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SINIESTRALIDAD

Junto a Maximiliano Bona, Head of Argentina
en AON; Pablo Perfumo, Gerente de Siniestros
de Orbis Seguros; Diego Frontoni, Coordinador de
Siniestros, y Sergio Fernandez, Lider de Gestion
Asegurados Automotor, ambos de RUS; Carlos
Musso, Gerente Comercial de S&C Broker de
Seguros; Maximiliano Diaz, Encargado de
Siniestros de Hawk Group; Christian Elia Castro,
Manager de NEO Brokers; y Alberto Duran,
Liquidador de Siniestros, analizamos la evolucién
de la siniestralidad durante el tGltimo afio. El
robo de ruedas, el fraude, y la dificultad para
obtener repuestos. El rol del PAS. El infraseguro.

Escribe Lic. Anibal Cejas

e acuerdo a datos de la SSN, entre marzo 202|
y marzo 2022, los siniestros netos devenga-
dos del mercado asegurador crecieron mas
que el doble de las primas netas devenga-
das. Asi, mientras que los SND crecieron
19,47%, las PND avanzaron 7,11%.

De esta manera, el indicador de Siniestralidad (Sinies-
tros Netos Devengados | Primas Netas Devengadas)
pasé de 43,76 en marzo 2021 a 54,89 en marzo 2022.

La mayor incidencia en la siniestralidad estd dada por el
ramo Automotores.

Al respecto, Pablo Perfumo, Gerente de Siniestros de
Orbis Seguros, analizé el alza de la siniestralidad: «Los pro-
blemas de importacién de los repuestos hacen que los valores
aumenten y asi también la siniestralidad.

En automoviles es donde mds aumenta la siniestralidad afio
tras ano, y los precios de las pélizas no parecen acompanar dicho

AUTOS - NO AUTOS - ROBO DE RUEDAS - FRAUDE - INFRASEGURO
oI ENN M. Bona/ M. Diaz/ A. Durdn/ C. Elia Castro/ S. Fernandez/ D. Frontoni/ C. Musso/ P’ Perfumo

L,os siniestros aumentaron
mas del doble que las primas

incremento. El principal factor es la falta de repuestos para las
reparaciones. Esto genera escasez de piezas y aumento de pre-
cios que, en algunos casos, esta por encima de cualquier variable
economicay.

Luego, Diego Frontoni, Coordinador de Siniestros, y
Sergio Fernandez, Lider de Gestiéon Asegurados Auto-
motor, de Rio Uruguay Seguros (RUS), coincidieron: «Sin
lugar a dudas, la siniestralidad general del mercado registré un
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incremento significativo este afo respecto del anterior. Entende-
mos que esto tiene que ver fundamentalmente con que, en la
actualidad, todas las actividades volvieron a desarrollarse luego de
las restricciones por Covid 19 que limitaban en gran medida la cir-
culacién. Seguramente, los préximos meses nos permitirdn confir-
mar la siniestralidad que se corresponde a esta nueva normalidad.

En nuestro caso, los ramos que registraron un mayor incremen-
to son los de Automotores y Motovehiculos, seguidos por los sinies-
tros de Hogar y las coberturas de Robo de Bicicletas y Celulares».

Mas adelante, Maximiliano Bona, Head of Argenti-
na en AON, también sefialé la incidencia de la pandemia:
«Ciertamente, con la pandemia hubo una contraccion de la si-
niestralidad, que luego evolucioné progresivamente. En 2022,
hubo un punto de inflexién donde la siniestralidad empeoré,
arrastrando el resultado financiero del sector y consolidando una
siniestralidad negativay.

La ronda continué con Carlos Musso, Gerente Comer-
cial de S&C Brokers de Seguros, quien considerd: «En
términos generales, la siniestralidad estd en aumento. La ‘nueva
normalidad’ se parece mucho a la etapa pre pandemia, por lo
que volvimos a los valores de frecuencia habituales. Si bien en la
comparacion 2019-2021 se veia una disminucién en los indices,
los datos del primer trimestre 2022 no indican lo mismo y ob-
servamos un aumento, principalmente sobre algunos ramos, por
ejemplo, automotores. En éste, el indice ha crecido debido a los
costos de los repuestos, faltantes, etc.».

A su vez, Maximiliano Diaz, Gerente de Siniestros de
Hawk Group, comenté: «El deterioro de la siniestralidad del
mercado asegurador en los ultimos afos se explica por un retraso
sostenido de tarifas, principalmente en el ramo automotor.

Asimismo, en el ultimo periodo, el costo medio de los siniestros
se incrementé por el aumento del precio y la falta de repuestos,
impactando en el valor de reparaciones e incremento de reposi-
ciones, y la litigiosidad del sectory.

Por su parte, Christian Elia Castro, Manager de NEO
Brokers, explicé: «Si bien el mercado ha estado signado por la
siniestralidad al menos las ultimas dos décadas, actualmente el
agravante es el complejo contexto macroeconémico del pais »>
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SINIESTRALI DAD EL INDICADOR DE SINIESTRALIDAD (SND / PND) PASO DE 43,76 EN MARZO 2021 A 54,89 EN MARZO 2022

APablo Perfumo, Gerente de Siniestros de Orbis Seguros

=> que dfecta directamente los niveles de solvencia y liquidez de
las Aseguradoras para afrontar sus obligaciones.

La siniestralidad recuperd los niveles pre-pandemia en cuanto
a la frecuencia y, segtn los ultimos informes de la Superinten-
dencia, el indice de siniestralidad de diciembre 2021 a marzo
2022 registré una baja porcentual significativa del 12%, pero si
vemos la evolucion del dltimo afio, la tendencia es en alza: pasé
del 43.76% al 48,81%.

En cuanto a cantidad de juicios, hay una situacién similar. El
interanual crecid, aunque los juicios informados en los Balances al
31 de marzo de 2022 alcanzaron un total de 457.556. Es un dato
positivo, ya que infiere una leve tendencia a la baja, si tomamos
en cuenta que a diciembre 202| ascendian a 460.276.

NO Autos

¢Qué paso con la siniestralidad de las coberturas de Patri-
moniales, mas alla de Automotores?

Alberto Duran, Liquidador de Siniestros, respondio:
«En lo que concierne a la actividad de nuestro estudio, orientada
a los ramos patrimoniales NO Autos, puedo decir que la siniestra-
lidad se ha mantenido constante en los segmentos de lineas perso-
nales y riesgos industriales. Recuperd los niveles pre pandemia en
Integrales de Comercio y Consorcio, y hubo un ligero incremento
en Combinados Familiares debido al fraude.

Por otro lado, los siniestros en riesgos corporativos (incendios,
robos, IVT, fenémenos de la naturaleza, etc.) también han recupe-
rado su estandar pre pandemia. Hemos observado un alza en el
ramo de Responsabilidad Civil, en especial en obras de construc-
cién publica y privada, seguros técnicos -equipos de contratistas,
maquinaria vial, etc.-, que habian sufrido una notoria baja durante
2020 y 2021. Con la marcada reactivacion del rubro, hoy han
recuperado su frecuenciay.

En cuanto a otros ramos, Elia Castro compartio: «Segtin
datos oficiales de la Superintendencia de Seguros de la Nacion,
tomando como referencia el indice de siniestralidad interanual a
marzo 2022, los ramos que registran una reduccion casi sistema-
tica son Vida, Retiro, RC y Transporte Publico de Pasajeros. En
cambio, los ramos que han registrado un crecimiento son princi-
palmente Riesgos del trabajo, Automotores y Motovehiculos, Gra-
nizo y Ganadoy.

A esto, Musso agregé: «Los ramos que han aumentado son
Automotores y la rama Riesgos del Trabajo. Seguros de Retiro ha
disminuido la siniestralidad respecto del afio anterior.

Con la falta de referencia y previsibilidad de precios, todos los
ramos que en sus coberturas impliquen una reposicién, ya sea del
bien o de repuestos, aumentaron en el ultimo tiempoy.

Automotores

A continuacién, consultamos por la evolucién de la si-
niestralidad en el ramo de
automotores.

Sobre el particular, Perfu-
mo indicé: «La siniestralidad
de automdviles aumentd de un
afio al otro en torno del 20%
aproximadamente en frecuencia.
En intensidad supera el 80%,
producto del aumento de los
valores de los automdviles por
arriba de la inflacion, asi como
los reclamos por lesiones o robos
parciales de neumaticosy.

A su vez, Diaz conté: «Den-
tro de nuestra cartera, nota-
mos un mayor aumento en la
intensidad que en la frecuencia
siniestral.

Por el contrario, Bona afir-
mo que los valores en la car-
tera de AON se mantuvieron
similares a los ultimos dos
afos, en cuanto a cantidad e
intensidad de siniestros.

Seguidamente  intervinie-
ron Frontoni y Fernandez:
«Si comparamos la frecuencia
siniestral de Automotores del
primer semestre del presente
afo respecto del primer semes-
tre del ano pasado, se puede ver
un incremento tanto en las co-
berturas de Casco como en las
de Responsabilidad Civil.

Por otra parte, la intensidad se
vio afectada por la aceleracion
del proceso inflacionario y por
el aumento en el valor de los ve-
hiculos y repuestos que, en mu-
chos casos, superd la inflaciony.
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ADiego Frontoni, (oordinador de Siniestros de Rio Uruguay Seguros (RUS)

En otro momento de la charla, Bona comenté: «La canti-
dad de siniestros se ha mantenido constante en los ultimos afios.
En cuanto a la resolucién de los casos, se ha complejizado. En
Autos, por el faltante de autopartes; y en Property & Casualty -en
siniestros de intensidad (alto impacto econdémico)-, los tiempos
de resolucién se han extendido y las aseguradoras han adoptado
politicas mds restrictivas.

Mencion aparte, los siniestros de vida tuvieron una fuerte suba
en 202/ producto de la pandemia. Afortunadamente, esto parece
haberse estabilizado durante el 2022 y no han sufrido variacion
en el tramite de resoluciény.

Por su parte, Diaz observé: «En lineas generales, la cobertu-
ra con mayor deterioro fue Robo, en todos los ramos.

Asimismo, sobre el rubro automotor podemos destacar que
también hubo un aumento de siniestralidad en accidentes, por
una mayor exposicion con el aumento de circulacién post pan-
demiay.

Robo de ruedas

¢Por qué se disparé el robo de ruedas? ;Cuales son las
zonas mas ‘calientes’?

Musso explico: «En el contexto que transitamos, este tipo de
ilicitos son frecuentes a causa del faltante de mercaderia, sumado
a los valores excesivamente altos. Esto genera el combo perfecto
para que aumente exponencialmente el roboy.

Frontoni y Fernandez coincidieron: «El robo de ruedas
se transformé en un rubro considerable dentro del presupuesto de
pago de siniestros. Registro un marcado incremento fundamen-
talmente en Buenos Aires (AMBA) y en las ciudades de Cérdoba,
Rosario, La Plata y Mar del Platay. «»

ASergio Fernandez, Lider de Gestion Asegurados Automotor de RUS
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SINIESTRALIDAD

RECIENTEMENTE, LA SSN EMITIO LA RESOLUCION 542 QUE INCORPORO TRES NUEVAS OPCIONES DE CLAUSULAS ADICIONALES PARA LA COBERTURA DE ROBO O HURTO EN EL SEGURO DE AUTOMOTORES

AMaximiliano Bona, Head of Argentina en AON

=>» Dentro de la provincia de Buenos Aires, Diaz especifi-
co6: «En funcion de la distribucion de nuestra cartera, las zonas
geogrdficas que sufrieron aumento de robo de ruedas son CABA,
Zona Sur del GBA y Mar del Platay.

