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Capacidades variadas y un mix generacional,
las virtudes de Crédito y Caución

Entrevista a
10° ANIVERSARIO DE CRÉDITO Y CAUCIÓN10° ANIVERSARIO DE CRÉDITO Y CAUCIÓN

G
onzalo Córdoba y Sebastián Guerrero, Pre-
sidente y Vicepresidente de Crédito y Cau-
ción, reflexionan sobre la evolución y proyección 
de la Compañía a una década de su creación.
- En este 2023 Crédito y Caución está 
cumpliendo 10 años de permanencia y 

trayectoria en el mercado, ¿qué balance realizan en 
términos de logros alcanzados y metas pendientes 
de cumplir?

- Tras 10 años de actividad en el sector, nos enorgullece ser 
uno de los principales referentes de mercado. Nuestros años 
de trayectoria en el rubro, la calidad de nuestro servicio, la ca-
pacidad de nuestro equipo y la confianza de nuestros clientes 
nos han permitido posicionarnos, año tras año, en el grupo de 
compañías que lideran el ranking de caución. Este logro lo 
alcanzamos en una economía tan fluctuante como la argentina, 
donde la anticipación de escenarios es una virtud y la flexibi-
lidad para hallar soluciones a los problemas cotidianos es un 
requisito para seguir creciendo.

Guerrero - Córdoba. «Nuestra estrategia para el 2023 es fortalecernos 
desde la excelencia de nuestro servicio y estar atentos al contexto macro... 
En materia comercial, hemos elaborado una estrategia de f idelización de 

nuestros PAS para fomentar las relaciones de largo plazo. También 
nos focalizamos en la ampliación de la cartera y en el desarrollo de 

nuevas capacitaciones y beneficios para nuestros PAS».

Tras 10 años de trayectoria en el mercado, Crédito y Caución se ha posicionado y consolidado 
en el grupo de compañías que lideran el ranking de caución a partir de la calidad de su servicio, 
la capacidad de su equipo y la confianza de sus clientes. Desde su origen, ha apostado a 
la tecnología como un aliado fundamental en todos los procesos de la compañía y en la 
actualidad, sus pólizas son cien por ciento digitales. De cara al futuro, seguirá potenciando sus 
pilares de trabajo, aprovechando las oportunidades que la macro le presente y fortaleciendo 
todos aquellos negocios que ha desarrollado en esta década de crecimiento y evolución.

http://www.rasare.com.ar
http://www.boston.com.ar/


mientras tanto, seguimos buscando alternativas de la mano 
de las distintas Cámaras que nuclean al sector porque es una 
preocupación en común.

- ¿Cuál es el plan estratégico de CyC en este esce-
nario y los objetivos propuestos en materia de desa-
rrollo comercial para este año 2023?

- Nuestra estrategia para el 2023 es fortalecernos des-
de la excelencia de nuestro servicio y estar atentos al 
contexto macro. Atravesamos un escenario delicado en lo 
económico e incierto en lo político, que llevará a decisiones 
de corto plazo que serán importantes para definir el resul-
tado del período.

En materia comercial, hemos elaborado una estrate-
gia de fidelización de nuestros PAS para fomentar las 
relaciones de largo plazo. También nos focalizamos en la 
ampliación de la cartera y en el desarrollo de nuevas capaci-
taciones y beneficios para nuestros PAS.

Hemos incorporado recursos estratégicos en las distintas 
áreas, manteniendo una estructura saludable y tenemos pre-
visto ir perfeccionando nuestro esquema híbrido de trabajo 
(presencial/remoto) a lo largo del año.

A su vez, continuamos invirtiendo en tecnología para 
atender a las necesidades de nuestros clientes con la 
mayor de las celeridades.

- Conociendo la importancia de la obra pública y 
privada en lo que hace a las Garantías Contractua-
les, ¿qué expectativas tienen respecto al Gasoducto 
Néstor Kirchner y a la explotación del litio en Ar-
gentina?

- La expectativa es muy buena. Ambos proyectos han pa-
sado a ser estratégicos para el desarrollo argentino de 
los próximos 20 años. Nuestro país podría convertirse en 
un importante productor y exportador de estos recursos.

Respecto del Gasoducto Néstor Kirchner, tenemos 
buenas noticias porque el transporte de la tubería a 
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Hemos entendido a lo largo de nuestra trayectoria que 
nuestras capacidades son variadas y que un mix genera-
cional dentro de la compañía nos mantiene al corriente 
de nuevas estrategias, pero bajo el marco de confianza 
que la experiencia aporta.

- ¿Cómo analizan la actualidad y proyección del 
Seguro de Caución en Argentina en un contexto eco-
nómico del país signado por alta inflación, escasez y 
restricción de divisas, y además en un año electoral 
desde lo político?

- La realidad actual argentina presenta un sinfín de interro-
gantes, somos conscientes que el escenario es complejo.  Por 
otro lado, también creemos que el haber atravesado estos 
años de pandemia donde tuvimos que adecuar nuestras 
estructuras y procesos, nos hizo más fuertes. Con o sin 
transición electoral, tal como hemos vivido en el sector en 
otras ocasiones, encontraremos la manera de seguir siendo 
pioneros en el rubro, aprovechando cada oportunidad que la 
realidad nos presente.

En el corto plazo, esperamos que la inflación descienda a 
menores niveles que los registrados durante el año 2022 para 
poder operar con mejores indicadores. Creemos que las cri-
sis son oportunidades de crecimiento en todo sentido, 

con esta filosofía vamos a implementar herramientas su-
peradoras que permitan brindar propuestas de calidad, 
más creativas, que nos permitan sortear dificultades con 
mayor soltura.

- ¿De qué manera impacta en el Seguro de Caución 
y en el día a día de CyC las restricciones para el pago 
al exterior del reaseguro que impuso el BCRA? ¿La 
situación tiende a normalizarse o a complejizarse?

- El escenario actual, con restricciones para los pagos al 
exterior en concepto de reaseguro, es muy complejo y re-
quiere de toda nuestra atención. Si algo nos ha caracteriza-
do es haber sido siempre muy responsables en este aspecto 
porque sabemos que el reaseguro es un pilar fundamental en 
solvencia y credibilidad de cara a nuestros clientes.

Creemos importante mencionar que esta medida atravie-
sa a todos los mercados, no sólo al asegurador. Ante una 
escasez general de divisas y un panorama poco claro res-
pecto a su desenlace, son diversas las industrias que hoy por 
hoy encuentran limitaciones para cumplimentar sus pagos al 
exterior. Sin embargo, teniendo en cuenta la magnitud y el 
impacto de estas medidas para los distintos mercados, cree-
mos que este Gobierno -o el próximo- tendrá que regula-
rizar la situación para no generar una parálisis total. En el 

« Continuamos invirtiendo en tecnología para 
atender a las necesidades de nuestros clientes 

con la mayor de las celeridades   »

https://triunfoseguros.com/
http://www.rus.com.ar
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Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado, junto a Gonzalo Córdoba y Sebastián Guerrero, Presidente y Vicepresidente de Crédito y Caución.
destino avanzó al ritmo esperado. También trascendió 

que los dos frentes de soldadura automática se encuentran su-
perando la productividad prevista originalmente, con un pro-
medio de 4 kilómetros de tubos soldados por día, este hecho 
es altamente positivo. La culminación de la obra está prevista 
para mediados de este año, en su primera etapa, la segunda 
etapa incluirá la extensión al interior del país y luego a países 
limítrofes, para exportar el producto. También se proyecta 
construir una planta de GNL que permita su salida por barco, 
con una muy importante inversión en puertos y facilities.

En cuanto al litio, es importante destacar que Argen-
tina es cuarto productor mundial del recurso. Si tenemos 
en cuenta que al litio lo llaman el «oro blanco» por la im-
portancia que tiene para la generación de energía como 

http://www.informeoperadores.com.ar
https://twitter.com/InformeOperador
mailto:delia.rimada@moez.com.ar
mailto:analia.aita@moez.com.ar
mailto:rosa.asta@moez.com.ar
mailto:elizabeth.domenech@moez.com.ar
http://www.informeoperadores.com.ar/
https://www.lasegunda.com.ar/home
https://www.fedpat.com.ar/
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reemplazo de la combustión, estimamos que es un re-
curso que ocupará un lugar central en la economía argentina 
en los próximos años. Cabe destacar que este mineral está 
generando numerosas inversiones privadas mineras que se 
encuentran mayormente en desarrollo, esperando expor-
taciones por un volumen de USD 10.000 millones anua-
les con la madurez de los proyectos.

Con esta proyección, las garantías contractuales y 
aduaneras serán un instrumento muy utilizado en la ins-
trumentación de esos negocios venideros. 

- ¿Cómo es la actualidad y el desarrollo de los ne-
gocios de Garantías Aduaneras, Caución IGJ y Al-
quileres para CyC? ¿Cuál es el nicho de Caución que 
consideran «estratégico» para la Compañía?

- La expectativa estará centrada en las Garantías 
Aduaneras en tanto se liberen las restricciones a las im-
portaciones. 

Por otro lado, vemos en el seguro de alquiler para vi-
vienda un producto con mucho potencial en virtud de 
una mayor aceptación por parte del mercado inmobi-
liario. Tanto inquilinos como dueños lo utilizan para con-
trarrestar las garantías propietarias que hoy por hoy son de 
difícil acceso, selectivas en su aprobación y complejas en su 
ejecución. Los seguros de alquiler para vivienda se presentan 
como una solución a este problema.

- ¿Cómo ha sido la siniestralidad durante 2022 
para Crédito y Caución y cuáles han sido los nego-
cios más afectados?

- En nuestro caso la siniestralidad se ha mantenido 
bajo control, en niveles bajos para el mercado, fruto de 
nuestra política de selección de canales de negocios y sus-
cripción tradicional, siempre buscando ofrecer soluciones en 
un contexto desafiante. No hemos tenido líneas de nego-
cio con especial afectación, pero advertimos que es un 
mercado donde claramente prevalecen los especialistas, 
con políticas pensadas para el mediano y largo plazo.

- ¿Qué reflexión hacen sobre el impacto de la pó-
liza digital en Caución y de qué manera CyC adaptó 
sus sistemas para implementarla? ¿Hoy operan cien 
por ciento digital?

- Crédito y Caución ha apostado desde un inicio a la 
tecnología como un aliado fundamental en todos los proce-
sos de la compañía. En la actualidad, nuestras pólizas son 
100% digitales, incluso la firma digital (cuyo certificado es 
otorgado por la Oficina Nacional de Tecnología en la infor-
mación) que fue aceptada por los actores involucrados. Esta 
realidad nos permitió mejorar nuestro servicio y el clien-
te es algo que valora ampliamente porque le permite re-
cibir y reenviar la póliza de manera electrónica, con lo cual, 
se simplifican costos y tiempos.

Ademas, nos ha permitido obtener mejores métricas del 
negocio, dar un mejor seguimiento al mismo y mantener aún 
más vivo el vínculo con nuestros clientes.

- ¿Qué importancia asignan a la innovación y cuá-
les son los últimos desarrollos digitales que imple-
mentó y/o proyecta implementar la Compañía? ¿Qué 
es CyC Online?

- Siempre decimos que estar a la vanguardia en materia 
tecnológica es una finalidad en sí misma. La innovación, 

Gonzalo Córdoba y Sebastián Guerrero, junto al Equipo de Especialistas de Crédito y Caución.

https://www.lps.com.ar/
http://www.fianzasycredito.com/
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procesos y controles. Esto nos ha permitido mantener una 
estructura pequeña y adecuada, y evitar la repetición 
de tareas optimizando nuestros recursos. También colabora 
a mantener motivado al equipo con responsabilidades cada 
vez más desafiantes y con el compromiso de proponer inno-
vaciones para la mejora constante. 

- ¿Cuál es el lugar que tiene la Ciberseguridad en 
CyC y de qué manera combaten el ciberdelito?

- El ciberdelito es uno de los delitos que más creció intra 
y post pandemia. Es un riesgo del cual ninguna empresa hoy 
día se encuentra exento. En este sentido, fieles a la impor-
tancia que como compañía le damos a la tecnología, a partir 
de marzo 2022 Crédito y Caución opera con todos sus 
servidores en la nube, esto nos permite tener mayor co-
nectividad y efectividad del servicio digital y, principalmente, 
contribuye a la seguridad informática disminuyendo las 
posibilidades ciberataques.

Asimismo, hemos desarrollado un programa de concien-
tización, «La seguridad la hacemos entre todos», en el 
que mensualmente remitimos gacetillas con información a 
nuestros empleados, y efectuamos cursos y simulación de 
correos de phishing, con el objeto de prevenir el robo de 
información que nos afecta tanto en nuestra vida personal 
como laboral.

- Luego de una década de crecimiento y desarro-
llo, ¿cómo proyectan los próximos 10 años de Cré-
dito y Caución?

