de compra del consumidor 
ha evolucionado desde que el usuario cuenta con herra-
mientas tecnológicas para informarse, orientarse y compa-
rar a la hora de comprar un producto o servicio. «Hoy no se 
concibe un negocio digital, sin un canal web, tanto para comu-
nicación de la oferta de productos, como para comercialización 
de los mismos, y el servicio de pos venta. Desde Libra vemos 
al canal digital como un generador de negocios para la cartera 
de nuestros PAS (ya que todas las ventas online se asignan a un 
productor) y como un facilitador de gestión tanto para los PAS 
como los asegurados. Por lo tanto la página web de la Compañía 
se ha convertido en uno de los canales más importantes de co-
municación y gestión de Libra».

- ¿Cómo fue la evolución de la página web de la 
Compañía a lo largo del tiempo?

 
• En relación a este tema, Fernando Masiá comentó que 

el sitio web de Afianzadora ha recorrido un camino que 
va desde la pura presentación institucional hasta lo que hoy 
constituye una verdadera oficina virtual y portal de contac-
to directo con los clientes. «Progresivamente fue separándose 
la parte pública a la que se accede sin necesidad de loguearse 

con un usuario y contraseña, que cada vez funciona más como 
punto de llegada de campañas de publicidad online y respuesta 
a consultas originadas en buscadores y redes sociales. Y por otro 
lado, aquella que utilizan nuestros clientes vigentes, que sí requie-
re identif icarse y es la plataforma por excelencia para operar». 

• En el caso de Andrés Fiorotto, relató que «mucha fle-
xibilidad, prueba y error, al punto que no podemos hablar de una 
única página web para lo que hace al ecosistema RUS. Si bien te-
nemos nuestra página institucional, que es www.riouruguay.com.
ar, también tenemos un portal para asegurados (www.rus.com.
ar), un sitio web de noticias (www.rusmedia.comar), la web de 
nuestra Universidad Corporativa U-RUS (www.u-rus.com.
ar), portal para PAS (https://pas.rus.com.ar/), o la web para nues-
tro propio proyecto Blockchain (www.ruscoin.com.ar), por mencio-
nar sólo algunos, cada uno con su experiencia y desarrollo propio. 
En todos los casos iniciamos el desarrollo a partir de un MVP y 
crecemos sobre la base de metodologías ágiles, siempre con la 
experiencia de cliente como principal factor determinante para 
los pasos futuros».

• Julieta Fondeville señaló que la página web adquiere 
importancia vital en los últimos años, ya que representa el 
lugar donde desembarcan todos los usuarios que muestran 
su interés espontáneo por la compañía, o responden a es-
tímulos o campañas digitales en Google o redes sociales. 
«Tradicionalmente, las webs corporativas estaban focalizadas en 
mostrar las virtudes de la compañía y las describían en su plano 
institucional. Las webs actuales tienen un enfoque al cliente, bus-
cando destacar los productos y, por otro, los servicios que brindan 
las compañías. En el caso de Allianz, rediseñamos nuestra web 
institucional en 2020 sobre una plataforma de Adobe, responsive, 
y con un diseño y UX simple e intuitiva».

• Según Marcos Gaido, en el caso del Grupo Sancor 
Seguros, «con el tiempo, el sitio se fue adecuando para respon-
der a las nuevas tendencias en materia tecnológica, acompañar 
el posicionamiento del que hoy goza nuestra empresa y estar en 
línea con los requerimientos de los usuarios actuales. Actualmen-
te, contamos con un sitio pensado para multidispositivos, cuyo 
enfoque toma al usuario como centro. Por eso, como base para 
su construcción tomamos diversos informes e investigaciones de 
mercado, encuestas, etc., con la idea de relevar las necesidades de 
los usuarios y cubrir sus necesidades puntuales».

• De acuerdo a lo mencionado por Paula Atlante, la pági-
na web de Provincia ART, está en permanente actualización. 
«Si bien al principio el sitio era un canal unidireccional, lo fuimos 
nutriendo para que siempre esté a la altura de las necesidades de 
nuestro público objetivo. De esta forma, al día de hoy, en la 
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web de Provincia ART los usuarios pueden encontrar desde 
material descargable en materia de prevención, conocer nuestra 
oferta formativa e inscribirse en los diferentes cursos, consultar 
los datos de nuestras sucursales y canales de atención, descargar 
formularios y consultar normativa, hasta postularse para traba-
jar en la empresa. Además, estamos atentos a las demandas de 
nuestros clientes, que requieren rapidez en las respuestas y es-
tablecimos procesos de mejora continua en lo que respecta a las 
funcionalidades de autogestión. Finalmente, también se encuentra 
alojada nuestra ‘turnera web’, inaugurada a instancias del ais-
lamiento social preventivo y obligatorio y nuestro chat online».

• Gastón Jermak señaló que en el caso de Provincia 
Seguros, desde su lanzamiento, fueron muchos los cambios 
y mejoras desarrolladas acordes a las tendencias y necesida-
des del mercado. «Hoy, cotizar y contratar un seguro online, 
denunciar un siniestro, descargar y consultar una póliza y chatear 
con una o un representante desde la web de Provincia Seguros, 

es una realidad. Como lo hacemos con todos nuestros canales 
digitales, trabajamos en su actualización y mejora continua para 
agilizar el servicio. En este punto, es importante destacar que, en 
cada cambio o mejora de la plataforma, la seguridad de la infor-
mación para garantizar el resguardo de datos de quienes visiten 
nuestra web es nuestra prioridad».

• Javier Guzmán sostuvo que «de tratarse de un sitio con 
información sobre la empresa Provincia Vida y sus productos, 
iniciamos su evolución hacia un sitio transaccional al implementar 
el Portal PAS, en permanente evolución, el sitio de Clientes y la 
reciente incorporación de un Chatbot».

• Cerrando el tema, Florencia Alsina comentó que la pági-
na web de Libra pasó de ser un canal informativo y de contacto, 
a un canal que integra al negocio de punto a punto:  Oferta 
de la cartera de productos, cotización, contratación y gestión 
pos venta (tanto para el PAS como para el asegurado). Siempre 
asignando las ventas generadas en este canal a un productor.

 
- ¿Qué acciones pueden realizarse a través de esa 

plataforma?
 
• Fernando Masiá comentó que en el caso de Afian-

zadora, al día de hoy, un cliente puede solicitar una póliza 
directamente en el sitio, recibirla por email, y pagarla me-
diante  un link de pago digital. «También es posible realizar 
preliquidaciones de pagos, acceder a información y listados sobre 
liquidación de comisiones, acceso a reportes de todo tipo, des-
cargar comprobantes (facturas, copias de póliza, certif icados de 
retención, etc.) entre otras funciones. Prácticamente, todo los au-
tomatizable ya es una postestad de la web y seguramente seguirá 
avanzando en los servicios anexos que puede dar a nuestra red 
comercial por excelencia, el PAS».

• En la página web de Río Uruguay Seguros, Andrés 
Fiorotto comentó que dependiendo de la web a la que se 
ingrese, hay múltiples acciones que se pueden realizar. Desde 
simplemente informarse hasta operar de manera online.

TECNOLOGÍA EL SITIO WEB ES UN ELEMENTO ESTRATÉGICO PARA CUALQUIER COMPAÑÍA QUE QUIERA DAR UN SERVICIO 24 X 7
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• En el caso de la web de Allianz, Julieta Fondeville co-
mentó que «contiene información de interés general sobre la com-
pañía (Grupo Allianz, cómo ser productor o trabajar en Allianz, 
compañía local, etc.), tiene un espacio sobre servicios (cómo denun-
ciar siniestros, canales de contacto, herramientas de autogestión), 
y también páginas de productos que describen sus principales ca-
racterísticas y ventajas. En este caso, el usuario podrá completar un 
formulario para solicitar una cotización. Todas las páginas tienen un 
módulo de preguntas y respuestas frecuentes, como también acce-
sos rápidos a las gestiones más frecuentes. Por otro lado, la home 
nos permite comunicar las noticias más importantes y destacadas, y 
hemos incorporado un blog donde vamos compartiendo contenidos 
de interés general para la audiencia».

• El sitio web del Grupo Sancor Seguros, tal como nos 
comentó Marcos Gaido, brinda a los asegurados accesos 
directos a toda la documentación de sus pólizas, la posibili-
dad de solicitar cotización del producto de interés y herra-
mientas de autogestión que les permiten realizar distintos 
trámites vinculados a sus seguros desde cualquier disposi-
tivo, entre otros servicios. «Por ejemplo, desde allí se accede 
a Beneficia, nuestro programa para clientes (el primero de su 
tipo en el mercado), quienes una vez adheridos, suman puntos de 
forma automática en base al monto que paguen en concepto de 
pólizas, que luego pueden canjear por distintos premios y benefi-
cios, además de habilitarlos para participar de múltiples experien-
cias, diseñadas por el equipo de Marketing. Para los prospectos o 
clientes potenciales, el diseño y funcionalidades del sitio permiten 
encontrar en un mismo lugar, de manera ágil y sencilla, toda la in-
formación relacionada a los productos y servicios de nuestra Ase-
guradora, además de la posibilidad de solicitar cotización online 
para las principales coberturas orientadas al segmento individuos 
y acceder de manera sencilla a toda la información sobre cómo 
proceder ante un siniestro. También da la posibilidad de que un 
tercero pueda realizar un reclamo de siniestro desde el sitio. En el 

caso de nuestros Productores Asesores, cuentan con accesos a los 
sistemas que utilizan en una única sección, disponible en la página 
de inicio del sitio, lo cual brinda practicidad a los intermediarios en 
la realización de sus tareas operativas cotidianas. Desde allí, por 
ejemplo, pueden ingresar a Portal PAS, la herramienta de co-
municación y gestión comercial destinada a Oficiales de Negocios 
y Productores Asesores de nuestro Grupo. El objetivo de la plata-
forma es ayudarlos a potenciar las ventas, organizar el negocio y 
mantenerlos actualizados sobre las novedades del sector».

• Provincia ART, tal como adelantó Paula Atlante, ofre-
ce una plataforma que «cuenta con las funcionalidades más va-
loradas en el mercado y permite a nuestros y nuestras clientes 
realizar todas las operaciones que necesitan como emitir certi-
f icados de cobertura; gestionar los reintegros de ILT y registrar 
los datos para transferencias bancarias; realizar denuncias y ha-
cer el posterior seguimiento, en tiempo real, de los accidentes 
de trabajo y enfermedades profesionales; acceder a la cartilla de 
prestadores por tipo, provincia y localidad; actualizar la nómina 
de trabajadores y trabajadoras; registrar avisos de obra; y asignar 
al médico laboral del cliente un usuario específ ico para consultar 
los informes evolutivos y los análisis de siniestros de los estable-
cimientos habilitados, entre otras. Recientemente incorporamos 
un servicio único en el mercado: se trata del acceso inmediato a 
los resultados de los exámenes periódicos, ahorrándole a las y los 
empleadores 45 días de gestión».

• Desde el sitio de Provincia Seguros, Gastón Jermak 
mencionó que se pueden realizar diversas acciones. «Nuestras 
aseguradas y asegurados pueden acceder a la ‘Web de Clien-
tes’, donde cuentan con la posibilidad de gestionar la documen-
tación de sus pólizas, denunciar un siniestro y autogestionar sus 
datos de contacto entre otras opciones. Las y los productores que 
trabajan junto a Provincia Seguros tienen el acceso al Portal 
PAS, donde pueden efectuar diversas acciones para la venta de 
seguros y la gestión de su cartera. Además, quienes deseen con-
tratar un nuevo seguro de auto, moto o de pantalla de celular, lo 
pueden gestionar a través de nuestros cotizadores online, donde 
tendrán la posibilidad de cotizar y emitir su seguro en el momento 
de forma fácil y rápida. Una de las últimas funcionalidades que 
incorporamos a nuestra web es el aplicativo de turnos. Quienes 
necesiten visitar de forma presencial nuestros Centros de Aten-
ción podrán sacar un turno para poder asistir de forma segura y 
respetando los protocolos. Desde nuestro sitio también se pueden 
pagar las pólizas, ingresar consultas a un formulario de contacto o 
hacerlo directamente accediendo a nuestro WhatsApp».

• En el caso de Provincia Vida, Javier Guzmán señaló que 
«a nuestros asegurados y aseguradas les permite acceder a la docu-
mentación de sus pólizas vigentes, así como solicitar ser contactados 
por nuestras áreas de Atención al Cliente, Comercial o Siniestros. La 
mencionada incorporación del Chatbot permite a los interesados 
en nuestros productos resolver sus consultas frecuentes y obtener 
atención personalizada cuando es requerida. Además, a nuestros 
asegurados los orienta en las diversas gestiones habituales, les per-
mite la descarga de formularios y el envío de documentación, así 
como un acceso a descargar su póliza o solicitar su envío por email.  
Por otro lado, el Portal PAS brinda a la fuerza de ventas herra-
mientas de gestión como cotización y solicitud de emisión de los 

productos de la Compañía, así como un seguimiento del estado 
de las operaciones ingresadas y acceso a las pólizas de su cartera. 
A inicios de este año, incorporamos una solución para la acepta-
ción digital de solicitudes, dando agilidad al proceso de venta al 
permitirles gestionar el registro electrónico y prescindir de la firma 
presencial en papel».

• Asintiendo con lo anterior, Florencia Alsina comentó 
que para Libra Seguros, «el PAS es nuestro principal socio es-
tratégico, por lo cual nuestra estrategia digital está 100% orienta-
da a desarrollar funcionalidades que le permitan a nuestros pro-
ductores incrementar su cartera, desarrollarse en la gestión digital 
y, a su vez, agilizar su gestión. Las gestiones que se realizan en 
nuestra web son las siguientes:  

PAS: Cotizar y emitir seguros, renovar y realizar endosos sin 
movimiento de prima, descargar pólizas en PDF, denunciar sinies-
tros y descargar la denuncia sellada, descargar rúbrica digital y 
reportes, descargar material publicitario y descargar certif icados 
de cobertura, entre otras. 

Clientes: cotizar y contratar su seguro (el cual se asigna a un 
productor asesor de seguros), descargar su póliza digital, consul-
tar estado de su cobertura, denunciar y consultar estado de si-
niestro y realizar su pago electrónico a través del botón de pago».

- ¿Con qué redes sociales cuenta la empresa y cómo 
han influido éstas en la venta de seguros?

• En el caso de Afianzadora, Masiá señala que «el foco 
está hoy en LinkedIn, Instagram y Facebook, y es parte estra-
tégica de todo nuestro plan comunicacional y de ventas. Fuimos 
los primeros en tener presencia notoria en redes sociales en el 
segmento de Caución, y vamos en dirección a tener una estra-
tegia de ventas verdaderamente digital. Muchas de las acciones 
en redes tiene el objetivo de generar ‘Cultura Afianzadora’, 
la cual tiene como fin difundir con mayor vigor el producto en 
el segmento privado donde no es obligatorio. Contenidos, notas 

de interés, invitaciones a capacitarse y aportes permanentes en 
los medios especializados son actividades casi diarias que tienen 
como objetivo un mercado más afianzado».