A continuacién, Perfumo aseguré: «El robo de neumd-
ticos tuvo un incremento de casi el 30% de un afio a otro en
frecuencia; y en intensidad, alineado con los aumentos de sumas
aseguradas de los vehiculos.

No hay una zona en particular con mayor frecuencia. Hoy, el
robo de neumadticos se transformé en lo que fue en una época el
robo de estéreos.

El tipo de ruedas mds afectadas son, en general, aquellas de
marcas importadas que tienen dificultad para poder importarsey.

A su vez, Bona afirmé: «A través de los ultimos afos se
mantuvo la misma distribucion de siniestros de robo de | rueda,
2 ruedas o 3 o mds ruedas. Mas del 80% de nuestros casos se
registran en el AMBA.

Sobre este tema, Elia Castro reflexioné: «Es un delito que
se ha incrementado exponencialmente los ultimos afios en parte
por la inseguridad, pero también por ser un evento muy cercano
al fraude. Entiendo que eliminar la cobertura no soluciona el pro-
blema de fondo, pero podria aplicarse una franquicia obligatoria
en todos los planes que posean cobertura de robos parciales. De
esta manera, por un lado seria una barrera para el fraude y, por
otro, no tendria tanto impacto en la tarifa.

En definitiva, es necesario seguir insistiendo en la unién de las
compafias respecto del alcance de las coberturas y sobre el rol
proactivo de la SSN, quien tiene capacidad de establecer acuerdos
de cooperacién con otros organismos estatales para prevenir y
combatir el fraudey.

Resolucion 542
Con motivo de la creciente siniestralidad del robo de
ruedas, recientemente la SSN emitié la Resolucién 542

que incorporé tres nuevas opciones de clausulas adicionales
para la cobertura de robo o hurto en el seguro de automo-
tores. Las nuevas cldusulas adicionales son:

* CA-RH 5.2 Cobertura de las ruedas. Reposicion limita-
da por cantidad maxima de ruedas;

* CA-RH 5.3 Cobertura de las ruedas. Reposicion limita-
da por cantidad maxima de eventos; y

* CA-RH 5.4 Cobertura de las ruedas. Reposicion limita-
da por cantidad maxima de ruedas y de eventos.

También se modificéd la a Clausula «CA-RH 6.1 Cober-
tura de cubiertay, indicando que «el Asegurador se obliga a
reponer, en caso de robo o hurto, como mdximo una rueda sin
aplicar descuento alguno por depreciacién cualquiera sea la can-
tidad de robos que ocurran durante la vigencia de este contratoy.

Al respecto, Elia Castro consideré: «Es un reclamo legitimo
motivado principalmente por el complicado momento que estamos
atravesando. Aunque es una buena iniciativa, entiendo que no va a
generar ningtin impacto debido a que las compafias no implemen-
tardn limitaciones a las coberturas con el riesgo de quedar en des-
ventaja respecto de la competencia, y mucho menos en un contexto
de guerra tarifaria como el que atraviesa el mercadoy.

Por su parte, Musso opin6: «Creemos que es una buena
medida ya que, como todos conocemos, la reposicion ilimitada en
estos tiempos genera un alto indice de fraudes debido a su alto
costo. Repercute en los indicadores de la compaiiia obligando a la
correccion de los mismos mediante tarifa.

A continuacién, Frontoni y Fernandez comentaron:
«Entendemos que las clausulas incorporadas por esta Resolucion
deberian generar un impacto positivo en el mercado asegurador,
ya que permitiran morigerar el impacto de este tipo de siniestros.
La aplicacion de estas cldusulas y la profundizacion de las politicas
de lucha contra el fraude contribuirdn a una mejora de los resul-
tados de las empresasy.

ACarlos Musso, Gerente Comercial de S&( Brokers de Seguros

Evolucion de los Siniestros del Mercado

AMaximiliano Diaz, Gerente de Siniestros de Hawk Group

A esto, Perfumo sumé: «Entiendo que tiende a reducir la
siniestralidad de este segmento. Dependerd de cada aseguradora
qué politica adoptard. La misma norma da la posibilidad de poder
limitarlo en eventos o cantidad de ruedas a cubrir por vigencia,
algo que se venia solicitando hace mucho tiempo, por lo que de-
beria reducir la siniestralidad dependiendo de como la aplique el
mercado seguin cada cobertura y tipo de segmento. Estimo que se
deberia reducir entre un 20/30% o mds».

Seguidamente, Diaz expres6: «Como todos los cambios,
traerd aparejadas muchas situaciones a rever con la puesta en
practica de la resolucién.

Destaco la modificacion de los términos ‘rueda’ y ‘cubierta’
como una mejoria, asi como la limitacién de eventos y cantidades
de ruedas a cubrir, lo cual ayudara a reducir las denuncias con
intenciones fraudulentas. De cualquier modo, una posibilidad a
considerar, y para no quitar servicio en la atencién al cliente, es
ofrecer dos tipos de coberturas: una limitada y otra sin limites de
reposicion, con los valores correspondientes a cada una.

La ronda finalizé con Duran, que brindé su perspectiva
desde su especialidad: «Trazando un paralelo con las coberturas
patrimoniales que conozco, siempre he sido de la idea que ‘mejor
que no ofrecer una cobertura’ es aplicar una franquicia, pautar un
tope indemnizable, o bien limitarla a cierta cantidad de hechos
acaecidos dentro del periodo de vigencia de la péliza. Aunque ca-
rezco de estadisticas, entiendo que todas las medidas que puedan
arbitrarse para combatir el fraude siempre son vdlidasy.

Fraude

Justamente, Duran tocé un tema sensible. Por ello, a par-
tir de lo anterior, ahondamos en los nimeros que se manejan
respecto al fraude en el robo de ruedas.

Diaz fue el primero en tomar la palabra, y al respecto dijo:
«Se estima que el 30% de las denuncias son fraudulentas. Desde
Hawk Group trabajamos con éxito en la prevencion de fraudes
para minimizar el impacto en cantidad de casos.
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Marzo 2021 Junio 2021 Septiembre 2021 Diciembre 2021 Marzo 2022 Variacion
Interanual Real

Siniestros Pagados por las Aseguradoras

-313.185.709.837 -492.227.796.120 -163.434.892.300 -367.311.003.083 -613.928.190.326 26,38%
Primas Netas Devengadas

611.641.109.217 900.312.617.557 260.205.111.557 568.397.841.262 1.016.173.999.572 7,11%
Siniestros Netos Devengados

-267.683.541.123 -407.862.705.656 -140.280.908.455 -311.991.793.941 -496.026.621.091 19,47%

Nota: Cifras en Pesos a Valores Corrientes. Fuente: SSN.

Perfumo mostro cifras similares: «Entendemos que el 30%
0 un poco mds tiene indicadores de fraude, pero lograr probarlo
no es una tarea tan sencilla. Muchas veces, las compaiias termi-
nan pagando siniestros que, si bien los indicadores marcan otra
cosa, no se logra probar el fraude y se deben pagar tal cual lo
indican las normas».

Por su parte, Frontoni y Fernandez afirmaron: «El robo
de ruedas es el hecho que mayor andlisis requiere y, en nuestra
experiencia, el porcentaje de intentos de fraude detectados alcan-
zan al 4% del total denunciadoy.

Siniestros fast track

¢(Cudl es la efectividad de los procesos montados
para atender siniestros de manera rapida, para ruedas
y cristales?

Bona, al respecto dijo: «En Aon somos pioneros en el fast
track: un servicio especifico donde el cliente, previo a recibir una
orden de reposicion, tiene garantizado que el repuesto esté dis-
ponible en el proveedor seleccionado. De esta forma, ofrecemos
la reposicién en forma inmediata. Ultimamente, estamos experi-
mentando algunos inconvenientes con ciertas piezas importadas
que hacen dificil su reposicion inmediatay.

Seguidamente, Musso expuso: «Basado en el feedback de
nuestros clientes, la experiencia es altamente satisfactoria. La reso-
lucién de los casos es inmediata con un simple llamado y coordina-
cién de la reposicion en un prestador de cercania del asegurado.

Diaz coincidié con su colega: «En condiciones normales, este
servicio es valorado positivamente por el asegurado en términos
de calidad de respuesta y rapidez en la resolucion del siniestro.
Como herramienta para el cliente y la mejora de la atencion, nos
parece un buen elementoy.

Por su parte, Duran comenté: «En los ramos patrimoniales,
la metodologia del Fast Track ha dado muestras de que resulta

AChristian Elia Castro, Manager de NEO Brokers

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 721

apropiada y eficaz para la liquidacion de siniestros menores. A
muchas aseguradoras les ha permitido dar una respuesta dgil y
eficiente a satisfaccion de sus aseguradosy.

En este punto, intervino Elia Castro, quien opiné: «Como
idea es muy buena, pero mi sensacion es que no ha superado las
expectativas.

Despersonaliza el servicio de post venta en tiempos donde
la experiencia del cliente es relevante, sumado a que los PAS
invierten la misma cantidad de tiempo monitoreando el proce-
so porque, ante cualquier eventualidad, el proveedor tiende a
desligarse del problema. Hay mucho para mejorar, no tanto en
términos de desarrollo tecnoldgico, sino de estandares en la ca-
lidad de procesos, seleccion de proveedores, control de calidad,
entre otros, porque en definitiva también terminan siendo la
cara visible de las Compafiasy. «»
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* PROPUESTA - SOLUCIONES - SERVICIOS - DESARROLLO

Dialogamos con Gino Bustamante, CEO y
Fundador de LISA Insurtech, quien desarrollé

la propuesta de la empresa, que a través de

su producto, LISA Claims, logra la disrupcién
por medio de inteligencia artificial, analizando
fotografias y documentos que permiten evidenciar
el dafio o el tamaiio de la siniestralidad para

en 2 minutos tener una propuesta de

ajuste o solucién al siniestro. Los ramos

en los que actualmente la compaiiia esta
enfocada son Salud, Auto, Vida y Hogar.

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

m ivimos en un mundo digital, dindmico, mévil, un
mundo donde las experiencias se vuelven inclu-
so mas relevantes que la seguridad y la esta-
bilidad. La experiencia que atravesamos como
clientes, muchas veces, tiene mas valor hoy en
dia que el producto o servicio que se ofrece. Es
que el mundo mismo estd cambiando rapidamente, y con él,
trae cambios en los consumidores y por ende obligadamente
en los empresarios.

Las redes sociales crearon miles de nuevas oportunida-
des y opciones para todos los mercados y, en especial para
el mercado de seguros, una nueva forma de comercializar
productos e interactuar en forma directa con los clientes.
Pero ello exige que estos productos retnan determinados
requisitos: sean faciles y rapidos de comprar, acompafen la
evolucién y los cambios del mercado, estén disponibles en
cualquier momento y en cualquier lugar, entre otros.

Ahi es donde las empresas de tecnologia vienen a ser parte
fundamental del plan de trabajo de las empresas y, en espe-
cial, de las aseguradoras, ya que éstas no son expertas en
crear productos rapidamente, simplificarlos o crear canales
de distribucién para lineas nuevas de negocio en expansion.

La firma LISA Insurtech naci6 en el afio 2018 con recur-
sos propios y hoy en dia estd presente en gran cantidad de
paises como Chile, México, Pert, Colombia, Espana, Ecua-
dor, Bolivia y Estados Unidos y, recientemente, en Argentina.

