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«> pilotos de Férmula |, los partos multiples con un seguro
que protege a los padres econémicamente, etc. Esto denota
una vasta cultura aseguradora que no es ni mas ni menos que
el reflejo de una intencion de proteger lo mas importante y
valioso. En Argentina, esta carencia es una responsabili-
dad compartida de las empresas del sector, del Estado y
también de la sociedad.

El desafio que nos compete a los que integramos la in-
dustria es comunicar la importancia de la actividad en la so-
ciedad, como una forma de proteger lo mas valioso a nivel
material y humano.

= ¢Cuales fueron los resultados de 1a Compainia al
cierre del ejercicio 2020-2021 en cuanto a Primas,
Patrimonio Neto e Inversiones?

- Para responder bien esta pregunta y comparar las cifras
con el Ejercicio anterior, corresponde ajustar por inflacion
los nimeros trayéndolos a valores del 30-6-2021.

Siendo asi, Intégrity arrojé a junio del 202, un resultado
positivo de $43 millones de Pesos que nos deja muy conten-
tos dado el contexto dificil del afio. La Primas emitidas llegaron
a casi $3.170 millones de Pesos (59% mejor que el afio anterior)
lo que implica un crecimiento genuino por arriba de inflacion.

El Patrimonio Neto llegé a $1.876 millones, un 39% me-
jor que el 2020.

PROTAGONISTAS

Si vamos a Capitales Minimos y Cobertura Articulo 35,
el superadvit en ambos casos llegé a $1.439 millones y
$1.546 millones, respectivamente, lo que implica un creci-
miento del 11% y 14% con respecto al 2020.

Los buenos resultados, sumados a la situacion de holgura
econdémica financiera de Intégrity, ain en contexto de re-
cesién y Pandemia, hizo que la calificadora de riesgo Evalua-
dora Latinoamericana, nos subiera nuestra calificacién
de A+ a AA-.

= ¢Cual es la propuesta de valor que Intégrity Se-
guros ofrece al Productor Asesor para trabajar con
la Compainia y cuales son las acciones de fideliza-
cion hacia el PAS?

- Desde el primer contacto, le brindamos al productor una
atencion totalmente personalizada. Hacemos un evento de
bienvenida para ellos, en el que nos presentamos el CEO y
yo, donde compartimos una presentacioén institucional de la
Compaiiia; se presentan los equipos de siniestros, técnica,
comercial, tecnologia, caucién y marketing.

Por otra parte, durante todo el afio brindamos capaci-
taciones a nuestros productores, sobre nuestras lineas de
productos y otros temas que son funcionales al cierre de sus
negocios: por ejemplo, Marketing digital, Redes y el uso de
nuevas herramientas de gestion.
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POR SUS BUENOS RESULTADOS, EVALUADORA LATINOAMERICANA - SUBIO LA CALIFICACION DE INTEGRITY DE A+ a AA-

Les pagamos las comisiones en tiempo y forma, siempre, abo-
nandolas por adelantado en caso que caigan en dias feriados.

Les ofrecemos una Net y una App movil desde las cuales
realizan todas las operaciones y consultas que precisan (des-
cripto en otras preguntas).

Les ofrecemos campafas de incentivo, con las cuales ac-
ceden a regalos especiales, giftcards, bigbox. El incentivo mas
importante de todos es nuestro concurso Intégrity Cham-
pions, con el cual 50 PAS viajan todos los afos. Dos desti-
nos: uno nacional y otro internacional. Este afio viajamos a
Ushuaia, que era uno de los viajes pendientes de 2020 y el
afio que viene, si el contexto nos favorece, tenemos previs-
to ir a Dublin-Edimburgo y Distrito de los Lagos-Liverpool
en lo que respecta a los viajes internacionales, y a Mendoza
como destino local.

Contamos con un staff técnico-comercial especializado vy,
como deciamos, siempre nos mantenemos disponibles para
el productor. Nuestra compaiia es de «puertas abiertasy,
asi como también de «teléfonos abiertos», «zooms abiertosy,
etc. Ponemos a disposicion todas las formas de comunica-
cién para mantenernos en contacto con ellos.

= ¢Qué es Intégrity Net y qué operaciones puede
realizar el PAS a través de ella?

- Con Intégrity Net Mobile, App para PAS que desarro-
llamos recientemente, comenzamos con algunas funciona-
lidades, para que los PAS puedan realizar consultas sobre
polizas, cotizar autos y motos, y gestionar siniestros y co-
misiones. Tenemos previsto incorporar mas funcionalidades
conforme vayan surgiendo nuevas necesidades de los PAS.

Con el Portal de PAS, los Productores pueden emitir
todos nuestros productos, consultar su cartera de clientes,
descargar certificados, renovar pélizas, generar reporte de
cobranzas, descargar manuales de producto, ingresar sinies-
tros, etc. Y, ademas, cuentan con una seccién de notificacio-
nes en donde reciben todas las novedades de la Compaiiia.

Recientemente, generamos también en el Portal, una
seccion nueva de Marketing en la cual, desde el area de
Comunicacién de Intégrity, se cargan todas las piezas de
comunicacién que se disefian para los PAS, ajustadas a las es-
pecificidades técnicas que cada dispositivo y medio requiere.
FB, Instagram, Stories, Whatsapp. Piezas animadas. Manuales
de Producto, tutoriales, brochure institucional.

= ¢Cual es la gama de productos que comercializa
la Compaiiia tanto para Personas como para Empre-
sas? ¢Proyectan el lanzamiento de nuevos productos?
- En lineas generales, la compaiiia ofrece una muy amplia

gama de productos, tanto para satisfacer requerimientos de
personas como de empresas.

® Personas: Auto, Hogar, Moto, AP, Bike, Integrity Movil,
Bolso protegido.

* Empresas: AP colectivo, Caucién, Flota, Integral de Co-
mercio, Integral de Consorcio, Transporte de mercaderia,
Coberturas integrales, Responsabilidad Civil, Incendio, Pro-
teccion equipo de contratistas, Vida colectivo.

Con respecto al lanzamiento de nuevos productos, tene-
mos para auto y moto un ambicioso plan de crecimiento para
el 2022. Asimismo, lanzaremos préximamente dos produc-
tos. Primero Mascotas y en 2022 APP Prestacional.

Asimismo, estamos encarando un importante proyecto de
crecimiento en la linea Transporte.

= ¢Qué funcionalidades presenta el Portal de Ase-
gurados y la app de clientes Intégrity Geo?

- Para nuestros clientes ya contamos desde hace varios
afnos con la app Intégrity Geo que les ha servido mucho so-
bre todo en tiempos de pandemia. Desde la misma, pueden:

I. Visualizar y/o compartir por email o Whatsapp la “Tar-
jeta Vehicular del Seguro’, Certificado Mercosur, o bien
la poliza digital y sus anexos.

2. Acceder a la informacién y contenido especifico de
sus polizas.

3. Solicitar una asistencia mecdnica para su vehiculo, para
el hogar, el consorcio o el comercio asegurado.

4. Llamar directamente al centro de atencién a clientes
de Intégrity o bien, enviar un mensaje a la compaiiia.

5. Acceder a los datos de contacto de su productor ase-
sor de seguros.

6. Cargar la denuncia de siniestros.

7. Conocer la ubicacion de nuestras sucursales y canales
de contacto.

8. Acceder a preguntas frecuentes sobre su seguro.

Por otra parte, desde el Portal de Asegurados, los clien-
tes pueden: Consultar y descargar pélizas, denunciar sinies-
tros, pagar sus cuotas y consultar los datos de su productor.

= ¢Como analiza el proceso de digitalizaciéon en Se-
guros y cuales son los ultimos desarrollos teenoléogi-
cos implementados por Intégrity?

- La digitalizacién es para Intégrity Seguros un aspec-
to estratégico y que valoramos mucho. En consecuencia,
uno de los mayores propositos para el afio que comienza, »»
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EN MOMENTOS DE ALTA INFLACION COMO EL ACTUAL, LAS SUMAS ASEGURADAS SE DETERIORAN MUY RAPIDO

AMarcelo Perona, Gerente Técnico de Intégrity Seguros

=>» asegurado recibird de indemnizacion $5 (cdlculo = $50 X
$10 / $100), ello en virtud que solo tiene asegurado el 50% del
bien. Por el contrario, si estd pactada la cldusula a primer riesgo
absoluto, en el mismo ejemplo de dafo parcial, el asegurado
percibird los $10 de indemnizacién sin ser aplicada la regla pro-
porcional. La razon es sencilla, la ley establece que la regla pro-
porcional solo se toma en cuenta en el infraseguro, salvo pacto
en contrario y el pacto en contrario es justamente la cldusula a
primer riesgo absolutoy.

Por ultimo, Roxana Reynoso, Gerente de Planificaciéon
y Desarrollo Comercial de Seguros Rivadavia, aseguré
que en ambas modalidades de liquidacion se debe estar aten-
to al impacto que puede provocar un infraseguro: «Cuando el
seguro es a prorrata, si la suma asegurada es inferior al valor real
del bien asegurado, sélo se indemnizara el dafio en la proporcion
que resulte entre ambos valores y, si su valor no estd actualizado,
el importe a liquidar sera mucho menor.

En los seguros a primer riesgo absoluto, la suma asegurada re-
presenta el mdximo por indemnizar en caso de siniestro, sin im-
portar si el valor asegurado es menor al valor real del bien. Se
paga entonces hasta la suma asegurada, pero también resulta
necesario realizar una buena revisién, tanto de bienes o
coberturas, teniendo en cuenta no solo que se indemni-
zara hasta la suma asegurada, sino que el costo del segu-
ro técnicamente es mayor que si se contrata a prorrata.

De nada sirve que la modalidad de pago sea a primer
riesgo, si el valor de los bienes amparados no se ajusta
a la realidad del mercado. Seria perjudicial para el asegura-
do si no se estimé adecuadamente el valor real de los riesgos a
asegurar. Muchas veces, el asegurado incurre en esta figura de
infraseguro con el objetivo de pagar una péliza a un costo menor.
En otras circunstancias, por falta de revisién y actualizaciony.

AGonzalo Ketelhohn, Director de Willis Towers Watson

Impacto de la Inflacion en el Seguro

Actualmente, nuestro pais esta atravesando un contexto
econémico donde segln los ultimos datos del Instituto Na-
cional de Estadistica y Censos (INDEC) en su publicacion
de octubre de 202| ubicé la inflacién en el 3,2% mensual, es
decir con un porcentaje acumulado en los ultimos |0 meses
de 41,3% e interanual del 51,7%. En estos momentos de alta
inflacion como el actual, las sumas aseguradas de los contra-
tos se deterioran muy rapido.

Para explicarnos esta cuestion, Perin analizé: «La infla-
cion crea una distorsion de precios (léase no se tiene certezas
sobre el valor que tienen los bienes) y ademds provoca la caida
de demanda de dinero de curso legal y forzoso de un pais (en
nuestro caso nadie quiere pesos), ergo la poblacion se despren-
de rapidamente del dinero local, buscando refugio en méto-
dos sencillos como la compra de divisas, activos inmobiliarios,
acopiando bienes ylo a través de mecanismos mds complejos
como adquisicion de CEDEARS, bonos atados a la inflacion o
criptomonedas.

Las sumas aseguradas pactadas en las coberturas, como limi-
te de la responsabilidad pecuniaria de las companias para con
sus asegurados o terceros, se deterioran como cualquier otro
precio fijo de una economia golpeada por la inflacién, es decir
quedan desactualizadas».

AStephanie Lincow, Chief Operating 0fficer de Hawk Group

Pero, ;también existe inflaciéon en délares? ;Cual es su
efecto en las sumas aseguradas?