• Fiorotto detalló que en Río Uruguay Segurosd desde 
2011 tienen una estrategia sostenida de presencia en redes 
sociales. «Iniciamos con Facebook, y hoy estamos presentes en 
Instagram, Twitter y YouTube. Han resultado canales fundamen-
tales para la difusión de nuestras acciones, principios y valores, 
además de las bondades de nuestros servicios con el Productor 
Asesor de Seguros como aliado».

• En la misma línea, Fondeville señaló que «en Allianz 
tenemos cuentas en Facebook, Instagram, Linkedin y Twitter. Sin 
dudas, representan una herramienta para la difusión de la mar-
ca, permitiéndonos llegar a audiencias masivas. Pero también se 
utilizan para abordar audiencias específ icas en situaciones parti-
culares que puedan representar un prospect o lead que se trans-
forme en una potencial venta».

• El Grupo Sancor Seguros, cuenta actualmente con presen-
cia activa en Facebook, Instagram, LinkedIn y YouTube. Tal lo 
señalado por Gaido, «la influencia sobre las ventas ha sido positiva 
en el sentido de que nos permitió llegar a nuevos públicos y que, al 
pensar en una aseguradora, la gente piense en SANCOR SEGU-
ROS. Si bien no se trata de herramientas con objetivo comercial sino 
de relacionamiento/posicionamiento de marca, finalmente tienen in-
jerencia en las ventas. Para hablar ‘el mismo idioma’ que las personas, 
hay que estar presentes donde la gente desarrolla sus conversaciones. 
Y eso, hoy por hoy, sucede en redes sociales y espacios digitales más 
que en ninguna otra parte. En efecto, las personas se informan, inves-
tigan, comparan, toman decisiones de compra, reclaman, interactúan 
y un largo etcétera en entornos online. Por eso, es fundamental para 
una empresa trazar una estrategia de marketing digital que deter-
mine cuál es la mejor forma de tener presencia en dichos espacios y 
cumplir con los objetivos comerciales propuestos».

• Provincia ART cuenta con una fan page de Facebook, una 
página de empresa en LinkedIn y un canal de YouTube. Tal 
como señaló Atlante, «en Facebook recibimos y gestionamos 
todo tipo de consultas: desde prospectos comerciales hasta postu-
lantes para trabajar en la empresa, pasando por consultas de tra-
bajadoras/es afiliadas/os y de proveedores. LinkedIn, por su perfil 
profesional, nos permite llegar en forma directa a responsables de 
RRHH, contadores y contadoras o especialistas en Higiene y Segu-
ridad, puestos que tienen a su cargo la contratación de nuestro tipo 
de servicios. En YouTube, los usuarios pueden encontrar tutoriales 
de nuestras herramientas, así como de buenas prácticas de preven-
ción (pausas activas, primeros auxilios, RCP, etc.)».

• Provincia Seguros se encuentra presente en Twitter, Fa-
cebook, Instagram y LinkedIn. Jermak añadió que «además 
de ser una herramienta fundamental para dar a conocer nuestros 
productos y servicios y brindar consejos de seguridad vial, entre 
otras acciones, las redes sociales permiten una comunicación más 
directa y en tiempo real entre las clientas y clientes y el equipo de 

atención al cliente. Las consultas se responden dentro de las 24 
horas y, de ser necesario, se derivan al área correspondiente para 
pasar a otras instancias de comunicación».

• Provincia Vida está desde agosto de 2020 en las redes 
sociales a través de Facebook y Twitter. En opinión de Guz-
mán, «la presencia en estos canales nos dio mayor visibilidad a un 
bajo costo y con un ritmo acelerado. Descubrimos que llegábamos a 
un nuevo público, de una manera más descontracturada, con conte-
nido pensado para generar reacción en el usuario de acuerdo con el 
mensaje que queríamos dar. La segmentación que se puede realizar 
en RRSS nos ayuda a ser eficaces en cada publicación, traccionando 
un mayor tráfico a nuestra web de manera continua, convirtiéndose 
-a la vez- en un canal importante de comunicación directa para in-
formar novedades y atender consultas. Más allá del nivel comercial, 
también permite activar un rol social, al generar conciencia en toda la 
sociedad, compartiendo información y recomendaciones, con temas 
como el cambio climático, vida saludable y planificación a largo plazo.  
Otro beneficio es que contribuimos en la construcción de conciencia 
aseguradora en las personas, sean o no clientes. El sector asegura-
dor es nuevo en este terreno, pero está respondiendo con rapidez 
a la transformación digital que el mercado marca. Es un espacio 
dinámico del cual seguimos aprendiendo todos los días y trabajando 
para poder responder a la demanda de los consumidores digitales 
que son cada vez más exigentes».

• Libra Seguros tiene activas todas las redes sociales, las 
cuales están orientadas «a la comunicación de la oferta com-
pleta de nuestros productos, a la comercialización de los mis-
mos y la atención personalizada de nuestros públicos a través de 
Comunity Manager in house para todos los canales. A partir 
de la pandemia ha crecido este canal y se amplió el perfil de 
público contratante, por ejemplo, es cada vez más alto el porcen-
taje de personas de más de 50 años que optan por este tipo de 
contratación. La contratación se refleja más marcadamente en 
motovehículos y automotor ya que en otros tipos de seguros es 
indispensable un asesoramiento más personalizado por parte del 
PAS, en los casos -por ejemplo- de seguros de vida. Libra Online 
es un canal muy exitoso porque toda venta realizada es derivada 
a un PAS de nuestra cartera para su posterior atención, lo cual es 
muy valorado por ellos y por los asegurados», concluyó Alsina.

- ¿La página web cuenta con chatbot? ¿Qué funcio-
nes puede realizar el mismo?

 
• En Afianzadora, los chatbots están orientados principal-

mente a dar servicio a clientes de retail, que valoran realizar 

sus pedidos y consultas en lenguaje natural, en lugar de tener 
que acceder a una oficina virtual. Para clientes corporativos 
hoy en día es más un límite que una solución. La compañía 
utiliza en su sitio un chatbot destinado a recibir consultas de 
los visitantes del sitio y redirigirlas al área correspondiente.

• En el caso de Río Uruguay Seguros, cuentan con un 
chatbot -Avril- que asiste a los clientes en las consultas y 
operatorias básicas, derivando a su Unidad de Atención 
Digital, con operadores humanos, cuando la situación lo 
amerita o así lo solicita el cliente.

• En Allianz Seguros el chatbot no se encuentra en su sitio 
institucional, sino en su portal de autogestión para el asegu-
rado. Esto es debido a que las consultas recibidas requieren 
mantener un entorno confidencial para su gestión. «Nuestro 
chatbot Ally puede gestionar consultas diversas relacionadas a 
cómo sacar un seguro en Allianz, brindar información y orienta-
ción sobre cómo descargar documentación de la póliza, consultas 
sobre gestiones de cobranzas, cómo denunciar un siniestro y qué 
documentación se requiere, dar a conocer nuestros canales de 
contacto y contactar con el servicio de asistencia».

Paula Atlante, Gerente de Sistemas de Provincia ART

Gastón Jermak, Gerente de Sistemas de Provincia Seguros

Javier Guzmán, Gerente de Tecnología de Provincia Vida

Florencia Alsina, Gerenta de Marketing de Libra Seguros

TECNOLOGÍA DEPENDIENDO DEL TIPO DE PÁGINA WEB, SON MÚLTIPLES LAS ACCIONES QUE UN USUARIO PUEDE REALIZAR,  DESDE INFORMARSE HASTA OPERAR ONLINE COMO, POR EJEMPLO, COTIZAR Y CONTRATAR SU SEGURO O DESCARGAR SU PÓLIZA
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• A diferencia de los anteriores, en el Grupo Sancor Se-
guros «tuvimos un chatbot activo durante los meses más com-
plejos de la pandemia, para poder brindar respuestas con mayor 
celeridad vinculadas a este tema y a cómo funcionó el servicio 
mientras duró la situación de emergencia. Actualmente no conta-
mos con chatbot, ya que el sitio es muy intuitivo en su navega-
bilidad y las secciones están debidamente identif icadas para que 
cualquier usuario pueda encontrar respuesta a sus necesidades, 
incluyendo una sección de preguntas frecuentes y un chat que es 
atendido por operadores del Centro de Atención al Cliente».

• Provincia ART cuenta con un chatbot que recibe a las 
personas que ingresan su consulta a través del sitio. «Ac-
tualmente, el bot brinda respuestas a consultas sobre cuestiones 
generales, y estamos trabajando en la interactividad para la apli-
cación de inteligencia virtual, que le permita también realizar ges-
tiones sobre casos puntuales». 

• Provincia Seguros incorporó este año WhatsApp como un 
nuevo canal de comunicación, «en el cual nuestra Asistente Virtual 
orienta y da respuestas a quienes se comuniquen por este medio. 
Este desarrollo fue integrado con tecnologías de inteligencia artifi-
cial para interpretar las consultas usando lenguaje natural. Desde 
esta nueva plataforma se puede cotizar y emitir online seguros de 
autos, efectuar consultas sobre pólizas, obtener link de pago y resol-
ver dudas generales tales como teléfonos útiles, horarios de atención, 
ubicación de nuestros Centros de Atención, entre otras. A medida 
que se avanza en la interacción, se despliegan nuevas opciones para 
que la usuaria o el usuario seleccione la que mejor se ajusta a su 
necesidad. En caso de que las opciones brindadas no se adecuen a la 
necesidad, el chatbot derivará el mensaje a una o un representante 
de la compañía para que pueda continuar la conversación. El número 
de nuestro bot es:  +54 9 11 2183 7633».

• Provincia Vida sabe que sus clientes y clientas valoran 
tanto el trato personalizado como la agilidad en la atención, 
«pensando en ello incorporamos esta herramienta que une ambos 
aspectos. Se trata de una plataforma conversacional avanzada, 
su tecnología permite conectar bots y agentes de atención para 
crear experiencias digitales. Diseñada para todos los canales de 
comunicación digital, la hemos implementado para atención de 
WhatsApp corporativo, web-chat en nuestro sitio y redes so-
ciales. Cómo funciona: al momento de contactarte con Provin-
cia Vida, nuestro bot da la bienvenida y resuelve las consultas y 
gestiones habituales. Si el motivo del contacto requiere atención 
personalizada, asigna la conversación al área de atención espe-
cíf ica y es atendida personalmente por representantes de cada 
una de ellas (Comercial, Atención al Cliente, Productores, Sinies-
tros, Recepción, Proveedores). La herramienta posee un motor de 
Inteligencia Artif icial con machine learning, que se enfoca en la 
comprensión cognitiva del lenguaje, traduciéndolo a procesos de 
negocios e intenciones de usuarios. Interpreta modismos, varia-
ciones del lenguaje y hasta errores involuntarios, permitiendo una 
conversación fluida».

• Libra Seguros trabaja desde la omnicanalidad con un 
fuerte equipo de atención al cliente preparado para respon-
der a todas las consultas de sus asegurados. «Actualmente, el 
cliente demanda una conexión 24/7, por lo que siempre estamos 
analizando la incorporación de nuevas tecnologías con el objetivo 
de una mejora continua en la experiencia de usuario y la prioridad 
de dar siempre respuesta inmediata al cliente».

¿Qué proyectos tiene a futuro para la evolución de 
la página web de la compañía?

 
• Fernando Masiá comentó que «para Afianzadora, hoy 

los planes para nuestro sitio web son fundamentalmente evolu-
tivos. El foco está en optimizar y mover nuestro negocio com-
pletamente para que no queden transacciones que un cliente no 
pueda hacer en el sitio si así lo desea. Por eso, el desafío mayor 
es el traslado, la interacción sin perder el contacto humano que le 
aporta valor agregado al servicio de atención».

 
• En el caso de Río Uruguay Seguros, Andrés Fiorotto 

analizó que se encuentran trabajando muy fuerte «con un 
equipo de UX conformado por el Capital Humano de RUS y ase-
sores externos, para crear una experiencia de atención que rom-
pa con los paradigmas de lo desarrollado hasta ahora, con el foco 
muy puesto en lo que el cliente está demandando de las empresas 
de servicios como la nuestra».

• Para Allianz Seguros, Julieta Fondeville señaló que 
«el principal proyecto planif icado es la integración de cotizadores 
dentro de la web institucional. El usuario podrá, previo al contacto 
de un Productor Asesor, obtener un precio de referencia».

• En el caso del Grupo Sancor Seguros, Marcos Gai-
do destacó que lo importante es no quedarse atrás, estar 
siempre atentos a las nuevas tecnologías y tendencias para 
aplicarlas de inmediato. «Todo esto avanza a ritmo vertiginoso y 
ningún desarrollo está preparado para resistir el paso de los años. 
Por eso, el proyecto en relación al sitio consiste en actualizarlo de 
manera periódica y relevar continuamente las necesidades de los 
usuarios (Prospects, Asegurados, Productores Asesores y público 
en general), a fin de que las herramientas respondan a sus nece-
sidades y expectativas».

 
• Desde Provincia ART, Paula Atlante señaló que 

«acompañamos a las y los que producen y hacen al crecimiento 
del país, cuidando a sus trabajadores y trabajadoras, y la página 
web continuará siendo una herramienta fundamental, actualizán-
dose para brindar soluciones en torno a este objetivo». 

• Si hablamos de Provincia Seguros, Gastón Jermak 
indicó que «para 2022 planif icamos un rediseño completo de 
nuestro sitio web, teniendo como premisas fundamentales: la 
seguridad del sitio, la experiencia usuaria y el acceso desde di-
ferentes dispositivos. Este proyecto facilitará aún más el acceso 
a la información y la ejecución de las acciones que desde allí se 
pueden realizar, priorizando la seguridad y el resguardo de los 
datos. Entendemos que en el mundo de la tecnología los cambios 
se dan a una gran velocidad y trabajamos para poner a disposi-
ción las mejores herramientas que acompañen ese cambio. Por 
eso, la innovación y modernización de nuestro sitio es un gran 
desafío que nos permite pensar de forma orgánica nuestra em-
presa, nuestra marca y nuestro servicio a disposición de quienes 
lo necesiten».

• Para Provincia Vida, Javier Guzmán comentó que 
están trabajando en el análisis de los procesos para opti-
mizar la experiencia de usuario, e iniciar en breve un pro-
yecto de cambio de sistema Core, «que nos permitirá dis-
ponibilizar en nuestro sitio Web de Clientes y en el Portal PAS 
herramientas para cubrir nuevas necesidades para su autogestión». 

• Finalmente, desde Libra Seguros, Florencia Alsina co-
mentó que están desarrollando una plataforma de multico-
tización, «acompañando a la evolución del negocio y crecimiento 
de Libra, integrando toda la oferta de nuestros productos. Tra-
bajamos constantemente en la experiencia de usuario, la auto-
gestión y la facilitación de procesos como carga de denuncias, 
seguimiento de siniestros, etc.».