En esa nota entrevistamos a Gino Bustamante, CEO y
Fundador de LISA Insurtech, quien comenté que lo que ge-
nera un valor diferencial entre LISA y el resto es que hay una
clara importancia por los reclamos, la cual surge de la poca
empatia que se detectd por parte de las aseguradoras en la
atencion hacia sus asegurados en un momento tan doloroso
como lo es un siniestro.

LISA logra por medio de su producto, LISA Claims, la dis-
rupcién a través de su inteligencia artificial, la que analiza
fotografias y documentos que permiten evidenciar el dafio
o el tamafio de la siniestralidad para en 2 minutos tener una
propuesta de ajuste o soluciéon al siniestro. Los ramos en
los que actualmente la compaiiia estd enfocada son Salud,
Auto, Vida y Hogar.

= ¢Como surgio la idea de erear LISA Imsurtech y
como se fueron desarrollando?

- LISA es una empresa que nace para hacerle la vida
mas facil a las personas al momento de denunciar un si-
niestro. Nadie hace valer sus seguros por gusto, es siempre
un momento de gran vulnerabilidad, con muchas emociones
asociadas. Y nosotros queremos que se pueda resolver de
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Entrevista a Gino Bustamante

la manera mas rdpida y simple posible. Queremos ayudar
a las aseguradoras a hacer esto posible mediante el uso
de inteligencia artificial y automatizacion. Al hacerlo, no
solo estaran brindando el servicio empatico y de excelencia
que sus clientes esperan, sino que también estaran ahorran-
do tiempo y costos. Es una solucién win win.

AGino Bustamante, (E0 y Fundador de LISA Insurtech
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LISA Insurtech, inteligencia artificial

y tecnologia aplicada al Seguro

= ¢{Como ven actualmente el mercado de seguros?
- Vemos un mercado dindmico y sumamente competitivo,
que se enfrenta hoy a importantes desafios.

Por un lado, nunca nos habiamos sentido tan vulnerables
como tras la aparicién del Covid-19. Esta fragilidad ha realza-
do el valor de las aseguradoras y su promesa de hacer mas
soportable la incertidumbre. Las personas han tomado
conciencia como nunca de todo lo que pueden perder
al no contar con el apoyo de una compaiiia de seguros.

Sin embargo, la crisis econémica que actualmente se vive
a nivel mundial y la alta inflacién en muchos casos impedira
que las personas puedan seguir cumpliendo con su obligacio-
nes econémicas como, por ejemplo, el pago de pdlizas. La
restriccion de gastos también hara menos probable Ia
contratacion de este tipo de productos por una parte
importante de la poblacion. Todo eso pondra una impor-
tante presion sobre las aseguradoras, de mantener un estan-
dar de servicio de excelencia para evitar la fuga de clientes y
atraer nuevos, mientras que habra una fuerte demanda inter-
na por disminuir costos y aumentar la eficiencia.

= ¢Qué inconvenientes acarrea para las companias
de seguros la falta de actualizacién en lo que hace
a la teenologia?

- El mercado asegurador es quiza una de las industrias mas
tradicionales de todas. Producto de la naturaleza misma de
su trabajo (nadie mas averso al riesgo que quienes trabajan
en seguros), van muy atras en la transformacién digital. Y
las insurtech buscan aportar en este linea, a través de
soluciones que permitan instalar los beneficios que trae
la tecnologia: velocidad, automatizacién, simplicidad,
eficiencia, reduccién de costos.

En general, vemos que el mercado asegurador usa
poca tecnologia. Tenemos que considerar que hoy los na-
tivos digitales representan un porcentaje importante de la

*«CREEMOS QUE LAIOT (INTERNET DE LAS COSAS) REALMENTE PUEDE CAMBIAR LA CARA DE LA INDUSTRIA» "™
||

cartera de asegurados y que el confinamiento también insta-
|6 en muchas personas la expectativa de resolver gran parte
de sus necesidades de manera online. Hoy las personas es-
peran comunicacién omnicanal (fluida y de alta calidad,)
atencién 24/7, pélizas ajustadas a sus necesidades (lo
que podemos conseguir con herramientas de data analytics),
sistemas de autoconsulta y compra de servicios sin in-
termediarios, y sistemas de denuncias online.

= {Cuales son los servicios y las propuestas de me-
jora que brindan para las aseguradoras?

- Nuestra apuesta parece sencilla pero es altamente dis-
ruptiva. Consiste en apoyar a las aseguradoras a pensar
diferente. A replantearse sus procesos actuales. La tecno-
logia impacta poco si no logramos instalar una nueva
forma de ver las cosas. Y eso es lo que buscamos con
LISA Insurtech.

Con LISA Claims es posible resolver en 2 minutos un pro-
ceso que puede llegar a durar hasta 40 dias. No hay nada
mas disruptivo que eso. Queremos ayudar a las asegu-
radoras a repensar sus procesos. Esta nueva manera de
ver las cosas, mas la aplicacion de tecnologias de avanzada,
permite resolver un siniestro de manera simple, rapida,
costo efectiva y con empatia hacia el asegurado. LISA
Claims ya es una solucién probada y queremos seguir agre-
gando valor sobre los problemas actuales de la industria.
Creemos que la IOT realmente puede cambiar la cara
de la industria. En LISA hemos estado trabajando en una
solucion aplicada para poder realizar integracién profunda
y agnéstica entre startups de valor agregado con especializa-
cién en telemetria y proveedores de fuentes de informacion
telemétricas (como smartwatchs o sensores). Lo que busca-
mos con LISA TMT es que las compafiias estén preparadas
para enfrentar los nuevos desafios y productos usando IOT,
tales como seguros embebidos, seguros por uso (auto y
hogar), seguros paramétricos y seguros de vida y salud.

= ¢Qué recepeion tienen estos servicios en el mer-
cado asegurador?

- En nuestros inicios el gran desafio fue convencer a una in-
dustria sumamente conservadora y aversa al cambio, de que
la tecnologia era el camino que les iba a permitir mejorar su
procesos, reducir costos, aumentar la eficiencia y entregar
un mejor servicio a sus clientes. Fue muy dificil avanzar en
ese proceso de evangelizacion. Pero cuando nos conocian,
veian nuestro producto y todo lo que la inteligencia artificial
es capaz de hacer, el valor era incuestionable.

Hoy nos enfrentamos a un desafio distinto, tenemos que
hacernos cargo del nuevo tipo de consumidor post Co-
vid 19, ése que producto del confinamiento se vio obligado
a dar el salto al consumo online y hoy espera lo mismo de su
aseguradora que del supermercado o una empresa de retail:
un servicio rapido, inmediato, transparente. Una solu-
cién a sus problemas rapida y eficaz, sin siquiera tener
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que salir de su casa. Y ahi vemos que todavia muchas asegu-
radoras siguen atrapadas en el trabajo manual, en el papeleo,
en la necesidad de exigir la presencia fisica de sus clientes
en varias partes del proceso. Y ahi se esta produciendo una
brecha importante. Las aseguradoras que no lo entien-
dan y no se suban al carro de la digitalizacién, se van a
quedar abajo.

= Cuando indican que utilizan la IA. ¢A qué llama-
mos inteligencia artificial y como puede ello apli-
carse al mundo de los seguros?

- Lo mas importante, a mi juicio, es entender que la tec-
nologia hoy es un commodity. Lo que nos diferencia es el
conocimiento que hay detras de esa tecnologia y cobmo nos
permite impulsar una nueva forma de pensar los procesos.
Ahi es donde radica el real cambio.

En el caso de LISA Claims, el uso de la inteligencia artificial
nos permite analizar rapidamente la evidencia de un sinies-
tro proporcionada por el asegurado (ya sea documental o
imagenes) e incluso detectar informacién fraudulenta. Por
otro lado, la automatizacion de flujos y procesos permite
que de manera automdtica se vaya avanzando en el proceso
a partir de reglas definidas previamente, lo que permite que
un siniestro se resuelva rapidamente y practicamente
sin intervenciéon humana.

= ¢Qué desarrollo esperan que tenga en el future
la tecnologia y los segureos?

- Vemos varios desarrollos que serdan un gran aporte al
mundo de los seguros y en un futuro no tan lejano. Por
ejemplo, la IoT (Internet de las Cosas) permitira a las
aseguradoras profundizar, ampliar y enriquecer tanto
el conocimiento del entorno (sus riesgos y oportunida-
des) asi como el de sus clientes (preferencias y pautas
de comportamiento). La informacién que entregan dispo-
sitivos inteligentes, como smartwatches, puede servir para
anticipar riesgos y prevenir que los siniestros ocurran o pre-
miar conductas responsables de los asegurados, entre otras
muchas posibilidades. Otra gran tendencia que vemos es
la hiperfocalizacién. Gracias al Big Data actualmente po-
demos ofrecer servicios mas personalizados que nunca y, al
mismo tiempo, entregar gran valor a las personas.

Sin embargo, nada de esto es suficiente si no ponemos
a nuestros clientes en el centro, ;pero por qué?! Las per-
sonas esperan de sus compaiiias aseguradoras un alto
grado de empatia y consideracién. Desean ser tomados
en cuenta y sentirse apoyados especialmente en momentos
tan dificiles y de gran vulnerabilidad como aquellos que re-
quieren la activacién de un seguro.

Las aseguradoras que decidan centrar su estrategia en
sus clientes deben valerse de las oportunidades que les
brinda la tecnologia para garantizar un acompainamien-
to empdtico y humano en toda la cadena de valor. ®
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Uiberseguridad

Robo de ‘Cookies’, la nueva tactica de los
hackers contra la autenticacion multifactor

ophos, lider mundial en ciberseguridad de ultima genera-

cién, publicé en un informe llamado «(Robo de cookies: el

nuevo desvio del perimetro», que los adversarios activos

estan utilizando cada vez mids el robo de estos cédigos ylo
datos que se generan cuando un usuario inicia sesién dentro de
una plataforma web, para eludir la autenticacién multifactor
(MFA) y obtener acceso a los recursos corporativos.

{€omo lo hacen?

En algunos casos, el robo de cookies en si mismo es un ataque al-
tamente dirigido, con adversarios que extraen datos de sistemas
comprometidos dentro de una red y usan programas ejecutables
legitimos para disfrazar la actividad maliciosa. Una vez que los ata-
cantes obtienen acceso a los recursos corporativos basados en la
web y en la nube utilizando las cookies, pueden usarlos para tener un
mayor alcance, como el hecho de comprometer la red de correo
electréonico comercial, la ingenieria social para obtener acceso
adicional al sistema e incluso la modificacién de los reposito-
rios de datos o cédigo fuente.

«Durante el afio pasado, hemos visto a los atacantes recurrir cada vez
mas al robo de cookies para evitar la autenticacion multifactor. Los ata-
cantes estdn recurriendo a versiones nuevas y mejoradas de malware de
robo de informaciéon como Raccoon Stealer para simplificar el proceso de
obtencién de cookies de autenticacién, también conocidas como tokens
de accesoy, dijo Sean Gallagher, investigador principal de amenazas
de Sophos. «Si los atacantes tienen cookies de sesion, pueden moverse
libremente por una red, haciéndose pasar por usuarios legitimosy.

i{Qué son las ‘cookies’?

Las cookies de sesion o autenticacion son datos almacenados por un
navegador web cuando un usuario inicia sesion. Si los atacantes los
obtienen, pueden inyectar dicho token de acceso en una nueva
sesion web, engaiiando al navegador para que crea que es el
usuario autenticado y anulando la necesidad de autenticacién.
Dado que un token también se crea y almacena en un navegador web
cuando se usa MFA, este mismo ataque se puede usar para eludir
esta capa adicional de autenticacién. Para agravar el problema, mu-
chas aplicaciones legitimas basadas en la web tienen cookies de larga
duracién que rara vez o nunca caducan; otras solo caducan si el
usuario se desconecta especificamente del servicio.