Sobre el particular, Perona recordé que las sumas asegura-
das sufren siempre en tanto y en cuanto, no se calculen y ajus-
ten correctamente, ya sea en moneda local como en ddlares.

Al respecto, Perin cité el CCyCN que establece en su
art 765, «si por el acto por el que se ha constituido la obligacién,
se estipulé dar moneda que no sea de curso legal en la Repu-
blica, la obligacién debe considerarse como de dar cantidades
de cosas y el deudor puede liberarse dando el equivalente en
moneda de curso legaly.

«En esa inteligencia -explic6- algunas aseguradoras que han
pactado sumas en délares en las polizas, pueden liberarse de sus
obligaciones dando pesos a la cotizacion del dolar del BCRA (sin
el impuesto pais 30% y adelanto de ganancias 35%) lo que lleva
a que USD | equivalga a $ 106,17, nétese la gran diferencia que
existe con los dodlares legales financieros libres, los cuales tienen
un valor de $212 contado con liquidacion y $202 (MEP), ello sin
mencionar el mercado ilegal (blue) que cotiza entorno a los $200.

La existencia de varias cotizaciones de délares, sumado a ello
las restricciones del BCRA para la adquisicion de esa divisa en el
mercado de cambios, causa indefectiblemente que incluso pdlizas
pactadas en ddlares lleven al asegurado a no verse resarcido ple-
namente al recibir su indemnizaciony.

Desde otro lugar, Ketelhohn precis6 que la problematica
de la inflacién hay que verla desde dos aristas: «Por un lado, es
claro que la variacion del tipo de cambio afecta el valor de los «»
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«> Este tipo de billeteras no sélo beneficia a los usuarios que
las utilizan, sino que resulta de gran interés para los mismos
comercios, dado que facilitan sus tareas de cobro de los dife-
rentes bienes y servicios y le brindan al cliente gran cantidad
de opciones para que, en definitiva, lleve a cabo la compra.
Demas esta decir que, dependiendo de la estrategia comer-
cial que tenga cada local, sera el medio de pago o la billete-
ra electrénica que le resulte mas beneficiosa utilizar ya que
no todas brindan los mismos beneficios. Por ejemplo, PayPal
es ideal para comercios en fase inicial, pero luego mientras
crezca nuestro volumen de ventas puede convertirse en un
problema: los gastos que tendremos seran mayores que con
otras soluciones de pago.

La popularidad que han alcanzado las carteras digi-
tales en parte se debe a la comodidad y facilidad que
brindan al momento de pagar. Y en esto precisamente
se basa la gran ventaja que pueden obtener los comercios
integrando un e-wallet.

{Como funciona una billetera electrénica?

El principal objetivo de un comercio al integrar un e-wallet
es poner a disposicién del consumidor una aplicacion muy
sencilla que le permita realizar la compra de forma rapida y
segura. En general, las billeteras electrénicas funcionan
solo con que el usuario vincule una cuenta bancaria o
las tarjetas que tenga activas. Para un usuario, tener una
billetera electroénica significa tener a mano esas tarjetas vin-
culadas y, segiin el pago que vaya a realizar, podra seleccionar
la opciéon mas adecuada.

Si hacemos referencia a los comercios, se trata de
agilizar y simplificar el proceso de pago. Hay billeteras
electrénicas muy faciles de integrar y nos ahorran un tiempo
considerable. Ademas, utilizando el panel de administracién
que trae un e-wallet se puede gestionar toda la informacion
sobre los pagos recibidos. Algo importante es que utilizando
una cartera digital también pueden recibirse pagos a través
de tarjetas (MasterCard o Visa) siempre que tengamos una
cuenta de comerciante. La ventaja de esto es que no tene-
mos que configurar sistemas de pago por separado.

{Como elegir un e-wallet?

Resulta fundamental a la hora de decidir qué e-wallet utili-
zar conocer en profundidad con qué objetivo fue disefiada
cada una de ellas, qué beneficios brinda, qué funciona-
lidades tiene y a qué publico se dirige, de acuerdo a la
actividad de la empresa o persona que la vaya a utilizar.
Muchas de las carteras digitales que existen tienen funcio-
nes distintas. Preguntas iniciales como: ;Necesito una billetera
electrénica para recibir pagos nacionales o internacionales? ;Quie-
ro cobrar a individuos o a empresas? pueden arrojar luz sobre
qué e-wallet puede adaptarse mejor a nuestra preferencia.

Seguridad

Si los usuarios evaltian algo al momento de decidirse por
la utilizacién de una billetera digital ello tiene que ver con
la seguridad que la aplicacion le inspira al usuario. En
épocas como las actuales, donde las estafas virtuales, el robo
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de cuenta y datos personales, estan a la orden del dia, resul-
ta sumamente fundamental que cualquier aplicacion destina-
da a funcionar como medio de pago de sus clientes, ofrezca
el mayor nivel de seguridad posible. Es por ello que todas
las billeteras electrénicas utilizan tecnologia de cifrado
y tokenizacién. Al pagar con una billetera electrénica, la tien-
da online nunca tiene acceso a los datos de la tarjeta ni de la
cuenta. Lo comin es que el usuario tenga que desbloquear
su dispositivo y luego ingrese la contraseria de su cartera
digital o use el método de autenticacién habilitado.

Por otro lado, desde el punto de vista del comercio, cuan-
to mds seguro sea un e-wallet, mejor; cuanta mas seguridad
brinde, mas posibilidad tiene de evitar fraudes y futuros re-
clamos de los clientes. EI mayor beneficio que aporta un
e-wallet es la simplificacion del proceso de pago. Como
dijimos antes, la mejor opcién siempre sera la que nos per-
mita desarrollar nuestros objetivos y tenga las funcionalida-
des y comisiones mas competitivas.

Seguin un informe elaborado por UDE Link, el nimero de
billeteras electronicas se triplicé en un afio. Es que estamos
frente a un fenémeno que tiende a profundizarse, ante la
practicidad para llevar a cabo todas las transacciones mo-
netarias y no monetarias cotidianas, sin necesidad de tener
a mano ni los pesos ni las tarjetas vinculadas con la cuenta
bancaria y, en muchos casos, incentivados por las campa-
fias de promociones con descuentos y ofertas que impulsan
tanto las entidades como los comercios que adhieren para
impulsar su negocio.

En la Argentina ya hay mas de 30 billeteras digitales
con alrededor de ocho millones de usuarios, segin un in-
forme reciente de la Cdmara Argentina de Fintech. Unas
y otras hacen de la simplicidad y practicidad su mayor arma
de penetracion. Con ellas se puede pagar y recibir dine-
ro, abonar servicios, gestionar un préstamo personal e
incluso invertir.
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EL MAYOR BENEFICIO QUE APORTA UN  E-WALLET ES LA SIMPLIFICACION DEL PROCESO DE PAGO

Entre las aplicaciones mas usadas figuran Mercado Pago
-firma pionera en este movimiento que nacié asociada a Mer-
cado Libre-, Uald, TAP, Nubi, Naranja X, Modo -billetera desa-
rrollada por un grupo de bancos-, ValePei (Red Link), Cuenta
DNI (del Banco Provincia) y varias otras.

Movimientos unificados

La diferencia entre las billeteras que nacieron directamen-
te en la 6rbita digital y las que tienen bancos detras es que las
primeras operan mediante CVU (clave virtual uniforme) y las
segundas por CBU, pero todas se ven potenciadas por Pro-
grama Transferencias 3.0 que impulsa el Banco Central y
que sin dudas es clave para la mayor penetracién de las tran-
sacciones digitales, ya que permite unificar los movimien-
tos entre las cuentas CBU y CVU. En el mundo fintech des-
tacan que el efectivo dejo de ser efectivo y pierde cada
vez mas terreno frente a los nuevos medios de pago.

Sin duda alguna, el afio 2021 fue un gran afio para el sector, la
fuerte digitalizacion sumado a las restricciones y cambios que
surgen a partir de la pandemia colocé a las billeteras virtuales
como protagonistas de un crecimiento hiper vertiginoso.

La billetera del Banco Provincia -Cuenta DNI- esta
entre las apps mas descargadas a los celulares. La pla-
taforma cuenta con 3,6 millones de usuarios y procesa cer-
ca de 10 millones de transacciones por mes. El 56% de sus
usuarios tiene entre 18 y 35 afos, seglin datos de la entidad.

Hora de invertir

Pero el uso de las billeteras digitales no se agota con
la posibilidad de hacer transferencia, recibir pagos o pa-
gar servicios, sino que su desarrollo va mas alla de esas
operaciones comunes y corrientes. A través de Uala, por
ejemplo, los usuarios pueden pagar en un comercio, pero
también invertir sus saldos en un Fondo Comdn de Inversién
(FCI). Lo mismo sucede con Mercado Pago. Asi, proteger-
se de la inflacién, por ejemplo, es una posibilidad que llega
a individuos que por si solos dificilmente hubieran llegado a
pensar en una cuenta de inversion.

Los temas que despiertan mayor interés son el ahorro
y las inversiones, los pagos digitales y la seguridad. Mien-
tras que los usuarios de billeteras digitales quieren aprender
mas sobre ahorro e inversioén, los no usuarios estan interesa-
dos en medios de pago, que en un principio suelen funcionar
como puerta de entrada a otros servicios mas sofisticados.

Sumar tecnologia también es clave en el proceso de cre-
cimiento. Nubi, por ejemplo, anuncié que incorporoé a su
app la posibilidad de pagar sin contacto desde el celular. El
Unico requisito para usar esta modalidad de pago es que el
teléfono posea NFC (near-field communication), una tecno-
logia de comunicacién inaldmbrica de corto alcance y alta
frecuencia, que permite el intercambio de datos entre dis-
positivos para pagos contactless.

El avance de la tecnologia y la nueva dindmica que generé
la digitalizacion de gran cantidad de procesos provocaron
que las personas se relacionen de manera diferente con su
dinero, requiriendo por ende también de nuevas respuestas.
Sin embargo, todavia queda mucho camino por recorrer

para integrar a millones de argentinos que todavia que-
dan afuera del sistema financiero tradicional y del ac-
ceso al crédito.

Pagos, comodidad y mas beneficios

En épocas de crisis como la que estamos atravesando ac-
tualmente, cada ahorro cuenta a la hora de analizar las finan-
zas familiares y, en muchos casos, las promociones, descuen-
tos o beneficios que ofrecen los distintos jugadores son clave
cuando el usuario decide usar una u otra e-wallet.

Definitivamente, las promociones son algo que el usuario
valora y toma en cuenta a la hora de elegir su medio de pago.
Es por ello que hay billeteras que ofrecen importantes des-
cuentos en supermercados, diferentes locales o comercios
de barrio, regalos de dinero al efectuar la primer compra,
descuentos en farmacias, perfumerias, locales gastronémi-
cos, delivery, cuotas sin interés, entre otros.

El avance de estos nuevos jugadores que fueron naciendo
en el mercado generé la rapida reaccién de los bancos tra-
dicionales. Es por ello que unidas, las principales entidades
privadas y publicas lanzaron Modo, una plataforma que, en
lugar de permitir alojar fondos propios, consolida todos los
medios de pago (tarjetas de crédito y débito) y las cuentas
bancarias ya existentes, para poder realizar transferencias y
pagos desde un dispositivo movil.

Transferencias 3.0

El sistema de Transferencias 3.0 o también conocido
como el mecanismo de pagos digitales con cédigos QR,
comenzé a funcionar en la Argentina y permite utilizar
cualquier billetera virtual, ya sea de un banco o una
fintech, para abonar en todos los comercios que acep-
ten este medio de cobro, sin importar la empresa que
provea el cédigo. Esta medida fue instrumentada a través
de la Resolucién General N° 5111, publicada en el Boletin Ofi-
cial, sobre los beneficios previstos en el Decreto 796/2021
para Transferencias 3.0.