TECNOLOGÍA «ADEMÁS DE SER UNA HERRAMIENTA FUNDAMENTAL PARA DAR A CONOCER NUESTROS PRODUCTOS Y SERVICIOS, LAS REDES  SOCIALES PERMITEN UNA COMUNICACIÓN MÁS DIRECTA Y EN TIEMPO REAL ENTRE LOS CLIENTES Y EL EQUIPO DE ATENCIÓN AL CLIENTE» (GASTÓN JERMAK)

https://www.lanuevaseguros.com.ar/
http://www.grupobaioni.com/
https://www.provinciart.com.ar/
https://www.provinciaseguros.com.ar/
https://provinciavida.com/site/home/home
https://www.riouruguay.com.ar/
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«La nueva era de los Seguros
es la virtualidad»

ACTUALIDAD DE GRUPO JV ARGENTINAACTUALIDAD DE GRUPO JV ARGENTINA

Jonathan VescioEntrevista a

l Grupo JV nació en el año 2015 en Lanús, donde uno de sus fundadores -Jo-
nathan Vescio- residía en esta ciudad de la Provincia de Buenos Aires.
Jonathan se había recibido y matriculado como Productor Asesor de Seguros 
y al mismo tiempo estaba trabajando para una aseguradora en el sector de 
ventas telefónicas. Pero como siempre tuvo capacidad de organización y perfil 
de liderazgo, junto a su pareja se plantearon pensar la creación de su propio 

grupo y staff de productores a nivel nacional.
Dentro de Grupo JV se especializan en todo tipo de coberturas patrimoniales, ya sea 

automotor, hogar, bicicletas, celulares, en fin todo tipo de coberturas.
Por tales motivos, en oportunidad de esta nota, entrevistamos a su socio creador Jo-

nathan Vescio, quien nos comentó su postura acerca del negocio asegurador.

- ¿Qué características distinguen a Grupo JV del resto de los productores de seguros?
- Como organizador de seguros, destaco que nuestro Grupo se distingue por ser 100% 

digital desde su inicio, tenemos una red de más de 100 productores matriculados, a los 
cuales los acompañamos, les damos atención de forma personalizada, los asesoramos, los 
‘coucheamos’ y tenemos con ellos un contacto diario, lo cual hace que generemos con cada 
productor una relación laboral muy empática. Esa es la clave del crecimiento exponencial 
que venimos teniendo desde hace 6 años.

- ¿Qué balance -tanto positivo como negativo- realiza de la actividad que el 
productor asesor de seguros llevó a cabo durante la etapa de la pandemia?

- Cuando llegó la pandemia, que lo podría destacar como algo claramente trascendental a 
nivel internacional y que nos hizo a todos dar un vuelco de 180° a nivel personal, podría decir 
que a nivel profesional en Grupo JV no tuvimos ningún aspecto negativo, ya que toda 
nuestra organización es digital y automatizada. Es más, aunque suene paradigmático, en 
la etapa de pandemia nuestro Grupo creció enormemente con el ingreso de nuevos 
clientes y nuevos productores que buscaban contratar o trabajar con los medios digitales.

Sin embargo, como nuestra organización obviamente no se encuentra aislada, sino que so-
mos parte de una sociedad, en la época de pandemia desde Grupo JV nos enfocamos en 
hacer muchos trabajos sociales y de ayuda comunitaria, porque como parte de un todo, 
de una sociedad, nos sentimos bien y útiles cuando ayudamos a quienes más los necesitan.

- ¿Cuál fue la respuesta de las aseguradoras a esa nueva realidad?
- Si reconocemos en el ramo de aseguradoras, muchas compañías tuvieron ciertos déficits 

en cuanto a respuestas por no estar actualizados tecnológicamente, pero nosotros como 
organización teníamos regulado y regularizado desde antes de la pandemia lo que es una 
eficiente atención al clientes y al productor.

- ¿Qué cambios nota en el perfil del cliente en los últimos tiempos?
- Podemos destacar que la gente, todo el público al que ofrecemos los seguros, también se 

actualizó en cuanto a contratar y recibir las propuestas de forma virtual y por apps reconocidas.  

- ¿Cómo considera que continuará la actividad del productor de seguros, si 
tenemos en cuenta el crecimiento de las redes sociales y otros canales como 
competidores en la venta de seguros?

- Como organizador de Productores Asesores de Seguros considero que quienes no se 
digitalicen van a perder campo de trabajo, es por eso que mi rol como organizador es 
impulsar a nuestros productores a sumarse a esta transformación digital que vivimos. 

- ¿Qué acciones lleva a cabo en miras a la venta de seguros no obligatorios para sus 
clientes? ¿Qué respuesta recibió de ellos? ¿Qué seguros fueron los más contratados?

- Un ejemplo de ello son las campañas digitales que lanzamos en redes sociales. Las mismas 
fueron muy positivas. Del 100% de los leads que ingresan, el 70% contrata nuestros seguros. 
Los seguros más contratados son los de hogar, celulares y bicicletas.

Hace pocos meses, decidimos formar un equipo de ventas externas para la comercializa-
ción de distintos productos más allá de los seguros. Hoy contamos con un call center de más 
de 30 posiciones, desde el cual lanzamos distintas 
campañas de ventas telefónicas como por ejemplo 
para Lo Jack Strix, Banco del Sol, entre otros.

Estamos convencidos de que la digitalización es 
fundamental para todos aquellos profesionales 
que se dedican a la comercialización.

En diálogo con Informe Operadores de Mercado, Jonathan Vescio, 
Socio fundador de Grupo JV Argentina -Comercializadora, Seguros, 
Finanzas- nos dio su punto de vista acerca de la actividad de 
intermediación en la postpandemia y la importancia de la 
digitalización, y explicó los motivos por los cuales su Organización 
viene creciendo de manera exponencial desde hace 6 años.

Por la Dra. Gabriela Álvarez

E

https://www.smsvseguros.com.ar/SmsvSeguros01/smsvSeguros/
https://www.sindicatodelseguro.com.ar/
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BrevesdeInformeBrevesdeInformeGrupo Sancor Seguros presentó un programa de 
pertenencia para sus Productores Asesores

La pertenencia al Grupo Sancor 
Seguros tiene numerosas ventajas 
para los Productores Asesores. Con 
la finalidad de formalizarlas, comuni-
carlas en forma adecuada y centralizar-
las en un único espacio, la firma creó 
PASe, un programa pensado exclu-
sivamente para los miembros de su 
cuerpo de ventas.
El nombre utiliza la sigla que identifica a 
los Productores de Seguros para hacer 
un juego de palabras que se lee como 
‘PASE’: como un boleto que permite 
disfrutar de algo grato, como una tarjeta que habilita el acceso a be-
neficios, como el pase en un partido de fútbol que permite convertir 
el gol, celebrar y como sinónimo de jugar en equipo.
«Nuestra intención es que se perciba como un completo paquete de dife-
renciales que nos permita, por un lado, f idelizar a quienes ya forman parte 
de nuestra Organización y, por el otro, para captar a nuevos PAS», afirmó 
el Director de Relaciones Públicas y Servicios al Productor Ase-
sor del Grupo Sancor Seguros, Osiris Trossero.
El programa cuenta con una landing a la que se accede a través de Portal 
PAS, que en palabras de Trossero «es la plataforma más completa e inno-
vadora del mercado que ayuda a nuestros Productores a hacer un diagnóstico 
de su cartera de clientes y ver su potencialidad de crecimiento, contribuyendo a 
que se transformen en líderes de sus respectivas zonas de actuación». Allí se 
visualizan los diferentes beneficios, divididos en tres grandes categorías:
• PASe GSS: aquí se detallan todas las condiciones especiales que 
tienen en seguros, prepaga (Prevención Salud) o Banco del Sol por el 
hecho de ser PAS, así como los premios a modo de Reconocimiento 
a la Trayectoria.
• PASe Tecnología: acceso a equipos informáticos y otros dispositivos 
tecnológicos a precio preferencial, pensando en que cada PAS pueda 
acompañar toda la transformación que está llevando adelante el Grupo.
• PASe Tiempo Libre: entradas para eventos, descuentos en locales 
de comida, ocio y relax.
A través de esta iniciativa, el Grupo Sancor Seguros pone de re-
lieve, una vez más, el rol central que desempeñan los Productores 
Asesores para su negocio.

Exitoso Summit de Caución de Afianzadora
La Escuela de Afian-

zadora realizó su primer 
Summit de Caución con 
protagonistas internacio-
nales del negocio de las 
Fianzas y fue todo un éxito.
Gustavo Krieger (Argen-
tina), Javier Cárdenas 
(Ecuador) y Jorge Rodrí-
guez Elorduy (México) 

disertaron sobre la realidad regional del negocio, sus experiencias y 
el potencial de este producto en la economía que viene. Todos ellos 
tienen como denominador común haber ostentado la presidencia de 
la prestigiosa PASA (Asociación Panamericana de Fianzas) como 
así también la dirección de sus aseguradoras especialistas en caución.
Con más de 100 asistentes, el Summit aportó una visión latinoameri-
cana a cargo de referentes de primer nivel internacional.

El valor de la marca Allianz sube 17% en un año 
y alcanza un valor de US$15,2 mil millones
• Allianz fue nuevamente elegida como la «Mejor marca de se-
guros» del mundo en el Ranking de las mejores marcas globales de 
Interbrand en 2021.
• La aseguradora sube cinco puestos y se ubica en la posición 34 de las 
100 principales marcas a nivel global.
• Este es el mayor aumento en el valor de la marca desde que Allianz 
ingresó al ranking en 2007.

Allianz, líder global en seguros y servicios financieros, continúa 
siendo la marca de seguros más valiosa del mundo, según la edi-
ción 2021 del Ranking de las Mejores Marcas Globales elaborado 
por la consultora Interbrand.
Dentro de las 100 marcas globales más importantes, Allianz ha es-
calado cinco posiciones desde 2020, alcanzando el puesto 34. El 
valor de la marca ha aumentado un 17% (US$ 2,2 mil millones) 
en un año, pasando a valer US$ 15,2 mil millones.
Este aumento es el más fuerte desde que Allianz ingresó al ranking 
de las 100 Mejores Marcas Globales en 2007 con un valor de marca 
de US$ 4 mil millones. Según Interbrand, el ascenso de Allianz en 
la clasificación se basa en su sólido rendimiento y perspectivas, 
el aumento de los ingresos y la solidez de la marca. Además, la 
influencia de la marca Allianz en las decisiones de compra de los 
clientes ha aumentado en los últimos años.
«La marca Allianz demuestra una fuerte resiliencia y entrega de valor para 
las personas, las empresas y el mercado en general. Hemos estado tra-
bajando duro para aplicar nuestros principios rectores de ‘Crear, Cuidar 
y Entregar’ en la marca y en la experiencia del cliente», expresó Serge 
Raffard, director de estrategia de grupo, marketing y distribu-
ción de Allianz SE.

Para seguir construyendo la fortaleza de su marca, Allianz ha traba-
jado su coherencia global, afinidad y diferenciación. El enfoque 
«OneAllianz» se aplicó para unificar la presencia de la marca en un 
único logo, mensaje y campaña. Además, la empresa ha mejorado la ex-
periencia del cliente a nivel mundial escuchándolos activamente a través 
de numerosos programas para abordar sus necesidades insatisfechas.
A su vez, la asociación mundial de ocho años de Allianz con los Mo-
vimientos Olímpico y Paralímpico también ha sido fundamental 
para subrayar el papel de Allianz como aseguradora global que apoya 
el ecosistema de los deportes. Desde el lanzamiento de la asociación 
en enero de 2021, la empatía con la marca ha aumentado significativa-
mente entre las personas que conocen este vínculo.
«Estoy muy orgulloso del asombroso resultado de este año. Quiero agrade-
cer a los empleados de Allianz, a nuestros productores y socios estratégicos. 
Realmente están viviendo nuestro propósito: We secure your future y 
trabajando incansablemente para mejorar la experiencia de nuestros clien-
tes buscando soluciones simples que les brinden más confianza en su vida 
diaria y en su futuro», manifestó el Dr. Christian Deuringer, director 
de marca global y Marketing en Allianz SE.
Interbrand fue pionera en el concepto de valoración de marca en 1988. 
Fue la primera empresa en tener su metodología certificada como 
ISO 10668 (requisitos para la valoración monetaria de la marca), cum-
plió y jugó un papel clave en el desarrollo del estándar en sí. Desde 
2000, el ranking e informe de Best Global Brands se ha publicado anual-
mente y es uno de los más reconocidos en gestión de marca.
Para acceder al ranking completo, ingresar en https://interbrand.com/
best-global-brands/ y para acceder al informe con análisis completo, 
ingresar en https://interbrand.com/best-brands/.
Para obtener más información sobre la promesa de la marca Allianz 
y los principios rectores, visitar: 
https://confidence.allianz.com/about-confidence.html

Falleció Néstor Gallardo, referente de la Salud Privada 
de Argentina y Latinoamérica

El sector perdió a una pieza fun-
damental de la gestión en salud. 
Gallardo era reconocido por su 
trabajo incansable para lograr un 
mejor funcionamiento y sinergia 
del sistema sanitario. Con profun-
do pesar, desde Consenso Salud 
informaron el fallecimiento del 
Contador Néstor Gallardo, quien 
actualmente era Director de la Clí-
nica Modelo de Morón. Además, 
dentro de su vasta trayectoria tuvo 
importantes cargos como ser el Tesorero de la Asociación Latinoame-
ricana de Sistemas Privados de Salud (ALAMI) y ocupar la Presidencia de 
la Asociación de Entidades de Medicina Privada (ADEMP). Desde el sector 
reconocieron su gran vocación de servicio, su espíritu enérgico a la 
hora de hablar de los problemas que aquejan al sector, como por ejem-
plo, la problemática de la falta de financiamiento en salud. Sus análisis 
sobre el tema y sus disertaciones claras y concretas lograban explicar 
la situación de manera magistral, lo que permitía que algo tan complejo 
sea entendible y accesible para todos. Asimismo, recordaron su afán 
por trabajar en pos de lograr un mejor equilibrio en el sistema que 
permita mantener y también mejorar la calidad del servicio. Saludamos 
afectuosamente a su familia y amigos en este momento tan difícil.

Libra Seguros celebra que el desafío de la lucha 
contra el fraude tiene acogida en la justicia

«Desde Libra ya hace un 
largo tiempo venimos plan-
teando la necesidad de una 
lucha frontal contra el frau-
de, principalmente porque es 
un delito y porque afecta la 
solvencia del mercado ase-
gurador. Es por eso, que ce-
lebramos a partir de la difu-
sión de una nota de Infobae, 

que la justicia y otras empresas del sector hayan llevado adelante un ope-
rativo para desarticular una banda de abogados, denominados ‘caranchos’.
Vemos con muy buenos ojos que las políticas antifraude de las que desde 
Libra venimos hablando e instalando hace mucho tiempo, sean acompaña-
das por buena parte del mercado y tengan recepción en los diferentes ac-
tores institucionales que participan en esta materia, con un objetivo común 
de resolver estructuralmente esta problemática histórica».