Hoy en dia, la industria del malware como servicio hace mas facil
para los atacantes de nivel basico que se involucren en el robo
de credenciales. Por ejemplo, todo lo que necesitan hacer es com-
prar una copia de un troyano que roba informacién como Raccoon
Stealer para recopilar datos como contrasefias y cookies a granel y
luego venderlos en mercados de cibercrimen. Otros, como los ope-
radores de ransomware, pueden comprar estos datos y filtrarlos para
aprovechar vulnerabilidades o exploits que encuentren y robar datos.

Por el contrario, en dos de los incidentes recientes que investigd
Sophos, los atacantes adoptaron un enfoque mas especifico. En un
caso, los atacantes pasaron meses dentro de la red de un objetivo
recopilando cookies del navegador Microsoft Edge. Luego, los atacan-
tes usaron una combinacién de actividad de Cobalt Strike y Meter-
preter para abusar de una herramienta de compilacién legitima para
extraer tokens de acceso.

En otro caso, los atacantes utilizaron un componente legitimo de
Microsoft Visual Studio para lanzar una carga maliciosa que extrajo
archivos de cookies durante una semana.

«Si bien histéricamente hemos visto robos masivos de cookies, los atacantes
ahora estdn adoptando un enfoque especifico y preciso para robar dichos
tokens. Debido a que gran parte del trabajo actual se desarrolla de forma
remota y estd basado en la web, los tipos de actividades maliciosas que
los atacantes pueden llevar a cabo con las cookies de sesion robadas son
realmente interminables. Pueden alterar las infraestructuras de la nube,
comprometer el correo electrénico comercial, convencer a otros empleados
para que descarguen malware o incluso reescribir el cédigo de los produc-
tos. La unica limitacion es su propia creatividady, dijo Gallagher.

«Lo que complica las cosas es que no hay una solucién facil. Por ejemplo,
los servicios pueden acortar la vida util de las cookies, pero eso signifi-
ca que los usuarios deben volver a autenticarse con mds frecuencia y,
dado que los atacantes recurren a aplicaciones legitimas para obtener
las cookies, las empresas deben combinar la deteccion de malware con el
andlisis del comportamiento», concluye.

Para obtener mas informacién sobre el robo de cookies de sesién
y como los adversarios aprovechan la técnica para llevar a cabo ac-
tividades maliciosas, se puede leer el informe completo, ««(Robo de
cookies: el nuevo desvio del perimetro», en Sophos.com. Il


https://www.sophos.com/en-us

«La Voz del (liente» de Allianz, un proyecto
que se forialece y crece cada dia
® ¢ Con los clientes
como centro de su es-
trategia de negocio, la
compafia los escucha en
tiempo real y tiene me-
canismos para abordar a
los clientes detractores.
® La compaiiia ha for-
talecido su cultura de
enfoque al cliente desde la incorporacién de esta herramienta,
que se ha convertido en una pieza clave para toda la organizacién, para
evaluar el servicio en los procesos clave de contacto con el cliente.
A dos afios del lanzamiento del Proyecto «Voz del Cliente», Allianz
mide ya en tiempo real la satisfaccién de sus clientes en los siguien-
tes procesos para Automdviles y Hogar: cierre de siniestros, denuncia
del siniestro, ventas, cancelaciones, gestion de consultas y comunicacion.
Con el programa, Allianz aplica una metodologia holistica y es-
tandarizada para que sus clientes califiquen el servicio brindado
por la compaiiia en tiempo real. Asimismo, las dreas dueiias de los
procesos hacen contacto con los clientes detractores dentro de las
48 hs, participando activamente con la resolucién de los problemas
que los clientes puedan llegar a tener. Hoy los equipos de siniestros
de Automdviles y Hogar, Atencion al cliente, Comercial y Mar-
keting participan activamente en VOC.
VOC conlleva también un anilisis de informacién muy granular y de-
tallado que permite identificar planes de mejora y también orientar la
toma de decisiones.

«YOC ha marcado un cambio radical para nuestra compaiia. A través de
esta plataforma vemos cémo evoluciona la satisfaccion de nuestros clientes
en cada punto de contacto, y qué opinan de nuestro servicio. Esta informacién
valiosa nos permite orientar los esfuerzos y ser mds asertivos en la toma de
decisién», comenta Lorena Garrera, Directora de Canales Alternos
y Marketing & Customer Experience de la aseguradora.

«Hoy VOC es una herramienta de gestion instalada en la compaiia, y muy
importante para las dreas de servicio. El cambio cultural que se ha eviden-
ciado ha sido muy importante, e implico que las dreas a cargo de los pro-
cesos se comprometan a tomar contacto con los clientes para escucharlos,
siendo participes necesarios y fundamentales en el éxito de esta iniciativay,
agrega Julieta Fondeville, Gerente de Marketing & Customer Ex-
perience de Allianz Argentina.

VOC ha ampliado su potencial y se posiciona como una herra-
mienta para multiples propésitos, utilizindose también para la me-
dicion de performance por proveedor de siniestros, por empleado,
por productor, etc., teniendo la voz directa del asegurado. Ha impul-
sado la implementacién de quick wins para la compaiiia pero también
la priorizacién de proyectos de envergadura para la mejora de deter-
minados procesos, varios de éstos, atn en etapa de desarrollo.

«La satisfaccién general de los clientes de la compaiiia es hoy de 4,5 estre-
llas, que esta muy bien, pero tenemos el desdfio de continuar mejorando
para estar cerca de las 5 estrellas», concluye Lorena Garrera.
Adicionalmente, Allianz mide mensualmente el Digital NPS (Net
Promoter Score), indicador de referencia de la satisfaccién versus
el resto del mercado, sumando informacién adicional para el andlisis
integral y holistico de su gestion de cara al cliente. En una plataforma en
tiempo real, cuenta con informacion sobre el nivel de recomendacién
de los clientes de la compaia versus el de los clientes de la competen-
cia, y los drivers principales que influyen en dicha evaluacion.

El analisis integral sumando VOC y Digital NPS le permite a la compa-
fila monitorear la posicion de cara al cliente en forma continua.

MoveOn, imporiantes indices de mejora en
el servicio de Remolque y Auxilio Mecanico

©® MoveOn, la empresa de remolques y auxilio mecanico de Libra
Seguros, ya tiene sus primeros resultados satisfactorios.

«Desde la propia concepcion de MoveOn nos propusimos objetivos que
respondan a altos estdndares de calidad de servicio. Para el cumplimiento
de esos objetivos debiamos contar con una flota moderna, un Call Center
y medios de contacto que den respuesta y contencion inmediata frente a la
solicitud de servicio y, por sobre todas las cosas, que el tiempo de espera sea
prudencial, venimos de una historia donde el asegurado esperaba por horas
que llegara la gria», explic6 Nahuel Castelli, Presidente de MoveOn.

«Bajamos los tiempos de espera en un 80%, no superando nunca las 2 hs
de tiempo desde la solicitud a la prestacion, abrimos distintos canales de
contacto, WhatsApp, Web y Call Center, esto nos posibilité una atencién
casi inmediatay, sefalé Castelli.

«Estamos en pleno desarrollo de nuevas prestaciones como, por ejemplo,
la APP de MoveOn, que permitird realizar la solicitud de servicio, ver
por geolocalizacién dénde esta el prestador, el tiempo de llegada y otras
particularidades que redunden en beneficios para el cliente. Estamos muy
satisfechos con el actual desempefio, y convencidos que seguiremos supe-
randonosy, concluyé Nahuel Castelli.
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AVIRA anuncia a los ganadores de su 8vo Concurso
de Creatividad «Generando (onciencia Aseguradora»
©® ¢ |er. premio Categoria Grdfi-

ca: La vida continda - José Rivadulla

(Universidad Empresarial Siglo 21).

* ler. premio Categoria Audio-

visual: El peso de nuestras de-

cisiones - José Rizzo (Universidad

Empresarial Siglo 21).

® Premio Categoria Instagram: La

pausa mdgica - Reel de José Rizzo

(Universidad Empresarial Siglo 21).

AVIRA, Asociacion Civil de

Aseguradores de Vida y Reti-

ro de la Republica Argentina,

anuncié a los ganadores del 8vo

Concurso de Creatividad «Gene-

rando Conciencia Aseguradora). En el marco de una gala de premia-
cion llena de emocién, expectativa y reencuentros cara a cara, lleva-
da a cabo en el complejo teatral itaca, se dieron a conocer las piezas
seleccionadas de un total que fue, nuevamente, récord histérico. En
el evento estuvieron presentes los estudiantes, aficionados y profesio-
nales participantes, sus familias, integrantes del jurado y miembros de
AVIRA que compartieron esta gran velada!

En el desafio de Seguros Inclusivos, el reconocimiento fue para Pablo
Zapata, de la Universidad de Buenos Aires, por su pieza «Seguro
pueden ayudartey. Recibe Smart TV 42”.

Los ganadores de cada categoria fueron:

GRAFICA:

ler Puesto - La vida continia - José Rivadulla (Universidad Empre-
sarial Siglo 21) Recibe $70.000.

2do Puesto - Inseguro - Alexia Zonca (Universidad Nacional de
Rosario) Recibe $50.000.

3er Puesto - Maleta de tus suefios - Juan Segundo Hislas (Univer-
sidad Abierta Interamericana) Recibe $32.000.

AUDIOVISUAL:

ler Puesto - El peso de nuestras decisiones - José Rizzo (Universi-
dad Empresarial Siglo 21) Recibe $/05.000.

2do Puesto - Comunicacion fisica - Lucrecia Martin Zunino y An-
tonella Pavan (Universidad Abierta Interamericana) Recibe $70.000.
3er Puesto - Te lo vas a agradecer - Rodrigo Diaz y Maxi Abad
(Universidad Abierta Interamericana) Recibe $38.000.

INSTAGRAM:
La pausa mdgica - Reel de José Rizzo (Universidad Empresarial
Siglo 21) - Recibe Smart TV 32”.

Las menciones del jurado fueron para «(Asegurad tu futuro» de Sol
Lépez y Guadalupe Barron (UCES) y «Cardenas» de Juan Savid y Ste-
phen Smith Moreno Cdrdenas de la misma casa de estudio

En cuanto a los favoritos del publico, los elegidos fueron: «Vos va-
les mas» (Categoria Gréfica, pieza realizada por Adriano Fuda de la
UAI), «Tocar el cielo) (Categoria Audiovisual, contenido creado por
la dupla Matias Diz y Giuliana Bolognia de la Escuela Da Vinci) y, en
Instagram, la creacién de Alma Isabella Escobar (UAI).

Por su parte, la Universidad Abierta Interamericana fue la institu-
cion educativa que presento la mayor cantidad de alumnos participan-
tes, 157 en total, por lo que recibié un cafidn proyector.

Todas las piezas ganadoras en: https://drive.google.com/drivelfolde
rs/17j4Y0yeaC3MPuyjGQBUEDImgJmcYYhlI2usp=sharing
«Desde AVIRA y los miembros del jurado agradecemos a las autoridades de
la Superintendencia de Seguros de la Nacién por su apoyo a esta iniciativa,
asi como a los participantes y sus familias por involucrarse en el proyecto
de construir una sociedad mds previsora e inclusiva.