- Seguiremos potenciando nuestros pilares de trabajo, apro-
vechando las oportunidades que la macro nos presente, forta-
leciendo todos aquellos negocios que hemos desarrollado en 
estos 10 años de trayectoria. Nuestro compromiso es brin-
dar un servicio de excelencia, cuidando en todo momento 
a nuestros principales clientes, los Productores Asesores 
de Seguros, con un equipo de trabajo dispuesto a solucionar 
con profesionalismo todos los requerimientos.

para la Compañía, es primordial desde muchos aspectos. 
Desde nuestra fundación nos hemos esforzado por agili-
zar los procesos. Por ello, vemos que la digitalización sim-
plificó las tareas en todas las áreas, especialmente en cuanto 
a acceso y emisión de información. 

También hizo más eficiente la funcionalidad de nuestras 
webs, mejorando -entre otros puntos- la velocidad de res-
puesta ante las consultas de nuestros clientes. 

CyC Online es la plataforma digital para Productores 
y Clientes que permite realizar operaciones y solicitudes de 
manera fácil y rápida, consultar estado de cuentas, imprimir 
facturas y gestionar medios de pago. 

Con la migración de nuestros servidores a la nube, 
orientamos nuestros esfuerzos a la automatización de 

http://www.specialdivisionre.com/
http://www.bawtime.com/aacms/
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Betina Azugna / Silvia Battilana / Gricel Di Bert
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Sostenibilidad transversal
del Seguro

Opinan
FOCO - PLAN DE ACCIÓN - PRODUCTORES ASESORESFOCO - PLAN DE ACCIÓN - PRODUCTORES ASESORES

Escribe Lic. Aníbal Cejas

E
Junto a Betina Azugna, Gerente de 
Sustentabilidad del Grupo Sancor Seguros; 
Gricel Di Bert, responsable de la Oficina de 
Gestión Estratégica del Grupo La Segunda; y 
Silvia Battilana, Especialista de Sustentabilidad 
del Grupo San Cristóbal, analizamos la política 
de RSE de las aseguradoras, la participación 
de los PAS en ella, y las acciones con mayor 
impacto social y medioambiental.

n primer término, Gricel Di Bert, responsa-
ble de la Oficina de Gestión Estratégica del 
Grupo La Segunda, detalló: «La Segunda ha 
avanzado en lo que respecta a una política tradi-
cional en materia de RSE, ha virado la misma a una 
estrategia transversal bajo una gestión estratégica 

sustentable. Con ese enfoque ha comenzado a trabajar fuerte-
mente y de forma desafiante objetivos que acompañan su mirada 
de poner a las personas en el centro, tanto desde el interior de su 

organización como con la comunidad que se relaciona y es parte 
de su grupo de interés. Decidimos centrarnos en las personas por-
que esto tracciona para transformar positivamente el ambiente, 
las comunidades, el ecosistema con compañías aliadas, la cadena 
de valor y la sociedad en su conjunto.

Esta nueva estrategia tiene grandes ambiciones, pero con un 
claro foco en los resultados como una organización cooperativa 
y sostenible.

Para poder trazar esta estrategia, que tiene una mirada a corto, 
mediano y largo plazo, hemos trabajado en comprender nues-
tra base y posicionamiento en materia de sostenibilidad, realizar 
nuestra materialidad, para establecer los asuntos relevantes que 
son prioritarios para nosotros en esta materia.

En ese sentido, vamos ampliando nuestro camino y dando gran-
des pasos en los tres aspectos Sociales, Ambientales y de Gober-
nanza, trazando programas de cara a la comunidad con enfoque 
en género y derechos humanos, midiendo nuestra huella de carbo-
no y avanzando en su alcance con perspectiva a la carbono neu-
tralidad, y robusteciendo nuestro programas de cara al eje social.

Los desafíos que enfrentan las organizaciones en estos aspec-
tos, lleva a tener una mirada integral y concentrando los esfuer-
zos en el cumplimiento de los objetivos propuestos, a pesar de 
abordar contingencias extraordinarias. Ese accionar demuestra la 
robustez de una organización para no perder el foco y continuar 
hacia adelante. Es por eso que desde La Segunda, continuamos 
trabajando incansablemente en cumplir nuestras metas y sortear 
los obstáculos que se presentan, de forma responsable. Las crisis 
y la manera de atravesarlas muestran a la sociedad qué tan firme 
es nuestro compromiso. 

Por ello, podemos af irmar que el principal desaf ío de la es-
trategia de sustentabilidad es aportar valor al negocio, ya que 
la mirada sustentable es muy importante para ayudar a la 
competitividad».

Luego, Betina Azugna, Gerente de RSE del Grupo 
Sancor Seguros, destacó: «En línea con las últimas tendencias, 
y porque entendemos que una gestión sustentable es la única 
manera de hacer buenos negocios, en Grupo Sancor Seguros 
ya no hablamos de RSE sino de Sustentabilidad, que es transversal 
al negocio y parte de su gestión de riesgos. 

Con ese punto de partida, en el Grupo Sancor Seguros tra-
bajamos en base a un Proceso formal y una Estrategia de Susten-
tabilidad desde hace 17 años. Este proceso de mejora continua, 
transversal a todas las áreas y empresas del Grupo, nos permite 

http://www.segurometal.com
https://www.provinciaseguros.com.ar?utm_source=informeoperadores&utm_medium=28x39_pagina_revista_lentes&utm_campaign=momentos&utm_content=revista_28x39_lentes
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detectar oportunidades, identif icar riesgos y minimizar impac-
tos negativos, dando respuestas innovadoras. 

Nuestra estrategia está basada en el largo plazo, con enfoque 
ASG (ambiental, social y de gobernanza), y se fundamenta en el 
diálogo con nuestros grupos de interés. Esto permite entenderla 
como una inversión que posibilita ahorrar recursos y aumentar pro-
ducción, dando respuestas que contribuyan con el bienestar de las 
actuales y futuras generaciones: en definitiva, ser sustentables».  

A su turno, Silvia Battilana, Especialista de Sustenta-
bilidad del Grupo San Cristóbal, puntualizó: «Atentos a los 
nuevos desafíos y contextos que se presentan, en Grupo San 
Cristóbal rediseñamos en 2022 nuestra estrategia de susten-
tabilidad. Esto potencia nuestro compromiso como organización 
responsable y culmina con la integración de la sostenibilidad en 
nuestro negocio. Partiendo del principio cultural que nos guía: ‘Lo 
hacemos sustentable’, la estrategia marca el camino de acción 
empresarial de la organización, en el corto y largo plazo, aten-
diendo a los desafíos y las expectativas actuales más relevantes 
para las empresas de nuestra industria».

Foco
Más adelante, Azugna afirmó que la Estrategia de Sus-

tentabilidad del Grupo Sancor Seguros cuenta con cinco 
pilares: diálogo con sus grupos de interés; innovación en el 
desarrollo de productos y servicios sustentables; desarrollo 
de iniciativas vinculadas a la prevención, seguridad y salud; 
generación de valor a través del conocimiento; y medición 
de su triple desempeño. 

«El foco de nuestra gestión de sustentabilidad -sostuvo- está 
puesto en generar valor en cuanto a la prevención, seguridad y sa-
lud de nuestros grupos de interés. En torno a este pilar transversal 
al negocio se organizan los demás. 

En este sentido, desde 2015 llevamos adelante el programa 
‘Hacia un Ciudadano Sustentable’, integrador de nuestras 
acciones y que busca promover un ser humano sustentable, en 
cada persona vinculada a la empresa, visto desde la mirada de 
una aseguradora. Cada una de las cinco dimensiones de este pro-
grama (Conciencia Aseguradora; Preocupación por la Prevención; 
Salud y Bienestar; Ética e integridad y Compromiso con el ambien-
te), apunta a lograr tanto efectos directos en el negocio, como gene-
rar bienestar, seguridad y solidaridad en las personas».  

Betina Azugna, Gerente de RSE del Grupo Sancor Seguros

https://www.galenoseguros.com.ar/seguros/
https://www.gruposancristobal.com.ar/#/
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Por su parte, Battilana dijo: «Los lineamientos que trazan 
la estrategia de sustentabilidad de Grupo San Cristóbal son 
los negocios sostenibles, facilitar soluciones que mejoren la 
vida de las personas, organizaciones y el planeta; organización 
comprometida, consolidar una gestión organizacional alineada 
al desarrollo sostenible; y vínculos responsables, relacionarse 
de manera honesta y transparente con sus grupos de interés. 

A su vez, esta estrategia toma como pilar esencial los valores 
organizacionales y aspectos prioritarios de la compañía como la 
tecnología, innovación, la diversidad y la integridad.

En la consolidación de la estrategia se trabajó en el proceso 
de innovación e inclusión digital para sus integrantes, clien-
tes, PAS y la comunidad en general. También se puso en marcha 
un Programa de Diversidad e Inclusión con el propósito de 
potenciar una cultura organizacional basada en la igualdad, el 
respeto y las oportunidades para todas las personas, en especial, 
aquellas más vulnerables y reforzando el compromiso con los Prin-
cipios WEPs de ONU Mujeres.   

Por otro lado, recientemente publicamos el quinto reporte 
de sustentabilidad de la compañía, donde se refleja el compro-
miso con el Pacto Global de Naciones Unidas, iniciativa a la que el 
Grupo adhiere e integra su Mesa Directiva en Argentina. Además, 
en este ejercicio la empresa avanzó con un fuerte trabajo interno 
de consolidación del plan de acción sostenible en cada equipo de 
trabajo, entendiendo que la sustentabilidad es transversal e invo-
lucra a todos los sectores de la organización».

En tanto, Di Bert señaló: «La política de sustentabilidad 
que tiene nuestro Grupo no se centra en un área específ ica, 
como manifestaba anteriormente, es una mirada integral 
y transversal a todos sus procesos. Asimismo, establece 
el marco para la gestión del Desarrollo Sostenible, en base a 
estándares globales.

Entendemos al desarrollo sostenible como el proceso para lo-
grar una sociedad con mejores niveles de justicia, equidad y equi-
librio en sus dimensiones social, económica y ambiental. Tenemos 
como objetivo establecer los criterios de gestión para desarrollar el 
negocio de manera sostenible, creando valor de largo plazo para 
nuestro Grupo, nuestros accionistas y demás grupos de interés de 
nuestra organización.

Trabajamos de forma responsable y respetuosa para generar 
relaciones valiosas con su entorno, basándose en el convencimien-
to de que una gestión responsable contribuye a la viabilidad de su 
actividad a largo plazo y a los compromisos de la Agenda 2030. 
En ese sentido, nuestra Estrategia de Sustentabilidad, alineada 
con los Objetivos de Desarrollo Sostenible, busca conducir a las 
personas que conforman a la organización hacia un negocio 
sostenible y promover mejores prácticas en cuanto a la 
gestión de los riesgos ambientales, sociales y de gobernanza, así 
como también a su grupo de interés.

Somos conscientes que es clave en la sociedad actual y sabemos 
la importancia y necesidad de diseñar seguros útiles, inclusivos, 
responsables y sensibles a su entorno». 

SUSTENTABILIDAD

Gricel Di Bert, Responsable de la Of. de Gestión Estratégica del Grupo La Segunda

https://www.allianz.com.ar/seguros/movilidad/seguro-auto.html
https://www.scbrokerdeseguros.com/
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Plan de acción
En otro momento de la charla, las ejecutivas pasaron revis-

ta a las acciones llevadas a cabo el año pasado y el plan 
para este año.

En este sentido, Azugna recordó: «En 2022 dimos conti-
nuidad a los Programas de Sustentabilidad, enmarcados en las 
dimensiones del Ciudadano Sustentable, para dar respuesta 
a las expectativas de nuestros grupos de interés. Entre ellos, cabe 
destacar:

• Rutas en Rojo: Programa Nacional de Prevención de Sinies-
tros de Tránsito.
• Programa de Inclusión (basado en la accesibilidad, el em-
pleo y negocios inclusivos, y el compromiso y concientización 
sobre la inclusión). 
• Programa Compromiso con el Ambiente.
• Preve Club y Gen Pre: para las generaciones futuras.
• Manteniéndonos Activos (pensado para los Adultos Mayores).

Fue un año de revisión de oportunidades de mejora y creación 
de valor. Buscamos alinear la gestión sustentable con objetivos 
que, siendo propios del negocio como la búsqueda de la eficiencia, 
la seguridad y la salud, también nos permiten contribuir al cum-
plimiento de metas vinculadas a problemáticas mundiales como 
la desigualdad social y económica; el cambio climático y la vul-
neración a los DDHH. Con esa premisa, enfocamos los planes y 
proyectos para 2023 y a futuro». 

Luego, Battilana expresó: «Un hito destacado del 2022 fue 
la renovación de marca corporativa de Grupo San Cris-
tóbal: más moderna, humana y confiable. Una nueva forma de 
presentarse sin perder la esencia de más de 80 años, trabajar 
para lograr que los clientes estén seguros, cuidando su bienestar y 
patrimonio, respondiendo a sus necesidades, ayudándolos a tener 
éxito y superando sus expectativas.

Otra iniciativa que se llevó a cabo es la alianza con Fundación 
Compromiso para el desarrollo de los Programas ‘Potrero Di-
gital’ y ‘Picadito Digital’ que brindan capacitación y herra-
mientas digitales a jóvenes de distintas edades que se encuentran 
en situación de vulnerabilidad social. Un abordaje innovador y de 
impacto que alcanzó a más de 1.000 participantes de la ciudad 
de Rosario y alrededores.