«En Libra seguimos presentando ante la justicia todos los casos de fraude 
que podemos detectar, ya que entendimos hace tiempo que no alcanza con el 
desistimiento, sino que debemos ser estrictos frente a un delito de esta escala», 
concluyó Juan Ignacio Perucchi, Gerente General de Libra Seguros.

La Perseverancia Seguros presenta su nueva 
cobertura de «Reintegro Gastos Sepelios»

Con el compromiso que 
caracteriza a la compañía 
de brindar más y mejores 
productos, LPS presenta 
esta nueva opción dentro 
de las coberturas de Acci-
dentes Personales.
La Perseverancia Segu-
ros -compañía líder en el país, con más de 115 años de trayectoria- 
presenta una nueva cobertura «Reintegro Gastos Sepelios» para 
Accidentes Personales.
Esta nueva cobertura es independiente de las demás coberturas pre-
vistas en la póliza de Accidentes Personales y se abonará a la persona 
que acredite fehacientemente el pago del servicio de Sepelio hasta la 
suma asegurada, con un máximo de 5,5 veces el Salario Mínimo Vital y 
Móvil vigente. Para conocer más detalles sobre esta nueva cobertura 
ingresar en https://www.lps.com.ar/

Por otra parte, continuando con el Programa de Capacitación en 
Seguros, el miércoles 27 de Octubre a las 18hs se llevó a cabo un 
nuevo encuentro titulado «Marketing y Ventas para Productores de Se-
guros», el cual estuvo a cargo del disertante Dr. Daniel Casais, PhD 
y Máster en Administración de Negocios.
La charla formó parte del programa de capacitaciones gratuitas y on-
line que La Perseverancia Seguros junto al Instituto Universitario 
de la Asociación Cristiana de Jóvenes están llevando a cabo a lo largo 
del año, y cuenta con certificación universitaria. Para participar de la 
capacitación es necesario inscribirse en www.lps.com.ar/capacita-
cion/ y allí completar el formulario de inscripción.

Zurich apoya a Fundación Vida Silvestre Argentina 
para conservar y proteger la Reserva de Vida Silvestre 
«Urugua-í» en Misiones

Esta alianza, enmarcada en la estrategia de sustentabilidad a nivel 
global de la compañía, aportará al mantenimiento de sus servicios 
ecosistémicos y biodiversidad
Como parte de su estrategia integral de sustentabilidad, Zurich 
formó una alianza con Fundación Vida Silvestre Argentina para 
combatir el cambio climático activamente a través del apoyo a 
proyectos ambientales en áreas de alto valor de conservación.
Este acuerdo forma parte de una serie de acciones que la compañía 
está llevando adelante a nivel mundial con el objetivo de organizar su 
operación según el Acuerdo de París para reducir su huella ambiental 
e incentivar las inversiones verdes.

«Ayudar a proteger el futuro de las personas es el propósito que impulsa la 
sustentabilidad en Zurich Argentina. Proteger el planeta y la comunidad 
son los dos grandes ejes rectores, con un foco concreto hacia las problemáti-
cas del cambio climático y la inequidad social. Este propósito es transversal 
al negocio y también se extiende a las soluciones que ofrecemos a nuestros 
clientes, a la manera de invertir los activos corporativos y en el modo de 
actuar día a día», expresó Adriana Arias, Head of Communications 
de Zurich Argentina.

Acuerdo con Fundación Vida Silvestre
Este acuerdo firmado, cuya vigencia inicial es por un año, plantea apo-
yar la Reserva de Vida Silvestre Urugu-í y las actividades que allí se 
realizan. Esta área protegida se creó en 1998, en pleno corazón de la 
Selva Paranaense. Sus 3.243 hectáreas protegen y conservan parte de 
las serranías centrales de Misiones, sus quebradas, valles, cursos de 
agua y la biodiversidad que allí habita. A través del apoyo de Zurich, 
Fundación Vida Silvestre Argentina continuará trabajando en:
• Consolidar el sistema de Áreas Protegidas de la provincia de Mi-
siones y proteger al yaguareté, especie en peligro de extinción.
• Brindar un espacio de investigación, a través de la Estación Bioló-
gica, desarrollando cursos y talleres
• Realizar actividades de control y vigilancia dentro de la Reserva 
Urugua-í y zonas aledañas.

A su vez, en el marco de la alianza, se trabajará para:
• Mejorar los senderos que permiten realizar un recorrido por alguno 
de sus atractivos naturales de sus visitantes.
• Desarrollar programas de extensión ambiental con la comunidad 
de San Lorenzo, paraje aledaño a la Reserva, conformado por unas 
20 familias de pequeños productores y una escuela rural que recibe 
a 27 niños. Trabajando sobre el diseño de un plan de acción a largo 
plazo para mejorar las condiciones de vida y problemas ambientales 
de la comunidad.
• Monitorear factores que atentan con la calidad del ambiente y plani-
ficar acciones para contrarrestarlos.
• Realizar jornadas de concientización ambiental para colaboradores 
y clientes de la firma.

«Esta alianza es sumamente importante para nosotros porque nos permite 
aportar soluciones concretas a los problemas medioambientales que sufre 
hoy Argentina. Mediante la articulación con Vida Silvestre, organización 
que tiene una gran trayectoria y know-how en el tema, podemos ser agen-
tes de cambio en la conservación de nuestra biodiversidad», argumentó 
Adriana Arias.

«Desde Fundación Vida Silvestre celebramos la alianza con Zurich y el apoyo 
a la Reserva Vida Silvestre Urugua-í. Estamos convencidos que las empresas 
son actores claves para lograr soluciones innovadoras, impulsar cambios de 
comportamientos y aportar a la conservación de ecosistemas locales que se 
encuentran amenazados. A través de esta alianza continuamos reforzando 
nuestro trabajo en la provincia de Misiones y afianzando el trabajo colabora-
tivo con el sector privado», agregó Catalina Portela, Coordinadora de 
Vinculación con Empresas de Fundación Vida Silvestre.

Acciones mundiales de Grupo Zurich
Las operaciones del Grupo a nivel global cuentan con neutralidad de 
carbono desde 2014, pero además, Zurich anunció su compromiso 
de reducir el resto de sus emisiones de gases de efecto inverna-
dero en un 50% para 2025 y un 70% para 2029.
«La crisis climática pide a cada uno de nosotros, individuos, organizaciones y 
empresas, que con acciones urgentes y pequeños pasos sumemos para lograr 
un salto gigante con el tiempo», dijo Mario Greco, CEO del Grupo Zu-
rich. «Nuestras nuevas medidas buscan reducir aún más la huella de carbono 
y, al lograr un impacto directo en la manera en que trabajamos, pretenden 
inspirar a los empleados, proveedores, clientes y otros a tomar acciones».

Zurich está acelerando el camino hacia estas metas con políticas a 
nivel global que implican la reducción de emisiones en viajes aéreos, 
disminución en el consumo de papel en las comunicaciones a clientes, 
el uso de vehículos eléctricos para su flota, y políticas de eficiencia 
energética para las oficinas, entre otras actividades.

Día del Seguro 2021 del Comité Asegurador Argentino
En el Día del Seguro, las 

4 Cámaras que integran el 
Comité Asegurador Ar-
gentino, desean hacer llegar 
a todos aquellos que forman 
parte de esta relevante acti-
vidad un afectuoso saludo 
y un claro reconocimiento 
del compromiso asumido 
con la tarea, en este tan particular período.

Entendemos que estamos atravesando momentos desafiantes, en los 
que la humanidad toda debió reconfigurarse. Y nuestro sector también 
respondió, rápidamente, a esa exigencia. La totalidad de las compa-
ñías, de todos los ramos, debieron establecer nuevas formas de 
operación y gestión, adaptándose a una realidad que exigía enormes 
recaudos y esfuerzos operativos. Y así lo entendieron todos los esla-
bones que integran la actividad. Por eso, con el compromiso de todos 
sus profesionales, pudo dar respuestas y continuar brindando los 
servicios habituales. Estuvimos a la altura de las circunstancias.

Conscientes del esfuerzo que demandó este segundo año de pande-
mia, agradecemos a todos aquellos que integran nuestra cadena pro-
ductiva, desde reaseguradoras hasta productores asesores, pasando 
por las compañías, prestadores, médicos, prevencionistas, fuerzas de 
ventas, liquidadores de siniestros, institorios y brokers, así como a las 
autoridades regulatorias. Y en ellos a todos y cada uno de los profe-
sionales que día a día ponen en movimiento esta maquinaria troncal 
de la economía nacional.

Si tuvimos la capacidad de adaptarnos rápidamente a los desafíos 
que nos generó la pandemia, no tenemos duda de que tendremos 
la fuerza, destreza y visión, como para seguir desarrollándonos e in-
cluir cada vez a más personas y unidades productivas atendiendo a 
las características de cada una de ellas. El seguro argentino tiene 
un futuro venturoso que construiremos entre todos. Conceptos 
como el de atender a las particularidades, propender a la igualdad de 
oportunidades, enriquecernos con la diversidad, rigen para el interior 
de nuestra actividad y para acercar el servicio a nuestros clientes 
entendiéndolos cada vez más y mejor.

Está claro ya, y ampliamente asumido, que contar con coberturas hoy 
es ser más productivo, permite trabajar con menos incertidumbre, 
y provee con una red que responde en caso de ser necesario. Sin 
seguros, ninguna economía funciona. Y en tiempos inciertos, 
turbulentos, impredecibles como los actuales, cobra mucha más 
importancia la adecuada cobertura de vidas y patrimonios.

Entendemos que, con el aumento de la población con su esquema de 
vacunación completo, se irá recuperando la normalidad. Los seguros 
son herramientas esenciales e indispensables para el resguardo 
y desarrollo del crecimiento económico, así como del bienestar 
social generalizado. Por tal motivo, mancomunadamente nos en-
contramos trabajando empeñosamente en el desarrollo de una socie-
dad con mayor conciencia y cultura aseguradora. Confiamos en que 
esta ola virtuosa que ofrecemos siga creciendo y alcance a cada vez 
mayores sectores de nuestra población.
Nuevamente, FELIZ DÍA DEL SEGURO.

Bot para PAS de Mercantil Andina en su portal de gestión SIGMa
Ahora sus productores podrán 

contar con la ayuda de un asisten-
te virtual las 24 hs, los 365 días 
del año, a través de la plataforma 
de gestión SIGMa.

Andi es el asistente virtual que 
Mercantil Andina habilitó para 
su comunidad de productores 
asesores de seguros en la plata-
forma SIGMa, el portal de servi-
cios donde realizan sus gestiones 

diarias, con la finalidad de brindarles atención y soporte ante las 
consultas que tengan en el día a día.

El bot, que ya estaba disponible en la página web de la compañía, ac-
tualmente está listo para dar respuesta a las necesidades de los pro-
ductores las 24 horas, todos los días del año, sumando a SIGMa 
como nuevo canal de contacto para potenciar la cercanía. Ade-
más, tendrán la posibilidad de comunicarse con Andi por Whatsapp 
al número 11 6165-6262.

Con esta nueva herramienta, los productores de la compañía conta-
rán con mayor autonomía para resolver de manera ágil y simple todas 
sus dudas y consultas sobre productos o trámites. También podrán 
reportar problemas o sugerir mejoras con el fin de continuar mejo-
rando la calidad de los servicios ofrecidos.
Mercantil Andina se propone estar cada vez más cerca de sus 
productores y asegurados para consolidar, con la tecnología como 
aliada, una comunidad que crece y se expande día a día, siempre 
presente en todo el país.

Entre las prioridades también se encuentra la de ayudar a los clientes 
a atravesar la transición a una economía de cero emisiones netas brin-
dando productos y servicios que reduzcan sus emisiones y fortalezcan 
su resiliencia frente al cambio climático.
Es por esto que Zurich está lanzando una nueva opción de inver-
sión con neutralidad de carbono para seguros de vida que com-
bina ahorro con la protección de una póliza de seguros. El fondo 
Zurich Carbon Neutral World Equity Fund invierte en compañías 
con bajas emisiones.
El Grupo también está ampliando su oferta para el sector de energías 
renovables, fortaleciendo sus capacidades de suscripción de energías 
limpias para ofrecer productos y servicios personalizados para apoyar 
la transición de sus clientes, que se lanzará en enero de 2022.

What can go right?
A través de la campaña global «What can go right?», Zurich busca 
inspirar y motivar a las personas a realizar acciones por el planeta, y 
a celebrar a aquellos que ya lo están haciendo en sus comunidades.
Esta campaña tendrá diferentes fases y contemplará difusión en las re-
des sociales de la compañía, publicaciones en prensa, la participación 
en eventos y mesas virtuales, y tendrá su momento cumbre durante 
la COP26 que se celebrará del 1 al 12 de noviembre en la ciudad de 
Glasgow, Escocia.
En este marco la compañía desarrolló un White Paper con recomen-
daciones para lograr una economía de cero emisiones neta.

Prevención ART presentó «ÁREA ART» y sus nuevos desarrollos 
sobre capacitación en el 11° Congreso de la UART

Prevención ART participó del Congreso organizado por la Unión 
de Aseguradoras de Riesgos del Trabajo (UART) presentando he-
rramientas innovadoras para capacitar a los trabajadores en la preven-
ción de accidentes laborales y enfermedades profesionales.
La 11ª edición del congreso UART, que contó con la participación de 
unas 2.000 personas, se llevó a cabo de forma virtual y bajo la premi-
sa: «La capacitación es una herramienta clave para la construc-
ción de la Cultura Preventiva».
Expusieron autoridades de la Superintendencia de Riesgos del Traba-
jo, de la UART y de las ART asociadas a esta institución con el fin de 
abordar diferentes temas, como la reevaluación de la Cultura Preven-
tiva, el COVID-19 y la post pandemia.
Durante el Congreso, Mauricio Cattaneo, Gerente del Área Segu-
ridad y Salud Ocupacional de Prevención ART y Melina Mosso, 
Encargada de Capacitación de dicha Área, presentaron uno de sus 
desarrollos más ambiciosos: ÁREA ART, un centro de entrenamiento 
que cuenta con simuladores de Realidad Virtual (RV) y experien-
cias interactivas de Realidad Aumentada (RA), en el cual se realizan 
prácticas sobre diferentes temas relacionados con la seguridad en el 
trabajo: extinción de incendios, evacuación, trabajo en alturas, riesgo 
eléctrico, trabajo en caliente, espacios confinados, entre otros.
ÁREA ART consta de espacios modulares que se destacan por su por-
tabilidad y que se instalan en las empresas de manera ágil y sencilla. 
Además, presenta una dinámica que permite la participación de seis 
trabajadores en simultáneo durante treinta minutos. Su diseño está 
basado en los conceptos de simplicidad y practicidad, de manera de 
ofrecer a las empresas aseguradas, experiencias de capacitación inno-
vadoras que aporten un valor agregado a la gestión que llevan adelan-
te los Servicios de Higiene y Seguridad de cada organización.
Asimismo, expusieron los resultados de las implementaciones rea-
lizadas hasta el momento y las prácticas desarrolladas en empresas 
aseguradas como Grupo Arcor, YPF SA y Fecovita. Además, compar-
tieron testimonios de empleadores, profesionales de HyS y trabaja-
dores que destacaron el valor agregado de una propuesta de este tipo 
para sus organizaciones.
Esta iniciativa demostró que para crear una auténtica cultura de la pre-
vención de riesgos en las empresas es indispensable que los trabajado-
res se sientan protagonistas, que participen activamente, que se invo-
lucren en la tarea preventiva para cuidarse a sí mismos y a los demás.
En la actualidad, el cúmulo de información compite por ganar la aten-
ción de las personas. Por eso, para lograr actitudes orientadas a la 
prevención, sostenibles en el tiempo, ya no alcanza con transmitir 
contenidos técnicos o explicar a los trabajadores cómo deben actuar. 
Es necesario ofrecer experiencias en las que tengan una participación 
activa y que reflejen situaciones de su entorno cotidiano.
Con este propósito, Prevención ART desarrolló una propuesta 
de capacitación de alto impacto a partir de las nuevas tecnolo-
gías disponibles. Recurrió a la gamificación como principal herra-
mienta de motivación y diseñó entornos que crean en los trabajado-
res la sensación de estar inmersos en ellos, permitiéndoles vivenciar 
de manera segura la exposición a distintos riesgos laborales.
Prevención ART, la aseguradora de riesgos del trabajo más elegida 
por los empresarios argentinos, agradece a las empresas que se su-
maron a este evento.

https://estudiogarciavilarino.com.ar/en/home/
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BrevesdeInformeBrevesdeInforme ALBACAUCIÓN comunicó el regreso de la actividad 
presencial con apertura de oficinas

AlbaCaución comunicó 
la reapertura de sus oficinas  
desde el martes 12 de octu-
bre. Teniendo en cuenta las 
últimas resoluciones en rela-
ción al aforo y que regulaba la 
presencialidad, adoptadas por 
el Estado como reflejo de la 
situación epidemiológica.
Si bien la operatoria de la compañía se venía realizando de manera 
remota durante todo el año 2020 con una excelente performance de 
sus colaboradores y de la compañía. Y durante 2021 de manera mixta 
tanto en Casa Central como en las Agencias del interior del país que 
conforman una red vasta de atención y emisión. Se decidió por la 
vuelta a la presencialidad de la totalidad de los integrantes de la 
organización y la atención comercial personalizada, que es una 
marcada característica en la cultura de AlbaCaución.