Swiss Medical Seguros reestructura la Direccion Comercial
©® Como parte del constante creci-
miento, la mejora de procesos y la
transformacién de la cultura cor-
porativa, Swiss Medical Seguros
realiza una reestructuracién en la
Direccion de la Unidad Comerecial.
Con el objetivo de focalizar la
estrategia en el producto Vida
Individual, actualmente el segmen-
to mas potente de la divisién Vida y
Retiro, la compaiiia reorganizé la
estructura del Canal de Producto-
res & Brokers de Vida Individual.
Alfredo Turno, quién desempefia
el rol de Gerente Comercial de
Swiss Medical Seguros Divisién Vida y Retiro, a partir del mes de
agosto sumoé a su gestion el cargo de Gerente del Canal de Pro-
ductores & Brokers de Vida Individual.

Avalado por los afios de experiencia en la industria aseguradora y la
calidez humana a la hora de encarar todo tipo de proyecto, Alfredo
ejercera la responsabilidad de definir la estrategia para el desarrollo
y crecimiento del Canal.

«Continuamos trabajando para ofrecerte el mejor servicio y hacerte las
cosas mds simplesy.
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Productores Asesores del Grupo Sancor Seguros

tuvieron su dia de gloria en el predio de AFA

® El 18 y 19 de agosto,
en la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires, se lle-
v6 a cabo el evento de
premiaciéon de Gand
Meas, el programa de
incentivos del Grupo
Sancor Seguros para
su cuerpo de ventas,
correspondiente a las campafias semestrales de Prevencién Salud,
Seguros de Personas, Prevencién Retiro, Seguros de Vida Ahorro
Vida Inversién y Banco Del Sol.

Las dos jornadas contaron con la presencia del CEO, Alejandro Si-
mén, acompaiiado por Directores y funcionarios de la firma. Durante
la primera compartieron una cena con show de tango, para luego dar
paso a la entrega de reconocimientos.

En la jornada siguiente, los ganadores vivieron una experiencia
tnica en el predio de AFA (la Asociacién del Futbol Argentino),
donde tuvieron la inigualable oportunidad de compartir la cancha jun-
to a exjugadores de la Seleccién Argentina.

Entre las figuras invitadas, se encontraban Carlos ‘Chanchi’ Estévez, José
Chatruc, Roberto ‘Raton’ Ayala, Carlos ‘Chino’ Tapia, Esteban ‘Bichi’ Fuertes,
Rolando ‘Flaco’ Schiavi, ademas del reconocido periodista deportivo Juan
Carlos ‘Toti’ Pasman y del arbitro Nicolds Lamolina.

«Todos los emprendimientos de nuestro Grupo tienen a los PAS como alia-
dos estratégicos. Por eso es que cada afio buscamos premiar su crecimiento
en ventas con incentivos econdmicos, pero también a través de experiencias
vivenciales con alto valor agregado», concluyé Osiris Trossero, Direc-
tor de RRPP y Servicios al Productor Asesor de Seguros.

Seguros Rivadavia lanz6 su WhatsApp Corporativo
© Con el objetivo de ofre-
cer mas y mejores ser-
vicios a sus asegurados y
aseguradas de todo el pais
y acompafiar la labor de
sus productores, la com-
paiiia finalizé el dGltimo
ejercicio econémico con
la implementacién de
un canal adicional de contacto a través de WhatsApp Corporativo.
El nimero para agendar y acceder al mismo es +54 9 11-3989-8000.

En el marco de este nueva herramienta y, priorizando las necesidades
mas urgentes de su cartera de clientes, se brinda atencién desde el
Contact Center propio, incorporando un sistema de asistencia
virtual llamado «Rivay, pionero en el mercado, preparado para aten-
der dinamicamente, a toda hora y cualquier dia de la semana, aquellos
requerimientos mas demandados, entre los que se incluye la obtencién
de manera inmediata de la documentacién de la péliza, el certificado de
cobertura, la posibilidad de abonar las cuotas del seguro, etc.

No obstante lo anterior, en caso de ser necesaria la derivacién a un
asesor/a comercial, la empresa mantiene idéntico horario de atencién
que su Contact Center, los dias habiles de 9 a 17 horas.

Esta flamante alternativa, se suma a sus otros medios de contacto
actualmente disponibles:

* E-mail: info@segurosrivadavia.com

® Contact Center: 0810-999-3200

* Mensaje directo en Facebook o Instagram

Confiando en que este nuevo canal de atencion sera de gran utilidad
para sostener un servicio de calidad y respuesta agil y eficiente a las
exigencias del sector, Seguros Rivadavia continda apostando a la
innovacion y excelencia de sus productos.

Grupo San Cristobal eelebro el Dia de las Infancias

junto al Colegio Champagnat de Villa Banana

® La jornada conto,
entre otras actividades,
con una demostracion
de robética para 200
estudiantes de la mano
de Potrero Digital. Ar-
ticulando su alianza con
Potrero Digital y la
Municipalidad de Rosario, Grupo San Cristébal organizé una ce-
lebracién por el Dia de las Infancias destinada a 200 estudiantes
en el Colegio Champagnat de Villa Banana. El evento conté con
tres propuestas recreativas: juegos de circo, una obra de teatro -con
artistas y profesores del barrio- y un taller de robdtica de la mano
de Potrero Digital. Durante la jornada, Grupo San Cristébal realizo
la donacién de electrodomésticos de cocina para ampliar la capacidad
instalada del taller de panaderia del colegio, y conté con el apoyo de
Hacedores, el voluntariado corporativo de la compaiiia.

Grupo San Cristobal es el sponsor de la primera edicion de «Po-
trero Digital» en la ciudad de Rosario. La compaiiia de seguros se unié
a Fundacién Compromiso para colaborar con los programas «(Potrero
Digital» y «Picadito Digital», destinados a construir habilidades digi-
tales y crear oportunidades para jévenes en situacion de vulnerabilidad
social. El Colegio Champagnat es una institucién emblematica de Villa
Banana, no solo brinda educacién sino que es un espacio de contencién
para las familias e infancias que asisten diariamente a su comedor. Dentro
de la institucion funciona el taller de panaderia, en el cual ensefian el ofi-
cio a la comunidad y elaboran los productos para el comedor.

Grupo San Cristébal acompaiia a los nifios y jovenes para promo-
ver el desarrollo digital desde la infancia y ampliar sus posibili-
dades de insercién laboral en el futuro.

Blister Assist anuncia su alianza comercial
con Banco Nacion Servicios

® La empresa argentina

de Servicios y Asistencias

anuncié que Banco Nacién

Servicios implementé con

éxito la plataforma digi-

tal BRANCO para ofrecer

Garantias Extendidas de

Blister Assist, con una ex-

periencia totalmente digital,

a los mas de 5 millones de

clientes de todo el pais que

utilizan sus servicios finan-

cieros, protegiendo de esta

manera los productos que

adquieran en el Marketplace Tienda BNA ante posibles imprevistos.

Blister Assist, la empresa de Servicios y Asistencias, anuncié la
formalizacion de una alianza con Banco Nacién Servicios para
la comercializacién de sus servicios de Garantias Extendidas a
los clientes que adquieren productos en su Marketplace Tienda
BNA, con una experiencia totalmente digital gracias a la integracién
de la plataforma BRANCO.

A través de esta alianza, Blister Assist ofrece valor agregado a los
clientes de Tienda BNA, brindindoles la posibilidad de extender el
periodo de garantia de los productos de electrénica, celulares, linea
blanca, computacién y TV, entre otras categorias, que adquieran en el
Marketplace de Banco Nacién Servicios.

Asimismo, los consumidores que acceden a Tienda BNA tienen todas
las facilidades financieras que les brinda el Banco Nacién, haciendo
mas accesible la adquisicién del bien elegido y el servicio ofrecido por
Blister Assist.

«Con gran éxito logramos que los consumidores puedan acceder a produc-
tos de las diferentes familias de electrodomésticos, electronica, imagen y
computacion, entre otras, adiciondndole la proteccion de nuestro servicio de
Garantia Extendida, de manera que puedan proteger mejor su inversion y
despreocuparse de eventuales fallas de funcionamiento una vez que termi-
ne el periodo de la garantia otorgada por el fabricante», destacé Gabriel
Depascual, Gerente General de Blister Assist.

Esta experiencia de compra para el usuario es totalmente digital y se
realiza en tres simples pasos: se selecciona el producto principal, se adi-
ciona el plan de servicio de garantia y se define la modalidad con la que
se paga el total de la compra. Luego le llega al consumidor, via mail, la
constancia de compra con la factura correspondiente, el certificado del
servicio adquirido y la informacién necesaria para que el cliente pueda
disfrutar de su producto con la tranquilidad de contar con la pro-
teccion de Blister Assist ante eventuales fallas de funcionamiento
fuera del periodo de garantia del fabricante.

«A través del servicio de Garantia de Bliser Asist brindamos mano de obra
especializada en nuestra red de servicios técnicos, ofreciendo refacciones
apropiadas sin costo adicional e ilimitadas en el caso de que el bien adqui-
rido presente varias fallas durante la vigencia del plan elegido», explicd
Gabriel Depascual. «En el caso de productos de dificil transporte, pres-
tamos este servicio en el domicilio del cliente -en todo el territorio nacional-
sin costo adicional. Y si no podemos reparar el producto, lo indemnizamos
con el 100% del valor de reposicion del bieny, destacé.

Banco Nacién Servicios pudo implementar el servicio de Ga-
rantias Extendidas gracias a la integracion de BRANCO, la herra-
mienta que permite conectar un Marketplace o ecommerce con
Blister Assist, automatizando todos los procesos para una expe-
riencia de compra 100% digital. Se trata de una plataforma que brinda
soluciones para transformar la manera en que se distribuyen Seguros
y Asistencias, ofreciendo a empresas de diferentes segmentos la po-
sibilidad de incorporar este tipo de servicios de forma 100% online,
agil y automatizada.

«Estamos muy felices de facilitar esta alianza entre dos grandes empre-
sas como Blister Assist y Tienda BNA. Nuestra plataforma permitio, a
través de la integracion de nuestras APIs, que los servicios de Blister Assist
estén embebidos en el mismo proceso de compra de Tienda BNA, generan-
do la posibilidad a los clientes de contratarlos de manera adicional en forma
muy simple, intuitiva, en el preciso momento que lo necesita y en un solo
click», explicé Facundo Elizalde, CEO de BRANCO.

«La integracién de BRANCO brinda la posibilidad de ofrecer un servicio su-
per eficiente en todos los procesos, tanto de emision de las coberturas onli-
ne como administrativos. La plasticidad de nuestra plataforma nos permite
también que, en una segunda instancia, podamos incorporar de la misma
manera diferentes ramas de Asistencias y Seguros adaptadas a una varie-
dad de segmentos y en distintos formatos», agregdé Facundo Elizalde.