Asimismo, se implementó ‘Háblalo for Business’, un soft-
ware que permite convertir los centros de atención en lugares 
adaptados, accesibles y amigables para que los pacientes puedan 
comunicarse, en los 7 centros médicos de Asociart ART, siendo 
el primer grupo asegurador del país en incorporar esta solución 
tecnológica para brindar un mejor servicio a las personas con dif i-
cultades en su comunicación.

Por otro lado, se comenzó a trabajar en la generación de opor-
tunidades para personas con discapacidad dentro de la organi-
zación. En alianza con Inclúyeme.com, otorgando más de 50 
becas para que personas con discapacidad se formen en carre-
ras tecnológicas a cargo de la Universidad Tecnológica Nacional 
(UTN). Egresados de este programa cubrieron distintas vacantes 
dentro del Grupo San Cristóbal».

Seguidamente, Di Bert detalló: «En 2022 nos afianzamos 
en nuestra estrategia. Realizamos nuestra primer encuesta de 

materialidad que nos permitió abrir el diálogo con nuestro gru-
po de interés, priorizar los temas a abordar, poner una mirada 
más objetiva del negocio hacia los temas de mayor impacto; por 
otro lado pudimos ampliar el foco en las personas que confor-
man nuestra organización, iniciando un camino respecto a una 
estrategia de diversidad, inclusión y género. Otro punto a 
destacar, es haber consolidado nuestra política de sustentabilidad 
y alinear al resto de las políticas con esta.

Lanzamos nuestro primer Informe Anual Integrado, donde 
pusimos en valor todo el trabajo realizado y con resultados más 
robustos, alineándose a los principios del Pacto Global, los están-
dares GRI y a los principios cooperativos que nos rigen. 

Generamos diversas alianzas y establecemos relaciones con di-
ferentes actores, con quienes intercambiamos mejores prácticas y 
aportamos nuestra experiencia y conocimiento, al mismo tiempo que 
aprendemos nuevas maneras de potenciarse con estas alianzas.

Durante este ejercicio 2022/2023, en conjunto con diferentes 
organizaciones e instituciones hemos realizado distintas acciones 
y actividades en: Agro, Medio Ambiente, Género, Respon-
sabilidad y Economía Social, Inclusión Social, Salud, y 
Prevención. Y continuamos generando alianzas.

Por otro lado, avanzamos con nuestro Programa 180º Un 
Giro Sustentable, que tiene como objetivo general contribuir a 
la creación y fortalecimiento de nuevas cooperativas a través de la 
incubación de proyectos con espíritu cooperativo para fomentar la 
economía social y productiva de nuestra Comunidad.

Con foco en la perspectiva de género, diseñamos un programa 
que está próximo a lanzarse: ‘Impulso de emprendimientos 
cooperativos’, dirigido al segmento mujeres rurales, viendo a las 
mismas más allá de su vulnerabilidad social, empoderando su rol 
en el sector del agro. 

En el eje de medio ambiente impulsamos acciones de cara a la 
economía circular, incorporando este concepto como modelo 
de producción y consumo que implica compartir, reutilizar, repa-
rar, renovar y reciclar materiales. Con la aplicación de la nueva 
imagen de marca de La Segunda Seguros, nos aliamos con dos 
proveedores eco sustentables para transformar material publicita-
rio en productos (mochilas, cartucheras) y fondos para donación. 
Asimismo, nos aliamos con Nativas, para acompañar a una gran 
iniciativa, como es la regeneración de ecosistemas.

Finalmente, respecto al eje social de la planificación de sustentabi-
lidad 22-24, está alineado al tema material de ‘relación con la co-
munidad’ para abordar el fomento de alianzas con organizaciones, 
que logre posicionar al Grupo La Segunda como una compañía 
que contribuye a la igualdad de oportunidades y el desarrollo comuni-
tario, orientando nuestros esfuerzos hacia negocios responsables y a 
un mundo mejor a través de las operaciones naturales de la compa-
ñía, proporcionando impactos positivos en las personas y el planeta».

Con los PAS 
Por último, las especialistas comentaron sobre la parti-

cipación de los Productores Asesores de Seguros en su 
estrategia de RSE.

En este sentido, Di Bert informó: «Los PAS son multiplica-
dores de nuestra estrategia de sustentabilidad y responsabilidad 
social. Son agentes de cambio frente a los diversos temas socio-
ambientales para enfrentar los nuevos desafíos que nuestro clien-
te y las nuevas generaciones de consumidores nos demanda. Son 
nuestra voz frente a nuestros clientes, con una relación de cercanía. 

Hemos lanzado nuestra campaña de póliza digital, donde el 
rol del PAS es fundamental para lograr el éxito de la misma. Como 
el gran objetivo que nos trazamos, es contribuir con el cuidado del 
medioambiente. 

Entendemos la importancia de la no impresión, como parte de 
nuestro aporte a evitar la deforestación de árboles, por eso esta 
campaña va de la mano de una estrategia de invertir, apoyar y 
formar parte de esta transformación que son proyectos de rege-
neración de ecosistemas locales, y este impacto también se ve 
representado por la disminución de gases de efecto invernadero 
que generan los traslados de las pólizas a diferentes localidades. 

En materia de Igualdad, Inclusión y Género, hemos avanza-
do junto a ellos en los primeros pasos sobre nuestra estrategia de 
diversidad en la organización, sumando este tema a sus agendas. 

Es importante destacar que los PAS son parte de una estrategia 
mucho más amplia y a largo plazo, donde más allá de vender, 
brindar una respuesta en momentos difíciles y/o acompañar en 
un siniestros, apunte a gestionar factores externos y estar prepa-
rados para los retos del futuro». 

Desde Sancor Seguros, Azugna explicó: «Los Productores 
Asesores de Seguros son actores fundamentales para alcanzar 
objetivos vinculados a la sustentabilidad del negocio. Por un lado, 
porque constituyen la cara visible de la empresa ante los clientes 
y nos ayudan a conocer sus expectativas y el valor que los asegu-
rados otorgan a nuestro servicio. 

Y además, muchos de los PAS que se encuentran identif icados 
con la empresa también se suman a nuestras propuestas para ir 
más allá del negocio, y contribuir a mejorar la calidad de vida de 
las personas de las comunidades donde operan.

En este sentido, AOSS -Asociación de Organizadores 
de Sancor Seguros- y AMPASS -Asociación de Producto-
res Asesores de Sancor Seguros-, iniciaron un proceso formal 
de gestión de la sustentabilidad con el acompañamiento de nuestro 
Grupo Asegurador, y adhirieron al Pacto Global de Naciones Unidas».

Para cerrar, Battilana declaró: «Los Productores Asesores 
son nuestro principal canal de comercialización, tanto en la ne-
gociación como en la atención de los asegurados, y están en el 
centro de nuestra estrategia de sustentabilidad. Contamos con un 
equipo compuesto por más de 70 colaboradores que acompañan 
a los PAS en toda su labor comercial, brindándoles un servicio 
de calidad para ayudarlos a gestionar la cartera de clientes de 
manera profesional.

Por otro lado, extendemos la misma propuesta de valor que 
llevamos adelante para nuestros colaboradores desde el Comité 
de Diversidad e Inclusión y los proyectos de inversión social 
privada.

Nuestro Club de Mujeres -conformado por más de 120 PAS- 
es un espacio de formación, vinculación e intercambio de negocios 
entre referentes comerciales de Grupo San Cristóbal y las Pro-
ductoras Asesoras de Seguros. En el 2022 las integrantes de este 
Club, que está presente en varias ciudades del país, participaron 
de un programa de capacitación dictado por la Secretaría de Ex-
tensión Universitaria de la UTN con el objetivo de formarlas en 
competencias y habilidades claves con la finalidad de potenciar su 
crecimiento y desarrollo de la actividad».

SUSTENTABILIDAD PARTICIPACIÓN DE LOS PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS EN LA ESTRATEGIA DE RSE DE LAS COMPAÑÍAS

https://www.nationalbrokers.com.ar/
https://www.incluyeme.com/
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Situación del Mercado de Seguros
y nuevos desafíos para 2023
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l mercado de seguros -al igual que el resto de los 
mercados de la economía argentina- está atrave-
sando actualmente momentos muy complicados. 
No sólo desde el punto de vista económico, 
que desde ya genera una gran preocupación, 
sino también en relación a las nuevas tecnolo-

gías, su aplicación en el rubro de seguros, y a las nuevas exi-
gencias de los consumidores que obligan a las compañías a 
aggiornarse tanto en productos como en la forma de brindar 
el servicio hacia sus clientes, donde el uso de la tecnología 
para llevar a cabo los diferentes procesos es lo que ter-
mina en definitiva marcando la diferencia en el servicio 
que llega a los consumidores.

Economía al rojo vivo
Desde el punto de vista económico y la situación del mer-

cado de seguros en la actualidad, si miramos hacia lo que 
viene, lo cierto es que el panorama no se presenta muy 
alentador. Como principales obstáculos a superar podemos 
mencionar, el aumento creciente y sin freno de la infla-
ción que lleva a la suba constante de tarifas, que termina 
por licuar beneficios y obliga a la remarcación permanente 
de precios; tasas de interés reales negativas con casi un 
40% de las inversiones del sector en títulos públicos, con 
valores extremadamente destruidos; y resultados con pér-
didas para todo el mercado. A Junio 2022 el sector Ase-
gurador cerró sus balances anuales, alcanzando por primera 
vez desde el año 2005 resultados negativos, los cuales llegan 
al 5,8% de las primas ganadas. Esta situación pone en serio 
riesgo la solvencia de las compañías que operan en un 
mercado extremadamente atomizado, con alrededor de 
180 aseguradoras, para la dimensión de su facturación.

Ante la obtención de resultados negativos desde el lado de 
las Aseguradoras, no queda otra opción que elevar el costo de 
las primas para poder resolver sus problemas de resultados, 
por un lado y, por otro, reducir fuertemente los gastos opera-
tivos que rondan aproximadamente el 40% de los ingresos por 
primas. El mayor inconveniente que presenta elevar las primas 
y reducir los costos, radica en el escaso margen que existe en 
la sociedad para elevar tarifas, atento que los consumidores 
no están dispuestos, o en muchos casos no tienen la capaci-
dad, para destinar más dinero a los seguros, pero también por 
otro lado, existe un contexto donde reducir cartera significa 
disponer de menos dinero para hacer frente a las obligaciones.

La falta de divisas en la economía provoca grandes incon-
venientes tanto a las aseguradoras como a las personas y 
empresas que contratan algunos tipos de seguros en parti-
cular para poder hacer frente a determinados riesgos. Los 

reaseguros son una pieza fundamental para la solvencia de 
las aseguradoras, dado que gracias a ellos éstas transfieren 
parte de los riesgos a los reaseguradores, y ello les permite 
afrontar los siniestros más graves de riesgos cuya ocurrencia 
representarían millones de dólares que el sistema local no 
podría cubrir con su capital. Por otra parte, la falta de dó-
lares no permite importar piezas y partes de vehículos que 
se producen en el exterior. Esta restricción podemos verla 
principalmente en los siniestros de robo de ruedas.  

A toda esta problemática básicamente económica, tam-
bién podemos sumar factores externos, como ser las cues-
tiones relativas al cambio climático, la agitación geopolítica 
por la que atraviesa el mundo entero y, a nivel local, el cre-
cimiento de la competencia de nuevos jugadores externos al 
mercado de seguros propiamente dicho, que se van sumando 
e introduciendo en el mercado. 

Las aseguradoras serán juzgadas cada vez más por su nivel 
de respuesta a cuestiones como la sostenibilidad, el riesgo 
climático, la diversidad, equidad, inclusión social y gobier-
no transparente, así como por la prevención de los riesgos, 
lo cual podría transformarse en un factor diferencial entre 
compañías de seguros. 

Puntualmente a nivel interno, la creciente incertidumbre 
tanto económica como política, debido principalmente a 
la proximidad de las elecciones en este mismo año, desen-
cadena mayores tensiones a la hora del desarrollo de 
todas las variables del sector y provoca que gestionar 
los riesgos en este panorama se vuelve aún más compli-
cado. Existe una imperiosa necesidad de hallar instrumen-
tos financieros que generen rendimientos que acompañen 
el aumento en los montos de los siniestros, que permitan 
hacer frente al continuo crecimiento de la litigiosidad en el 
sector, sobre todo en momentos donde la liquidez no es de 
las mejores variables.

Desde otro ámbito, ya tomando en cuenta el punto de 
vista de los usuarios de seguros, los clientes exigen una 
mejora continua y permanente en la entrega del servicio 
y de las condiciones en que se brinda el mismo, lo cual 
sólo puede solucionarse a través de inversión tecnológica si 
queremos estar a la altura de la transformación digital que 
hoy en día atraviesa toda el área de servicios.  