Cabe destacar que la reapertura se realiza bajo medidas estrictas de 
seguridad y sanitización, para lo cual se encuentra dispuestos esta-
ciones de sanitización y medición de temperatura corporal mediante 
termómetro infrarrojo y mamparas en los puestos de atención.
Esta novedad fue compartida en sus redes sociales a partir de un vi-
deo institucional – https://youtu.be/cIQqnaBNRQs – realizado con 
motivo de la reapertura que refleja la presencialidad y la re vincula-
ción paulatina sin el grado de mediatización tecnológica que hemos 
venido teniendo durante el año 2020.
Alba Compañía Argentina de Seguros S.A. es una aseguradora 
de capitales nacionales. Avalada por su trayectoria y su conocimiento 
que potencian su compromiso con el crecimiento y desarrollo del 
sector productivo de nuestro País.

Fundación SanCor Salud celebró el primer 
encuentro de su Ciclo de Charlas

La Fundación del Gru-
po SanCor Salud realizó 
el primer encuentro de su 
ciclo virtual de charlas, bajo 
la temática «Corresponsa-
bilidad y rol de las muje-
res en diversos ámbitos» 
a cargo de las profesionales 
Delfina Schemone Sienra 

y Gisela Dehm, ambas integrantes del Equipo Latinoamericano de 
Justicia y Género (ELA). Ante la presencia de más de 200 asistentes, 
y una duración aproximada de 80 minutos, las disertantes realiza-
ron un recorrido contextual de las mujeres en los espacios sociales, 
abordando con claridad y profesionalismo diversas temáticas, tales 
como la responsabilidad del cuidado, conciliación familiar-laboral y el 
concepto de género como una construcción cultural.

Respecto al cuidado, las profesionales aseguraron que, aún en la 
actualidad, estas tareas siguen estando a cargo mayoritariamente 
de las mujeres. En este sentido, compartieron un dato del INDEC 
de 2013 que indica que, en promedio, el género femenino destina 
seis horas y media diarias en el trabajo de cuidado y domés-
tico, a diferencia de los varones que invierten la mitad del tiempo 
(3 horas y media).

«Durante la pandemia, observamos que el 73% de hogares del AMBA, 
incrementaron las tareas domésticas y de cuidado», afirmó Gisela Dehm, 
Magíster en Desarrollo Humano. «Esto no se distribuyó de manera igua-
litaria, según los últimos datos del INDEC, las mujeres absorbieron el 64% 
de las tareas domésticas, el 70% del cuidado de personas y el 74% de 
tareas del apoyo escolar», agregó.

Delfina Schemone Sienra, Magíster en Ciencias Sociales, refirió al 
impacto que tiene esta realidad en las mujeres. «La desigualdad en 
los cuidados es el nudo de otras desigualdades de género», y agregó que 
«pensar en políticas para revertir esta inequidad es importante si queremos 
reducir las brechas de género».

En este aspecto, las disertantes detallaron los impactos que tiene esta 
problemática en el mercado de trabajo. «Las mujeres tenemos una bre-
cha salarial con los varones cercana al 30% y una realidad concreta, mayor 
sobrerrepresentación en el rango de pobreza, y esto tiene que ver con la 
responsabilidad del cuidado que afecta el nivel económico de las mujeres», 
afirmó Schemone Sienra.

Ante este escenario, destacaron que es importante mejorar la dis-
tribución de los trabajos de cuidado no remunerados para optimizar 
las condiciones de inserción, permanencia y ascenso de las mujeres 
en el mercado laboral. Y para ello, las políticas públicas son funda-
mentales para que el cuidado sea una práctica, una responsabilidad 
y un derecho de todas y todos.

De esta manera, la Fundación del Grupo SanCor Salud presentó 
su primer encuentro del Ciclo de Charlas y planifica dos próximas 
disertaciones, en los meses de noviembre y diciembre, con el fin de 
continuar generando espacios de reflexión que contribuyan al logro 
de una comunidad más inclusiva e igualitaria.

Para más información sobre el Ciclo de Charlas de Fundación SanCor 
Salud https://fundacion.sancorsalud.com.ar/

Asamblea Anual de ADIRA - Aseguradoras del 
Interior de la República Argentina

«El sector asegurador renueva su compromiso con el de-
sarrollo de la sociedad».
En el marco de los 40 años de ADIRA, durante la asamblea anual, 
las compañías asociadas destacaron el comportamiento y la res-
puesta que brindaron durante la pandemia. Además, resaltaron el 
compromiso de todos los equipos de trabajo y repasaron los resulta-
dos de la gestión 2020/21.
La Cámara «Aseguradoras del Interior de la República Ar-
gentina» (ADIRA) realizó su asamblea anual y presentó el balance 
de gestión 2020/21 en el que la crisis sanitaria dominó la escena. Pero 
a pesar del escenario de pandemia que tanto impacto ha traído no 
solo en el sector asegurador, sino a todos los actores económicos y 
sociales, este año la entidad lo transita con grandes expectativas en 
el marco de su 40 aniversario y sobre todo porque el avance de la 
vacunación y la baja de casos brinda la posibilidad de vislumbrar 
un 2022 mucho más esperanzador.
Durante la asamblea que se realizó bajo la modalidad mixta, virtual y 
presencial, Juan Carlos Mosquera, Presidente de ADIRA, destacó 
que «en los tiempos que corren, en los que todo se acelera y cambia ver-
tiginosamente, debemos seguir trabajando para acercar el seguro 
a la sociedad».
«Estamos convencidos que construir una verdadera cultura asegura-
dora que cubra a cada ciudadano de los imprevistos que le puedan surgir, 
es el camino», subrayó ante los socios de la entidad, autoridades de 
la Superintendencia de Seguros de la Nación e invitados especiales.
Mosquera apuntó que «transitamos nuestro 40 Aniversario en un año 
desafiante, con un contexto nacional, regional y mundial complejo», pero 
advirtió: «A pesar de ello, desde el mercado asegurador hemos dado una 
excelente respuesta a cada situación que se nos presentaba, demostrando 
una visión compartida de los problemas y trabajando en conjunto con todos 
los actores, y con una muy buena comunicación con la Superintendencia de 
Seguros de la Nación».
El presidente de ADIRA repasó lo acontecido durante la pandemia y 
resaltó que «hoy cuando miramos lo hecho podemos asegurar que el merca-
do asegurador estuvo a la altura de las circunstancias y desafíos».
«Todas las compañías con su historia, trayectoria y fundamentalmente con 
sus equipos de trabajo pudieron dar respuesta de una manera sumamente 
satisfactoria a cada situación que se presentaba. Además, estoy convencido 
de que nos dejó muchos aprendizajes que nos desafían a seguir innovando 
para que las empresas que conforman ADIRA sigan mostrando el rumbo», 
señaló Mosquera antes de homenajear a los fundadores de la en-
tidad y a quienes luego siguieron el legado, tuvieron como objetivo 
establecer a ADIRA como «un lugar de encuentro, un ámbito de inter-
cambio, formación y capacitación, así como establecerse en referentes del 
pensamiento de las empresas aseguradoras del interior, inspirados en los 
conceptos cooperativistas y mutualistas que anidan en la esencia de las 
empresas socias».

Escenario del sector
En cuanto al panorama sectorial, la industria del seguro no estuvo ajena 
a la situación económica del país y por supuesto esto se trasladó en los 
resultados del ejercicio. Los balances a junio de 2021 reflejan el dete-
rioro de los principales indicadores en el sector: el impacto de la caída 
en la actividad económica, la devaluación de la moneda, el aumento de la 
inflación y la persistencia de las medidas de aislamiento preventivo que 
ahora están siendo flexibilizadas. Entre los rubros más afectados se 
destaca el automotor. En tanto, los que habrían cerrado con mejores 
resultados de producción son los vinculados al sector agropecuario, los 
seguros de crédito y también los seguros de personas, fundamentalmen-
te en el segmento Vida, consigna un informe de ADIRA.
En detalle, el patrimonio neto del conjunto de compañías que 
operan en la industria, asciende a marzo de 2021 a $529.704 mi-
llones. El activo total a $1.837,7 millones y el pasivo suma $1.308 
millones.
Las aseguradoras tienen inversiones por un total de $1.356,2 
millones. De ese total, el 40,4% se encuentra invertido en Títulos 
Públicos. El 31,8% en Fondos Comunes de Inversión (FCI) y Fideico-
misos Financieros. Obligaciones Negociables (ON) se lleva el 12,5% 
del total de inversiones y es un activo que fue ganando presencia en 
los últimos años. La hoja de inversiones se completa con depósitos a 
plazo fijo y un pequeño porcentaje en el exterior.
Dentro de los Seguros Patrimoniales, el Ramo Automotor es uno 
de los más castigados y la expectativa del mercado es que la situa-
ción continué sin modificaciones, advierte el reporte. Por un lado, 
afecta al segmento la caída en el volumen de venta de autos cero 
kilómetro (25% en 2020) pero también el incremento en los valores 
de reposición de los repuestos, muchos de los cuales son importados. 
En ese sentido, la producción crece casi exclusivamente movida por el 
aumento en las sumas aseguradas (consecuencia de la inflación) pero 
no de nuevos contratos.
En ADIRA advierten que de cara al próximo ejercicio -2021/2022- 
los desafíos para los asociados no serán pocos. «La competencia por 
tarifas, especialmente en el rubro automotor, seguirá siendo una variable 
importante para monitorear», se mencionó.

Grupo Sancor Seguros se suma a ASEA para potenciar 
juntos el ecosistema emprendedor argentino

A través de Sancor Seguros Ventures (fondo de capital de riesgo 
corporativo que invierte y potencia startups de los sectores insurtech, 
f intech y healthtech) y de Cites IMPULSA (incubadora orientada a 
Emprendimientos, Pymes y Cooperativas), Grupo Sancor Seguros 
se suma a la Asociación de Emprendedores de Argentina (ASEA) 
para fomentar el desarrollo de emprendedores y proyectos inno-
vadores en todo el territorio del país.
Esta alianza materializa el desarrollo de diferentes acciones, eventos 
y programas que apuntan a fortalecer a las personas que quieren im-
pulsar sus negocios, aportándoles herramientas en todas las etapas y 
acompañando su potencial de crecimiento.
«Esta sinergia entre los tres actores permitirá promover a los emprende-
dores de manera federal, habilitando un círculo virtuoso de creación de 
valor pocas veces experimentado en nuestro país», comentaron desde las 
entidades involucradas.
«Desde ASEA estamos muy contentos de que una empresa argentina con 
la trayectoria de Grupo Sancor Seguros apueste y confíe en el potencial de 
miles de emprendedores y emprendedoras de todo el país. Esta alianza 
nos permite, entre otras cosas, acercarle a toda nuestra comunidad de em-
prendedores la propuesta de valor de Sancor Seguros Ventures y Cites IM-
PULSA», sostuvo Bernardo Brugnoli, Director Ejecutivo de ASEA.
Con esta nueva acción, el Grupo Sancor Seguros refuerza su 
acompañamiento al ecosistema emprendedor y su compromiso de 
potenciarlo, aportando su experiencia en el desarrollo de negocios e 
inversiones, y una trayectoria de más de 75 años en la región.
Más información en:
https://sancorsegurosventures.com
https://citesimpulsa.com.ar
https://www.asea.org.ar

Experta Seguros incorpora a Mariana Navas 
como Brand Manager

Experta Seguros, con una am-
plia trayectoria en el mercado ase-
gurador y respaldada por el Grupo 
Werthein, incorpora a Mariana 
Navas como Brand Manager de 
seguros. Tendrá como desafío di-
señar y gestionar el plan de marke-
ting de Seguros y ART, incrementar 
el desarrollo y fidelización de los 
socios estratégicos potenciando su 
evolución, y acompañar el plan de 
regionalización de la compañía en 

pos del crecimiento de Experta. Además, dentro de sus funciones tendrá 
a cargo a las unidades de negocio de Agro y Salud del Grupo Werthein. 
La ejecutiva cuenta con una vasta experiencia. Es así que anteriormente 
se desempeñó durante 23 años en diversos cargos dentro de las áreas 
de Marketing, en las compañías: Galeno Seguros, BBVA Consolidar y M-Tel. 
Abarcó tareas de desarrollo de productos y relacionamiento con las di-
ferentes direcciones comerciales, potenciando principalmente los acuer-
dos con los Canales Intermediarios y Brókers.
En cuanto a su formación académica, Navas posee una especialización 
en Dirección Estratégica para Profesionales de Seguros de la Univer-
sidad de Mar del Plata.