En la practica, la interoperabilidad permite que una perso-
na -sin importar qué billetera digital use en su celular- pueda
pagar en comercios que tengan cobro con cédigo QR aun-
que no coincida con la empresa de su billetera. Una suerte
de QR nacional. El sistema habilita a los comercios a
recibir el dinero de forma instantdnea, irrevocable y con
la comisién mas baja del mercado.

De esta manera, ayuda a simplificar las operaciones y a
competir contra el efectivo que, pese al avance de los meca-
nismos de pago virtual, sigue siendo la forma de pago usada
en cerca de 8 de cada 10 transacciones.

A partir de esta medida, el plazo de acreditacién maximo
para los comercios es de 25 segundos, con una comision que
estd en el rango del 0,6% al 0,8%, dependiendo del tipo de
aceptador y su politica de competencia de precio.

El objetivo de todos los actores es el mismo: facilitar y sim-
plificar los pagos digitales, agrandar el mercado de uso de
dinero electrénico con mas competencia y, al mismo tiempo,
reducir el uso de efectivo de modo de expandir la inclusién
financiera y formalizar a un gran sector de la economia. ©
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= DISRUPCION - INNOVACION - STARTUPS EXITOSAS

La velocidad de la innovacién digital,
acelerada por los eventos de COVID-19,
solo ha intensificado la presién para
innovar en las grandes corporaciones.

Al iniciar un nuevo negocio, el 70% no
sobrevive, el 20% alcanza el punto de
equilibrio y solo el 10% crece para lograr
retornos significativos. Los intraemprendedores
tienen ADN emprendedor, pero disfrutan
de la oportunidad de aprovechar la escala
y los recursos de una gran empresa para
generar un impacto significativo.

m ialgo nos ha ensefiado la historia es que las gran-
des corporaciones luchan con la innovacién dis-
ruptiva.Ya sea que se esté perdiendo una nueva
ola, como IBM subestimando el valor del siste-
ma operativo, Kodak minimizando el impacto de
la fotografia digital o JC Penney duplicando las
tiendas fisicas mientras el ‘efecto Amazon’ se estaba apoderan-
do del comercio minorista, las grandes empresas parecen
carecer de la capacidad de innovar antes de la préxima
disrupcion. En cambio, la mayoria de las grandes corpo-
raciones se vuelven adictas a sus modelos de negocios y
pasan de «tomar riesgosy» en sus primeros afios a «cuidar» a
medida que escalan y maduran, y luego «emprendeny cuando
es demasiado tarde para cambiar a un nuevo modelo antes,
volviéndose obsoleto.

La velocidad de la innovacién digital, acelerada por los
eventos de COVID-19, solo ha intensificado la presién
para innovar en las grandes corporaciones y estd aumen-
tando la brecha entre los innovadores y los pretendientes.
Y no es por falta de esfuerzo. Mas del 75% de las empresas
tienen algin tipo de laboratorio o acelerador de innova-
cién, pero mds del 90% de estos laboratorios no logran
un impacto financiero real (Cap Gemini, 2019). Algunos
ejemplos de esfuerzos de innovacién corporativa de alto per-
fil como GE Digital y Nokia Labs no lograron salvar a ninguna
de estas empresas de una interrupcién grave. Con los vastos
recursos a los que tienen acceso las grandes empresas, jpor
qué un porcentaje tan pequefo tiene éxito en la innovacién
disruptiva? ;Qué hacen las corporaciones exitosas de manera
diferente? ;Y por qué las empresas emergentes pueden ade-
lantarlas a la préxima oportunidad de mercado con tanta fre-
cuencia! Creemos que hay lecciones obtenidas de nuevas
empresas exitosas que pueden ayudar a las grandes em-
presas a innovar, pivotar y convertir sus ideas en empresas
exitosas que pueden impulsar su valor a largo plazo.

David contra Goliat en el campo de batalla digital

Una encuesta de Dell a 4.000 lideres empresariales de alto
nivel encontré que el 78% de los responsables de la toma
de decisiones de nivel C creen que las nuevas empresas
digitales representaran una amenaza para su organiza-
cién ahora o en el futuro cercano. La misma encuesta tam-
bién revela que el 62% ya ha visto entrar nuevos competidores
al mercado como resultado de la aparicién de la tecnologia
digital. Gartner agrega que 125.000 grandes organizaciones es-
tan lanzando iniciativas comerciales digitales ahora y que los
CEO esperan que sus ingresos digitales aumenten en mas
del 80% para 2022. La disrupcién comercial es real y se esta
acelerando. Rara vez llega tan duro y rapido como Uber. En
cambio, apunta a segmentos de productos y servicios de una
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empresa, y se manifiesta como la muerte por mil recortes. Los
CEO pueden decidir ser un disruptor o un defensor. Ambas
estrategias son viables. Ambos requieren separar los produc-
tos y servicios de una empresa y explorar como la innovacién
puede afectar a cada uno.Y ambos son un trabajo duro.

Con los vastos recursos a los que tienen acceso las grandes
empresas, por qué un porcentaje tan pequeiio tiene éxito
en la innovacién disruptiva?

Pero todos saben que comenzar una nueva empresa co-
mercial es un desafio. Las probabilidades no son grandes. El
setenta por ciento no sobrevive, el 20% alcanza el punto
de equilibrio y solo el 10% crece para lograr rendimientos
significativos. Y la mayoria de los equipos de liderazgo de
startups dedican la mayor parte de su tiempo a recaudar capi-
tal muy caro de losVC (a menudo esperando una TIR del 25%
al 30%) y a adquirir clientes, activos de datos y valor de marca,
jcosas que las grandes corporaciones ya tienen! Sin embargo,
las probabilidades de que se inicie una nueva empresa dentro
de una empresa existente son aln peores. Rubicon Intelligence
informa que solo el 4% de ellos alcanzara un millén de délares
en ventas anuales.Y solo el 4% llega a alcanzar los 10 millones
de dolares. Eso ni siquiera comienza a mover la aguja de una
gran corporacién. Con todos los recursos disponibles dentro
de una gran empresa (financiacion, experiencia, presencia en el
mercado, alcance global)... jPor qué las probabilidades no son
mejores? ;No deberia hacerlo mas facil? Es todo lo contrario.
Rubicon informa que el éxito de una nueva empresa es inversa-
mente proporcional a la cantidad de ayuda corporativa.

{Qué hace que las startups sean tan disruptivas?

Las startups digitales no pierden el tiempo con consulto-
res y rotafolios para encontrar sus mejores ideas o nece-
sitan convencer a cinco niveles de administracion para que
aprueben una nueva inversién. Por lo general, nacen de la
hipétesis de los fundadores de interrumpir un merca-
do existente creando un cambio radical en el valor en
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David contra Goliat, la batalla corporativa

de la disrupcion digital

comparacion con las soluciones existentes. Esto requiere
una mentalidad muy diferente en comparacién con lo que
podrian pensar los ejecutivos corporativos exitosos que di-
rigen empresas maduras. Algunas de las formas en que es-
tas nuevas empresas, o «David que se enfrentan a Goliaty,
piensan de manera diferente son:

I. Aceptan la incertidumbre

Las empresas emergentes requieren la capacidad de lidiar
con la incertidumbre durante la mayor parte de sus primeros
afios de vida. Tienen un intenso sentido de urgencia y
pueden girar rapidamente. Son expertos en ejecutar el
Plan B, porque el Plan A rara vez ocurre. No tienen cuota
de mercado ni flujo de ingresos existente que defender. No
tienen que preocuparse por molestar a los clientes, socios
o canales de distribucién existentes. Las startups exitosas
cuentan con un equipo experimentado con un compro-
miso inquebrantable para hacer que su idea sea un éxi-
to. El fracaso tiene un impacto directo en su carrera y vida
personal, a diferencia de las empresas corporativas donde
los equipos pueden sentir poco o ningln interés financiero
en el resultado.

2. Eligen su equipo

No formar el equipo adecuado es una de las principales
razones por las que fracasan las empresas emergentes.
Los equipos de inicio exitosos estan compuestos por empren-
dedores experimentados que poseen amplias habilidades digi-
tales y de innovacion y experiencia en dreas clave necesarias
para llevar el nuevo producto al mercado. También comparten
la pasion por crear algo especial con potencial de cambio de
juego. Los mejores equipos comparten un conjunto comun
de valores pero incluyen diversos puntos de vista. Los direc-
tores ejecutivos de empresas emergentes pueden elegir
su equipo en lugar de recibir uno, como es el caso en la
mayoria de los esfuerzos de innovacién corporativa, donde
la politica puede dictar la composicién del equipo mas que las
habilidades y capacidades en bruto.

3. Valoran la agilidad

Los planes de negocios rara vez sobreviven a su primer
contacto con el cliente. Las startups exitosas giran cinco
veces en promedio. A veces, los fundadores necesitan mo-
dificar la tecnologia, desarrollar su estrategia de comercia-
lizacion o quizds repensar fundamentalmente su modelo de
negocio o casos de uso. Es probable que cada uno de estos
escenarios ocurra en algin momento de la vida de una startup.
El mejor indicador temprano de un nuevo equipo de empren-
dimiento exitoso es su capacidad para ejecutar el Plan B. ;Qué
tan bueno es el equipo en dar un paso atras y convertirlo
en dos pasos adelante? Las grandes organizaciones tienen
dificultades para pivotar. Cuanto mds éxito han tenido,
mas dificil es y mas coraje se necesita.

4. Ven oportunidades en los clientes de gama baja.

Las grandes empresas tienden a pasar por alto a los
clientes de nivel 3. Son los que son pequefios, sin un gran
presupuesto o una marca fuerte, y quizas no tan sofisticados
como otros clientes. Los clientes de nivel | tienen los perfi-
les de clientes mas atractivos y son el objetivo de la mayoria
de los esfuerzos de marketing y ventas.

Pero, como startup, si su modelo de negocio ain esta
evolucionando, también lo hara su perfil de cliente mas
adecuado. Las oportunidades son dificiles de conseguir
y no puede permitirse desperdiciarlas. Tener la mente
abierta a un cliente de Nivel 3 que puede moverse rapida-
mente y estd dispuesto a ayudarlo a demostrar los resulta-
dos de su producto puede ser mucho mas valioso para hacer
crecer su negocio que la «caza de ballenasy para un cliente
de Fortune 500 que puede llevar un afio o mas para tomar una
decision. Ganar su primer cliente siempre hace que sea mas
facil ganar el segundo.

{€C6mo pueden los Goliat superar
en innovacion a los David?

Dadas las ventajas Unicas de las nuevas empresas para crear
nuevas empresas, ;como podemos aprovechar la fuerza y la
escala de las empresas establecidas, o Goliat, para vencerlas
en su propio juego? A continuacién, se muestran tres vias
para que las grandes empresas cambien los obstdculos
en materia de disrupcion.

I. Desarrolle una segunda velocidad

Si bien el negocio principal debe mejorar continuamente
a través de la innovacién incremental para generar retornos
a corto plazo, o Speed One, las empresas deben crear un
Speed Two capaz de innovar rapidamente las oportu-
nidades de la préxima generacion que interrumpiran el
negocio principal algin dia. Y esta segunda velocidad es
altamente impredecible y necesita cobertura para permitir
que los equipos que persiguen estas ideas disruptivas expe-
rimenten, pivoten y persigan mercados aparentemente poco
atractivos sin el escrutinio diario de las unidades comerciales
existentes. Sin esta proteccion, las innovaciones radicales es-
tardn expuestas al coro de razones para no hacer algo como:
«Esto canibalizara las ventasy, «Intentamos esto antes y no fun-
cionoy; «Nuestra competencia no estd haciendo esto», o «Esto
representa un gran riesgo de seguridad.