«Tienda BNA se suma al ya amplio ecosistema surgido del exitoso acuerdo
entre Blister Assist y BRANCO, para ofrecer al consumidor valor agregado
y proteccién de sus compras online, a través de una experiencia comple-
tamente digital. En el transcurso de los proximos meses se estardn incor-
porando mds comercios y redes de compra que en sus pdginas web imple-
mentardn la plataforma de gestion digital con los servicios de Blister Assist.
Nuestro objetivo para 2022 es llegar a emitir 2 millones de garantias, y
aspiramos a que el 15% de las mismas provengan de la incorporacion de
BRANCO como herramienta digital embebida en las plataformas de ecom-
merce y marketplace que existen hoy en el mercado argentinoy, concluyé
Sebastian Larrea, CEO de Blister Assist.
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Se presenio la Guia Practica de Actividades
para Cooperativas Escolares
©® Fundaciéon Grupo Sancor
Seguros y Casa Cooperati-
va de Provision Sunchales
Ltda. presentaron un material
bibliogrifico cuyo propésito
es compartir practicas para
guiar, motivar e inspirar a los
docentes a ensefiar la doc-
trina cooperativa orientada
a la aplicacién en la propia
cooperativa escolar. Se trata
de la Guia Prdctica de Actividades para Cooperativas Escolares,
desarrollada por Evelin Giraudo de Ribotta, Carlos Solari y Lilia
del Carmen Vulcano, profesionales con amplia trayectoria en la edu-
cacion cooperativa, quienes se abocaron a preparar esta propuesta
diddctica que pretende agregar valor a la ensefianza del cooperativis-
mo escolar en los colegios.
En instalaciones de Casa Cooperativa en la ciudad de Sunchales (Ca-
pital Nacional del Cooperativismo), se realizé su lanzamiento oficial,
del cual participaron Gisela Carrizo, coordinadora de Mutualismo y
Cooperativismo Escolar del Ministerio de Educacién de la provincia de
Santa Fe; Analia Gémez, supervisora de Educacion Seccion ‘A’ de la
Regién Ill; Gonzalo Toselli, intendente de la Ciudad de Sunchales; Mé-
nica Hoyos, subsecretaria de Educacién, Salud y Convivencia; Caroli-
na Giusti, vicepresidenta primera del Concejo Municipal de Sunchales,
junto al concejal Santiago Dobler; Ratil Colombetti, presidente de
Casa Cooperativa y de Fundaciéon Grupo Sancor Seguros; consejeros
de dicha Casa Cooperativa; Javier Di Biase, gerente de Fundacién
Grupo Sancor Seguros; directivos y docentes guias de las escuelas pri-
marias, secundarias, rurales y especiales de la ciudad de Sunchales.
La Guia, en su version digital, esta a disposicion de quienes la soliciten
a través de contacto@fundaciongruposancorseguros.org

Rosario, la protagonista del thriller «Un (rimen Argentino»
© La pelicula que se fil-
mé en la ciudad y que
esta basada en el libro
homénimo del periodis-
ta rosarino Reynaldo
Sietecase llega a la pan-
talla grande.

Rosario se volvié un set
de filmacién de impor-
tantes producciones audiovisuales. Directores de todo el pais eligen a la
ciudad como escenario para sus peliculas y en enero pasado, las calles ro-
sarinas se poblaron de actores de «Un Crimen Argentinoy, con la direc-
cién de Lucas Combina. La pelicula de Warner Bros. Pictures en asociacion
con HBO Max, es una produccién de Particular Crowd junto a Mediabyte y
Pampa Films. Finalmente el 18 de agosto esta pelicula basada en un libro
del periodista rosarino Reynaldo Sietecase y protagonizada por grandes
artistas nacionales como Nicolds Francella y Matias Mayer, Malena
Sanchez, Luis Luque, Dario Grandinetti, entre otros, tuvo su avant pre-
mier en la ciudad. Con alfombra roja, invitados especiales y la participacion
de sus protagonistas, el film se presenté en las salas del cine Showcase.
Instituciones y empresas emblemdticas de la ciudad sumaron su apoyo
al film. Durante el rodaje de la pelicula, La Segunda Seguros co-
laboré con la produccién, ofreciendo las instalaciones de Casa
Central (Juan Manuel de Rosas 957) como centro de operaciones
del film. La produccién finalizé el 4 de marzo, luego de seis semanas
de filmacion que se llevé a cabo integramente en la ciudad de Rosario.

«La Segunda hace arios brinda apoyo a proyectos artisticos porque conside-
ramos que la cultura desempefia un papel fundamental en el desarrollo de
las comunidades. Ademds, no es dato menor para nosotros que se filmara
en nuestra Rosario natal, lo cual es muy importante y relevante para la ciu-
dad», expreso6 José Novo, Gerente de Marketing y Comunicacién
de La Segunda Seguros.

Por su parte, Lucas Combina, director de la pelicula, expreso:
«Disfruté mucho de filmar en la ciudad, nos brindé muchos paisajes, mu-
chas posibilidades de adaptarnos a la época. En La Segunda encontramos
un refugio; lo usamos para maquillaje, comidas, reuniones. Nos quedaba
cerca de varias locaciones asi que fue un punto estratégico. Nos sentimos
muy cémodos y estamos muy agradecidosy.

La historia

«Un Crimen Argentinoy llega a la pantalla grande el 25 de agosto en
todo el pais y luego desembarcara en la plataforma de HBO Max. Se trata
de un thriller basado en un hecho criminal que tuvo lugar en 1980 en
plena dictadura militar. El caso que se relata es la intrigante desaparicion
de un acaudalado empresario en la ciudad de Rosario, en la provincia de
Santa Fe. El sujeto en cuestion era Jorge Salomén Sauan, un hombre de
negocios que tenia una gran fortuna y que fue asesinado por Juan Carlos
Masciaro, quien recibio la pena de reclusién perpetua.

La investigacion es liderada por dos jovenes secretarios de un juzga-
do de instruccién, pocas semanas antes de que uno de ellos emigre a
Espafia. En una carrera contra el tiempo, ambos juristas intentaran re-
solver el caso enfrentando las interferencias de una policia subordinada
al poder represor. El film dirigido por Lucas Combina -que también
estuvo a cargo de «La chica que limpiay- conté con la produccién de
Juan Pablo Buscarini y el guion estuvo en manos de Sebastian Pivotto,
Jorge Bechara y Matias Bertilotti.
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‘Pepe’ Sanchez conto su historia en un encuentro sobre
liderazgo organizado por SanCor Salud en Rosario

® Grupo SanCor Sa-
lud, la compaiia que hace
casi 5 décadas se dedica al
cuidado del bienestar des-
de diversos rubros, realizd
un nuevo evento de [REC]
Crear, su ciclo para dis-
frutar de contenido ac-
tual y oportuno para el
mundo empresarial. El
espacio, exclusivo y presencial, tiene varios encuentros en distintas ciu-
dades del pais, esta dirigido a referentes de organizaciones y acerca char-
las de diferentes tematicas, llevadas adelante por excelentes disertantes
del mundo del deporte. Estas exposiciones también estan abiertas a todo
publico en modalidad streaming, con inscripcion previa en este link.

El 23 de agosto, desde la ciudad de Rosario tuvo lugar el evento con Pepe
Sanchez, medalla dorada de basquet y uno de los primeros jugadores
argentinos en jugar en la NBA. Hoy en dia, es uno de los dirigentes que
transita siempre a la vanguardia del deporte nacional, y construyé de cero
el Dow Center, un centro de alto rendimiento unico en Latinoamérica. La
charla estuvo dirigida a més de 450 personas, entre las que se encontraban
lideres de las pequefias, medianas y grandes empresas rosarinas, referentes
de organismos, prensa y publico en general. Mds de 200 usuarios de todo
el pais pudieron asistir por streaming a la transmision del evento.
A través del deporte, se abarcaron temas como la perseverancia, cémo
superarse dia a dia para llegar a lo mas alto, entre otros.

«Las historias de éxito son historias de personas que estdn buscando siempre el
comoy, enfatizé Pepe. «La raiz del liderazgo es preocuparse por el otro, viene
del amor. Es el hecho de generar confianza en el otro. Preocuparme de que la
otra persona pueda sacar de si misma su mejor versiony, resalto el disertante.
La ciudad de Rosario fue el escenario de este encuentro, elegido es-
pecialmente por ser uno de los mercados objetivo de crecimiento
del Grupo SanCor Salud. Hoy en dia, la ciudad cuenta con mas de
13.000 personas que le confian lo mas preciado: su salud. Con una
red de mas de 26.000 profesionales de la salud y 291 localidades con
puntos de atencion en toda la provincia, en los ultimos cinco afios, el
Grupo ha crecido un 10% en cantidad de asociados y un 23% en
la cartilla de prestadores en Santa Fe. Ese crecimiento se enmarca
dentro del que el Grupo viene sosteniendo desde hace mas de 10
afos. En los Ultimos dos afios, la cantidad de asociados/as de la
empresa aumenté un 39.15% en una curva que superé el 19%
durante el 2021, lo que hace que hoy cuente con mds de 700.000
personas que le confian lo mds preciado, la salud. Esto la posicio-
na en el podio de empresas del rubro en todo el pais.

[REC] Crear es una propuesta de la Linea Empresa de SanCor Sa-
lud. Los primeros encuentros tuvieron lugar desde Mendoza y desde
Coérdoba, con la participacion de Paula ‘La Peque’ Pareto, y de Julio
Lamas, Sergio Hernandez y Rubén Magnano, respectivamente. Las
charlas brindaron herramientas para tener motivacion, superar los mo-
mentos mas dificiles y ser un lider al servicio del equipo e ir por mas
para alcanzar el éxito. Los eventos se pueden revivir ingresando a estos
links: charla Peque Pareto y charla Lamas, Herndndez y Magnano.

«Massazo» para el Seguro de Caucion

® Escribe Mariano Nimo,
Gerente General de
Afianzadora.

Uno de los pocos nichos de se-
guros que mas pelea le estaba
dando al flagelo de la inflacién,
pareceria ralentizar su avance
en el ya comenzado ejercicio
2022-2023. Las necesarias medidas de ajuste que llevara adelante el fla-
mante ministro de economia tienen como objetivo primario lograr el
déficit comprometido ante el FMI (2.5%), devolviendo gradualmente a
la economia argentina cierto orden fiscal. El recorte inicial hasta fin
de afio ascenderia a mas de $200.000 millones de pesos argenti-
nos, como consecuencia del fuerte achique de recursos que son
transferidos a Provincias y Municipios para obra publica menor.
Esto, sin dudas, impactara de lleno en nuestro negocio. Las empresas
publicas (33) dependientes del Estado Nacional, grandes demandantes
de seguros de caucién, que durante 2021 fueron asistidas por el Tesoro
Nacional con mas de 4.000 millones de dolares, tendran que ajustar los
cinturones y reducir al minimo sus inversiones en infraestructura me-
nor y mantenimiento. Vivienda, Transporte, Obra Piblica, Salud y
Educacién son algunos de los sectores afectados, los cuales tienen
una intima relacién con el segmento de garantias contractuales,
histéricamente el mas robusto en volumen de primas, con casi el
35% de la produccién total del mercado.

Julio muestra una fuerte contraccién del déficit primario, marcando una
tendencia que vino para quedarse, por lo menos hasta fin de afio: en valo-
res porcentuales, la recaudacién por encima del gasto. La inflacién, junto
con algo de ajuste ortodoxo, parecen ser los elegidos para licuar el gasto,
esperando el electivo 2023. El interrogante que queda a futuro, es saber
si seguird el ordenamiento o si volveremos a la l6gica expansiva de los go-
biernos de turno, en busca de la mejor suerte en las proximas elecciones.
La adictiva dependencia del gasto publico y el seguro de caucién
tendran su correlato en el volumen de primaje, aunque la recalen-
tada inflacién anabolizara un negocio que dificilmente siga de cerca los
niveles inflacionarios en este ejercicio 2022-2023. Afianzadora esta
lista para hacer frente a un escenario donde el recorte en el Gm-
bito publico empujara a las afianzadoras a tomar nuevas exposi-
ciones en el riesgoso segmento de la iniciativa privada.
#CulturaAfianzadora. Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucién
Enlace: http:/lwww.afianzadora.com.ar/
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SANCOR SEGUROS present6 una innovadora

solucion para la industria de la energia

® La empresa, con mas

de 76 afios de expe-

riencia en el mercado

de seguros, fue pro-

tagonista de la Expo

Oil & Gas 2022 con su

nueva oferta de valor.