HDI Seguros relanza su producto «Embarcaciones de Placer»
HDI Seguros relanza 

Embarcaciones de Placer, 
el producto que protege las 
embarcaciones de uso parti-
cular con amplias coberturas 
y servicios preferenciales para 
los navegantes, asegurando la 
llegada a buen puerto.
El seguro de Embarcaciones 
de Placer de HDI Seguros 
ofrece cuatro coberturas 
hechas a medida de cada navegante: piloto, patrón, timonel y grumete. 
Todas cuentan con asistencias 24 hs que pueden ser solicitadas de 
manera telefónica o vía Radio VHF e incluyen reparaciones menores 
en caso de desperfectos que impidan la normal navegación, la provi-
sión de combustibles y los lubricantes. También ayuda en el remol-
que de la embarcación por imprevistos mecánicos y/o accidentes de 
navegación, en aguas del Río de la Plata Interior, Primera y Segundas 
secciones del Delta.
A su vez, la compañía ofrece la posibilidad de implementar inspeccio-
nes de embarcaciones a través de Check App, de forma ágil y sencilla. 
Este servicio permite el envío de fotos de manera directa, en cual-
quier momento y desde cualquier lugar. Brinda agilidad y seguridad 
en el proceso de inspección e intercambio de información ya que la 
misma llega directamente a los servidores de HDI. Check App está 
disponible en Apple Store y Play Store.
HDI Seguros brinda soluciones de seguros para las personas, sus 
bienes y su vida, y opera en todo el país a través de una extensa red 
de Asesores de Seguros. Focalizada en una visión 360, ofrece solu-
ciones de seguros para automóviles, consorcios, embarcaciones de 
placer, PyMEs, vida, accidentes personales y una amplia gama de Mini 
Coberturas complementarias.

Día del Seguro: Radiografía de una industria 
en constante evolución, por Grupo San Cristóbal

Como cada 21 de 
octubre, en Argentina 
se celebra el Día del 
Seguro, un festejo mar-
cado por un contexto 
sanitario, económico y 
social que desafía a la 
industria aseguradora e 
impulsa su moderniza-
ción y enfoque social.

En Argentina existen 
más de 190 entidades 
aseguradoras, con un 
total de primas emiti-
das por un valor que 
supera el billón de pe-
sos. Sin embargo, el 
44% del mercado está 
representado por tan 
sólo 10 entidades, 
demostrando un alto 
nivel de concentra-
ción en la industria. A 
su vez, a nivel geográfi-
co, más de la mitad de las compañías se encuentran en CABA 
(58%), seguido por Santa Fe (21,9%) y Buenos Aires (13,1%). Hoy 
los principales ramos del mercado asegurador son automoto-
res, patrimoniales y personas.

En la pandemia se produjeron cambios en los hábitos de trabajo, con-
sumo y movilidad de las personas. Lo que se conoce como «nueva 
normalidad» generó la creación de nuevas coberturas específicas para 
el teletrabajo, el comercio electrónico y la movilidad sustentable, 
como las bicicletas. A su vez, en tiempos de sensibilidad y conciencia 
aseguradora, se destacaron también los ramos Salud, Vida y Retiro.

«El universo asegurador está sorteando dos grandes desafíos simultáneos: 
la inflación y el impacto del COVID en materia sanitaria, productiva y labo-
ral. Como industria, poder adaptarnos a la coyuntura y las nuevas necesida-
des de las personas, potenciados por la transformación digital y un mayor 
compromiso sustentable, es indispensable para superar exitosamente este 
escenario», expresó Diego Guaita, CEO de Grupo San Cristóbal.

Actualmente Grupo San Cristóbal es el 6° grupo asegurador de 
Argentina, con más de 918.000 clientes asegurados en sus unida-
des de negocio: San Cristóbal Seguros, Asociart ART, iúnigo, San Cristóbal 
Retiro, San Cristóbal Servicios Financieros, Asociart Servicios y San Cristóbal 
Caja Mutual, San Cristóbal Viajes y Turismo. Con presencia en más de 32 
ciudades, 60 sucursales, 5.095 productores asesores y el aporte 
de 1.920 colaboradores, el grupo asegurador emitió primas en el 
último año por $50.200 millones de pesos.

Los últimos años aceleraron la transformación digital de forma trans-
versal en todas las industrias, en sintonía con las necesidades y prefe-
rencias de los nuevos públicos, y la aseguradora no fue una excepción. 
En este contexto, San Cristóbal logró el 1er lugar en el ranking 
de servicios móviles para clientes de seguro en Argentina, donde 
ascendió del 3° puesto en 2019 al 1° en 2021, consolidando su com-
promiso constante con la modernización del servicio.

La App de Autogestión de San Cristóbal Seguros se destaca 
por ser la aplicación con más funcionalidades dentro del mercado y 
la más accesible al momento de realizar consultas y gestionar docu-
mentación, así como realizar denuncias y seguimiento de siniestros, 
solicitar una grúa, ubicar talleres, sucursales y agencias cercanas en 
el mapa, entre otras, pasando la totalidad de las gestiones a la mo-
dalidad digital.

En el año del 25° aniversario del Sistema de Riesgos del Trabajo, tam-
bién se alcanzaron logros significativos en este aspecto: 14 mil vidas 
salvadas y 80% menos de fallecimientos en entornos laborales. 
A su vez, la cobertura de más de 1 millón de empleadores y 9,6 
millones de trabajadores, con 15 provincias adheridas.

En consonancia con su compromiso social y en el marco de un año 
atravesado por la pandemia, Grupo San Cristóbal diseñó e imple-
mentó el programa «Unidos», un plan de apoyo, acompañamiento y 
articulación con colaboradores, asegurados, clientes, proveedores y 
la comunidad, que incluyó un plan de inversión social en Argentina 
y Uruguay por casi $10.000.000. A su vez, también se implementó 
un servicio gratuito de telemedicina, adecuación de coberturas, finan-
ciamiento de deuda y cobertura financiera a clientes.

«Nuestro foco está puesto en desarrollar políticas activas para promover 
una gestión responsable, contribuir al desarrollo sostenible y construir una 
organización conectada con las personas, íntegra, empática con la comuni-
dad, comprensiva de la realidad, diversa e inclusiva. Queremos que nuestros 
clientes estén seguros, cuidando su bienestar y patrimonio, entendiendo 
sus necesidades, ayudándolos a tener éxito y superando sus expectativas», 
comentó Diego Guaita, CEO de Grupo San Cristóbal.

Mercantil Andina sumó beneficios de asistencia en el hogar
Los seguros de hogar in-

corporaron nuevos servicios 
de asistencia telefónica nu-
tricional, psicológica y con-
table. Ante los constantes 
cambios y nuevas situacio-
nes cotidianas, la compañía 
aseguradora puso en marcha 

servicios adicionales para acompañar a sus asegurados en cada momen-
to que lo necesiten, simplificando sus gestiones y mejorando su cali-
dad de vida. A los servicios clásicos de asistencia y mantenimiento de 
las coberturas de hogar Mercantil Andina incorporó la asistencia 
telefónica nutricional, psicológica y contable, incluyendo hasta 
tres eventos por año para cada servicio.
La asistencia nutricional contempla el asesoramiento telefónico 
con profesionales que brindarán planes de orientación para una ali-
mentación saludable, prevención de obesidad y promoción de la salud, 
información práctica de recetas clásicas adaptadas a distintas patolo-
gías y el asesoramiento sobre productos disponibles en el mercado 
orientado a las diferentes patologías.
Por otro lado, la asistencia psicológica es un servicio de contención 
emocional en el que profesionales especializados podrán atender y 
acompañar situaciones de soledad o angustia ante duelos y/o cuadros 
de tipo depresivo.
El servicio de consultoría contable ofrece asesoramiento sobre 
monotributo, declaraciones juradas, inscripción como empleador y 
asesoramiento sobre deducción del impuesto a las ganancias para 
personas físicas.

Mercantil Andina continúa evolucionando y buscando nuevas 
oportunidades para que sus asegurados estén siempre protegidos 
ante estas situaciones del día a día.

Libra Seguros es el Sponsor oficial de «La Irenita Polo»

Libra es el nuevo Sponsor de la Irenita Polo tanto en su equipo 
masculino como femenino. En línea con su política de acompañamien-
to y presencia en distintos deportes la compañía ha decidido apoyar 
el deporte de los reyes.
Se inició la alta temporada del Polo Argentino, de aquí a fin de año se 
desarrolla la triple corona, siendo la primera cita el Abierto del Tor-
tugas Club, luego el Abierto de Hurlingam y el cierre con el campeo-
nato más importante del mundo como lo es el Abierto de Palermo.
«La Actitud está en el ADN de nuestra compañía y en cada deporte se ve 
reflejada de distintas maneras aunque está presente en todos, la Actitud 
se ve en distintos atributos y valores y en el caso del Polo lo entendemos 
como un claro representante de la superación, de la Argentinidad y la ex-
celencia a nivel internacional», concluyó Fernando Álvarez Director 
Comercial de Libra Seguros.

Fundación Grupo Sancor Seguros participó del 
encuentro internacional de la RECM

Con Sede en San Pablo 
(Brasil), se llevó a cabo 
un Workshop Internacional 
de la RECM, Reunión 
Especializada de Coo-
perativas del Merco-
sur, auspiciado por la 
ONU y basado en los 17 
Objetivos de Desarrollo 
Sostenible, cuyo eje principal se centró en la construcción de un plan 
Estratégico sobre la Agenda 2030.
Creada en 2001, la RECM tiene el propósito de insertar el coopera-
tivismo en la agenda de trabajo del Mercosur, facilitar el comercio 
y la intercooperación entre las cooperativas de la región y promover 
acciones conjuntas que lleven el desarrollo económico y social a las 
cooperativas, sus miembros, familias y comunidades.
El evento se realizó de manera híbrida y contó con el auspicio del 
Ministerio de Agricultura, Ganadería y Abastecimiento de Brasil y la 
OCB. Estuvieron presentes, vía Zoom, el Presidente de la Alianza 
Cooperativa Internacional (ACI), Ariel Guarco y el Presidente 
del Sistema OCB, Márcio Lopes Freitas ; en tanto que, de manera 
presencial, participaron referentes de Argentina, Brasil, Paraguay y 
Uruguay; y en representación de las Naciones Unidas (ONU), asistió 
Andrew Allimadi, Coordinador de Cooperativas de la ONU.
El Gerente de Fundación Grupo Sancor Seguros, Javier Di Biase, 
expuso sobre «La educación como factor de integración de las coopera-
tivas del Mercosur», haciendo especial énfasis en la importancia de 
la enseñanza del cooperativismo escolar y los valores que este 
aprendizaje conlleva; al tiempo que mencionó la importancia de que 
estas iniciativas de educación cooperativa se puedan articular con la 
ONU para llevar esta temática a otros países del mundo donde esta 
Organización tiene incidencia, y en donde se podría abordar, de forma 
conjunta, potenciando los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

Entre los sectores que los analistas estiman podrán tener mejor de-
sempeño figuran los seguros vinculados a las personas, salud, vida 
y retiro, temas que a partir de la pandemia concentran mucha más 
atención de la gente; los seguros agropecuarios seguirán acompañan-
do a uno de los sectores más pujantes de la economía y también las 
coberturas vinculadas al comercio electrónico. Otro ramo en el que 
ven perspectivas alentadoras es caución, más precisamente garantías 
contractuales, que están vinculadas a la obra pública.

Sobre ADIRA
La Cámara Aseguradoras del Interior de la República Argenti-
na (ADIRA) fue creada en 1981 por un pequeño grupo de asegura-
doras del interior del país para contribuir con el desarrollo del sector 
asegurador en particular y de la sociedad en general a través del diálo-
go, el consenso y el trabajo en equipo. En el año de su 40º aniversario 
sigue vigente su legado, y a través de la cámara se busca fortalecer al 
sector asegurador en general con una perspectiva federal y desde su 
sede en Rosario, provincia de Santa Fe.
Las empresas asociadas a ADIRA representan más del 25% de la 
producción del mercado argentino y el 60% del seguro agrícola. 
Sus socios son Grupo Asegurador Sancor, Grupo Asegurador La 
Segunda, Grupo Asegurador San Cristóbal, Cooperación Segu-
ros, Previnca SA, Asociación Mutual Dan, NSA y Segurometal.

Ponemos a disposición la Memoria y Balance período 2020-2021 in-
gresando en:
https://www.aadira.org.ar/pampa/web/uploads/catalogue/myb_2021_digitalweb.pdf

Nuevas Autoridades de ADIRA, de acuerdo a la Asamblea Ordinaria 
Anual 2021:
Presidente: Juan Carlos Mosquera – Grupo Asegurador La Segunda
Vicepresidente: Diego Jorge Guaita – San Cristóbal Seguros Generales
Secretario: Gustavo Antonio Giubergia – Grupo Sancor Seguros
Tesorero: Luis Jorge Ferro – Cooperación Seguros
Vocal Titular 1ro: María Gabriela Marchi – Previnca Seguros
Vocal Titular 2do: Carlos Hugo Braia – Segurometal
Vocal Suplente 1ro: Marcelo Gabriel Lescano – Grupo Asegurador La Segunda
Vocal Suplente 2do: Andrea Aidelman – Grupo Sancor Seguros
Vocal Suplente 3ro: Vanesa Rocca – San Cristóbal Seguros
Rev. de Cuentas Titular: Camila Brüel – Asociación Mutual Dan
Rev. de Cuentas Suplente: Adolfo José Beccani – Segurometal

Comisión de Ética y Arbitraje
Titular:
Alejandro Carlos Simón
Alberto José Grimaldi
Eduardo Norberto Sangermano
Suplente:
Ovidio Butani

Se presentó en Sunchales un libro exclusivo 
sobre cooperativismo escolar

Se realizó la presentación del libro: «Cooperativas Escolares. Antece-
dentes nacionales y desarrollo en la provincia de Santa Fe», de Ediciones 
CICCUS.
El evento se llevó a cabo en el nuevo edificio del Instituto Coope-
rativo de Enseñanza Superior (ICES) y se transmitió en vivo por 
el canal de YouTube de SANCOR SEGUROS, con la intervención de 
diversas autoridades gubernamentales encabezadas por el Director 
de Economía Social, Agricultura Familiar y Emprendedorismo de 
la provincia de Santa Fe, Guillermo Tavernier y Gisela Carrizo, 
Coordinadora del Equipo de Mutualismo y Cooperativismo Es-
colar del Ministerio de Educación. Asimismo, participaron Raúl 
Colombetti, Presidente de Fundación Grupo Sancor Seguros; 
funcionarios de la Municipalidad de Sunchales, directivos y docentes 
de los colegios de dicha ciudad.

La obra es fruto del trabajo de un equipo del Instituto Rosario de 
Investigaciones en Ciencias de la Educación (IRICE), dependiente 
del CONICET y de la Universidad Nacional de Rosario (UNR), en 
cooperación con el Departamento de Investigación de ICES (de la 
Fundación Grupo Sancor Seguros).