Una estructura que hemos visto exitosa que brinda pro-
teccién al mismo tiempo que mantiene la conexién y el pa-
trocinio del negocio principal es un modelo de fundicién con
varios equipos de innovacion capaces de crear empresas
internas y externas, y un comité de inversion compuesto
por personas internas (lideres empresariales y estrategas)
y personas externas (expertos y capitalistas de riesgo) que
puedan equilibrar las necesidades estratégicas de la empresa
con lo que los nuevos mercados y los nuevos clientes real-
mente valoraran.

2. Cultivar intraemprendedores

Los intraemprendedores tienen ADN emprendedor,
pero disfrutan de la oportunidad de aprovechar la es-
cala y los recursos de una gran empresa para generar
un impacto significativo. Ya sea creando nuevos modelos
basados en inteligencia artificial para identificar pacientes
en riesgo de enfermedad o validando una nueva funcion de
automovil auténomo, las grandes empresas tienen acceso a
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datos, clientes y mercados con los que las startups solo pue-
den sofiar. Los intraemprendedores pueden navegar a ambas
velocidades de la organizacién para acceder a estos activos
y aplicarlos a nuevas empresas, pero necesitan proteccion y
apoyo. También necesitan la capacidad de crear equipos en
forma de T que combinen el nuevo talento y el pensamiento
digital con el talento heredado que tenga el conocimiento
institucional y el acceso a las «joyas de la coronay del nego-
cio heredado para escalar nuevas innovaciones utilizando los
recursos de la empresa.

La disrupcion rara vez llega tan duro y tan rapido como Uber.
En cambio, apunta a segmentos de productos y servicios de una
empresa, y se manifiesta como una muerte por mil cortes.

A pesar de lo criticos que son estos equipos Y lideres de em-
prendimientos Unicos, la mayoria de las empresas no crean
un entorno que atraiga a los intraemprendedores o les
brinde un camino para prosperar dentro de sus empresas.
Algunas formas de abrirse paso en la construccién de un grupo
solido de intraemprendedores son: |) Aseglrese de equilibrar
el desarrollo interno y las contrataciones externas. Necesita
una combinacién saludable de talento empresarial y digital ex-
terno con pensadores avanzados que conozcan el negocio. 2)
Crear una nueva estructura de recompensas para las empre-
sas internas que incluya recompensas asimétricas a mas largo
plazo en lugar de recompensas a corto plazo, y 3) fomentar
y celebrar los movimientos profesionales «arriesgados» de su
mejor talento, incluso si esto incluye ser parte de una empresa
fallida. Porque incluso los emprendimientos fallidos generan
un aprendizaje que beneficia a la empresa.
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3. Ayude a las empresas emergentes a escalar

En lugar de intentar hacer todo desde adentro, las cor-
poraciones tienen la oportunidad de multiplicar sus ca-
pacidades de innovacion asociandose con innovadores
fuera de sus muros, especialmente en la busqueda de opor-
tunidades donde las capacidades internas y la velocidad son
insuficientes. Bajo AG Lafley, P&G fue una de las primeras
empresas importantes en demostrar el poder de las innova-
ciones externas con su programa Connect and Develop, que
aumenté las nuevas innovaciones provenientes de fuentes
externas del 15% al 45%.

Pero la mayoria de las corporaciones no estan confi-
guradas para asociarse con éxito con innovadores tec-
nolégicos o nuevas empresas. En su lugar, aplican sus for-
mas tradicionales de hacer negocios y sofocan el potencial
innovador de estas nuevas empresas con revisiones legales,
financieras, de cumplimiento y de seguridad antes incluso
de demostrar el valor potencial que estas innovaciones
pueden ofrecer. Las innovaciones externas necesitan la
misma atenciéon y caminos protegidos que las empresas
internas. En lugar de ceder la oportunidad a su grupo de
socios con poca o ninguna experiencia en la creacién de
nuevas empresas, debe configurar un lider de innovacién y
un equipo responsable de validar y escalar la nueva oportu-
nidad, incluida la exploracién de los anticuerpos corporati-
vos para asegurarse de que el nuevo socio de innovacién lo
haga. No ser aplastado o quedarse sin capital incluso antes
de que comience.

La mentalidad de David en el cuerpo de Goliat

El mayor riesgo para el éxito futuro y convertirse en
un disruptor es el modelo de negocio, la cultura y la bu-
rocracia existentes de una empresa. Cada empresa fue
una startup alguna vez en su historia, pero la mayor parte del
ADN de la startup se transforma en un pensamiento corpo-
rativo maduro con el tiempo, razén por la cual la mayoria
de los talentos emprendedores optan por irse. La capacidad
de Cisco para retener a mas de 150 ex directores ejecutivos
empresariales de empresas adquiridas anteriormente bajo
John Chambers es una excepcién, no la regla. Ejecutar a la
velocidad digital y dar forma a la disrupcién en su mer-
cado requerira un enfoque de liderazgo, cultura y talen-
to diferente al que ha funcionado en el pasado. Necesita
la voluntad de interrumpirse a si mismo de forma continua,
desarrollar su propia ambicién Unica para impulsar resulta-
dos de cambio radical para sus clientes y la sociedad, y crear
un entorno en el que los intraemprendedores puedan crecer
y prosperar. Luego, puede aprovechar las ventajas tanto del
atacante como del titular para construir su propia ventaja
Gnica en el futuro campo de batalla digital. ®

Fuente: Foro Econémico Mundial.
Escrito por Scott Snyder, Socio Heidrick & Struggles.

Publicado por el Foro Econémico Mundial con permiso de Knowledge @
Wharton. La revista en linea de andlisis de negocios e investigacion de la Whar-
ton School de la Universidad de Pensilvania. Las opiniones expresadas en este
articulo pertenecen tnicamente al autor y no al Foro Econémico Mundial.



Allianz obtuvo el Premio (onciencia en la calegoria
Seguros por su apoyo al deporte paralimpico

©® Allianz, empresa lider de seguros y servicios financieros, obtuvo
el Premio Conciencia en la categoria Seguros por el caso «El de-
porte paralimpico como herramienta de inclusién social».

El galardén -que celebré su 10° edicién- busca reconocer a las inicia-
tivas del sector privado orientadas a promover una mayor conciencia
de prevision y bienestar personal, social y ambiental, reflejando la
contribuciéon de las empresas para que sus actividades tengan reper-
cusiones positivas sobre la sociedad.

Cada caso es analizado por un jurado multisectorial, compuesto por
22 representantes de organismos de gobierno, universidades, organi-
zaciones del tercer sector y asociaciones profesionales.

«Nuestro caso se focalizé en evidenciar cémo el deporte adaptado o pa-
ralimpico representa para las personas con discapacidad, una motivacion.
Y por eso la importancia de su difusién y comunicacion, para favorecer la
integracion temprana del deporte a la vida de estas personas, potenciando
asi su inclusion social», expreso Julieta Fondeville, Gerente de Mar-
keting y Customer Experience de Allianz Argentina.

Por su parte, Lorena Garrera, Directora de Esquemas Alternos,
Marketing y Customer Experience, concluyé: «Es muy importante el
involucramiento de las organizaciones, como agentes de cambio y promo-
tores, volviéndose crucial para promover conductas colectivas y valores de
igualdad, superacion y transformaciony.

El Grupo Allianz acompaia al Comité Paralimpico Internacio-
nal (IPC) desde 2006 y a comienzos de 202I se convirtié en partner
mundial en seguros, por ocho afios, de los Movimientos Olimpico
y Paralimpico para continuar promoviendo los valores compartidos
de excelencia, amistad, inclusién y respeto. A su vez, desde 2015,
Allianz Argentina sumé su apoyo al Comité Paralimpico nacio-
nal (COPAR).

Para acceder al video del caso, hacer click aqui.

Para conocer mas sobre Premios Conciencia, hacer click aqui.

Seguros SURA renueva su plataiorma de
aulogestion exclusiva para seguros de autos
® La plataforma digital exclu-

siva para seguros de automo-

tores de SURA sigue creciendo.

La compaiiia especializada en se-

guros, tendencias y riesgos suma

nuevas funciones y beneficios a

su herramienta digital, para que

los usuarios puedan autogestio-

narse de manera rapida, segura,

cémoda, desde cualquier disposi-

tivo y en todo momento.

La plataforma les permite a sus

asegurados realizar pedidos de

asistencia mecanica o remolque,

acceder a la credencial digital, con-

sultar la informacién de las pélizas

y descargarlas, entre otras acciones

faciles de realizar con un simple clic.

Ademas, se puede gestionar con-

sultas, concretar pagos de los seguros y solicitar documentacién o
actualizacion de los datos del vehiculo o la péliza.

«En la actualidad las personas estdn en una bisqueda constante de herra-
mientas tecnoldgicas amigables, que les permita moverse sin limitaciones y
optimizar su tiempo. La plataforma digital de autogestion tiene como objetivo
brindar interacciones fluidas, rapidas e intuitivas, que faciliten el acceso a la
informacién desde la comodidad del hogar o cualquier lugar con la ayuda de
un dispositivo conectado a Internet. Desde Seguros SURA, pensamos y de-
sarrollamos una interfaz que asista y acomparie, a los mds de 160 mil usua-
rios ya registrados, de los cuales 50 mil visitan mensualmente la plataforma,
generando mads de 400 mil interacciones. Desde el momento que se registran,
comienzan a gozar de todos los beneficios que ofrecemos en SURA Argen-
tina para cada péliza», asegura Nicold Lamiaux, Director de Accesos
y Experiencia de Clientes Argentina.

Algunas de las funciones que estdn integradas en la aplicacién son:
registro sin poliza emitida, inspeccién de pdliza por foto, credencial
digital (valida para circular), central de notificaciones, rapido reporte
de siniestros, solicitud de asistencia mecdnica y grua, visualizacién y
descarga de péliza y documentacion, pedidos de anulacién, realizacién
y consultas de pagos.

Para conocer miés acerca de la nueva experiencia SURA Argenti-
na, solo se tendrd que descargar o actualizar la aplicacion «Seguros
SURA)» desde Google Play o el App Store de cualquier dispositivo, o
ingresar a la web www.segurossura.com.ar y autogestionarse.
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SANCOR SEGUROS se hace presente en los
prineipales lugares de veraneo del pais

® Como todos los afos durante la época estival, SANCOR SEGU-
ROS sale al encuentro de la gente en algunos de los centros turisticos
mas importantes de Argentina, con beneficios tanto para asegurados
como para no clientes.

En Villa Carlos Paz (Cérdoba), la empresa firmé un convenio
con el Teatro Luxor, por medio del cual su marca quedé asociada
al nombre de la sala. En tal sentido, el espacio pasé a llamarse
«(Luxor SANCOR SEGUROS)» y la Aseguradora auspicia toda la
programacién de la temporada, que incluye shows de primer nivel
como «Stravaganza - 10 afiosy, Los Tekis, La Beriso, La Konga y Oficial
Gordillo, entre otros.

«Es un orgullo integrar nuestra marca al nombre de esta sala por la que
han pasado tantos artistas de renombre y trayectoria. En SANCOR
SEGUROS siempre hemos apoyado la cultura y esta es una nueva opor-
tunidad para seguir acompafando al talento argentino», comentaron
desde la firma.