Tecnología
El aislamiento social al que dio lugar la pandemia del Coro-

navirus generó una aceleración de los procesos digitales de 
todas las empresas del país. La necesidad de realizar home 
office a los fines de poder continuar con el desarrollo normal 
de las diferentes organizaciones, de llegar a los clientes a tra-
vés de otras modalidades y canales, de permitir la realización 
de pagos y operaciones por medios alternativos, generó la 
necesidad de un cambio radical en la forma de llevar adelante 
los negocios en nuestro país.

El sector de seguros en particular, a pesar de todos estos 
cambios, aún sigue manteniendo una estructura que pode-
mos llamar como tradicional, con mucha incidencia de los 
productores asesores de seguros como canal directo de 

Los nuevos requerimientos de la sociedad y la 
necesidad de contar con sistemas tecnológicos 
avanzados y en constante evolución constituyen 
ya una realidad de la cual las aseguradoras 
no pueden quedarse afuera. Pero todos estos 
avances están teniendo lugar en medio de una 
situación económica muy complicada para las 
empresas que -una vez más- deberán sortear 
si pretenden sobrevivir en el mercado. Con 
la «economía al rojo vivo», el uso de la 
tecnología para llevar a cabo los diferentes 
procesos es lo que termina marcando la 
diferencia en el servicio que llega a los clientes.

https://www.segurosmedicos.com.ar/
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venta de seguros y el principal del sector. Las compañías 
de seguro han buscado acercarse a sus clientes como una 
forma de asegurarse su lealtad frente a la competencia. El 
desarrollo de las páginas web y las redes sociales, permiten 
a las aseguradores llegar a gran cantidad de consumidores; 
el auge del comercio electrónico, las transacciones bancarias 
mediante home banking y la telemedicina, también comienzan 
a impactar en la industria aseguradora a nivel mundial y a ni-
vel de la región, apalancado por la aparición de la telemática.

No obstante, la introducción de la tecnología en los diversos 
aspectos del proceso de negocio colabora a ser más eficien-
te y reducir costos, además de mejorar las respuestas a los 
clientes. Pero la digitalización permite además el diseño 
de nuevas coberturas y servicios, lo cual no sería posible 
de realizar en forma rentable con el método tradicional. 

Sin embargo, las aseguradoras no pueden perder de vista 
que la necesidad de la transformación digital surgió como 
respuesta a un pedido de los clientes en la mejora del ser-
vicio, su adecuación a los tiempos que corren, la agilidad de 
las operaciones y el hecho de poder realizarlas en cualquier 
momento y desde cualquier lugar. Como contrapartida de 
ello, las aseguradoras deben tener en cuenta que este ne-
gocio requiere mucho acompañamiento y asesoramiento de 
quienes tienen los conocimientos, por ser un mercado muy 
particular y complejo para quien no se desempeña en el sec-
tor. Ello genera que muchos consumidores sigan eligiendo 
el trato con personas, por encima del asesoramiento que 
pueden tener por la vía digital.

Por otra parte, actualmente lo que conocemos como la ex-
periencia del cliente, a lo largo de todo el proceso que 
duró su intercomunicación con la compañía de seguros, 
resulta un valor fundamental. Una buena experiencia que 
el cliente haya tenido con su aseguradora, por ejemplo en el 
tratamiento de un siniestro, es la mejor arma de fidelización, 
no sólo para el consumidor, que no querrá cambiar de com-
pañía dado que recibió el trato que esperaba, o incluso mejor, 
y por el cual paga un precio mensual, sino también para sus 
allegados, dado que debido a que vivió una buena experiencia, 
se sentirá más predispuesto a recomendar esa empresa.

Con relación a los llamados millennials y centennials, su par-
ticularidad radica en que ingresan al sistema totalmente 
integrados a la vida digital, se trata de personas acostum-
bradas a averiguar todo previamente en la web, que buscan 
precio, condiciones y términos de contratación por esa mis-
ma vía, y luego de ese proceso eligen finalmente qué com-
pran y a través de qué medio.

La utilización de la tecnología ha permitido que to-
dos los procesos de siniestros vayan perfeccionándose 
con el tiempo y haciendo que la experiencia, dentro de lo 
angustiosa que resulta, signifique menos dolores de cabeza 
y complicaciones para los clientes que les toca vivirlas. La 
posibilidad de tener un accidente y poder informar la ubi-
cación del siniestro a la compañía desde el mismo celular, 

sacar fotos del hecho y enviarlas, compartir el contacto de 
las otras personas accidentadas, pedir una ambulancia y la 
intervención policial, solicitar un servicio de remolque, entre 
otras, mejoran la experiencia del cliente.

En lo que hace a los seguros de salud, la telemedicina 
incluida en las pólizas implicó un gran avance y una 
enorme practicidad para los clientes, ya que conlleva la 
posibilidad de ser atendido por un profesional de la salud, sin 
moverse de casa, con todo lo que ello significa.

El surgimiento de los seguros basados en el uso que se 
da al bien asegurado, es una forma de llegar al cliente 
con un servicio totalmente personalizado. Este servicio 
le permite a la compañía evaluar la forma de conducir de 
su cliente e incluso mejorarla con asesoramiento, entrena-
miento, u otros servicios, permitiendo dimensionar y evaluar 
el riesgo de cada cliente según sus hábitos de manejo y su 
estilo de conducción, brindando así una mayor profundidad 
de análisis, evaluación y seguimiento de la cartera. A su vez, 
para el cliente brinda la posibilidad de pagar un precio justo 
para su riesgo en particular, y un precio acorde al uso que 
le da al bien asegurado. Además, este tipo de aplicaciones 
reduce la cantidad de fraudes y de siniestros que deben 
afrontar las compañías.

El reconocimiento facial como nuevo desafío
Podemos definirlo como una categoría de seguridad bio-

métrica que se utiliza para identificar o confirmar la 
identidad de un individuo haciendo coincidir su rostro 
a partir de un cuadro de imagen o video digital contra 
una base de datos de caras, en tiempo real. Cada persona 
tiene características faciales que son únicas. 

En lo que hace al desarrollo en nuestro país, existe un 
gran interés en este tipo de herramientas sobre todo para 

cuestiones de suscripción, reclamos de siniestros e inves-
tigación de fraudes.

En lo relativo a la suscripción de riesgos, esta técnica per-
mite estimar ciertas características del cliente, tales como: 
edad, sexo, presión arterial, índice de masa corporal, y estilo 
de vida con una simple self ie. Ello lleva a generar una cotiza-
ción de póliza personalizada en tan sólo unos diez minutos. 
Los posibles clientes deben subir su self ie y contestar algunas 
preguntas simples relacionadas con eventos de la vida e in-
formación biodemográfica. El sistema se encarga de procesar 
instantáneamente esta información, entregando como resul-
tado la vida útil del individuo. Todo ello sin necesidad de un 
examen médico engorroso.

En lo que respecto a la gestión de reclamos, el reconoci-
miento facial se está utilizando para la detección de hechos 
fraudulentos. Básicamente, el sistema utiliza y analiza las res-
puestas del reclamante y las microexpresiones o reacciones 
a un conjunto de respuestas en tiempo real, su tono de voz, 
sus movimientos, todo ello con el fin de poder determinar 
rápidamente si las afirmaciones son genuinas o si se necesita 
más investigación. El procedimiento puede detectar emocio-
nes y comportamientos sospechosos valiéndose de modelos 
que se desarrollan continuamente.

Automatización & Ciberseguridad
La tecnología en una aseguradora se utiliza también 

con el fin de automatizar procesos que resultan alta-
mente repetitivos, con la correspondiente agilidad que ello 
provoca, y la posibilidad de realizarlo las 24 horas del día sin 
necesidad de descanso. Entonces, desarrollar plataformas que 
permitan automatizar la emisión de pólizas, realizar cotizacio-
nes de manera simple, utilizar un chatbot que agilice los flujos 
de atención al cliente, es definitivamente el camino a seguir. 

Para llevar a cabo todos estos procesos, las compañías 
trabajan junto a empresas que se dedican a generar estos 
programas, comúnmente denominadas insurtech. Las alianzas 
con estas empresas de tenología brindan a la aseguradora la 
oportunidad de generar nuevos modelos de negocio y un 
vínculo con cada cliente totalmente personalizado.

Todo este avance tecnológico debe ir acompañado 
por complejos sistemas de ciberseguridad, dado que las 
compañías de seguros -al igual que las entidades bancarias- 
cuentan con enormes bases de datos de sus clientes que 
pueden tener información sensible de ellos, y su pérdida 
provocaría un enorme daño no sólo al usuario sino también 
a la propia empresa. Por ello, las empresas deben contar con 
sistemas avanzados para evitar el progreso del ciberdelito, 
pero a su vez, también resulta una posibilidad para nuevos 
negocios emergentes, ya que las pólizas de ciberriesgos son 
cada vez más solicitadas por las diferentes empresas para 
cubrirse de este tipo de riesgos que pueden llegar a generar 
hasta una paralización de la actividad empresarial.

Como conclusión, podemos destacar que los nuevos reque-
rimientos de la sociedad y la necesidad de contar con sistemas 
avanzados de tecnología son ya una realidad de la cual las ase-
guradoras no pueden quedarse afuera. Pero todos estos avan-
ces están teniendo lugar en medio de una situación económica 
muy complicada para las empresas que -una vez más- deberán 
sortear si pretenden sobrevivir en el mercado.

TENDENCIAS

http://www.milliman.com
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BrevesdeInformeBrevesdeInforme Libra Seguros, la justicia hace lugar a 
procesamientos penales por fraude

Los fallos judiciales históri-
camente han tenido una ten-
dencia condenatoria hacia las 
empresas aseguradoras, esto se 
ve agravado, y significativamente, 
por montos indemnizatorios 
desproporcionados respecto a 
la inflación y con tasas de interés 
altísimas. Lo cual genera imprevi-
sibilidad y afecta los resultados 
de la industria.

«Dentro de este contexto, también, y 
hace ya unos años, hemos emprendi-
do un fuerte compromiso con la de-
tección y combate al Fraude», indicó 
Gabriel Bussola Presidente de Libra Seguros. «Consideramos al mis-
mo como un delito y así lo encaramos, una vez detectado, no tenemos sola-
mente estipulada una instancia de desistimiento, sino que también elevamos 
a la justicia la denuncia penal».

Este flagelo sobre nuestra industria acarrea la pérdida de miles de 
millones de pesos al año que afectan la solvencia del mercado 
y, por otra parte, impacta sobre las tarifas, que terminan pagando 
de más los asegurados de buena fe y solo se beneficia el que intenta 
delinquir. «Esa lógica la queremos y debemos modif icar, no se trata de no 
querer o evadir el pago de un siniestro, se trata de quien intenta un fraude, 
debe tener muy claro las consecuencias a las que se expone y expone a 
nuestra industria», señaló Gabriel Bussola.

«Ya no se trata de combatir solo a las organizaciones o grupos que se dedi-
can a buscar réditos económicos a través del fraude, sino que el público en 
general e individualmente debe entender que no se trata de una búsqueda 
de ventajas ante una aseguradora, sino que lo entienda como un delito 
tipif icado en el código penal que acarrea graves consecuencias», señaló el 
Dr. Mariano Cúneo Libarona, y luego agregó: «Desde nuestro estudio 
y en conjunto con Libra, ya tenemos varios imputados y procesados, varios 
de ellos a punto de alcanzar una sentencia».

«El recorrer este combate al fraude y obtener de parte de la justicia sentencias 
ejemplificadoras, implica sentar y reforzar jurisprudencia en pos de un cambio 
económico y fundamentalmente moral», concluyó el Dr. Libarona.

«Entiendo que el mercado debe encarar esta problemática de forma eficaz, 
para ello, dentro de muchas otras acciones, propongo llevar adelante una 
campaña comunicacional que refleje y dé cuenta que el fraude está muy 
lejos de una picardía o la clásica ‘viveza criolla’. Como representantes 
institucionales debemos evidenciar esta realidad y lograr la toma de con-
ciencia en la población de que el fraude es claramente un delito y 
tiene sus consecuencias. No es solo una iniciativa de una empresa, sino 
que debe ser un desafío conjunto en pos de la salud de nuestra industria», 
finalizó Gabriel Bussola.

Cursos gratuitos de Provincia ART
Provincia ART, la asegu-

radora de riesgos de Grupo 
Provincia, confirmó su cro-
nograma de capacitaciones 
para el tercer mes del año. 
En esta ocasión, se incluye un 
encuentro especial el 8, de 10 
a 12 horas, por el Día Interna-
cional de las Mujeres.

La oferta de marzo suma ade-
más otras formaciones espe-
ciales como «Consecuencias del 

trabajo en la Salud Mental», que se dictará el martes 28 en el mismo ho-
rario. Y en materia de prevención primaria, se dictarán «Prevención 
de Incendios», el martes 14; «Reanimación Cardio Pulmonar», el jueves 
16; y «Primeros Auxilios», el miércoles 22. Todas desde las 10, con una 
duración de una hora y media.