Entre los dias [0y 12 de

agosto se llevo a cabo la

Expo Oil & Gas 2022, donde SANCOR SEGUROS presentd, a tra-
vés de su nueva cartera de servicios, una innovadora solucién para
los operadores del mercado de la energia. Se trata de SANCOR SE-
GUROS Energy, un completo mix de soluciones de asegurabilidad
especialmente pensado para la industria del petréleo y el gas.
«Todas las empresas tienen algo que las distingue, que las hace tnicas. Es el
diferencial que hace que los clientes las elijan. En el caso de SANCOR SEGU-
ROS, una de nuestras fortalezas es el espiritu de superacion constante, que
sumado a un servicio de primer nivel que ubica a los clientes en el centro de la
escena, hace que en forma continua nos aboquemos al desarrollo de cobertu-
ras novedosas que se adaptan a las necesidades de empresas y particularesy,
explica Miguel Carruozzo, Gerente de la Unidad de Negocios Rio
Negro, Neuquén y Chubut del Grupo Sancor Seguros.

El producto, disefiado para conformar una oferta integral para empre-
sas del rubro, incluye coberturas para las personas (Riesgos del Tra-
bajo, Salud, Vida, Accidentes Personales, medicina prepaga, Retiro) y el
patrimonio (Todo Riesgo de Construccion y Montaje, Caucién, Integral
de Comercio e Industria, Incendio y Todo Riesgo Operativo, Automoto-
res, Responsabilidad Civil, Transporte), con un proceso de contratacion
muy conveniente, agilidad en los procesos y beneficios especiales.

«Para una industria tan desafiante, asegurar bienes, personal y salud nunca
fue tan simple. Contamos con el respaldo de pertenecer al Grupo Sancor
Seguros, N° | del mercado asegurador argentino, y empresas lideres en
Gas y Petréleo ya nos confian sus coberturasy, comenté Carlos Bernardi,
Gerente Comercial de Grandes Riesgos de SANCOR SEGUROS.

De esta manera, SANCOR SEGUROS Energy es el resultado del co-
nocimiento en profundidad de las necesidades del rubro Oil & Gas,
volcado al desarrollo de coberturas flexibles (que se ajustan a las ca-
racteristicas de cada empresa, segln su actividad especifica y cantidad
de empleados) y rapidas de tomar, adaptadas a las maximas exi-
gencias y con respuesta inmediata ante cualquier suceso. Como
producto 360°, permite administrar todos los riesgos en forma simple.
El disefio de esta innovadora propuesta fue posible mediante la si-
nergia entre distintas empresas del Grupo Sancor Seguros, el cual
lidera el mercado asegurador argentino con una participacién supe-
rior al 1% y brinda servicios a 9.300.000 personas, con una fuerza
laboral compuesta por 3.300 empleados y una red de mas de 13.200
Productores Asesores distribuidos en todo el pais.

En efecto, SANCOR SEGUROS Energy combina la excelencia de
servicios de Prevencion ART, la aseguradora de riesgos del trabajo
N° I de Argentina, con las mejores prestaciones de medicina prepaga
de Prevencion Salud y los planes de capitalizacién de Prevencion
Retiro, para cuidar a los empleados, asegurar su futuro econémico y
fidelizarlos. Todo ello se completa con la amplia gama de coberturas
de Seguros Patrimoniales y de Personas de SANCOR SEGUROS, asi
como con la atencién personalizada y el asesoramiento profesional de
los Productores Asesores de su amplia red a nivel nacional.

Mas informacién en www.sancorseguros.com.ar

Afianzadora analiza el eierre de Seguros de Caueion 21-22
® Escribe  Mariano
Nimo, Gerente Gene-
ral de Afianzadora.

El reciente cierre de la
industria  aseguradora
a julio 202l-junio 2022
arroja nimeros con in-
cognitas a futuro. Con
la respetable suma de
practicamente $1.400.000 millones de primas generadas, la tenden-
cia del dltimo trimestre (abril-junio) pone interrogantes al ya iniciado
ejercicio 2022-2023. La recalentada inflacién empezé a dejar atriés el
avance de las primas, generando un retroceso/achicamiento propor-
cional de mercado de mas del 12% en los ultimos 12 meses (IPC:64%
- Prima:56%). La ralentizada economia que comenzé a manifestarse en
abril del corriente afio, parece trasladarse de manera contundente al
mercado asegurador, reflejandose en los Ultimos cuatro meses con una
inflacién que corre varios puntos por encima del avance de las primas.
Con respecto al nicho de los Seguros de Caucién, estimamos un
primaje anual (julio202]-junio2022) superior a los $19.000 mi-
llones, con un avance satisfactoriamente apenas por encima del IPC
arriba mencionado.

El nuevo ejercicio 22-23 comienza con una economia con varios fren-
tes abiertos, y una imperiosa necesidad de ajuste que provocard una
menor demanda agregada al vital sector de los seguros. Existen cla-
ros indicios de cierto enfriamiento en la economia para domar
una inflacién desbocada, que sigue deteriorando fuertemente el
poder adquisitivo del asalariado. Una inflacién proyectada con piso en
un 5% requerird de pericia, valentia y consenso politico para encauzar
una economia en marcha, anclada en una macro alocada que parece
pedir a gritos mas ortodoxia. ;Qué es lo que viene?
#CulturaAfianzadora

Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucién.
http:/lwww.afianzadora.com.ar/
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AlbaCaueion seleccionada para participar

del Proyecto Neuquinas con Impacto

©® Luego de la seleccién que se

llevé a cabo entre un importante

nimero de candidatas. Marce-

la Delgado, Gerente Regional

Patagonia de AlbaCaucién,

fue elegida para formar parte

del Programa Neuquinas con

Impacto que se encuentra im-

pulsado desde el Gobierno pro-

vincial junto con ONU Mujeres

y la Fundacién Potenciar, y se

propone consolidar el lideraz-

go de las mujeres de la provincia

de Neuquén. Este programa tendrd entre sus objetivos potenciar y
profesionalizar el liderazgo de las mujeres abordando los desafios
especificos de género, buscando crear y desarrollar una Red de Mu-
jeres Lideres en espacios de decisién, que promuevan y propicien la
inclusién de todas las mujeres al mundo laboral.

Dicho programa consta de encuentros virtuales y presenciales a lo
largo de diez meses, donde para potenciar las habilidades de liderazgo
recibiran capacitacién, mentoreo y bibliografia.

Entendiendo la importancia de los objetivos que este programa persigue,
AlbaCaucion apoya la participaciéon de sus integrantes en espa-
cios similares a estos, entendiéndose como un actor social compro-
metido y un agente dinamizador de cada regién donde tiene presencia.

Marcela Delgado tiene 14 afios de trayectoria y reconocimiento en el
mercado de seguros, dando sus primeros pasos en 2008 en la Agencia
Viedma, quedando a cargo de la misma tres afos mas tarde. A partir
de 2012 asume en la Agencia Neuquén desde donde pasa a gestionar
la operatoria de toda la Region Patagénica.

Alba Compaiiia Argentina de Seguros S.A. es una aseguradora
de capitales nacionales. Avalada por su trayectoria y su conocimien-
to. Comprometida con potenciar el crecimiento y desarrollo del
sector productivo de nuestro Pais.

Innovacién y mejora continua: La Perseverancia
Seguros presenta su nuevo muliiproducto de
equipamiento médico duradero

©® Con este lanzamiento, la compaiiia amplia la cobertura de su
microseguro de Equipamiento Médico Duradero al incorporar
robo y responsabilidad civil.

En el marco de su plan de innovacién y mejora continua, La Perse-
verancia Seguros -compafia con mas de |16 afios de trayectoria-
presenté un nuevo multiproducto que amplia la cobertura de
Equipamiento Médico Duradero, incorporando Robo + Respon-
sabilidad Civil. Los microseguros estan orientados a poblaciones
vulnerables, ya que el bajo costo que poseen se transforma en una
solucién a la hora de proteger bienes que fueron muy costosos de
adquirir y que de ser robados o dafiados seria muy problemdtico y
dificil de reponer.

Se entiende por equipamiento de uso médico duradero a cualquier
equipo que proporciona beneficios para un paciente que tiene ciertas
condiciones médicas y/o enfermedades, con un propésito médico y que
no es Util para personas sin una enfermedad o lesién. Por lo general, es
prescrito por un médico. Ejemplos de equipamiento médico duradero
son: sillas de ruedas, andadores, rollators, bastones, entre otros.
Este seguro permite a los usuarios elegir entre las siguientes coberturas:

* Robo

* Robo e incendio

* Accidente, robo e incendio. Se excluye el accidente como conse-
cuencia de la practica deportiva.

Con el nuevo multiproducto, estas coberturas ahora pueden combi-
narse con la de Responsabilidad Civil. En todos los casos, la péliza
cubrira hasta un maximo de 2 eventos anuales, con un limite de
100.000 cada uno.

La pdliza de La Perseverancia Seguros incluye, ademas, los si-
guientes beneficios:

* Servicio de traslado: en caso de siniestro amparado en la pdliza, se
reembolsaran los gastos de traslado del asegurado y un acompafante
a su domicilio. Hasta un limite maximo de $3.000 por todo concepto.
¢ Alquiler de equipo sustituto: en caso de siniestro amparado en la
poliza, y mientras el bien asegurado se encuentre en reparacién, se
reconoceran los gastos del alquiler de un equipo sustituto en forma
temporal. Hasta un limite maximo de $10.000 por todo concepto.
Para conocer mas detalles sobre esta cobertura ingresar al siguien-
te enlace.
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El podcast Circulantes fue declarado de Interés
Provincial por la (imara de Diputados de Santa Fe
® La provincia lo hizo
en reconocimiento al
aporte sobre la mo-
vilidad en las ciuda-
des que realiza el
podcast de Grupo
San Cristébal.

La Camara de Di-
putados de la pro-
vincia de Santa Fe
declaré de Interés Provincial al podcast Circulantes de Grupo
San Cristébal por su contribucién a la movilidad en las ciudades. La
iniciativa fue formalizada en un acto que se llevé a cabo esta tarde en
el marco de la muestra «Conversaciones en vivo sobre cémo an-
damos» que se realiza en la Casa Central de Grupo San Cristébal.

La declaraciéon fue acompanada por la diputada Lucila de Ponti,
quien reconocid el valor que tiene que desde una empresa se genere
este tipo de contenido que brinda conciencia, y entregé a Diego
Guaita, CEO de Grupo San Cristébal, el certificado donde se
declara a Circulantes de Interés Provincial por su aporte a la re-
flexion, difusion y discusion sobre la movilidad de nuestras ciudades.

«Este reconocimiento es un impulso al esfuerzo de Grupo San Cristébal
en su empeno constante en la contribucion con la sociedad. En este caso, que
nuestro podcast Circulantes haya sido elegido de Interés provincial por Santa
Fe habla de la importancia que tiene discutir como funciona en las ciudades
la movilidad, la seguridad vial y el disefio urbano, entre otros aspectos clave,
para impactar positivamente en el bienestar y la calidad de vida de las perso-
nasy, afirmé Diego Guaita, CEO de Grupo San Cristébal.

Circulantes ya habia sido declarado de interés municipal por el Con-
cejo Municipal de Rosario también por su aporte sobre la movilidad
en las ciudades.