Cabe destacar que, ademas de esta asociacion, SANCOR SEGUROS
cuenta con presencia de marca en las instalaciones de los teatros
Holiday, Libertad y Zorba, donde periédicamente realizard sorteos
entre las personas que estén en las filas de ingreso a los distintos
espectaculos.

Por otra parte, los asegurados de SANCOR SEGUROS y afiliados de
Prevencion Salud (su prepaga) que se hayan adherido al programa
Beneficia (www.programabeneficia.com) contaran con descuen-
tos en entradas para los teatros Luxor SANCOR SEGUROS, Holi-
day, Libertad y Espacio Ménaco.

SANCOR SEGUROS y Prevencion Salud también estaran en la
Costa Atlantica con premios y actividades para toda la familia. En
el marco del programa Beneficia, las personas que veranean en
Mar del Plata accederan a una importante bonificaciéon en sombra
en los paradores Arenas Blancas y Playas del Balcon. Quienes eligieron
Pinamar como destino, por su parte, disfrutaran de un descuento en
sombra en parador CR.

Por otra parte, ambas marcas tienen previstas acciones en su stand en
distintos balnearios, donde contaran con promotoras que obsequia-
ran una caja con un desayuno/merienda saludable a quienes tengan
contratada una péliza de SANCOR SEGUROS y/o estén afiliados a
Prevencion Salud y se hayan adherido a Beneficia.

Ademas, estarda Pablo Martin, reconocido chef especializado en
alimentacién consciente, haciendo un concurso de comidas/tragos
saludables, donde los participantes podran competir para ganarse
entradas al teatro y una pelota + camiseta de la Seleccién Argentina
de Fatbol.

Cronograma
® Pinamar: 13 al |16 de enero en Paradise Beach Club y 27 al 30 de
enero en Balneario CR.

* Pablo Martin: sbado 15 y sabado 29 de enero.

® Mar del Plata: 20 al 23 de enero en Playas del Balcon y 3 al 6 de
febrero en Balneario Mar del Plata/La Reina.
* Pablo Martin: sGbado 22 de enero y sabado 5 de febrero.

Finalmente, Beneficia también contemplara el sorteo de experien-
cias, como estadias en Villa Carlos Paz y Mar del Plata; entradas y
alojamiento para el Carnaval de Corrientes, el Festival de Pefias de Villa
Maria y la Fiesta Nacional de la Vendimia; y el cierre de la campafia de
verano con el sorteo de un viaje a Miami con Smiles.

De esta manera, SANCOR SEGUROS invita a sus asegurados a re-

descubrir el verano y sale al encuentro de la gente para acompaiarla
con beneficios puntuales en sus vacaciones.
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«Relax Total» 1a nueva campaiia de
verano de San (ristobal Seguros

® Durante la temporada, la compaiia estara presente en los principa-
les puntos turisticos de Argentina y Uruguay con distintas propuestas
relacionadas a la gastronomia, bienestar y salud.

San Cristobal Seguros presenta ««Relax Total», la campana de ve-
rano que tendra presencia en puntos importantes de Mar del Plata,
Caril6 y Punta del Este. Con esta propuesta, la aseguradora busca
reforzar el concepto de tranquilidad, respaldo y solvencia, atributos
centrales de la marca.

La campafa incluye ademas actividades en las playas de la costa at-
lantica argentina como: experiencias Gourmet, torneos de Golf, clases
de yoga y sesiones de masajes. También se entregaran productos pro-
mocionales.

«El objetivo principal de esta campana es brindarle a nuestros asegurados
la tranquilidad de disfrutar de su relax, mientras desde San Cristébal Segu-
ros cuidamos su bienestar y patrimonio, estén donde estény, afirma Chris-
tian Blousson, Gerente de Marketing de Grupo San Cristébal.

La campafia, creada por la agencia TBWA, incluye la presencia grafica
publicitaria en las principales rutas turisticas: costa argentina y uru-
guaya, Cérdoba y Patagonia; campaiia de radio, via publica, paradores,
prensa y redes sociales.

Reconocidos protagonistas recibieron el
Premio Actitud de Libra Seguros en el 2021
© Libra Seguros reconoce a dis-
tintas personalidades a través del
Premio Actitud Libra. El mismo
representa muy distintos atributos,
tales como, creatividad, perseve-
rancia, trayectoria, sensibilidad,
esfuerzo, aporte al bien comun,
innovacion, entre otros.

«Con el Premio Actitud queremos
reconocer una manera diferente de
sentir y hacer las cosas, los valores
que identificamos en los premiados
son los que nos proponemos en el dia
a dia de nuestro quehacer», sefialé
Gabriel Bussola, Presidente de Libra Seguros. «Hemos premiado a
muchos protagonistas de distintas disciplinas y campos de accion, artistas,
deportistas, cientificos y periodistas.

«Vemos con mucha satisfaccion como valoran los premiados nuestro reco-
nocimiento, que no se ancla solamente en su quehacer profesional sino a su
impronta como personas y aporte a la sociedady.

«En el 2022 seguiremos en esta linea y reconoceremos no solo a personalidades
publicas, sino a aquellos ‘anénimos’ que tienen una tarea o gestos que repre-
sentan claramente a la ACTITUD y sus valores implicitos», concluyé Bussola.

Provincia ART suma capacitaciones ligadas al
golpe de calor y a enfermedades de la temporada
® Provincia ART, la asegurado-
ra de riesgos de Grupo Provin-
cia, confirmé su cronograma de
capacitaciones para enero con
una oferta formativa que incor-
pora cursos relacionados con la
prevencion del golpe de calor, el
dengue y el COVID-I19. A su vez,
se incorporaron ejercicios de 30
minutos de relajacion y meditacion
que ayudan al desarrollo del con-
trol mental y a disminuir el estrés.
La cartilla de cursos incorpora el encuentro «Vibraciones ocupaciona-
les: medicion y control», que tuvo lugar el jueves 13, de Il a 12.30 hs
. Cabe destacar, ademds, que se abren nuevos cupos para los cur-
sos de «Prevencion de COVID-19 en ambitos laborales», «<Documentacion
de Prevencién (FRE+RGRL+RAR): Asesoramiento, criterios y carga weby,
«Reanimacién Cardiopulmonar» y «Primeros Auxilios».

Completan la agenda la capacitacién «Como armar el programa de
capacitaciones 2022», que se dictard el lunes 24, de |l a 13 hs; una
formacién en «Induccién a la prevencion para personal de temporaday,
el miércoles 26, de Il a 12:30 hs.; y «Meditacion para enfocar la men-
tey, el viernes 28, de 13 a 13:30 hs.

Para consultar el cronograma, pedir mas informacion e inscribirse, los
interesados pueden visitar la seccion Programa de Capacitaciones
del sitio web de Provincia ART o escribir a: capacitaciones@provart.
com.ar. Otras vias de comunicacién son el 0-800-333-1278, de
lunes a viernes, de 8 a 20 h; Facebook/provinciart y Linkedin/
companylprovinciart.

(Consejos de La Se%unda para el manejo
en ruta en época de vacaciones

© Realizar el mantenimiento del vehiculo antes de salir de viaje y res-
petar la velocidad permitida son fundamentales para evitar accidentes.
Llega la época de vacaciones y viajar vuelve a ocupar el puesto nime-
ro uno del ranking de planes personales y familiares después de un
largo afo de trabajo y tantos altibajos generados por la crisis sanitaria
que llegd con el Covid 19. Los especialistas en seguridad vial del Gru-
po Asegurador La Segunda compartieron sus recomendaciones
para el manejo en ruta y prevencion de accidentes.

En primer lugar, advirtieron sobre la importancia de realizar el
mantenimiento del vehiculo antes de salir y verificar si se posee
la documentacién y los requisitos necesarios que se solicitan en
el destino elegido.

En ese sentido, especificaron que los elementos a revisar son: el nivel
de aceite, el liquido de frenos, el liquido refrigerante y los filtros. Ademds,
el limpiaparabrisas, las luces, neumadticos, estado de la suspension, bateria,
mangueras y abrazaderas y las bujias y cables. También es importante
chequear los elementos auxiliares: rueda de auxilio, gato, llaves, balizas,
linterna, matafuego, botiquin y chaleco reflectante.

La documentacién bdsica para viajar incluye carnet de conductor, tar-
jeta verde del vehiculo, el seguro, la revisién técnica vehicular (RTV) y en
caso de conducir alguien que no es el duefio, la tarjeta azul que lo iden-
tifique. Ademas, recordar la credencial sanitaria que ahora es exigible.

Desde La Segunda advierten que hay que tener en cuenta que los
requisitos pueden variar de acuerdo a la jurisdiccion, asi que convie-
ne verificar qué requisitos se exigen en la jurisdiccién por donde
se va a transitar.

Bajar un cambio

Dormir bien antes de salir de viaje y no tomar alcohol es vital.
Una vez en la ruta, respetar la velocidad maxima permitida, anunciar
con tiempo los movimientos que se van a realizar y evitar maniobras
agresivas, es decir que si uno se encuentra con un conductor impru-
dente es mejor dejarlo pasar y que se aleje. También mencionaron
que es fundamental no distraerse, y en este caso hicieron especial
mencién al uso de teléfonos celulares.

A modo de sintesis, Daniel Telmo, profesor y licenciado en Cien-
cias de la Educacién y referente en Educacién Vial del Grupo
Asegurador La Segunda, planteé: «Nunca reemplaces el andlisis de
una situacion por respuestas automdticas».

Telmo destacé que, al momento de conducir, es fundamental que
todos los pasajeros usen el cinturén de seguridad y que los nifios
usen Sistema de Retencién Infantil (SRI) segin su tamafio y edad,
asi como distribuir y sujetar adecuadamente el equipaje.

Es preferible no viajar de noche. «Conducir no es una diversiény, su-
bray6é Telmo y agregd que es fundamental evitar viajar con suefo y
cansado.

Descuidos y transgresiones

El licenciado Daniel Telmo indicé que en época de vacaciones se
observa un incremento del consumo de alcohol y de las transgre-
siones, en particular de la velocidad. También crecen el descuido y
la diversion y esto afecta la conduccion.

Al haber un incremento de viajes extensos y mayor presencia de ve-
hiculos en las rutas, aumenta también la cantidad de maniobras
riesgosas. El escenario se completa con transporte de carga abundan-
te: equipajes y otros materiales que los conductores no transportan
habitualmente en el resto del afio, asi como acoplados traccionados
por vehiculos particulares con lanchas, cuatriciclos, motos, y otros.

Otro de los riesgos tiene que ver con la velocidad excesiva, motivada
por llegar y permanecer mads tiempo en el sitio de vacaciones para
disfrutar el mayor tiempo posible. Pero «un accidente ocurre en un se-
gundo y puede interrumpir una vida que esperamos que dure muchos afnosy.

Nuameros alarmantes

Segln la Organizacién Mundial de la Salud (OMS), los acciden-
tes viales generan anualmente aproximadamente 1.300.000 de
muertes y 35.000.000 de lesionados de diversa gravedad. Du-
rante las fiestas de Navidad y Fin de Afio y en el periodo vacacional se
incrementan los accidentes por causas como el alcohol, la velocidad
y las distracciones.