El calendario incluye también los encuentros del ciclo para Pymes, 
con capacitaciones de 11 a 12.30 sobre «RAR + Res. 81/19: Criterios de 
exposición y carga web de formularios», el martes 7 y el martes 21, de 11 
a 12:30; «Documentación de Prevención FRE+RGRL+RAR», el miércoles 
15 de 10 a 12; y «Documentación de Construcción: Aviso de Obra y Progra-
mas de Seguridad», el jueves 23 de 10 a 11.30.

Finalmente, en lo que respecta a Encuentros para Profesionales de 
Higiene y Seguridad, y con una duración de 2 horas a partir de las 10, 
tendrán lugar «Res. 886/15: Ergonomía para profesionales», el lunes 20; y 
«Tips para dar una charla de seguridad en 10 minutos», el martes 28.
Cabe destacar que, durante 2022, Provincia ART capacitó a más 
de 97 mil personas trabajadoras, en 41 mil cursos de 76 temáti-
cas diferentes.

Para saber más
Para consultar el cronograma, pedir más información e inscribirse, los 
interesados pueden visitar la sección Programa de Capacitaciones 
del sitio web de Provincia ART o escribir a: capacitaciones@provart.
com.ar. Otras vías de comunicación son el 0-800-333-1278, de lunes 
a viernes, de 8 a 20 h; Facebook/provinciart y Linkedin/company/
provinciart.

Ciberamenazas e incertidumbre socio-política encarecen 
las primas de seguros en Argentina y América latina

Las industrias financiera y tecnológica entre las más afectadas.
Los precios de los seguros comerciales globales aumentaron un 
4% en el cuarto trimestre de 2022 (frente a un aumento del 6% en 
el tercer trimestre y un aumento del 9% en el segundo trimestre), se-
gún el Índice del mercado global de seguros publicado por Marsh, 
el corredor de seguros y riesgo líder en el mundo. Si bien este es el 
vigésimo primer trimestre consecutivo de aumentos, los aumentos 
de precios se moderaron en la mayoría de las regiones, con la 
excepción de las líneas financieras y profesionales, que disminuyeron 
por segunda vez desde el tercer trimestre de 2017.

En Argentina podemos ver un avance de los precios del 1,3% 
como índice compuesto. «Tenemos un pequeño mercado en Argentina 
con apetito para soluciones en productos f inancieros. Estable en cuanto 
a precio y condiciones para la cobertura de Responsabilidades de Di-
rectores y Gerentes de empresas locales pequeñas/medianas; pero muy 
complicado cuando la empresa cotiza en bolsa en USA, sin mercado local 
para esta solución, con la necesidad de colocación facultativa y dif icultad 
para cumplimentar todas las capas», explicó al respecto Sergio Aboy 
Director, Placement Leader Argentina & Uruguay de Marsh.

Respecto de la situación general, Aboy señala: «Podemos notar un 
mercado estable, con algunos aumentos en primas. En reaseguro se ve 
baja capacidad y ciertas restricciones en riesgos que presentan incon-
venientes para exportar primas a reaseguradoras, debido a la situación 
macroeconómica del país».

En el caso de Latinoamérica y el Caribe los precios subieron un 
7%, por encima del 5% registrado en el tercer trimestre. Entre 
otros hallazgos para la región encontramos:

• El precio del seguro de daños de propiedad aumentó un 6% , en 
comparación con el 5% del trimestre anterior; fue el decimoséptimo 
trimestre consecutivo de aumento. Huelgas, disturbios y conmoción 
civil (SRCC) y sabotaje y terrorismo (S&T) continuaron siendo un 
desafío debido a la incertidumbre política de la región.

• Los precios de los seguros de responsabilidad civil aumentaron 
un 8%, en comparación con el 6 % del trimestre anterior.

• Los precios de las líneas financieras y profesionales (FINPRO) 
aumentaron un 8% , en comparación con el 6% del trimestre ante-
rior, marcando el tercer trimestre consecutivo de aumentos de un 
solo dígito. Los seguros D&O (Responsabilidad Civil para Conseje-
ros y Funcionarios) vieron nueva capacidad de entrar al mercado, así 
como una apertura por parte de las aseguradoras para revisar los 
riesgos expuestos, tarifas competitivas y mayor apetito.

• A nivel mundial, los precios de los seguros cibernéticos aumenta-
ron un 28% en el cuarto trimestre de 2022, en comparación con un 
aumento del 53% en el tercer trimestre. En Latinoamérica aumenta-
ron un 33% en el cuarto trimestre, una tasa de aumento más baja que 
la observada durante varios trimestres. Las industrias que enfrentaron 
aumentos significativos en el precio de los seguros cibernéticos incluye-
ron: instituciones financieras, manufactura y tecnología.

• Las preocupaciones sobre el impacto de la inflación en los 
valores de los activos y los costos de los siniestros continuaron 
siendo un punto central para las aseguradoras en la renovación 
en la mayoría de las regiones.

Al comentar sobre el informe, Ernesto Díaz, Líder de Placement 
para Marsh Latinoamérica, dijo: «Después de un desafiante 2022, 
nuestros clientes continuarán enfrentando un entorno operativo difícil en 
2023. Con una desaceleración en la economía global, además de la conti-
nua inflación y las tensiones geopolíticas, muchos clientes se enfrentan a 
importantes obstáculos».

«Los precios de los riesgos de bienes físicos continúan viéndose afectados 
por el alto nivel de pérdidas en 2022 a nivel global, especialmente como 
resultado del huracán Ian. Estamos trabajando con nuestros clientes para 
examinar una amplia gama de opciones, incluido el mayor uso de cautivas 
y alternativas de transferencia de riesgo, para abordar sus necesidades y 
obtener el resultado óptimo para ellos del mercado».

La U-RUS inauguró su ciclo lectivo 2023 
con una currícula totalmente renovada

El pasado viernes 3 de marzo Río Uruguay Seguros (RUS) realizó 
un encuentro virtual con su capital humano y sus Productores Ase-
sores de Seguros (PAS) para dar a conocer la renovada propuesta 
educativa de la Universidad Corporativa U-RUS, una herramienta 
estratégica creada por la empresa aseguradora para seguir impul-
sando el desarrollo de toda la organización a través de diferentes 
actividades de formación continua.

La misión de U-RUS es fomentar la capacitación del capital huma-
no y de sus grupos de interés, contribuyendo a la realización de la 
visión de RUS: ser reconocida en el mercado como la mejor em-
presa de seguros generales por su conducta, resultados, enfoque 
en el cliente, prestaciones de calidad y sustentabilidad.

Inicialmente la currícula educativa estuvo conformada por: La Escuela 
de Cultura Corporativa; la Escuela del Seguro; la Escuela de Admi-
nistración, Economía y Finanzas; y Escuela de Gestión y Desarrollo. 
Estas cuatro escuelas estaban dirigidas al personal de RUS y después 
se ampliaron a los PAS para los cuales se diseñaron cursos específicos.

Posteriormente y debido a los cambios implementados por la empre-
sa, como su transformación cultural y digital, la U-RUS se recon-
figuró para poder seguir contribuyendo al desarrollo del negocio, 
cambiando la mirada hacia la digitalización de la fuerza de ventas, 
fortaleciendo sus habilidades con herramientas claves para desenvol-
verse de la mejor manera en el mundo actual y dinámico del seguro.

Es por esto que el plan de estudios se modificó estableciendo cuatro 
programas de formación continua adaptados a las necesidades de 
cada público: U-RUS PAS (formación basada en el Índice de Productos 
RUS y destinada a los Productores Asesores de Seguros y al capital hu-
mano de la empresa), U-RUS A-PAS (capacitación sobre herramientas 
generales destinada a los asistentes de los PAS del mercado asegurador 
nacional), U-RUS Innovación (formación destinada a todo público, na-
cional e internacional, que quiera capacitarse en Programas de Innova-
ción en el Mundo del Seguro) y U-RUS Excelencia (formación basada 
en alianzas estratégicas con universidades nacionales e internacionales, 
públicas, privadas y corporativas, así como también organizaciones y 
disertantes destacados, con el propósito de generar espacios de for-
mación de excelencia para los cuadros dirigenciales).

Educar para la libertad y el crecimiento
Respecto a esta nueva reconfiguración de la universidad corpo-
rativa, el Presidente Ejecutivo de RUS, Juan Carlos Lucio Godoy, 
dijo: «Lo que ha logrado U-RUS hasta ahora ha sido muy bueno. En las 
primeras etapas acompañó todo el cambio cultural de RUS hacia la digi-
talización de los procesos. Ahora, lo que se viene es profundizar saberes y 
que éstos se expandan no sólo dentro de la organización sino hacia afue-
ra, hacia la comunidad más inmediata que nos rodea que son los PAS de 
nuestra empresa y los de toda Argentina. Nosotros no nos limitamos a una 
enseñanza vinculada solamente a RUS. Buscamos trascender y esto lo ha-
cemos como un aporte a la comunidad con la que estamos profundamente 
comprometidos porque RUS nació para ayudar al desarrollo regional. Por 
eso queremos que la riqueza del conocimiento se distribuya y crezca perma-
nentemente para progresar colectivamente. Estoy orgulloso de que haya-
mos creado esta universidad para educar para la libertad y el crecimiento».

Por su parte, Belén Gómez, Coordinadora de U-RUS y miem-
bro del Consejo de Administración de la empresa, dijo que la uni-
versidad cuenta con una plataforma digital de formación 24/7 con 
contenidos técnicos elaborados y traducidos pedagógicamente por 
el personal de la empresa de las diferentes áreas: siniestros, venta, 
administración, entre otros. Las capacitaciones en vivo o grabadas se 
pueden ver desde cualquier dispositivo electrónico y el material edu-
cativo se puede consultar ingresando a http://u-rus.com.ar

Para finalizar, Nadina de Carlos, asesora externa y Directora 
Académica de U-RUS, agradeció a todas las personas que hicieron 
a U-RUS posible, destacando el esfuerzo mancomunado de toda la 
empresa que «gestiona el cambio y todo lo que se viene a futuro a través 
de la capacitación continua».

Se puede conocer todos los detalles de la propuesta educativa de 
U-RUS aquí

Programa de Formación: La Perseverancia Seguros 
llevará a cabo la primera capacitación del año

La compañía de seguros de Tres Arroyos da inicio al ciclo de ca-
pacitaciones gratuitas, con una jornada que tendrá lugar el 16 de 
marzo a las 18 horas.

Tras el éxito de todos los cursos llevados a cabo durante los últimos 
dos años, La Perseverancia Seguros da inicio al tercer año conse-
cutivo de su Programa de Formación en Seguros. Este jueves 16 de 
marzo, a las 18 hs, tendrá lugar la primera capacitación del año.

En esta oportunidad, la temática abordada será «Todo Riesgo Operativo 
- Cobertura de pérdida de beneficios - Cálculo - Casos Prácticos», a cargo 
del disertante Carlos Juárez, Especialista en capacitación de Pro-
ductores Asesores de Seguros.

Esta capacitación forma parte del programa de formación gratuito 
y online que La Perseverancia Seguros, junto al Instituto Uni-
versitario de la Asociación Cristiana de Jóvenes, están llevando 
a cabo desde 2021. Las capacitaciones dentro del programa cuentan 
con certificación universitaria.

De esta forma, La Perseverancia Seguros continúa involucrándo-
se en el desarrollo de su comunidad con el dictado de estas capaci-
taciones gratuitas.
Para participar de la capacitación, es necesario inscribirse completan-
do el formulario de inscripción, al cual se accede mediante este link.

Afianzadora y los Números 2022-2023 del Seguro de Caución

Escribe Mariano Nimo, Gerente General de Afianzadora.
En contradicción al áspero ajuste que está llevando a cabo el Super-
ministro Massa, los números de caución parecen galopar a buen 
ritmo, con un primaje del semestre julio-diciembre 2022 que en-
tusiasma.

A pesar de la falta de presentación de balances de algunos remolones, 
ya estamos en condiciones de adelantar que el liderazgo en primas 
del TOP 3 no sufrió modificaciones: #1 Fianzas y Crédito ($ 1440 
mm), #2 ACG ($ 1.060 mm) y #3 Afianzadora ($ 934 mm) siguen en 
el podio de los que más venden.

Con respecto al nicho, podemos adelantar que el mercado de fian-
zas supera los $15.000 millones de primas en el semestre, con una 
ratio de cobranza que sigue mejorando al calor de las nuevas moda-
lidades de pagos (e-cheqs, plataformas de pagos, transferencias, etc.) 
y como consecuencia de una exhaustiva conducta de seguimiento de 
riesgos de las principales afianzadoras especialistas.

Los costos de intermediación (comisiones) como los gastos de pro-
ducción y explotación siguen al alza, erosionando la rentabilidad 
de un nicho que redujo los márgenes que supo ostentar en el pasado.

El reaseguro es otro capítulo, donde el mercado parece haber es-
tabilizado su relación de sesión alrededor del 50% de las primas 
emitidas, destacando el rol determinante que tiene este instituto en 
nuestro negocio de intensidad. Sin dudas, esta circunstancial imposi-
bilidad de pagos al exterior pone en jaque un negocio que requiere 
de alta protección internacional (reaseguro) para su buen ejercicio.