De qué trata Circulantes

Circulantes es un podcast que ya esta en su tercera temporada, un pro-
yecto multimedia enfocado en generar contenido para ayudar a pensar
en una movilidad mds sustentable y segura. Esta propuesta, que esta
disponible en Spotify, ofrece un espacio de didlogo desde una mirada
positiva y amplia, con abordajes integrales desde multiples disciplinas.

A través de entrevistas a especialistas, cada episodio aborda un
aspecto diferente de la movilidad, el disefio urbano, la seguri-
dad vial, los distintos medios de transporte y las innumerables
variables que se ponen en juego a la hora de recorrer las ciuda-
des. Participan urbanistas, socidlogos, expertos en seguridad vial y
artistas, entre otros referentes que contribuyen a generar un analisis
plural sobre cémo circulamos.

Para esta tercera temporada, Circulantes cuenta con la participacion
de personas con notable trayectoria como Fernando Bercovich de
Trama Urbana, Carolina Huffman de Urbanismo Vivo y los perio-
distas especializados Federico Poore y Jason Mayne, entre otros.
La idea y realizacién de los episodios estd a cargo de Federico
Fritschi, locutor y comunicador social.

Conversaciones

En tanto, continta hasta el 2 de septiembre «(«(Conversaciones en vivo
sobre cémo andamos”, un ciclo que incluye charlas en vivo, proyec-
cion de documentales, talleres y una muestra del recorrido de Circu-
lantes en la Casa Central de Grupo San Cristébal en Rosario.

Entre las actividades todavia pendientes, este jueves |° de septiembre
estara la grabacién del podcast en vivo «Mi vida en espacios». Con-
tard con la presencia de Chiqui Gonzdlez, gestora cultural, abogada,
directora teatral, dramaturga y docente universitaria argentina que
fuera ademas exsecretaria de Cultura de la Municipalidad de Rosario
y ministra de Innovacién y Cultura de la provincia de Santa Fe.

Orbis Seguros y sus PAS se van rumbo al Mundial
® En este afio mundialista, Orbis
Seguros no quiere perderse esta
gran fiesta del futbol que se llevara
a cabo a partir del 20 de noviembre.
Es por eso, que desde agosto
hasta fines de octubre, los Pro-
ductores de Orbis Seguros,
pueden participar a través del
concurso «Suma goles y ganay,
por un viaje al mundial y estar
presente en el estadio, el dia
que la seleccién Argentina en-

frente a Arabia Saudita. El premio incluye:

® Aéreos desde Buenos Aires.

® 4 noches de alojamiento.

* | entrada categoria | al partido Argentina vs. Arabia Saudita.
® Todos los traslados.

¢ Asistencia al Viajero incluida.

El sorteo se realizara el 3|1 de octubre. Ver bases y Condiciones:
https:/linkd.inle3SMWspd
* Sélo vdlido para productores de Orbis Compafiia Argentina de Seguros S.A.

profile,

THE PIZZA ONLY TRUE LOVE

Alta gastronomia en forma de Pizza

oncepto

El restaurante The Pizza

Only True Love brinda una

experiencia Unica a todos los

transeuntes del Boulevard Ca-

seros, ubicado en el Barrio de
San Telmo. Este local le ofrece a los amantes
de la gastronomia una propuesta diferente
de pizzas ‘gourmet’ elaboradas con masa
madre y toppings que recorren desde lo
mas tradicional hasta las innovadoras Pizza
Salad y Pizza Pasta. Incluso ofrecen varie-
dades vegetarianas y veganas; una seccion de
antipasti y deliciosos postres con impronta
italiana. Todo es realizado con ingredien-
tes frescos y de calidad, entre los cuales se
destacan pistachos, alcaparras organicas,
prosciutto italiano, kale, fior di latte, pesto de
alcauciles y mas.

Desde el 2017, este restaurante se destaca
por ser la primera pizzeria de Buenos Ai-
res en utilizar el método de masa madre,
con un blend de tres harinas organicas y un
fermento natural -sin agregado de quimicos y
levaduras- de 48 hs. Su coccién ronda entre
10 a I5 minutos con lo que se logra una masa
crocante, bien cocida y con muchos alvéolos
en sus bordes. Como resultado, las prepara-
ciones son mucho mas digeribles y nutritivas,
y cumple con uno de los principales objetivos
de la propuesta: brindar a sus comensales
alimento real a la hora de consumir una
pizza. The Pizza OTL dejé a un lado lo tra-
dicional de la pizza argentina y reivindico el

producto de manera que se puedan sentir
las harinas y el cereal de la masa con una
coccién equilibrada. Las pizzas son de ta-
mafio personal y sus coberturas estan pen-
sadas hasta en el mas minimo detalle para
presentar combinaciones similares a un
plato de alta gastronomia, pero sobre una
delicada masa.

Decoracion

Unico, elegante y confortable son algunas
de las caracteristicas del interior del restau-
rante The Pizza OTL, en donde el hierro,
el marmol y la madera son los protagonistas
de la estructura del salén. El disefio estuvo
a cargo de Diego Sicoli, duefio del proyec-
to, quien utilizé materiales reciclados de
chatarreros y conventillos de La Boca para
la creacion de muchos elementos que com-
ponen el local. El salén da la impresién de
un ambiente sofisticado, con una iluminacién

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 721

tenue y un amplio despliegue de mesas altas y
bajas -con patas de hierro y topes de madera
fina-, banquetas vy sillas en donde resaltan su
disefo de elegancia y comodidad. En sus rin-
cones disponen de sillones y mesas de gran
tamafio, ideales para una reunién con un gran
nimero de personas y asi poder brindar la
mayor comodidad a todos los comensales.
Una parte importante que integra en el salén
es su enorme barra de marmol que impacta
a la vista de toda persona que entra al lugar,
donde tiene sillas altas y muy refinadas para
tomar alguna copa. Actualmente, se encuen-
tra habilitado un espacio en la vereda para
disfrutar de una deliciosa comida al aire libre
Yy, en épocas de bajas temperaturas, disponen
del espacio calefaccionado.

Gastronomia
Su carta estda a cargo del chef David
Gdansky, y en ella se despliegan una

ﬁﬂhﬂ %fwu}if@mica

NOMBRE The Pizza Only True Love

DOMICILIO Av. Caseros 424, San Telmo
Ciudad Auténoma de Buenos Aires

CONTACTO (+54 11) 4300 6195

CHEF David Gdansky

ESPECIALIDAD  Pizzas orgdnicas de masa madre
VARIOS Pizzas orgadnicas. Platos de autor.
Tablas de quesos y embutidos.

Barra de Cocktails. Cervezas.

Café y Té. Servicio de Take Away y
Delivery (de 12 a 23 hs).

Martes a Viernes de 16 a 24 horas.
Sabados- Domingos de 12 a 24 horas#

HORARIOS

variedad de opciones para satisfacer a
todos los paladares, tanto tradicionales
como aventureros. En la seccién La Pizza
se destacan propuestas como la Melanzana
e Pecorino que contiene berenjenas asadas,
tomate italiano, albahaca, mozzarella fior
di latte, olivas negras y queso pecorino; la
Cipolla y Gruyere, de crema de cebollas dul-
ces, tomillo ajo y queso gruyere; la Crispy
Kale Organico, con hojas de kale crocan-
tes, queso brie, cebolla morada, pesto de
kale y pistachos tostados y la de Burrata y
Tomates Orgdnicos, con burrata de bufala,
tomates organicos asados, alcauciles en
conserva, racula fresca y brotes. «.»
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https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://www.facebook.com/ELTROPEZONRESTAURANT/
https://open.spotify.com/show/4vsSCMNARlkakz4vnENsVy
https://lnkd.in/e3SMWspd
https://www.sancorseguros.com.ar/
https://www.lps.com.ar/productos/equipamiento-medico-duradero/



https://cotizador.sancorseguros.com.ar/sequence?branch=automotores
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@UN HOBBY

Leer

®LA JUSTICIA

Algo que persigo

@SU MAYOR VIRTUD
Transparencia

@LA SEGURIDAD

Una tranquilidad

®AVION 0 BARCO

Barco

@®VESTIMENTA FORMAL O
INFORMAL

Casual

@®UN SER QUERIDO

Juana

®ACTOR Y ACTRIZ

Ricardo Darin y Julia Roberts
@UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Viajar en motorhome sin destino
@LA MENTIRA MAS GRANDE
«Después te avison

@NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Amistades

@UN RIESGO NO CUBIERTO
Miedo

®LA MUERTE

Una evolucidn

®EL MATRIMONIO

Un encuentro

®EL PASADO

Debemos dejarlo atrds

®EL DOLAR

Siempre sube

@SU RESTAURANTE FAVORITO
PARA CENAR

Con vista al mar

®LE TENGO MIEDO A...

Hablar en publico

®LA INFLACION

El dolor con el que convivimos los
argentinos

@UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

La primera vez que me senti
independiente

@TENGO UN COMPROMISO CON...
Conmigo mismo

@L0S HOMBRES EN EL TRABAJO
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
Las capacidades no son cuestién

de género

@EL FIN DEL MUNDO

Con Débora, mi pareja

®UN PERSONAJE HISTORICO
Mahatma Gandhi

®EN COMIDAS PREFIERO...
Asadas

@;QUE MALA COSTUMBRE

LE GUSTARIA DEJAR?

Querer saberlo todo

®;QUE COSA NO PERDONARTA
NUNCA?

La mentira

®UNA CANCION

«Diez afios despuésy, de Los Rodriguez
®;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En algo que no esté enmarcado en
mis valores

®PSICOANALISIS

Una herramienta que debemos
comprender

®ME ARREPIENTO DE

Las veces que no dije lo que siento
@DIOS

Todos lo somos

®ESCRITOR FAVORITO

Deepak Chopra

®EN TEATRO

Comedia

®LA CORRUPCION

Accion inconcebible

@®LA INFIDELIDAD

De suceder, un desafio para la pareja
®ESTAR ENAMORADO ES...

El mejor estado

@®UN PROYECTO A FUTURO
Trabajar mds en mi interior
®PROGRAMA PREFERIDO DE
TV /CABLE

No miro

®MEJOR Y PEOR PELICULA
QUE VIO ULTIMAMENTE
«Hasta que nos volvamos a encontran -
«La apariencia de las cosas»

®UN FIN DE SEMANA EN...

La playa

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

Que estdn presentes

®LA TRAICION

No la perdono

@SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

@MI MODELO PREFERIDA ES
Pampita

@;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO0?

«El sendero del mago» de Deepak Chopra
@EL AUTO DESEADO

Toyota Hilux SW4

®MI MUSICO PREFERIDO ES...
Andrés Calamaro

@EL CLUB DE SUS AMORES
C.A.RT (El club de mi pueblo)
@EL PERFUME

I Million de Paco Rabanne

®LA MUJER IDEAL

Compafiera

@RED SOCIAL PREFERIDA
Twitter

®LA CULPA ES DE...

No debemos culpar, ni culparnos
®LA GRAN AUSENTE

Esther

@;QUE ES LO PRIMERO

QUE MIRA EN UNA MUJER?
Su actitud

@EL LUGAR DESEADO PARA
VIAJAR

Playa

@UN SECRETO

Soy vergonzoso

@SI VOLVIERA A NACER, SERIA
Pdjaro

®UN MAESTRO

Tengo varios

®EN DEPORTES PREFIERO...
No prefiero

®UNA CONFESION

Me cuesta hablar en publico

@NO PUEDO

Quedarme callado o no opinar

@MI PEOR DEFECTO ES

No valorarme

@MARKETING

Una gran herramienta

@;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un viagje

®;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Yoga / Meditacién

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

Alguno de playa
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