La presentación estuvo a cargo de Adrián Ascolani (CONICET – 
Universidad Nacional de Rosario), Diana Gonçalves Vidal (Uni-
versidad de São Paulo) y Román Frutero (ICES Educación Superior, 
Universitaria y del Centro Universitario Sunchales).
A través de este acontecimiento, la Fundación refuerza su propósito 
de fomentar la investigación científica y tecnológica vinculada a la pro-
moción, difusión y desarrollo del cooperativismo.
Para más información sobre el libro, escribir a:
fundacion@gruposancorseguros.com

https://youtu.be/cIQqnaBNRQs
https://fundacion.sancorsalud.com.ar/

https://sancorsegurosventures.com
https://citesimpulsa.com.ar
https://www.asea.org.ar
https://www.aadira.org.ar/pampa/web/uploads/catalogue/myb_2021_digitalweb.pdf
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BODEGA ‘DON ÁNGELO’

Amor por la Enología de Mendoza al MundoAmor por la Enología de Mendoza al Mundo

BODEGA DON ÁNGELO
Derqui 115, Of. 2, Godoy Cruz (5501) 
Provincia de Mendoza
(+54) 9 261 5869901 
Bodega Boutique y Viñedo
Vinos y Espumantes intensos y 
sabrosos. Los vinos se elaboran con 
uvas provenientes de Luján de Cuyo, 
el mejor lugar del mundo para cultivar 
Malbec. 

BrevesdeInforme

O

Se celebró la Santa Misa por el 77° Aniversario 
del Día del Seguro

En el marco de la conmemoración de un nuevo aniversario del 
Día del Seguro, la Superintendencia de Seguros de la Nación 
(SSN) celebró la tradicional Santa Misa en la Basílica de Nuestra 
Señora del Rosario y Convento de Santo Domingo.
Por parte de la SSN estuvieron presentes la Superintendenta de Se-
guros de la Nación, Mirta Adriana Guida; la Gerenta de Coordina-
ción General, Ana Durañona y Vedia; la Gerenta de Asuntos Insti-
tucionales y Relaciones Internacionales, Verónica López Quesada 
y el Subgerente de Asuntos Institucionales, Matías Luppi.
En representación del Ministerio de Economía de la Nación asis-
tieron a la ceremonia el Subsecretario de Servicios Financieros, 
Leandro Daniel Toriano y el Director Nacional de Mercado de 
Capitales y Seguros, Víctor Fuentes Castillo.
Acompañaron a las autoridades en la celebración los principales re-
presentantes de las Cámaras del sector: Asociación Argentina de Com-
pañías de Seguros (AACS), Asociación de Aseguradores Argentinos (ADEAA), 
Asociación Civil de Aseguradores de Vida y Retiro de la República Argentina 
(AVIRA), Aseguradores del Interior de la República Argentina (ADIRA), Cá-
mara Argentina de Reaseguradoras (CAR), Unión de Aseguradoras de Ries-
gos del Trabajo (UART), Cámara Insurtech Argentina (CIA), Federación de 
Asociaciones de Productores Asesores de Seguros de la Argentina (FAPASA).
El encuentro, que respetó todos los protocolos, cuidados y distan-
cias necesarias, contó con la bendición del Frai Carlos Aldao para 
todos los fallecidos a causa del COVID 19, en especial recordando a 
nuestro compañero y amigo Mariano Veronelli, quien fuera gerente 
técnico del organismo y falleció este año.
Como culminación de las celebraciones llevadas a cabo durante esta 
semana, se colocaron dos ramos de flores blancas a modo de ofrenda 
a la Virgen del Perpetuo Socorro, ubicada junto al cuadro de Manuel 
Belgrano en el hall de entrada del edificio de la SSN.
A partir del Decreto 24.203 firmado el día 8 de septiembre de 1944, la 
Superintendencia de Seguros de la Nación estableció como «Día 
del Seguro» el 21 de octubre.
Lo que se conmemora es la iniciativa del Primer Triunvirato de enviar 
al Tribunal del Consulado una nota con la intención de crear un banco 
de descuentos y una compañía de seguros marítimos. Según testimo-
nios de historiadores, Manuel Belgrano habría sido el autor inte-
lectual de esa idea, teniendo un papel importante en la creación 
de «La Confianza», la primera aseguradora del Virreinato del 
Río de la Plata.
«En esta fecha tan especial, desde la SSN queremos expresar nuestro sa-
ludo y mejores deseos hacia la totalidad de las personas que forman parte 
del sector. ¡Feliz día!»

AOSS y AMPASS renovaron sus autoridades
La Asociación de Organizadores de Sancor Seguros 

(AOSS) y la Asociación Mutual de Productores Asesores de 
Sancor Seguros (AMPASS) celebraron sus Asambleas Anuales 
Ordinarias. En el marco de ambos eventos, se procedió a la reno-
vación de autoridades para el ejercicio 2021-2022, quedando las res-
pectivas Comisiones Directivas compuestas de la siguiente manera:

COMISIÓN DIRECTIVA AOSS
Presidente Lucas Monti-
ni; Vicepresidente Horacio 
Coppetti; Tesorero Án-
gel Calicchia; Secretario 
Marcelo Chialvo; Se-
cretario de Actas Manuel 
Fregona; Vocales titulares: 
Ramón Aquino, Fabián 
Puntín, Jorge Elías, Pablo 
Piotrowsky, Gonzalo Casas, Alejandro Pastorino.
Vocales suplentes: Alejandro Bianchi, Darío Subat, Mónica Medei, 
Gabriela Raviolo, Jorge Pennesi, Ángel Edgardo Calicchia, Jorge Loi-
naz; Síndico Titular: Patricio Raimondo; Síndico Suplente: Martín Fer-
nandez; Coordinar General: Diego Sales.

COMISIÓN DIRECTIVA AMPASS
Presidente Marcelo 
Ghione; Vicepresidente 
José María Loughlin; Se-
cretario Martín Alcaraz; 
Tesorero Franco Ferrari; 
Vocales Titulares: Laura 
Calado, Gonzalo Riera, 
Guillermo Sánchez; Vo-
cales Suplentes: Salvador 

Assenza, Marcos Spaccesi, Raúl Meroni. Junta Fiscalizadora Titulares: 
Rodrigo Guadagnoli, Andrea López, Hugo Chinellato. Junta Fiscalizadora 
Suplentes: Juan Carlos Di Gennaro, Néstor Revelante, Marcela Farías.

RUS desarrolló un juego para redes sociales 
para fomentar las prácticas saludables

En el marco de la Estrategia de 
Responsabilidad Social Empresaria 
de RUS (RSRUS) y con el objetivo de 
generar conciencia en la importancia de 
los cuidados de la salud, Río Uruguay 
Seguros impulsó el desarrollo y publi-
cación de un juego para redes socia-
les en el que se deben asociar prácti-
cas saludables y sus beneficios para 
el cuerpo humano.
La idea fue desarrollada por la Célula de 
Sustentabilidad junto al Equipo de Salud y 
Ambiente Laboral, con el asesoramiento de médicos y el soporte tecnoló-
gico de la empresa. Basado en el juego de mesa de asociar parejas, las 
jugadoras y los jugadores deben unir las fichas correspondientes (imá-
genes y textos) en el menor tiempo posible. A partir de esto se genera 
una tabla de posiciones que permitirá premiar a quienes unan todas las pa-
rejas con mayor rapidez, contando con 3 intentos para lograr el objetivo.
Al juego, que funciona tanto en computadoras como smartphones, se 
puede acceder desde la web ruseguros.com/jugar completando los 
datos de contacto para identificar a las y los participantes y eventual-
mente comunicarle su premio.
Los obsequios para ganadoras y/o ganadores serán:
Primer premio: seguro de salud + merchandising RUS
Segundo premio: merchandising RUS
Tercer premio: merchandising RUS

La Mesa de Innovación de la SSN se pone en marcha
El pasado martes 5 de octubre, 

se puso en marcha la Mesa de In-
novación de la Superintenden-
cia de Seguros de la Nación 
(SSN) con la primera reunión 
del Grupo de Trabajo asignado. 
La agenda de la Mesa había sido 
presentada semanas atrás en un 

evento encabezado por la Superintendenta de Seguros de la Nación, 
Mirta Adriana Guida y el Subsecretario de Servicios Financieros del 
Ministerio de Economía de la Nación (MECON), Leandro Daniel 
Toriano. El equipo está centrado en el eje: Onboarding Digital para 
la Prevención del Fraude en Seguros y la Optimización de Procesos, 
cuyo objetivo es generar un convenio marco entre la SSN y el Regis-
tro Nacional de las Personas que permita al Organismo brindar 
un servicio tecnológico de alta performance a los regulados.
A través del mismo, se pretende que las compañías puedan validar la 
identidad de los tomadores de pólizas -personas humanas- y así lograr 
el incremento de los recaudos en materia de prevención del Fraude.
Asimismo, se propicia la optimización en los procesos de suscripción 
y toda otra instancia en donde sea necesaria la validación de identidad 
en forma remota. La misma sucederá en tiempo real con el RENAPER, 
mediante factores de autenticación biométrica y fotografía de DNI.
La reunión estuvo integrada por los responsables del grupo de trabajo 
Leonardo M. Hennawi, Coordinador de Gestión Operativa y Coordina-
dor de la Mesa de Innovación; Javier Iacobelli, Subgerente de Antifraude 
de Seguros; Alejandra Campolonghi, Subgerenta de Tecnología y Co-
municaciones, quienes estuvieron acompañados por demás profesio-
nales tanto del Organismo como del sector privado.
Su desarrollo consistió en una serie de exposiciones a cargo de Pa-
blo Sutton, en representación de la Cámara de Insurtech Argentina; 
Maximiliano Clerici, Coordinador de Sistemas en SMG LIFE, en repre-
sentación de AVIRA ; Gustavo Trías en representación de AACS y Lorena 
Drewes, Directora de Servicios de Validación de Identidad en RENAPER, 
quienes aportaron a la mesa interesantes lineamientos acerca de la 
validación y autenticación de la identidad de las personas, los métodos 
utilizados y las ventajas y desventajas de cada uno de los sistemas.
Luego se ofreció un espacio de debate donde los oradores y oyentes 
del mercado asegurador compartieron sus devoluciones, experiencias y 
expresaron sus dudas al respecto de lo conversado. Finalmente, se deta-
llaron los pasos a seguir en las próximas reuniones.

Experta Seguros y Experta ART celebraron 
junto a sus productores y brokers

Experta Seguros, con 
una amplia trayectoria en 
el mercado asegurador, 
llevó a cabo el Cocktail 
de Productores en la pista 
central de La Rural. El mis-
mo fue el primer encuen-
tro presencial del merca-
do, en el que se destacó 
el trabajo en conjunto y la 
voluntad de seguir desarrollando nuevos productos e iniciativas para el 
crecimiento y la regionalización de la compañía. Desde Experta agra-
decieron y reconocieron a sus socios estratégicos por su compromiso, 
profesionalismo y acompañamiento durante estos años tan particulares 
que tocó transitar. En un marco privilegiado y con el humor de Roberto 
Moldavsky transcurrió una noche de encuentro y celebración.
«Nos encontramos ante una nueva etapa de importantes lanzamientos. Nos 
interesa seguir creciendo y mantener nuestra marca en estándares de cali-
dad, innovación y servicio diferencial. Nuestro objetivo es darles a nuestros 
canales comerciales y clientes las mejores herramientas y soluciones inteligen-
tes», expresó el CEO de la compañía, Roy Humphreys. 
Al mismo asistieron 300 personas, entre productores, brokers y di-
rectivos de la compañía.

rigen
Bodega ‘Don Ángelo’ debe 
su nombre al 'Nono' Don Án-
gelo Baldasso, quien llegó a 
la Argentina junto a su familia 
desde Treviso, en la región del 

Véneto de Italia. Trajo con él sus conocimien-
tos enológicos recibidos y aprendidos de in-
contables generaciones de vitivinicultores, 
siendo conocido como ‘El Bodeguero’, que 
es como antiguamente se llamaba al enólogo.

Desde su llegada a Luján de Cuyo, 
Mendoza, fue uno de los responsables del vi-
ñedo y la elaboración del vino en la Bodega 
El Artillero, actualmente Lagarde.

En 1942 elaboró el «Semillón de Lagarde», 
único vino argentino que desde 1992 ganó 3 
concursos internacionales de alto nivel con 
doble Medalla de Oro por haber sido califi-
cado con 100 puntos y 0 defectos. 

«Como se observa, este vino ganó los premios 
cuando ya tenía 50 años. Actualmente sigue vi-
gente con casi 80 años y La Bodega Lagarde 
posee todavía alrededor de 200 botellas de este 
increíble vino blanco», señala el Ing. Osvaldo 
F. Ortiz, nieto de Don Ángelo, enólogo y 
actual dueño de la bodega. 

Historia
Turísticamente hablando, la Bodega don-

de se inicia ‘Don Ángelo’ es el estableci-
miento más antiguo que se puede visitar en 
Mendoza. Fue construido en 1869 por un 
conocido arquitecto de la época. Perteneció 

inicialmente a la familia Guevara y es Patri-
monio Histórico Provincial.

Su construcción de adobe de 0,80 metros 
de espesor con techo de caña y barro, sus 
piletas cilíndricas construidas con ladrillos 
ingleses, impermeabilizada con hormigón 
alemán y manejada con maquinaria francesa, 
representa lo más moderno de la época.

Se creó para explotar las óptimas condi-
ciones climáticas de la Primera Zona Viti-
vinícola, creando vinos que en esa época 
se comercializaban especialmente en Cór-
doba. Se transportaban en carros tirados 
por bueyes o caballos. El objetivo comer-
cial era canjear vinos por ganado vacuno en 
pie, que luego era engordado en Mendoza y 
vendido de arreo en Chile.

Actualmente, la bodega se encuentra 
cerrada al turismo. Sirve como una exce-
lente cava de conservación de vinos em-
botellados.

 
Bodega

El restaurant no funciona actualmente debi-
do a que la Bodega no está abierta al público, 
pero sí están abiertas y se pueden visitar las 
vinotecas temáticas que funcionan durante 
la temporada de verano en los balnearios at-
lánticos de Claromecó y Reta, en el partido 
de Tres Arroyos, provincia de Buenos Aires. 
Allí, las degustaciones son permanentes. 

«Comercializamos y ofrecemos para degustar 
vinos, champagnes y destilados para los mayo-
res de 18 años. Además, los niños y adolescentes 
pueden probar las bebidas gasif icadas que ela-
boramos en base a jugo y azúcar de uva, y jugos 
de fruta, pasas de uvas y varias delicatessen, en 
base a subproductos vitivinícolas.

Para los jóvenes mayores, se ofrece breves 
cursos de coctelería, utilizando los destilados 
producidos por nosotros y otros colegas», des-
taca Osvaldo Ortiz.

En su totalidad, la Bodega constituye una 
cava excepcional. «Hemos llegado a tener deposi-
tadas más de 60.000 botellas, 104 barricas de 225 
litros y 40.000 litros de vino a granel en pequeños 
tanques de acero inoxidable», relata Ortiz.

El edificio está totalmente aislado por pa-
redes de adobe de tierra y paja de 80 cen-
tímetros de espesor, techo de barro de 40 
centímetros, caña y chapa acanalada de metal.