Finalmente, los resultados financieros vinieron cargados, produc-
to de un volumen de inversión que creció al ritmo de las imposibili-
dades de pago al exterior. De todas formas, sus rendimientos son 
negativos comparados con la picante inflación que ya alcanza-
ría los tres dígitos.

La segunda parte del balance ya está corriendo, ralentizado en sus 
principales rubros, esperando un volumen de negocios que poco ten-
drá que ver con el semestre arriba detallado.

#CulturaAfianzadora
Fuente: Afianzadora - Seguros de Caución
https://www.afianzadora.com.ar/

«Muchos productores nos dicen que, allí donde están, no tienen oferta para 
vender ciertos riesgos y que no logran acceder fluidamente a los productos 
cuando pretenden obtenerlos porque sus volúmenes más pequeños los rele-
ga. Allí nosotros podemos resolverlo por nuestra vinculación con empresas 
de primera línea, donde pueden mejorar técnicamente su cobertura, aho-
rrándose dif icultades operativas y obteniendo mejores condiciones porque 
tendrán nuestras espaldas a favor para conseguirlas».

«El productor cuenta con National Brokers para obtener variedad y es-
pecialidad en compañías de primera línea del mercado», concluye Tino.

Concurso Nacional de Lucha contra el Fraude: 
Una competencia contra el delito

CESVI ARGENTINA organiza una vez más el certamen que re-
conoce la iniciativa de las compañías de seguros en la prevención y 
detección del fraude. Acá te contamos quiénes pueden participar, 
las diferentes categorías y cómo inscribirse.

Desde sus inicios CESVI ARGENTINA promovió la lucha contra el 
fraude en el seguro como una práctica sostenida en el tiempo gracias 
a la participación activa de las compañías de seguros. De esta manera, 
permitió visibilizar la problemática y ubicarla en agenda.
Dentro de las acciones concretas para combatir este flagelo, el con-
curso nacional de lucha contra el fraude ha sido una herramien-
ta fundamental, cuyo fin es promover un mercado asegurador 
más transparente. Este certamen reconoce la iniciativa de las 
compañías de seguros en la prevención y detección del fraude. El 
principal objetivo es que los empleados de las compañías asegurado-
ras, independientemente del área en la que trabajen, se comprometan 
en la disminución de estos delitos.

Para la edición 2023 se lanzaron tres concursos nacionales: Argen-
tina, Chile y Sudamérica y El Caribe, y las categorías donde se 
pueden enviar los casos son:

A: Automotores. Todo aquel siniestro perteneciente al ramo de auto-
motores.
B: Otros Ramos. Todo aquel siniestro perteneciente a otros ramos (ex-
cluidos automotores).

¿Quiénes pueden participar?
Todos los empleados de compañías de seguros que son parte de 
la detección de casos de fraude, desde el tramitador hasta el analis-
ta de fraude y sus colaboradores externos asociados.

El proceso para presentar un caso es sencillo y en pocos pasos. Se 
ingresa en la web www.culturaantifraude.com, sección Concurso, 
donde se carga el formulario con la información del caso.

Fecha límite de presentación de casos: 31 de mayo de 2023.

¿Qué se tiene en cuenta para elegir a los ganadores del Con-
curso?
• El ingenio demostrado para la resolución del caso.
• El rigor en la investigación.
• La importancia de las pruebas obtenidas.
• El impacto económico y social.
• La cooperación entre compañías involucradas en el caso.
• Las denuncias realizadas ante la Justicia u otros órganos de control.
• Las mejoras en los procedimientos para prevenir futuros intentos 
de fraude.

El Concurso Nacional de Fraude cuenta con el apoyo de las si-
guientes organizaciones: Asociación Argentina de Compañías de Seguros 
(AACS), Aseguradoras del Interior de la República Argentina (ADIRA), 
la Federación de Asociaciones de Productores Asesores de Seguros de Ar-
gentina (FAPASA), la Asociación de Aseguradores Argentinos (ADEAA) y 
la Asociación Argentina de Productores Asesores de Seguros (AAPAS), la 
Asociación Peruana de Empresas de Seguros (APESEG), el Instituto Na-
cional de Investigación y Prevención de Fraude de Colombia (INIF), Estudio 
Carvallo de Chile y la Superintendencia de Seguros de la Nación (SSN).

Además, tiene como partners a: Grupo Asegurador La Segunda, 
Mapfre, Río Uruguay Seguros, Sancor Seguros, San Cristó-
bal Seguros, Seguros Rivadavia, Sura y Zurich.

Para más información e inscripciones ingresar a:
www.culturaantifraude.com

Análisis, capacitación y desarrollo territorial, claves para 
lograr rentabilidad y desarrollar la cartera de los PAS

En un escenario de alta infla-
ción y resultados técnicos ne-
gativos, la industria del seguro 
afronta el desafío de la renta-
bilidad, en particular, de cómo 
preservarla en un marco donde se 
incrementa, además, la necesidad 
de retener cartera.

«En un contexto económico de 
ajuste, el mercado debe arbitrar la 
presión por el ahorro de costos en 
las coberturas, lo que impulsa al productor a la situación de tener que 
conseguirle a sus clientes menores costos para preservarlos, con el conse-
cuente impacto en la rentabilidad», introduce Daniel Tino, director 
de Canal PAS en National Brokers, uno de los brokers de seguros 
más importantes de la Argentina, con más de 30 años de presencia 
en el mercado.

Según Tino el desafío para los productores pasa por cómo satis-
facer a un cliente que reclama reducir costos. «El productor tiene 
que moverse entre retener la cartera bajando costos con impacto en su 
rentabilidad, pero igualmente seguir desarrollándola: la pregunta es cómo 
logro contener la cartera aún bajando precios para no perder clientes y, en 
paralelo, trabajar en incorporar otras coberturas», reflexiona.

Indagar y ampliar el campo de actuación del PAS
En National Brokers entienden que, a partir del sostenimiento de las 
coberturas tradicionales, el productor tiene que trabajar en cubrir 
nuevos riesgos que, por variadas razones, no ha logrado abordar.

Algunos ejemplos como ART, Vida y Caución pueden significar un 
buen agregado de valor, para establecer un equilibrio entre ingresos y 
carga operativa, y de esta forma ampliar el campo de actuación.

Tino subraya que ART es buen eslabón para el desarrollo de la car-
tera del productor, «entendiendo a este producto como una cobertura 
de Ley, con su componente normativo, que funciona en buena armonía 
entre los servicios que brinda y la representación del productor. Con fuerte 
respaldo de National Brokers en la gestión operativa de asesoramiento 
y necesidades adicionales que plantean los distintos riesgos asegurados».

Respecto a Caución, «los productores que tienen pymes o empresas más 
enfocadas en el segmento corporativo, tienen un nicho que también ge-
nera buenas condiciones y que, en materia de gestión, requiere ordenar 
adecuadamente la presentación documental en el inicio de la cobertura, 
liberándolo de una carga operativa posterior», precisa Tino.

Vida también tiene una buena implicancia en términos de rentabilidad 
e ingresos.

Cómo trabaja National Brokers
La estrategia de servicio se basa en tres pilares fundamentales: 1) 
Indagación, 2) Capacitación y 3) Desarrollo Territorial.

Indagar significa analizar exhaustivamente la cartera de clientes de 
cada productor: cuál es su composición, cuáles son sus volúmenes de 
patrimoniales, ART o de vida y luego, en un segundo escalón, ver con 
qué compañías trabaja y bajo qué condiciones.
En ocasiones, es necesario hacer un saneamiento de cartera al rea-
lizar pases a compañías que mejoran las coberturas y mejoran los 
ingresos a los productores. «Tenemos buenas condiciones para ofrecerles 
en función de nuestro recorrido y experiencia con compañías de primera 
línea», apunta el director del canal PAS.

Indagar requiere también analizar si el productor ha investigado ade-
cuadamente sobre otras necesidades de los clientes de la cartera. 
Movido por urgencias, debe repartir su tiempo entre buscar al nuevo 
cliente y también profundizar la relación con los clientes que tiene.

De la indagación de la cartera surgen también las necesidades de capa-
citación. «Observamos en el PAS que muchas veces está enfocado en un de-
terminado perfil de cartera, dejando otros productos por falta de tratamiento 
técnico de los mismos». Surge, en este caso, el temor por las barreras téc-
nicas o normativas como ocurre por ejemplo con coberturas de ART, 
Agro y Transportes. «Allí nuestro fuerte es capacitarlos para que puedan 
ingresar en estos rubros sin problemas y con el reaseguro de un servicio de 
posventa que actúa como un socio del productor», agrega Tino.

La estructura de National Brokers, con más de 250 colaboradores y 
con sedes propias en regiones claves de la Argentina, tiene en el desa-
rrollo territorial otro valor agregado para preservar la cartera.
La presencia en los lugares donde se producen los negocios permite 
entender las especificidades de las economías regionales, viendo qué 
posibilidades hay en cada una, asistiendo a productores que actúan 
en ellas en forma aislada, con escasez de oferta en riesgos complejos, 
como por ejemplo los relacionados a la minería, el petróleo, a la agri-
cultura, entre otros.

El desarrollo territorial también es fértil en posibilidades de pases 
de cartera o de llegada de los PAS a riesgos que no les son accesibles 
por las dificultades de gestión que impone la distancia a quienes no 
tienen una estructura de soporte. Sucede que a productores del inte-
rior, por lo general, no les es factible trabajar con muchas compañías 
y, generalmente, tienen una oferta limitada en este sentido.

https://www.provinciart.com.ar/programadecapacitaciones?utm_source=medio&utm_medium=gacetilla&utm_campaign=capacitacionesMarzo2023&utm_content=capacitaciones_general
https://www.provinciart.com.ar/
https://www.facebook.com/provinciart
https://www.linkedin.com/company/provinciart/
https://www.linkedin.com/company/provinciart/
http://u-rus.com.ar/
http://u-rus.com.ar/
https://www.youtube.com/watch?v=Ii2dU3N2qls
https://www.youtube.com/watch?v=Ii2dU3N2qls
http://u-rus.com.ar/
http://riouruguayseguros.com/site/la-u-rus-inauguro-su-ciclo-lectivo-2023-con-una-curricula-totalmente-renovada/?preview=true&_thumbnail_id=126822
https://www.lps.com.ar/capacitacion/todo-riesgo-operativo-cobertura-de-perdida-de-beneficios-calculo-casos-practicos/
https://www.afianzadora.com.ar/
http://www.culturaantifraude.com/
http://www.culturaantifraude.com/
http://www.culturaantifraude.com/
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Nombre

Teléfono 
Contacto
Especialidad
Varios

Horarios

CAFÉ MARTÍNEZ
Sucursal Madre: Talcahuano 948
Ciudad Autónoma de Bs. As. - Argentina
(011) 4004 5940
0810-345-CAFÉ (2233)
Cadena Nacional Líder en Cafetería
Menú desayuno, almuerzo, merienda 

y After Off ice. Tienda Online. Franquicias.

App Club Café Martínez. Más de 200 

tiendas a nivel nacional e internacional.
Lunes a sábados de 8 a 21 horas. 
Domingos y Feriados cerrado

ficha técnicaficha técnica

H

BrevesdeInforme MAPFRE se une al Día Mundial de la Eficiencia Energética
• Promueve el consumo 

eficiente de energía y el uso 
de renovables para alcanzar 
la neutralidad en 2030.
• En 2023, el 40% del con-
sumo eléctrico actual en 
la sede social, en Madrid, 

procederá de la instalación de autoconsumo fotovoltaico, el 
equivalente a 700 toneladas de CO2.
• A lo largo del año pone en marcha iniciativas para ajustar la 
climatización en sus edificios en varios países.
• Para 2030, se ha comprometido a que el 50% de la superficie de los 
grandes edificios en propiedad tengan certificación sostenible.

MAPFRE avanza en su compromiso con la eficiencia energética 
como elemento clave en su estrategia de descarbonización y para 
lograr la neutralidad en 2030 en todos los países donde está presente.
En 2022, redujo su consumo energético en 19.339.218 kWh, un 
12% menos respecto a 2019, una cifra que supera el objetivo previs-
to de reducción del 3%, y que ha sido posible gracias a la implantación 
de modelos híbridos de trabajo, optimización de espacios de traba-
jos, inversión en eficiencia energética y renovación de flotas de au-
tomóviles a motores ECO y más eficientes. Gracias a esta rebaja 
en su consumo, la aseguradora evitó el año pasado la emisión de 
4.095 Tm de CO2e a la atmósfera.
Actualmente, la compañía utiliza energía procedente de fuentes 100% 
renovables en España y otros países y ha instalado paneles fotovol-
taicos de mayor potencia en la sede social, que permitirán generar 3,34 
GWh eléctricos al año, lo que equivale a todo el consumo eléctrico del 
Grupo en México durante 2022. Con esta medida, se prevé que en este 
año, el 40% del consumo actual en la sede social, en Madrid, proce-
da de la instalación de autoconsumo fotovoltaico.
A lo largo del año, también lleva a cabo otras iniciativas que le per-
miten ajustar la climatización en sus edificios, algo que logra con 
campañas como ‘Warm Biz’ en España y Argentina, dirigida a aho-
rrar el consumo de energía en invierno, y ‘Cool Biz’ en España y 
otros cuatro países más, para consumo energético en verano. Am-
bas campañas tienen como objetivo ajustar un grado centígrado 
la temperatura de climatización, lo que se traduce en un ahorro 
aproximado del 7% en el consumo energético.
La aseguradora también apuesta por el diseño y construcción de 
edificios con criterios de sostenibilidad y se ha fijado el objetivo 
de que en 2030 el 50% de la superficie de los edificios principales 
de oficinas en propiedad dispongan de un certificado de edificación 
sostenible LEED, BREEAM o EnergyStar.
A finales de 2022, el 36% de la superficie de estos inmuebles ya dis-
ponían de alguna de estas certificaciones, que permiten conseguir re-
ducciones del 30% al 70% del uso energético, del 30% al 50% del con-
sumo de agua, y aproximadamente un 35% de las emisiones de CO2.
Actualmente, la compañía dispone de un total de 44 edificios Sede 
con certificado ISO 14001 de Gestión Ambiental e ISO 50001 de 
Gestión Energética bajo un sistema integrado de gestión, que impulsa 
el uso eficiente de la energía, el agua y las materias primas.