El alcohol no pasa del estémago a la sangre de una sola vez sino paula-
tinamente y afecta al sistema nervioso aunque nos sintamos bien y su-
pongamos que podemos controlar sus efectos. La velocidad afecta la vi-
sién, produce la tendencia a la visién de tubo. Recorremos mds metros
por segundo, nos acercamos mas rapido a los obstaculos. En caso de
emergencia aumenta la posibilidad de perder el dominio del vehiculo.
Al conducir la distraccién mas frecuente es la cognitiva que consiste
en reflexionar sobre asuntos ajenos a la conduccién. Es un error su-
poner que nuestra experiencia puede suplir la atencion.
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Se inauguro el estadio Arena Orbis Seguros en Pinamar

©® Con un partido de fatbol disputado en la tarde del domingo 1° de
enero, en el Espacio Marketing Registrado, que conté con la presencia
de los ex futbolistas Esteban ‘Gallego’ Gonzilez, Alejandro Mancuso,
Oscar Passet, los periodistas Maxi Palma y Fernando Mancini y los
instagramers, Nico Occhiato y Nati Jota, todos representando al equi-
po Orbis Seguros, enfrentando al equipo local Balompié FC, quedd
inaugurado el Arena Orbis Seguros.

El resultado es anecdédtico, ya que el partido fue una excusa para
pasar un buen momento e inaugurar por tercer afio consecutivo el
estadio. El tradicional corte de cintas, fue realizado por el Secretario
de deporte, turismo e innovacién de Pinamar, Juan Ibarguren.
A lo largo de toda la temporada, Orbis Seguros realizard distintas
activaciones deportivas para que todas aquellas personas que estén
en la ciudad, puedan acercarse a Av. Del Mar y Trirremes, a participar
por importantes premios.

Orbis Seguros y una apuesta fuerte para comenzar la tempora-
da de verano en Pinamar.

After Year, el cierre de afio de Grupo San Cristobal

junto a Productores Asesores de todo el pais

® En formato after
office, Grupo San
Cristébal agasajo
y despidié el afio
junto a los Pro-
ductores Asesores
de Seguros de San
Cristobal Seguros
y Asociart ART.
Con la participacion
de mas de 1.000 pro-
ductores, se realizaron 12 eventos en Il ciudades distintas, demos-
trando el cardcter federal que caracteriza a la compaiiia: Rosario, Santa
Fe, Cérdoba, Bahia Blanca, Buenos Aires, Resistencia, Mendoza,
Tucuman, Mar del Plata, Comodoro Rivadavia, y Neuquén.

«EIl 2021 fue un afio de grandes desdfios. Trabajamos para estar aiin mds
cerca de nuestro canal, acompandndolo constantemente en el dia a dia. En
Grupo San Cristébal entendemos a los PAS como una pieza fundamental
para seguir creciendo y liderando el mercado. Por eso tratamos constante-
mente de mejorar nuestra propuesta de valor para que se sientan acompa-
fiados y con todas las herramientas que necesitan para gestionar su cartera
y generar mds y mejores negocios. Nos esperan grandes retos para seguir
creciendo juntos durante el 2022y, afirmé Diego Guaita, CEO de Gru-
po San Cristébal.

El tradicional After Year de la compaiiia tiene como objetivo reen-
contrarse y consolidar un nuevo afio trabajando junto a los PAS y

funcionarios de las distintas Unidades de Negocios.

Libra Seguros cerré el afio junto a su comunidad

®© Libra Seguros reunié para el cierre del aiio a los actores de
su comunidad, equipo interno, organizadores, productores, pe-
riodistas y celebrities.

El evento se celebré en los jardines de Casa Libra con un perfil des-
contracturado y de intercambio entre los protagonistas.

«Para nosotros este encuentro representa mucho mds que un evento tradi-
cional de fin de afo, es la oportunidad para sentirnos que, desde distintos
roles, todos tenemos algo que nos une, por eso nos gusta definirlo como
Comunidad Libray, seialé Juan Ignacio Perucchi.

«La idea de hacerlo en Casa Libra es precisamente hacer sentir a nuestros
invitados ‘como en casa’. El espiritu de Casa Libra es de puertas abiertas,
de intercambio y escucha y no para fechas especiales, sino siemprely, con-
cluyé Perucchi.

Para ver el resumen del evento ingresar a:

https:/Iwww.instagram.comllibraseguros/p/CXy_noAMrsul?utm_
medium=copy._link
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RUS presento su Reporte de Sustentabilidad 2021

©® Rio Uruguay Seguros (RUS) presentd

su Reporte de Sustentabilidad corres-

pondiente al periodo julio 2020 - diciembre

2021, ante el Pacto Global de Naciones

Unidas. En el mismo se detallan todas las

acciones que la empresa cooperativa realizé

en materia ambiental, econdémica, social, el

trabajo durante la pandemia, la reestructu-

raciéon y cultura organizacional, entre otros

enfoques. El Reporte fue confeccionado

bajo los lineamientos de la Global Reporting

Initiative (GRI), afianzando la integracién con

los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), localizando los Indi-
cadores ETHOS - IARSE para negocios sustentables y responsables.

Allianz colabord como cada afio con una Navidad solidaria
® Allianz, empresa lider
de seguros y servicios fi-
nancieros, se sumé a la
iniciativa «Nochebuena
para todos» con la en-
trega de 50 cajas navi-
defias con alimentos, ar-
madas por empleados y
productores voluntarios.
A través de la caja de No-
chebuena, desde Allianz
se acercaron a familias que no sélo tienen carencias materiales sino tam-
bién, necesidad de afecto y reconocimiento; pudiendo armarlas segun la
edad y la situacion particular de los integrantes de cada grupo familiar.
«Cada caja representa un puente para acercar dos realidades y gracias
a esta iniciativa tan linda, 50 familias tuvieron la posibilidad de festejar
la Nochebuena de manera distinta. Sin dudas este gesto comprometido
transforma la vida de las personas que reciben, pero también de quienes
las preparamos», comenté Julieta Fondeville, Gerente de Maketing
y Customer Experience de Allianz Argentina.

Por otro lado, y como cada afo, Allianz colaboré con una recauda-
cion de fondos con el Hogar Maternal Nifio Dios y el Centro Ju-
venil Nuestra Sefiora del Valle para que 250 chicos y adolescentes
pudieran tener un regalo de Navidad. También, con la participacion
de voluntarios en el hogar de Bosques y de Berazategui, nifios y
familias recibieron a Papa Noel y sus regalos.

Grupo SanCor Salud reconocido y
premiado en su hacer del 2021

® El Grupo SanCor Salud fue reconocido por instituciones re-
ferentes a nivel nacional en el ambito del marketing, la comuni-
cacién y la sustentabilidad.

Reconocido y premiado por su hacer, el Grupo empresario, se des-
tacé por su fuerte compromiso con la salud y la prevencion, la sus-
tentabilidad y la educacién, el rol y posicionamiento de marca; y el
crecimiento sostenible. En este sentido, la 40° edicién del Premio
Mercurio 2021 reconocié a la compaiia con los primeros puestos
en el rubro grandes empresas en la Categoria Salud (Posicionamiento
de Marca Grupo SanCor Salud), Categoria Sustentabilidad (Evolucion
Gestion de Sustentabilidad de SanCor Salud) y en la Categoria Digital
(SanCor Salud cerca de su gente - Campanias digitales).

Sumado a ello, en la 12° edicién de los Premios OBRAR 2021 (otor-
gado por el Consejo Publicitario Argentino), la compaiiia obtuvo
una mencion por la campafa de Cancer de Mama «Tocate la iz-
quierda (de paso la derecha)»; y en la |1° edicién de los Premios
Obrar Federal 2021, fue merecedor del Premio Plata por el recono-
cimiento a la misma iniciativa; la cual también fue la ganadora del se-
gundo puesto en la 9° edicién del Premio Conciencia 2021 otorgado
por Grupo Sol Comunicaciones, en la categoria Salud y Prevencion.

Ademas, obtuvo una mencién en reconocimiento a la Campaiia
«tLeones y Leonas de la viday, dentro de la Categoria Grandes Em-
presas ‘Comunicacién interna, voluntariado, programas de sustentabi-
lidad y activaciones’ de los Premios Obrar Federal 2021.
Participando, de la 18° edicién de Distinciones RSC 2021 (otorgado por
Responsabilidad Social Comunicativa), se distinguié a la empresa por la
campaiia ‘Gracias’, saludo de fin de afio protagonizado por Los Leones
y Las Leonas y videos en reconocimiento a profesionales de la salud.
Con el compromiso asumido con la implementacién de politicas de
conciliacion familiar y laboral, SanCor Salud integré la VI Guia de
Buenas Practicas de IAE Business School exponiendo la experien-
cia de la UNI Corporativa, la cual brinda herramientas para el nuevo
entorno digital, propiciando la creacién de momentos que permitan
articular con la familia y el descanso.

De este modo, el Grupo SanCor Salud cierra un gran afio de
valoracién del trabajo que viene haciendo en pos de llegar a todos
los argentinos con propuestas de calidad en materia de salud, con-
cientizacion y proyectos que promuevan una vida activa y saludable
en las comunidades.
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El futuro de la industria del seguro en manos de
la implementacion de Inteligencia Artificial

@® De acuerdo con Andrea Man-
delbaum, CEO de Mc Luhan
Consulting, las nuevas herra-
mientas digitales como la Inteli-
gencia Artificial revolucionaran
el sector asegurador, impactando
significativamente en su rentabili-
dad y en la experiencia del cliente.
Mc Luhan Consulting, la empre-
sa especializada en consultoria,
desarrollo e implementacién de
soluciones de Inteligencia Artifi-
cial, presenta el futuro de la industria del seguro de la mano de
la aceleracién digital.

La industria del seguro se enfrenta al desafio de la Transformacién
Digital, ya que las nuevas tecnologias comienzan a jugar un rol clave
no solo para el desarrollo de productos pensados a la medida del
cliente y para el ahorro de costos, sino que también abren la puerta
a nuevos competidores.

Con el objetivo de ayudar a las organizaciones en su incursion en Inteli-
gencia Artificial (IA) sin tener que asumir grandes inversiones de dinero
ni de tiempo, Mc Luhan Consulting desarrollé Replikante, un bot
de IA omnicanal y multilingiie que ofrece al mercado latinoameri-
cano modelos comerciales muy agresivos y adaptados a cada cliente.

«Replikante es una solucién conversacional multicanal basada en IA que
estd adaptada para la industria del Seguro, Asistencia y ART. Puede to-
mar un reclamo de siniestro de cualquier tipo, registrarlo en el core de la
compaiiia, coordinar las gruas, agendar talleres para los seguros de salud,
proveedores para los de hogar o garantia extendida y agenda médica para
saludy, informé Andrea Mandelbaum, CEO de Mc Luhan Consul-
ting. «Asimismo, intercambia los canales de comunicacion; por ejemplo,
puede tomar el siniestro por teléfono y luego hacer la coordinacién y segui-
miento por Whatsapp. Nuestra intencion es que el cliente sea quien elige
su medio de interaccién y no que se lo imponga la empresa. Por ello es que
la solucién esta disponible como voicebot y chatboty.

Nuevos desafios

De acuerdo con el dltimo andlisis realizado por McKinsey & Com-
pany, «Insurance productivity 2030: Reimagining the insurer for the future»,
la pandemia ha creado desafios importantes para las asegurado-
ras y ha acelerado su cambio digital: en ese sentido, advierte que
para mantenerse competitivos, los operadores deberan transformar
radicalmente sus modelos operativos y estructuras de costos.

«Durante la proxima década, las companias de seguros tienen la oportunidad
de mejorar la productividad y reducir los gastos operativos hasta en un 40 por
ciento, al mismo tiempo que mejoran la experiencia de sus clientes. Para lo-
grar este éxito, el modelo operativo de seguros de 2030 tendra que verse muy
diferente al actualy, sostiene la consultora. «En ese camino, trabajamos
midiendo el grado de confianza de cada conversacion y su NPS. Asi, logramos
alcanzar resultados superiores a las gestionadas en iguales condiciones por
gestores humanos. Los clientes valoran la velocidad y precision en la resolu-
cion de los casos. Por supuesto, sin descartar la posibilidad de atencion 24x7
para trdfico ilimitado», explic6 Andrea Mandelbaum.