La sabiduría de los antiguos constructo-
res del siglo XIX quedó plasmada en una 
bodega de 2 plantas. La primera a nivel del 
suelo y la segunda enterrada 4 metros bajo 
el piso. Esa tecnología permite aprovechar 

una gran estabilidad térmica que empieza en 
el sótano y modera la temperatura de la par-
te superior. A lo largo del año, la temperatura 
interior fluctúa entre 16° y 25° centígrados, 
mientras en el exterior se producen entre 
40°C en verano y - 10°C  en invierno.

Este control natural de la temperatura per-
mite conservar muy bien los vinos en todo 
tipo de envase. No se usa refrigeración o cale-
facción artificial. De esta manera «el vino sabe» 
en qué estación del año se encuentra.

La biodiversidad y los beneficios para la salud humana 
según Swiss Re Institute

En su publicación «La 
biodiversidad y los bene-
ficios para la salud huma-
na», Swiss Re Institute 
demuestra cuán beneficioso 
puede ser el tiempo pasado 
en la naturaleza para el bie-
nestar físico y mental. Au-
mentar el acceso y mejorar 
las áreas verdes en ciudades 
y suburbios puede reducir 
los efectos en la salud causa-
dos por la contaminación del 
aire, el ruido excesivo y el 
calor extremo, y debería ser 
una prioridad para la aten-
ción médica y la prevención 
de enfermedades, la formulación de políticas, la conservación de la 
naturaleza y el desarrollo urbano.
Por Oliver Schelske, Jefe de investigación de activos naturales y ESG, Swiss Re Institute

«La naturaleza misma es el mejor médico». Así lo dijo Hipócra-
tes, el médico griego comúnmente conocido como el «padre de la 
medicina». Intuitivamente, es lo que la mayoría de nosotros senti-
mos. Descansar en la playa, caminar por las montañas, pasear por los 
parques, quedarse en el bosque, andar en bicicleta por un sendero 
sinuoso para bicicletas: nos hacen sentir mejor, más relajados, más en 
uno con nosotros mismos.
No tenemos que confiar en la intuición. Tenemos pruebas. La litera-
tura científica ya es rica y continúa creciendo con evidencia de benefi-
cios concretos para la salud conferidos a los participantes del estudio 
por el tiempo que pasan en la naturaleza. Algunos de estos estudios se 
han recogido en nuestra publicación ‘La biodiversidad y los beneficios 
para la salud humana’.

¿Sabías?
• Se demostró que los marcadores de enfermedades cardiovasculares 
mejoran con un mejor acceso a la naturaleza frente a los grupos de 
control en estudios de EE.UU., España, Corea del Sur y Canadá.
• La contaminación del aire es un problema de salud mundial; y las 
ciudades con más árboles tienen mejor calidad del aire. Un estudio de 
EE.UU. sugirió que la cobertura de árboles en los EE.UU. eliminó 17,4 
millones de toneladas de contaminantes en 2010, lo que equivale a un 
ahorro para la salud de USD 6,8 mil millones.
• La mortalidad relacionada con el calor está aumentando en todo el 
mundo con el cambio climático y las olas de calor más frecuentes. Las 
ciudades con vegetación se adaptan mejor al calor. Un estudio sugirió 
que la temperatura del aire durante las olas de calor en Londres po-
dría ser hasta 4 ° C más fría dentro de los 400 m de un parque.
• Una investigación de Japón demostró niveles más bajos de cortisol y 
hemoglobina, ambos asociados con el estrés y la mala salud mental, en 
un grupo que caminaba regularmente por los bosques locales contra 
un grupo de control confinado en gran parte a las áreas urbanas.
• La Agencia Europea de Medio Ambiente estimó en 2019 que el 20% 
de la población europea está expuesta a niveles de ruido perjudiciales 
para la salud. Esto se traduce en problemas de audición y sueño; y 
contribuye a las condiciones físicas y mentales secundarias. La ecolo-
gización de las carreteras para reducir la contaminación acústica es 
una medida de atención sanitaria preventiva.

Más de la mitad de la población mundial vive actualmente en 
áreas urbanas, una cifra que se proyecta crecerá a más de dos 
tercios para 2050. Desde un ángulo humano, todos apreciarán y dis-
frutarán de espacios verdes urbanos bien diseñados y mantenidos. 
Desde una perspectiva política, mejorar la salud como resultado 
de estar en la naturaleza reduce los costos de atención médica. 
Solo en los EE.UU., los costos de la atención médica en 2018 fue-
ron de USD 3,6 billones, una cifra que aumenta muy por encima de 
la inflación. Mejore los resultados de salud con espacios verdes en 
áreas urbanas en solo uno o dos puntos porcentuales, y los ahorros 
en atención médica ascienden a miles de millones de dólares. Estas 
relaciones son un llamado a integrar las políticas de salud, tráfico, 
asentamiento y zonificación urbana y rural.
«Los espacios verdes crean beneficios para la salud pública e individual y pue-
den ser habilitados y protegidos por seguros», señala Oliver Schelske, Jefe 
de investigación de activos naturales y ESG, Swiss Re Institute.
Esto, a su vez, afecta a las reaseguradoras. Ofrecemos productos de 
seguros de vida y de salud a millones de consumidores. Queremos 
que nuestra población asegurada esté sana y feliz, y que cierre las 
brechas de protección de los seguros médicos. Nuestros factores de 
estilo de vida ‘Los seis grandes’, una iniciativa para desarrollar una com-
prensión basada en la evidencia de cómo el estilo de vida y los facto-
res clínicos interactúan entre sí y afectan la salud de las personas, son 
un paso importante para alcanzar este objetivo. Incluyen el bienestar 
mental, la actividad física, el medio ambiente, el sueño, la nutrición y 
el uso de sustancias.
«Los recientes cierres pandémicos demostraron lo valiosos que son los es-
pacios verdes para nuestra salud física y mental», destaca Christoph 
Nabholz, Director de investigación, Swiss Re Institute.
Hay muchos factores que contribuyen a la salud de los titulares de 
pólizas, y creemos firmemente que un mayor acceso a espacios 
verdes mejorados y biodiversos es uno de ellos. Conectando la 
historia con la propiedad y accidentes, el seguro puede proporcio-
nar un mecanismo de protección financiera para los riesgos que 
enfrentan los entornos ecológicos, ya sean techos verdes contra 
fugas debido a fuertes lluvias o seguros forestales.

https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
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«Por lo tanto, nuestros vinos se activan y crecen 
en primavera y verano, comienzan a estabilizarse 
en otoño y descansan en invierno, sin generar cam-
bios organolépticos», explica el Ing. Ortiz.

Negocio
Actualmente, Bodega Don Ángelo pla-

nifica y ejecuta tres líneas diferentes de co-
mercialización:

1. Venta mayorista.
Planea seguir desarrollando y apoyando a 

un excelente equipo de vendedores y repre-
sentantes. Actualmente, están distribuyendo 
pequeñas cantidades de cajas en 7 provincias 
argentinas, entre ellas Córdoba, Tucumán, 
Santiago del Estero y Santa Fé. Respecto de 
la provincia de Buenos Aires, han desarro-
llado varios sectores de venta, donde el más 
importante se encuentra situado en zona 
sur, específicamente en Adrogué que atiende 
también muchos clientes en CABA. También 
hay vendedores en zona norte.

Además, comercializan en las zonas ale-
dañas a Tandil, Tres Arroyos, Bahía Blanca, 
Monte Hermoso y Necochea. A través de su 
Brand Ambassador independiente, Maximilia-
no Troya, están planeando una importante 
expansión.

2. Venta directa al público en las vino-
tecas propias en la costa atlántica.

3. Franquicias. 
Este año comenzarán con vinotecas de 

bandera a lo largo de la Costa Atlántica.

 
Etiquetas

Bodega Don Ángelo posee 28 etiquetas. 
Allí predominan diferentes vinos identificados 
especialmente por el nivel de calidad y grado 
de añejamiento. Su colección comienza en el 
Gran Malbec Ultra Premium 2007 y termina en 
los Vinos 2017, clásicos de la Bodega.

Los dos varietales más frecuentes son el 
Malbec y el Cabernet Sauvignon. También se 
muestran orgullosos de tener un exquisito 
Pinot Noir y un Gran Cabernet Frank.

En blancos se destaca el Chardonnay Roble 
Gran Reserva y un exquisito Sauvignon Blanc 
Reserva. Además, elaboran champagnes Ex-
tra Brut, Brut Nature, Dulce Torrontés y Rosado 
Extra Dulce. En este segmento es muy im-
portante el Champagne Brut Nature, método 
Champenoise, elaborado en botella.

Capítulo aparte merecen sus vinos Orgá-
nicos y SuperOrgánicos donde no se utili-
zan sulfitos para su elaboración. La bodega 
produce Malbec, Cabernet, Syrah y Merlot.

«Nos enorgullece comentar que los Enólogos 
de la Bodega hemos obtenido 54 medallas en 
concursos internacionales. El premio más impor-
tante fue la Medalla de Oro por nuestro Malbec 
Ultra Premium, en el Concurso Internacional Vi-
nadino 2009 donde competimos con 1054 pro-
ductos provenientes de todo el mundo vitiviníco-
la, en especial más de 200 importantes bodegas 
famosas de Argentina. El estilo de elaboración 
fue aprendido de nuestros ancestros italianos. 
Tenemos más de 30 generaciones de Enólogos 
en Italia y 5 generaciones en Argentina.

Consolidamos los tipos de vinos que nos in-
teresa producir, trabajando y aprendiendo con 

grandes Maestros de la Enología el estilo de 
vinos franceses de alta complejidad y mucho 
añejamiento en barricas y especialmente en bo-
tella», define Osvaldo Ortiz.

 
Vinos jóvenes y varietales

Bodega Don Ángelo elabora sus pro-
ductos utilizando técnicas artesanales y ma-
quinaria de alta tecnología. Es de preciado 
valor su ubicación en Maipú, pues goza de un 
microclima ideal: días cálidos y noches frías, 
altitud privilegiada, regular cantidad de lluvia, 
ausencia de carga bacteriológica que favore-
ce la producción de vinos orgánicos.

Su diseño arquitectónico está orientado para 
favorecer una fluida circulación del aire, refri-
gerando los caldos en forma natural y efectiva. 
Todas las vasijas de hormigón son epoxipadas y 
de tamaño chico lo que facilita el control de la 
vendimia, permitiendo el manejo de cosecha en 
el momento de óptima madurez fenólica.

«Nuestros vinos nacen en la viña. Las uvas 
permanecen en la misma hasta el día exacto de 
su madurez, recibiendo la cantidad perfecta de 
agua y, bajo un sol generoso, la atención técnica 
y agrícola que favorecerán la obtención de sus 
excelentes sabores primarios.

Las líneas de Don Ángelo son elaboradas con 
varietales puros distinguidos a nivel internacional.

El fraccionamiento de nuestros vinos es rea-
lizado con equipo de alta tecnología, envasán-
dolos cuidadosamente, respetando sus tiempos 
y adaptándolos al paladar según las exigencias 
del mercado internacional», concluye el Ing. 
Osvaldo F. Ortiz.

https://www.gruposancorseguros.com/
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¿QUÉ ES LO PRIMERO 
QUE MIRA EN UN HOMBRE?
Sus ojos

UN MAESTRO
Mi mamá

EN DEPORTES PREFIERO...
Running

UNA CONFESIÓN
No sé cocinar

EL GRAN AUSENTE
Responsabilidad

NO PUEDO
Con las injusticias

MI PEOR DEFECTO ES
Orgullosa

MARKETING
Estrategia

¿QUÉ REGALO LE GUSTARÍA 
RECIBIR?
Algo del League of Legends

¿QUÉ TÉCNICA DE 
RELAJACIÓN TIENE?
Respiración diafragmática

DE NO VIVIR EN ARGENTINA... 
¿QUÉ LUGAR DEL MUNDO
ELEGIRÍA?
Japón

UN HOBBY
Correr

LA JUSTICIA
Inef iciente

SU MAYOR VIRTUD
Escuchar

LA SEGURIDAD
Un derecho

AVIÓN O BARCO
Avión

VESTIMENTA FORMAL O 
INFORMAL
Cómoda

UN SER QUERIDO
Abuela

ACTOR Y ACTRIZ
Johnny Depp - Emma Stone

UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Matemáticas

LA MENTIRA MÁS GRANDE
Nadie miente

NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Criterio

UN RIESGO NO CUBIERTO
No se me ocurre

LA MUERTE
Un final

EL MATRIMONIO
Un trámite

EL DÓLAR
Inversión

SU RESTAURANTE FAVORITO 
PARA CENAR
No tengo

UN SECRETO
Nada es para siempre

EL PASADO
Un mapa de lo que somos

ME ARREPIENTO DE
Nada

¿EN QUÉ PROYECTO NUNCA 
INVERTIRÍA DINERO?
Bitcoin

UN SUCESO DE SU NIÑEZ QUE 
RECUERDE HASTA HOY
Las historias que me contaba mi abuela

LE TENGO MIEDO A...
Las cucarachas

LA INFLACIÓN
Algo a resolver

TENGO UN COMPROMISO CON...
Mi familia

LOS HOMBRES EN EL TRABAJO 
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Falacia

EL FIN DEL MUNDO
Si no hay música

UN PERSONAJE HISTÓRICO
Perón

EN COMIDAS PREFIERO...
Milanesas

¿QUÉ MALA COSTUMBRE 
LE GUSTARÍA DEJAR?
Comer tanto helado

¿QUÉ COSA NO PERDONARÍA 
NUNCA?
La mentira

EL LUGAR DESEADO PARA 
VIAJAR
 Japón

DIOS
Un concepto

ESCRITOR FAVORITO
Gabriel Rolón

EN TEATRO
Comedia 

LA CORRUPCIÓN
El mal del ser humano

LA INFIDELIDAD
Algo que no se puede prevenir

PROGRAMA PREFERIDO DE 
TV / CABLE
No tengo

UNA CANCIÓN
«Entero o a pedazos», Catupecu Machu  

ESTAR ENAMORADO ES...
Confiar

UN PROYECTO A FUTURO
Ser mejor que hoy

¿QUÉ ES LO QUE MÁS APRECIA 
DE SUS AMIGOS?
Confianza

LA TRAICIÓN
Solo es importante si la persona lo es

SU BEBIDA PREFERIDA
Agua

UN FIN DE SEMANA EN...
Las montañas

Casada - 29 Años - Signo Acuario (04-02-1992)
Analista de RRHH de Libra Seguros  

¿CUÁL FUE EL ÚLTIMO 
LIBRO QUE LEYÓ?
Los mil y vos, Mercedes Romero Russo

MI MODELO PREFERIDA ES
Mamá

EL AUTO DESEADO
Ninguno

MEJOR Y PEOR PELÍCULA 
QUE VIO ÚLTIMAMENTE
Cruella y El conjuro 3

PSICOANÁLISIS
Necesario

MI MÚSICO PREFERIDO ES...
Catupecu Machu

EL CLUB DE SUS AMORES 
River Plate

EL PERFUME 
Flower by Kenzo

EL HOMBRE IDEAL
Compañero

RED SOCIAL PREFERIDA
Instagram

LA CULPA ES DE...
Los dos

SI VOLVIERA A NACER, SERÍA
Yo

Escalante
Aldana

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