Participación de la SSN en la sesión de ASSAL - IAIS
La Superintenden-

cia de Seguros de la 
Nación (SSN) y la Su-
perintendencia Ge-
neral de Seguros de 
Costa Rica (SUGE-
SE), como coordinado-
res del Grupo de Trabajo 
de Seguros Inclusivos de 
la Asociación de Supervisores de Seguros de Latinoamérica 
(ASSAL), llevaron adelante la Sesión «Diversidad, Equidad e Inclusión 
como tema para los Supervisores de Seguros» ASSAL - IAIS.
La Sesión contó con la apertura de Tomás Soley, Presidente de la 
Asociación de Supervisores de Seguros (ASSAL) y con la presencia 
de la Gerenta de Coordinación General, Ana Durañona y Vedia, 
desde la Sede de la Asociación Internacional de Supervisores de 
Seguros (IAIS) en Basilea, Suiza. Se presentaron los resultados de la 
Encuesta sobre Diversidad, Equidad e Inclusión donde los miembros de La-
tinoamérica compartieron sus experiencias y visión sobre la temática.
«Es notoria la necesidad de mayor capacitación y formación en temas de 
DE&I aplicables al sector a través de foros ajustados a la región, así como 
apoyo de instituciones externas o países que han logrado establecer estos 
temas en sus jurisdicciones», señaló Tomás Soley, ASSAL.
La segunda parte estuvo a cargo de Helen Rowell y Lauren Eckermann 
representantes de la Asociación Internacional de Supervisores de 
Seguros (IAIS) y quienes lideran los proyectos e iniciativas de Diversi-
dad, Equidad e Inclusión que se están impulsando desde la Asociación.
«La IAIS considera que, incorporar la DE&I dentro de una aseguradora 
puede reducir el riesgo de pensamiento de grupo, proporcionar seguridad 
para hablar y mejorar la toma de decisiones, lo que repercute positivamente 
en la gobernanza y la gestión de riesgos», destacó Helen Rowell, IAIS.
Finalmente, la Iniciativa de Acceso al Seguro (A2ii) presentó a los 
Supervisores su nueva herramienta de información desagregada por sexo.
«Es un tema que no se debe dejar de lado. Estos son temas que competen, 
al igual que otros temas. El sector de seguros tiene mucho que hacer y que 
decir en temas de diversidad e inclusión», concluyó Soley.
«Como coordinadores de este Grupo de Trabajo, estamos convencidos que 
el trabajo colaborativo entre los miembros de las distintas jurisdicciones al-
rededor del mundo contribuirá a fortalecer los lazos entre las regiones y a 
fomentar la integración a través del intercambio de visiones sobre la diversi-
dad y la inclusión».

Alcohol Cero al Volante: ¿Qué hay que saber sobre la 
nueva Ley? Un informe de La Perseverancia Seguros

¿Qué pasa si la licencia fue retenida en una localidad en la que se estaba 
vacacionando? ¿Cuál es el plazo para presentarse ante el juez de faltas? 
¿Cuántos meses de inhabilitación para conducir corresponden en cada 
caso? El equipo de La Perseverancia Seguros propone distintas 
situaciones para ampliar la información sobre la Ley N° 15.402.

En diciembre entró en vigencia la Ley N° 15.402 de Alcohol Cero al 
volante en la provincia de Buenos Aires, que establece la toleran-
cia cero de alcohol en sangre para los conductores de todo tipo 
de vehículos que circulen en todo el distrito. Esta sanción tiene 
como objetivo reducir los siniestros y el número de víctimas fatales 
en accidentes de tránsito.

De esta manera, la Provincia de Buenos Aires se suma a la lista 
de las 11 provincias (Chaco, Chubut, Córdoba, Entre Ríos, Jujuy, La 
Rioja, Río Negro, Salta, Santa Cruz, Tierra del Fuego y Tucumán) en 
las que ya rige la «Tolerancia Cero».

La ley penaliza al conductor que resulte positivo al test de alcoho-
lemia, a través de la retención de la licencia y la inhabilitación para 
manejar, por un período que va desde los tres meses (hasta 499 mg. 
de alcohol en sangre) hasta los dieciocho meses (superior a los 1500 
mg). Se contempla un rango de tolerancia que va de 0,00g/l de 
alcohol en sangre a 0,05g/l.

Quien conduzca bajo los efectos del alcohol también puede llegar a 
ser arrestado, recibir multas de hasta $200.000 y ser obligado a asis-
tir a cursos especiales de educación y capacitación para el correcto 
uso de la vía pública.

En este contexto, el equipo de La Perseverancia Seguros, compa-
ñía líder en el país con 117 años de trayectoria, comparte informa-
ción sobre las situaciones más comunes que pueden representar 
una incógnita para muchos de los conductores.

• Si se retiene la licencia en un viaje de vacaciones, ¿se debe 
volver a esa ciudad a recuperarla?

En el momento en el que se retiene la Licencia, el personal policial 
entrega al infractor un acta en la que consta la dirección del juzgado 
de faltas ante el cual la persona debe presentarse para resolver la 
situación.

Si la licencia se retuvo en el lugar en el que la persona estaba de va-
caciones, la licencia queda a disposición del juzgado de faltas de esa 
localidad.

Si, de acuerdo al grado de alcoholemia detectado, además de la mul-
ta corresponde la suspensión de la licencia, la misma queda retenida 
en el juzgado de faltas hasta que expire el plazo de suspensión o el 
juzgado resuelva favorablemente el descargo presentado. Una vez 
vencido este plazo, el infractor debe presentarse habiendo abonado 
la multa ante el juzgado de faltas de la misma localidad para recu-
perar la licencia.

• ¿La licencia puede ser retirada por otra persona?

Sí. Se le debe confeccionar un poder ante escribano público. El juzga-
do de faltas no envía las licencias por correo postal.

• Si se le retira el vehículo al conductor, ¿qué sucede si ningu-
no de los acompañantes sabe manejar?

Teniendo en cuenta que la licencia ha sido retenida, deberán trasladar 
el vehículo con algún servicio de traslado de automóviles.

• ¿Hay un plazo delimitado para presentarse ante el Juez de 
Faltas para hacer el descargo?

El plazo para presentarse para realizar el descargo es de 30 días con-
tados a partir del momento en el que se labra el acta, si transcurrido 
este plazo el infractor no se presenta ante el juzgado, la infracción se 
considera consentida.

Para obtener más información sobre esta nueva sanción, se debe ingre-
sar a lps.com.ar, donde se presentan los detalles de la Ley, y respuestas 
a los interrogantes más comunes que surgen sobre la misma.

La equidad de género, un camino desde las infancias
En el marco del Día Interna-

cional de la Mujer, desde Grupo 
SanCor Salud eligen concien-
tizar a la comunidad sobre la im-
portancia de garantizar la equi-
dad de género desde la niñez.
«En camino hacia la igualdad, una 
mirada desde las infancias» es el 
lema de la campaña de comunica-
ción que refleja el compromiso 
de la empresa con la eliminación de las desigualdades históricas 
de género y la movilización por romper con aquellos estereotipos 
vinculados a esta realidad.

Las brechas de género no comienzan en las carreras terciarias 
y/o universitarias o en el ámbito laboral, sino que se inician 
desde edades muy tempranas. En la infancia, niñas y niños están 
expuestos a estereotipos según los roles de género que influyen en 
sus gustos, comportamientos y elecciones. Hay investigaciones que 
avalan esta situación: a los seis años, las niñas ya se creen menos 
brillantes que los varones y evitan sumar a las actividades presentadas 
«para personas muy listas» (1).
Estas diferencias se acentúan en la adolescencia y con el paso de los 
años, reflejándose a través de estadísticas preocupantes. En Argen-
tina casi 3 millones de mujeres trabajan en los sectores del cui-
dado. De ese total, 9 de cada 10, realizan estas tareas sin remu-
neración y dedican el doble de tiempo que los varones (2). Una 
realidad que reafirma la importancia de reducir la responsabilidad que 
recae en las mujeres y que, a su vez, sobrecarga su jornada laboral 
repercutiendo en su camino profesional.
De aquí se desprende otro índice: ellas son quienes ganan, en pro-
medio, un 28,1% menos que los hombres, siendo la tasa de deso-
cupación del 7,8% para las mujeres y del 6,1% para los varones. 
Un dato no menor, están más expuestas a trabajos informales que 
vulneran sus derechos laborales (3).
En lo que respecta a la realidad educativa, en los últimos años se registró 
sólo un 33% de mujeres contra un 67% de varones que estudian 
disciplinas STEM (ciencia, tecnología, ingeniería y matemática) (4).

Estos son algunos de los ejemplos que demuestran cómo la desigual-
dad de género se evidencia en diferentes ámbitos repercutiendo 
en el desarrollo personal y profesional de las mujeres, atravesa-
das también por una niñez de inequidades. A raíz de ello, el Grupo 
SanCor Salud como actor social fortalece su compromiso con 
las infancias enfocando sus acciones empresariales en proyectos de 
salud, educación y derechos humanos para dar fin a las brechas 
de género, contribuir a la igualdad y promover, principalmente, 
la autonomía de las niñas.
Uno de ellos, el proyecto de padrinazgo que realiza desde su Fun-
dación acompañando a más de 644 alumnos y alumnas de todo el 
país en pos de garantizar las oportunidades educativas y contri-
buir al desarrollo integral de las infancias mediante programas que 
buscan mejorar su calidad de vida y garantizar su bienestar.
Asimismo, el Ciclo de Charlas virtuales, gratuitas y abiertas a toda 
la comunidad que la Fundación SanCor Salud lleva adelante des-
de 2021 tiene como objetivo proporcionar herramientas y recur-
sos en pos de fomentar crianzas más equitativas, responsables 
y cuidadosas. Algunas de ellas estuvieron abocadas a la educación 
emocional, adolescencia, masculinidades, bullying, VIH y sexualidad, 
violencia de género y la forma de construir respeto desde la infancia, 
así como también el rol de la mujer en diversos ámbitos.

Referencias: (1) Science; (2) OIT; (3) Informe Igualar; (4) UNESCO

La Caja acompaña por segundo año consecutivo a 
la escudería Renault como Sponsor en el TC 2000

La Caja renovó el spon-
soreo de la red de conce-
sionarios Renault y estará 
presente en el calendario 
del TC 2000 acompañan-
do a la escudería durante 
todo el 2023.
El automovilismo es una 
disciplina en la cual la co-
laboración y el trabajo en 

equipo son fundamentales para potenciar las habilidades personales y 
el orgullo de pertenecer, ejes centrales para La Caja.

La temporada comenzó el pasado 26 de febrero en el autódromo Juan 
y Óscar Gálvez de Buenos Aires y el equipo de Renault tuvo nove-
dades en su escudería reformulando la composición de su estructura 
para el campeonato que inició el pasado domingo en Buenos Aires.

La escudería de la red de Concesionarios Renault tuvo un brillante 
arranque con los pilotos Pernía y Marques. En el caso de Leonel 
Pernía, resultó ganador en la segunda carrera y ocupó el 3 puesto 
en la primera final. Por otro lado, su compañero de equipo Facundo 
Marques también hizo lo suyo. En la primera final ganó en pista, pero 
luego fue recargado 10 segundos para terminar décimo. En tanto en 
la segunda final terminó en tercera colocación logrando su primer 
podio en la categoría.

«Nos llena de orgullo poder acompañar un deporte que promueve los valores 
del trabajo en equipo, la innovación, la comunicación y la sincronización», co-
mentó Federico Polzoni, Gerente de Siniestro Motor en La Caja.

istoria
En 1928 el matrimonio español 
de apellido Martínez, abuelos 
de los actuales dueños, llega-
ron a la Argentina desde Es-
paña. Don Atilano decidió ini-

ciarse en el mercado del café tostado con la 
empresa Torres y, poco a poco, fue hacién-
dose su clientela. Su manera de acercarse a 
los consumidores conversando y convidán-
doles algo rico se convirtió en una costum-
bre propia. Con el tiempo, se independizó 
comercialmente y abrió su primer local «El 
Convidado»®, cuyo nombre hacía referencia a 
su forma de ser. A pesar de esto, nadie lla-
maba al local de esta manera, ya que todos 
lo conocían como «el café de Martínez».