«Para la mayoria de las compaiiias de seguros, siniestros, pagos y factu-
racién son las areas que generan el mayor volumen de consultas,
y las expectativas de los consumidores sobre como se deben manejar estos
problemas son muy altas. Los clientes esperan una experiencia de seguro
completamente digital, interactiva y personalizada; quieren pagar sus cuen-
tas, resolver disputas de facturacion y confirmar pagos, todo con solo unos
pocos pasos a través de sus PCs o dispositivos moviles. Las aseguradoras, a su
vez, desean sistemas digitales que ayuden a reducir los costos y el fraude, con
altos grados de precision y eficiencia. Para lograrlo, desarrollamos modelos
de Machine Learning que permiten detectar en tiempo real situaciones de
fraude, riesgos y prevenirlasy, analizé la CEO de Mc Luhan Consulting.

En efecto, para McKinsey, incluso en las grandes lineas comerciales de
hoy, entre el 30 y el 40 por ciento del tiempo de un asegurador se
dedica a tareas administrativas, como volver a introducir datos o
ejecutar andlisis manualmente, lo que sugiere al menos alguna opor-
tunidad de digitalizacion y automatizacion.

Por ejemplo, en lo que refiere a la emision y servicio de pdlizas, el es-
tudio predice que para 2030 un proceso automatizado de fijacién
de precios y suscripciéon activara inmediatamente la emisién de
polizas sin ninguna intervencién manual, la cual sera principal
o totalmente digital.

La consultora afirma ademas que, dentro de diez afios, las principa-
les compaiiias de seguros habran dominado su enfoque omnica-
nal. «Todos los bots de Mc Luhan Consulting son omnicanales (chat, redes
sociales, teléfono, app, kiosco) y multilingiies. Integran Procesamiento Len-
guaje Natural (NLP, por sus siglas en inglés), permiten cambios de script
online, responden a emociones, ofrecen escalado a humanos en el caso de
ser necesario y aprenden de la experiencia. Ademds, permiten integracion
con Third Party Systems, a lo que se suma la posibilidad de entregar repor-
tes de gestion en tiempo realy, destacé al respecto Andrea Mandel-
baum. «Los bots de aprendizaje rapido podran ayudar a los clientes con
todas las tareas bdsicas y solo recomendaradn llamar a expertos (humanos)
en casos excepcionalesy, revela el estudio.

Asimismo, la CEO de Mc Luhan Consulting sostuvo que «el gran
potencial con el que la IA llega hoy a las compaiiias de seguros también
tiene que ver con la capacidad de llevar adelante procesos de reclamos sin
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ninguna intervencion humana, ademads de hacer frente a una de las proble-
madticas mds importantes del sector: los reclamos fraudulentos.

Para McKinsey, los avances en la tecnologia, en su mayoria relacio-
nados con la Inteligencia Artificial, automatizaran casi la mitad del
trabajo realizado por los trabajadores de siniestros, aunque aclara
que el papel del administrador de siniestros no se eliminara, sino que
evolucionard continuamente. «En total, los avances digitales en recla-
mos durante la proxima década impulsardn no solo la productividad, sino
que también mejorardn la experiencia del cliente. Estos avances también
pueden mejorar la frecuencia y la gravedad de las pérdidas al aumentar la
precision de los reclamosy, explica.

Los clientes son los nuevos creadores de mercado, que remodelan las
industrias y cambian la forma en que las empresas compiten y ganan.
El éxito depende de qué tan bien y qué tan rapido respondan. «Somos
lideres en la region de Latinoamérica en implementacién de soluciones de
Inteligencia Artificial de asistentes conversacionales. Para ello, contamos
con un equipo multidisciplinario de mas de 300 profesionales trabajando
con metodologias dagiles para el delivery de nuestras soluciones», concluyé
Andrea Mandelbaum.

La SSN suspende las solicitudes de autorizacion
para abrir nuevas ART por 180 dias

© A través de la Resolucién SSN N° 30/2022, con fecha jueves
13 de enero 2022, la Superintendencia de Seguros de la Na-
cion tomé la decision de suspender el tratamiento de nuevas
entidades que soliciten autorizacién para operar en la rama
Riesgos del Trabajo por el término de ciento ochenta (180) dias
corridos; asi como también suspender la tramitacién de los pe-
didos de autorizacién que se encuentren en curso, en los cuales
se solicite autorizacion para operar en Riesgos del Trabajo, por el
mismo periodo. La resolucién entrara en vigencia a partir de su
publicacién en el Boletin Oficial.

Entre los considerandos, la SSN establece que:

® Las presentes actuaciones se inician en virtud del estado de situa-
cién de la rama de riesgos del trabajo y de las entidades que ope-
ran en la misma, las cuales se encuentran en un contexto por demas
complejo por efecto de las indemnizaciones abonadas y pendientes
de abonar como consecuencia de la pandemia provocada por el virus
SARS-CoV-2, el cual podria afectar la estabilidad de las entidades re-
feridas, lo que motiva la necesidad de tomar medidas a efectos de
preservar su correcto funcionamiento y solvencia.

e A partir del dictado del Decreto N° 367, de fecha 13 de abril de
2020, y sus modificaciones, se ha determinado que hasta el 3| de di-
ciembre 202| la enfermedad COVID-19 producida por el virus
SARS-CoV-2 se consideraria presuntivamente una enfermedad
de cardcter profesional -no listada- en los términos del apartado
2, inciso b) del Articulo 6° de la Ley N° 24.557, respecto de la totali-
dad de los trabajadores dependientes incluidas e incluidos en el ambito
de aplicacién personal de la Ley N° 24.557 sobre Riesgos del Trabajo
y que hayan prestado efectivamente tareas en sus lugares habituales,
fuera de su domicilio particular. Asimismo, se establecié que el fi-
nanciamiento de las prestaciones otorgadas para la cobertura de
dichas contingencias sera imputado en un cien por ciento (100%)
al Fondo Fiduciario de Enfermedades Profesionales. Resulta nece-
sario destacar que al 3| de marzo de 2020 el saldo del Fondo ascendia
a Pesos cinco mil seiscientos millones ($5.600.000.000), mientras que
al 30 de septiembre de 2021 el Fondo arroja un saldo negativo de
Pesos tres mil noventa y un millones ($3.091.000.000). Y a la fecha,
el saldo del Fondo contintia resultando negativo impidiendo hacer fren-
te a las erogaciones en curso.

® Durante el ultimo ejercicio, cerrado al 30 de junio de 202l, las
aseguradoras hicieron frente al pago de siniestros y prestacio-
nes por COVID por la suma de Pesos siete mil seiscientos millo-
nes ($7.600.000.000). El Fondo prest6é cobertura a cuatrocientos
setenta mil (470.000) trabajadores, con erogaciones mensuales que
superan los Pesos mil quinientos millones ($1.500.000.000), mientras
que los ingresos por aportes referidos a esos trabajadores alcanzan
los Pesos cuatrocientos millones ($400.000.000).

* Existen ademas tres mil setecientos (3.700) fallecimientos ocu-
rridos por la cobertura del COVID asentados en el registro de
denuncias a cargo de la Superintendencia de Riesgos del trabajo.

La SSN considera que el ingreso de nuevos operadores al mer-
cado de riesgos del trabajo se traduciria en una situacién de
desigualdad comercial que no parece razonable sostener. Y que
cualquier nuevo operador se encontraria en mejor condicién que las
entidades ya existentes, dado que no cargaria con el peso de los si-
niestros producidos por el Covid-19 y sus consecuencias sobre los
aspectos financieros de las restantes entidades.

Descargar la Resolucién SSN 30/2022.
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Los vehiculos que se eomercialicen en el pais
deberin incluir de fabrica el conirol de
estabilidad y el ensayo de impacto lateral

©® Con el objetivo de mejorar la seguridad del parque automotor de
la Argentina, desde el | de enero de 2022 entré en vigencia la
normativa para que todos los modelos de vehiculos 0km que se
comercialicen en el pais incluyan de serie el Sistema Electrénico
de Control de Estabilidad y el ensayo de impacto lateral. La me-
dida, que tiene como fin que se fabriquen vehiculos mas seguros, fue
postergada en 2017.

En una decision conjunta entre la Secretaria de Industria, Econo-
mia del Conocimiento y Gestion Comercial Externa del Mi-
nisterio de Desarrollo Productivo y la Agencia Nacional de
Seguridad Vial (ANSV) -organismo del Ministerio de Transporte-,
se resolvié la entrada en vigencia de la normativa que establece que
a partir del | de enero de 2022 todos los modelos de vehiculos
Okm que se comercialicen en el pais, deben incluir de serie el
Sistema Electrénico de Control de Estabilidad (ESP) y el ensayo
de impacto lateral. La medida -que debia estar vigente desde 2018
pero fue prorrogada anteriormente- significa un avance en materia de
seguridad vial para las y los argentinos, porque incorpora una herra-
mienta clave para que los vehiculos sean fabricados con mayores
y mejores normas de seguridad.

«Desde la actual gestion de la ANSV, junto al Ministerio de Desarrollo Produc-
tivo de la Nacion, tomamos la decision de no prorrogar esta normativa pese a
los pedidos de la industria automotriz de volver a posponer esta exigencia en
funcion de que Brasil lo hizo de nuevo. Los requisitos incluyen a todos los nue-
vos modelos y a los que estan en produccion, y permitird que los argentinos se
trasladen en vehiculos mds seguros. Estamos trabajando y llevando adelante
todas las acciones y politicas necesarias que ayuden a reducir la siniestralidad
vial en el pais», senalo6 el Director Ejecutivo de la Agencia Nacional
de Seguridad Vial, Pablo Martinez Carignano.

El Sistema Electrénico de Control de Estabilidad es un dispositivo
de seguridad activa que adapta la presidn de frenado de cada rueda,
disminuyendo el riesgo de derrapes en situaciones de emergencia.
El ESP coordina varias funciones del vehiculo, como la traccién y el
sistema de frenado, y mediante la utilizacién de sensores, detecta si el
auto se direcciona en un sentido diferente al indicado por el volante y
corrige evitando la desviacién, disminuyendo la potencia del motor y
activando los frenos para corregir la trayectoria.

Por su parte, el ensayo de impacto lateral, es una prueba que sirve
para evaluar la resistencia de las estructuras de los vehiculos entre
las puertas traseras y delanteras. Su implementacién tiene como fin
garantizar la proteccién adecuada ante eventuales siniestros viales e
impulsa el desarrollo e instalacién de tecnologias preventivas
como las bolsas de aire de cortina o de impacto lateral, entre
otras. Con la implementacién de esta medida, Argentina se suma a los
estandares mundiales de seguridad.

«Latin NCAP saluda la exigencia de la ANSV con esta decisién de incor-
porar tecnologias que ayudan a salvar vidas, las cuales deberian haberse
incorporado antes. EI Control Electrénico de Estabilidad salva casi
tantas vidas como el cinturén de seguridad, es un elemento clave de
la seguridad activa del vehiculo. La proteccion de impacto lateral es muy im-
portante ya que existe poco espacio y tiempo para proteger a los ocupantes
en dichos impactos que junto con la anatomia humana significa una confi-
guracion muy peligrosa», expresé el Ing. Alejandro Furas, Secretario
General del Programa de Evaluacién de Vehiculos Nuevos para
América Latina y el Caribe (Latin NCAP).

Fin de serie para algunos modelos

Atento a que ciertos modelos dejaran de fabricarse en el corto plazo,
las empresas Peugeot Citroén, Volkswagen y Renault, fueron autorizadas
a comercializar los stocks remanentes de una cantidad limitada de de-
terminados modelos que a la fecha no cuentan con alguno de ambos
requisitos (Peugeot 308, 408 y Citroén C4 Lounge; Volkswagen Gol; y
Renault Master, Kwid y Duster Oroch). En este marco, a fin de resguardar
a los usuarios, se establecié que las firmas «deberdn informar fehacien-
temente a los adquirientes de los vehiculos identificados que son unidades
fin de serie que no cuentan con el Sistema Electrénico de Control de Estabi-
lidad ylo con el Sistema de Ensayo de Impacto Lateral, segtin corresponday.

El sistema electrénico de control de estabilidad es uno de los
elementos mds importantes en la seguridad activa del vehiculo,
que son los que contribuyen a una mayor eficacia para la prevencién
de siniestros viales (como los frenos, los neumiticos, la direccién, la
iluminacién, la suspensiéon y los amortiguadores). Desde la ANSYV,
que tiene entre sus funciones investigar, proponer y establecer me-
didas de seguridad que se aplican en los vehiculos comercializados en
nuestro pais, y elaborar diagndsticos a partir de problematicas viales
concretas, se trata de un aporte mads para lograr reducir la canti-
dad de muertos y heridos como consecuencia de siniestros viales
en calles y rutas argentinas.

profile.

CHUNGO

Sinonimo de excelencia y servicio

istoria

Jorge Davalli fue el creador de

Chungo, la heladeria que ya cuen-

ta con casi 50 afos en los que ha

deleitado, generacion tras genera-

cién, con sus creaciones heladas
elaboradas con materia prima de alta calidad, un
buen servicio en cada uno de sus locales y un mi-
nucioso cuidado de sus instalaciones.

Davalli trabajaba en una empresa durante la se-
mana, y los fines de semana desempefiaba labores
en una heladeria para asi poder llevar mas ingresos
al hogar. Fue entonces cuando en 1973, con tan sélo
29 afios, decidié hacer una propuesta a uno de los
socios de la heladeria que le cambiaria la vida: com-
prar el fondo de comercio de este negocio y alquilar
su local en San Isidro. Este acept6 la oferta y desde
ese momento, Chungo nacié como un pequeiio
emprendimiento familiar que, con el paso de los
afos, fue ganando cada dia mas adeptos que atrave-
saban la ciudad entera para disfrutar de sus gustos
helados. Ademds, la buena ubicacién del lugar y el
reconocimiento de Jorge como uno de los vecinos
del barrio, fueron factores claves para el éxito de
este negocio que contd con el esfuerzo de diversos
miembros de la familia Davalli para su surgimiento.

Con el tiempo, Chungo se convirtio en la re-
ferencia de diversion y buen sabor en el barrio
de Saavedra, tanto asi, que el parroco de la Igle-
sia del lugar, quien era muy buen amigo de Jorge,
confesé6 muchos afios después de la apertura de
la heladeria que la gente habia reemplazado en el
imaginario la ubicaciéon de la Iglesia principal por
la sede de la heladeria. Era gracias a esta razén
que el padre siempre le aconsejaba a Jorge Davalli
que no instalara la heladeria en el barrio, porque

el negocio «era una locuray. Sin embargo, la tena-
cidad de este hombre supero cualquier obstaculo,
ya que a punta de esfuerzo y trabajo atendia la he-
laderia sin descansar. El éxito de la marca hizo que
Jorge Davalli diera paso a las nuevas generaciones,
e incorpord a su hijo -Ariel Davalli- en el negocio.
Para 1989, el éxito de Chungo crecia como la es-
puma y en este afio abrieron su primera sucursal
en Olleros, entre Libertador y Migueletes. Luego,
unos afios mas tarde, en 1994 pensaron que si que-
rian hacer crecer el negocio debian ampliar el proce-
so productivo, por lo que en la familia tomaron la de-
cision de armar una planta propia de elaboracion.
En 1996 culminé la construccién de esta planta y, a
partir de este momento, empezé la franquicia de
la marca. Ese mismo afio abrieron un local en Ca-
bildo que, sin duda, hizo que muchas mas personas
conocieran la marca, pero esta vez bajo un concepto
innovador: heladeria y cafeteria. Esta propuesta
era ideal para el consumo durante todo el afio, por
lo que desde ese momento Chungo se convirtié
en una de las primeras heladerias en sumar el
concepto de cafeteria, revolucionando el sector
en la ciudad. El publico nunca dejé de relacionar a
Chungo con buenos helados y, ya a partir de 2004,
crearon un rebranding con el que dieron a conocer
la nueva imagen de la marca y todas las adiciones que
habian hecho a su carta principal.

Una vez que inauguraron la nueva planta de pro-
duccion, el crecimiento no tenia fronteras, por lo
que iniciaron la distribucién de sus productos
premium en el sector de hoteleria y gastrono-
mia. Ademds, desde 1996 se convirtieron en los
distribuidores oficiales de helado de la cadena
Showcase Cinema. Esta alianza se mantiene en
la actualidad en cinco de sus principales puntos
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de venta: Norcentro, Haedo, Quilmes, Rosario
y Belgrano. Ariel Davalli destaca los cientos de
recuerdos y anécdotas vividos junto a su padre
desde los inicios del negocio. «De mi adolescencia
recuerdo ayudar a mi papa con la caja del negocio,
después en la parte de la produccion cuando llegaba el
verano. Mis amigos iban a bailar y cuando regresaban,
pasaban por la heladeria y yo les regalaba helados. De
mis hermanos, soy el tnico que se mantiene dentro del
negocio. Siempre tuve la chispita de hacer algo, pero
me encanta el rubro heladero, tengo suficiente expe-
riencia y nunca intenté seriamente hacer algo fuera
porque siempre me avoqué a hacer todo por Chungo,
con nuevos negocios y propuestasy», comento.
Ademas, Ariel sefiala el gran sentido de per-
tenencia que se ha creado con los consumidores
y que lo expresan a través de las redes sociales.
«En redes hemos visto comentarios de personas que
nos hablan de cuando iban a la heladeria cuando eran
chicos en compafiia de sus padres y sus abuelosy.

ﬁﬂhﬂ mi@&nica

NOMBRE CHUNGO
www.chungo.com.ar

CONTACTO @heladoschungo en Redes
Sucursales y Franquicias

DUENO Ariel Davalli (Familia Davalli)

ESPECIALIDAD Heladeria
VARIOS

Desayunos y Meriendas, Almuerzos.
Heladeria, Cafeteria, Brunch, budines,
opciones de pasteleria, sandwiches,
ensaladas, delicias y golosinas heladas.
Almuerzos y tapeos con alternativas
saludables, veganas y libres de gluten*

En la actualidad, bajo el eslogan «Chungo y Pun-
toy, la marca ha dado a conocer su renovada ima-
gen acompaiada de una carta novedosa con
opciones aptas para disfrutar a cualquier hora del
dia: desayunos, brunch, budines, opciones de
pasteleria, sandwiches, ensaladas, delicias he-
ladas y mucho mads, mientras que sus variedades
heladas cada dia son mas amplias y se adaptan al gus-
to del consumidor, vinculdndose a estos productos
que puedan llevarse a helados, tales como golosinas,
postres y bebidas. El nuevo concepto de Chungo
busca que todos los comensales que disfruten de
sus preparaciones vivan una experiencia excep-
cional, sin importar lo que consuman.

Entretanto, uno de los factores que mas destaca
de la marca es la frescura de los alimentos y la pre-
paracién inmediata de sus platos, sin la interven-
cion de componentes preenvasados, lo que hace
que el comensal disfrute de un producto fresco,
con una impronta vanguardista elaborada con pro-
ductos de estacion. Entre las nuevas adiciones a la
carta se encuentran los jugos prensados en frio he-
chos con fruta 100% natural, tablas y raciones con
toques del Medio Oriente, saindwiches y ensaladas
que los comensales podran armar con ingredientes
y acompafamientos a su preferencia, una nueva li-
nea de café de especialidad, alternativas healthies
como el yogurt en sus diferentes presentaciones,
nuevos gustos aptos para veganos y para kosher, y
su nueva linea de productos de marca propia que
incluye alfajores y barras de cereal.

«Histéricamente, podemos decir que Chungo es la
cadena de heladerias con mds desarrollo de produc-
tos que no estdn relacionados con heladosy, afirmé
Ariel Davalli con orgullo. s>
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Ejecutiva 360 del Area Comercial de Libra Seguros

@UN HOBBY

Cantar

@LA JUSTICIA

No siempre es justa

@®SU MAYOR VIRTUD

La generosidad

@LA SEGURIDAD

Una sensacién

®AVION 0 BARCO

Avidn

®VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Casual

@UN SER QUERIDO

Rolando (mi gatito)

®ACTOR / ACTRIZ

Leonardo DiCaprio y Ursula Corberd
®UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Aprender a nadar

®LA MENTIRA MAS GRANDE
«Fue una mentira piadosa»

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Ganas de vigjar

®UN RIESGO NO CUBIERTO

La salud mental

@LA MUERTE

Inevitable

®EL PASADO

Un recuerdo

@EL MATRIMONIO

Si te hace bien...

@LE TENGO MIEDO A...

Las alturas

®SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Happening

@EL FIN DEL MUNDO

Inminente

@®ME ARREPIENTO DE

Nada, todo es un aprendizaje

®,EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

Nada que no sea eco-sustentable
@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

La adopcién de Candela, mi perrita
@LA INFLACION

No tiene fin

@TENGO UN COMPROMISO CON...
Lo que hago

@L0OS HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No

@LA CORRUPCION

Argentina

@UN PERSONA JE HISTORICO
Vincent van Gogh

@®EN COMIDAS PREFIERO...
Pastas

®;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

Perdonar es divino, errar es humano
@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Egipto

@DIO0S

Universo

®;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

Grasas saturadas

@UNA CANCION

Persiana americana, Soda Stereo

®ESTAR ENAMORADO ES...
Un privilegio

®ESCRITOR FAVORITO

Haruki Murakami

®EN TEATRO

Comedia

@UN PROYECTO A FUTURO
Viajar mucho

®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

Pasapalabra

®PSICOANALISIS

Necesario

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

La simpleza

®LA TRAICION

Un aprendizaje

@EL HOMBRE IDEAL

Ya vive conmigo

®RED SOCIAL PREFERIDA
Twitter

@®MI MUSICO PREFERIDO ES...
FK|

@SU BEBIDA PREFERIDA

Jugo de naranja exprimido
@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

El precio de la pasién

@UN FIN DE SEMANA EN...
San Martin de Los Andes
@MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ULTIMAMENTE
Mejor: Dallas Buyers Club

Peor: The Babysitter

@EL CLUB DE SUS AMORES
River Plate

@EL PERFUME

Miss Dior

@;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UN HOMBRE?
Los ojos

@MI MODELO PREFERIDA ES
Susi, mi mamd

®LA CULPA ES DE...

Todos y de nadie

@SI VOLVIERA A NACER, SERiA
lgual

@UN MAESTRO

Juan Carlos, mi papd

®UNA CONFESION

Soy fan de la menta granizada
®EN DEPORTES PREFIERO...
Hockey

@LA INFIDELIDAD
Pasapalabra jaja

®EL DOLAR

Por las nubes

@®EL GRAN AUSENTE

El Estado

®UN SECRETO

Silo digo no es secreto

@EL AUTO DESEADO

Jeep Wrangler

@NO PUEDO

Todo puedo

®MI PEOR DEFECTO ES
Ansiedad

@MARKETING

Ciencia moderna

®;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un piano

@;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?
Meditacién

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

Australia
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