De este modo nace Café Martínez 
que, con el tiempo, no solo se convirtió en 
la cadena nacional líder en cafetería, sino 
también en una marca global con presencia 
en Uruguay, Paraguay y Bolivia, cuyo eje de 
negocio principal es -y ha sido desde siem-
pre- el café, el cual es cuidado en todas sus 
fases y procesos desde la planta hasta la taza, 
asegurando así la excelencia tanto en calidad 
de producto como de atención.

En el año 1994, en la sucursal madre -ubi-
cada en la calle Talcahuano- se comenzó a 
vender las variedades de café que tiene la 
marca en grano, también en pocillo. Luego, 
en 1995 se realizó la apertura de la segunda 
sucursal propia y, a partir de allí, continuó la 
expansión de cafeterías. El año 2000 dio pie 

para comenzar a franquiciar la marca gracias 
a la experiencia de management adquirida a 
lo largo de la historia de Café Martínez.  

«En el marco de los 90 años, que serán ce-
lebrados durante todo el año, buscamos lograr 
que este primer local en la calle Talcahuano fun-
cione como una locación turística destacando la 
historia cultural que la misma tiene. Para ello, se 
realizará un restyling que destaque los sucesos 
históricos de aquel primer local», destacaron 
desde la empresa. 

Arquitectura y decoración
La nueva imagen de Café Martínez busca 

generar ambientes de calidez, manteniendo 
la atmósfera de hogar que siempre lo ca-
racterizó y, a la vez, incorporando nuevas 

tendencias, nutriéndose con innovaciones 
e ideas con las que la marca descubre afini-
dad. «Apuntamos a crear espacios que le den 
la bienvenida a personas de todas las edades, 
aptos para diversos motivos de encuentros. Con 
opciones tanto para aquel que va sólo a tomar 
un café y concentrarse en su lectura, como para 
quienes van a reunirse por motivos de celebra-
ción», señalan desde Café Martínez.  

La cadena nacional líder en cafetería apun-
ta a lograr cierta versatilidad espacial, bus-
cando materializar estas intenciones a través 
del mobiliario propuesto, de la diferencia-
ción y variedad de sectores, e incluso a tra-
vés de la iluminación pensada para distintos 
momentos del día.

Otra premisa muy importante, a la hora de 
diseñar, es entender y dialogar con el entor-
no, las características de la implantación, la 
historia del barrio, sus hitos, su natural paleta 
de colores y sus texturas. Toda esa informa-
ción es valiosísima para generar el lenguaje. 
«Si bien contamos con elementos fijos, que se re-
piten en todas nuestras sucursales, en cada pro-
yecto hay una parte abierta, que se va revelando 
a medida que nos vamos involucrando con la lo-
cación», y es lo que convierte en único a cada 
punto de venta, para ser «en cada país, ciudad, 
pueblo o barrio 'el lugar' elegido por su gente».

Ambiente
No existe un único perfil de consumi-

dor de Café Martínez. Sus clientes son 

personas que buscan disfrutar de una am-
plia propuesta gastronómica, así como de 
un momento especial y diferente, que ade-
más se relacionan y generan un vínculo con 
el equipos de trabajo de la empresa.

Está constituido por familias, estudiantes, 
personas de negocios, oficinistas, artistas, 
etc. No hay un estereotipo, sino que son 
personas que quieren disfrutar de un espa-
cio que se adapte a su necesidad del momen-
to, sea ésta estudiar, trabajar o charlar. 

Hoy las cafeterías se convirtieron en ofici-
nas, escuelas, centros de nuevas creaciones y 
negocios, siendo muchas veces una servilleta 
el bosquejo inicial de grandes proyectos.

https://www.lps.com.ar/novedades/202302/tolerancia-cero-conoces-las-consecuencias-de-no-respetar-esta-norma/
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Café Martínez es un lugar de reunión 
para toda la comunidad. Desde la empresa se 
preocupan por dar a sus clientes una experien-
cia personal y agradable en un ambiente donde 
puedan relajarse y disfrutar ‘su momento’. Es 
por ello que creen también en la innovación 
constante de sus espacios, mejorando la expe-
riencia tecnológica de los mismos. 

De hecho, la marca cuenta con Club Café 
Martínez, un programa de beneficios para 
clientes. Se trata de una app que nació en 
2019 y que se encuentra en constante reno-
vación, donde por cada consumo que rea-
lizan sus socios, le vuelve en créditos para 
luego canjearlo en cualquier sucursal física 
de la Argentina. Próximamente, la platafor-
ma también estará disponible en Paraguay. 

Gastronomía
Café Martínez brinda una experiencia 

integral para todas las edades, desde una 
propuesta foodie y un lugar de encuentro 
para los millennials, hasta un espacio ameno, 
hogareño, cercano, que invita a los clientes a 
compartir un momento agradable. 

En su menú ofrece una amplia gama de 
cafés de alta calidad (Tostado Italiano, Moka, 
Brasil, Colombia, selecto y descafeinado), cuida-
dosamente seleccionados por sus expertos 
y tostados en forma artesanal en su planta 
ubicada en la Ciudad Autónoma de Buenos 
Aires. Estas variedades de café se pueden 
conseguir en grano, molido y en cápsulas.

Además, incluye productos que acompa-
ñan al café como tortas, medialunas, tos-
tadas, budines, conitos y alfajores. De 
hecho, en 2022 fueron reconocidos en el 
Mundial del Alfajor, gracias a esta alternati-
va dulce elaborada artesanalmente, relleno 
con dulce de leche y cubierto con chocolate 
amargo 70% cacao, que fue pensado para ser 
el acompañante perfecto del café. Tam-
bién cuenta con diversos cafés especiales 
y diferentes tipos de capuchinos saboriza-
dos como, por ejemplo, Capuchino Dulce de 
Leche, Miel, Chocolate, Vainilla, entre otros.

Asimismo, Café Martínez cuenta con 
propuestas para el almuerzo o cena, de-
pendiendo del horario de la sucursal, en los 
cuales trabajan intensa y cuidadosamente 
asesorados por reconocidos chefs del mer-
cado. Para los consumidores que desean en-
contrar experiencias nuevas, la empresa les 
ofrece productos de máxima calidad y varie-
dad, en un marco de innovación constante.

Por otro lado, la marca cuenta también 
con productos envasados y empaquetados 
para que sus clientes lleven de regalo, o a su 
hogar, como por ejemplo Mug, dulce de leche, 
alfajores, conitos rellenos de dulce de leche, table-
tas de chocolate, cookies y mermeladas.

Sus productos Meat & Cheese forman par-
te de su línea estrella de sándwiches. Inspirado 

en las necesidades del cliente y pensado para 
mejorar la experiencia de los consumidores 
en las tiendas, el Meat & Cheese cuenta con 
ingredientes de calidad y viene en tres ver-
siones diferentes: Meat & Cheese Pork, Meat 
& Cheese Cheddar y Meat & Cheese Bacon. To-
das estas alternativas incluyen pan de masa 
madre, verduras y tremendas papas recién 
horneadas. Esta propuesta está idealmente 
pensada para los after office, donde también 
se ofrecen papas con cheddar, bacon y cebolla 
de verdeo, acompañadas con cerveza Stella 
Artois o Patagonia, y bebidas como Aperol 
Spritz, entre otras opciones. 

También existen Sándwiches Gourmet 
como el de Salmón Ahumado, rúcula, palta, ce-
bollas caramelizadas y aliño de queso crema en 
pan integral con semillas.

El menú contempla alternativas que invi-
tan a sus clientes a disfrutar de la experien-
cia Café Martínez en cualquier momento 
del día, comenzando con un café para arran-
car la mañana, un sándwich para el almuer-
zo o una porción de torta para merendar. 
«La gran variedad de productos que ofrecemos 
nos permiten apostar por el crecimiento de la 
empresa diversif icando nuestros negocios en la 
industria gastronómica. De hecho, este factor es 
uno de nuestros principales diferenciales, que 
nos enriquece y nos impulsa a seguir creciendo», 
confían desde la firma. 

Negocio
Actualmente, la cadena cuenta con más 

de 200 tiendas, tanto a nivel nacional 
como internacional, de las cuales 16 son 
propias y el resto son franquicias. «En Argen-
tina tenemos 192 tiendas y contamos con 12 
en el exterior. Estamos presentes en Uruguay, 
Paraguay y Bolivia. Teniendo en cuenta tanto las 
sucursales propias como las franquiciadas, la 
compañía registra más de 3000 colaboradores», 
destacan desde Café Martínez.

En este 2023 continuarán trabajando para 
seguir teniendo la comunidad de franquiciados 
más grande de la región, demostrando el com-
promiso de la marca con la industria PyME y 
con las economías locales. Cada vez que surge 
una nueva sucursal en un determinado barrio, 
marca un hito para esa comunidad, ya que sur-
gen emprendedores locales; se potencian las 
ventas de los proveedores; y se generan opor-
tunidades laborales, entre otros.

Para el 2023, se abrirán nuevas tiendas en 
el exterior y se tomará operación propia en 
Uruguay. «Además, se continuará con el forta-
lecimiento de cada una de las iniciativas tecno-
lógicas que día a día permiten la mejora de la 
experiencia Café Martínez, lo cual hace que 
seamos líderes del sector retail y gastronómico. 
Buscamos que nuestro modelo de negocios siga 
virando hacia uno más tecnológico, aunque en-
tendemos que todavía falta mucho camino por 
recorrer», concluyen desde la Compañía.

https://cotizador.sancorseguros.com.ar/sequence?branch=automotores
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¿QUÉ ES LO PRIMERO 
QUE MIRA EN UNA MUJER?
Los ojos

UNA CONFESIÓN
Sinceridad conmigo 

MEJOR Y PEOR PELÍCULA 
QUE VIO ÚLTIMAMENTE
La mejor: Wonder.  La Peor: El Bar

EL GRAN AUSENTE
El Estado

EL AUTO DESEADO
Ninguno en especial. El que tengo

NO PUEDO
Ser indiferente hacia el prójimo

MARKETING
Saber venderse

¿QUÉ REGALO LE GUSTARÍA 
RECIBIR?
Un perfume

¿QUÉ TÉCNICA DE 
RELAJACIÓN TIENE?
Salir a caminar sin rumbo ni tiempo

DE NO VIVIR EN ARGENTINA... 
¿QUÉ LUGAR DEL MUNDO
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Inglaterra

UN HOBBY
Pesca

LA JUSTICIA
Necesaria y transparente

SU MAYOR VIRTUD
Aprender de los demás
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La ira

LA SEGURIDAD
Tranquilidad, ausencia de peligro

AVIÓN O BARCO
Avión

VESTIMENTA FORMAL O 
INFORMAL
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UN SER QUERIDO
Mi madre
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NO PUEDO DEJAR DE TENER...
Amigos

LA MUERTE
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PARA CENAR
Ninguno en especial

EL MATRIMONIO
Compromiso 

LE TENGO MIEDO A...
Las enfermedades

ME ARREPIENTO DE
Nada

EL PASADO
Aprendizaje para el presente

UN SUCESO DE SU NIÑEZ QUE 
RECUERDE HASTA HOY
Los veranos en mi pueblo con mi 
primo Daniel

MI MODELO PREFERIDA ES
Mi esposa Adriana

TENGO UN COMPROMISO CON...
Mis hijos y mi familia

LOS HOMBRES EN EL TRABAJO 
SON MEJORES QUE LAS MUJERES
No

LA CORRUPCIÓN
Indignante

UN PERSONAJE HISTÓRICO
San Martín

EN COMIDAS PREFIERO...
Pastel de Papas  

¿QUÉ COSA NO PERDONARÍA 
NUNCA?
El engaño

EL LUGAR DESEADO PARA 
VIAJAR
El Caribe

DIOS
Un Enigma

ESTAR ENAMORADO ES...
Sentirse pleno

¿QUÉ ES LO QUE MÁS APRECIA 
DE SUS AMIGOS?
La Lealtad

UNA CANCIÓN
«A mis amigos» 

ESCRITOR FAVORITO
John Grisham

LA MENTIRA MÁS GRANDE
La historia según su relator 

UN PROYECTO A FUTURO
Vivo el presente

PSICOANÁLISIS
Bueno para quien lo necesita

LA CULPA ES DE...
Mi ansiedad

UN MAESTRO
Mi Viejo

LA MUJER IDEAL
Las que están en mi vida

RED SOCIAL PREFERIDA
Facebook
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LIBRO QUE LEYÓ?
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Facundo Saravia
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¿EN QUÉ PROYECTO NUNCA 
INVERTIRÍA DINERO?
En una inversión del tipo piramidal

MI PEOR DEFECTO ES
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LA INFIDELIDAD
Una decepción

LA INFLACIÓN
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LA TRAICIÓN
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