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. Entrevista a Fabio Rossi

“Kl cambio de ciclo economico

que atraviesa el pais genera expectativas’

’

PROTAGONISTAS

El conductor de una de las compaiiias de seguros mds grandes de la Argentina
admite que la mayor estabilidad a nivel macro invita a proyectar a largo plazo,
lo cual resulta fundamental para la industria. “Con una moneda mds fuerte y el

riesgo pais a la baja, cada vez mds personas se inclinan a planificar su futuro”,

explica Fabio Rossi en didlogo con Informe.

R.A.S.A

Fabio Rossi

Haciendo historia en el reaseguro CEO do Zurich Argenting

Argentino desde 1992.

omo esta atravesando la indus-

E x P E R I E N [: l A tria el cambio de modelo econo-

mico? (Cuales son los desafios y

s U I_ I n E Z Y las oportunidades? RIO URUGUAY SEGUROS
Desde Zurich atravesamos este cambio de ciclo eco-
H E s P A I' D n némico con expectativa. Vemos una mayor estabilidad
a nivel macro, que invita a proyectar a largo plazo; algo

[: A |.| F I c A c ] ['] N clave para la industria. Con una moneda mas fuerte y Hoy operamos de forma
riesgo pais a la baja, cada vez mas personas se inclinan

a planificar su futuro. Creemos que existe un potencial (o) -
[ de crecimiento en varios segmentos de nuestro negocio, 100 /o on I Ine.

como en Vida individual (proteccion y ahorro), Automo-
viles y Hogar, donde recientemente ampliamos nuestra

Diag o o (18140 3 segmentos de suscenta- En 2019 anunciamos el camino a la digitalizacion.

n , | Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos
st oo it s e oo nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.
que muchas compaifiias de seguros proliferaron en el con-
texto de mayor rentabilidad economi iadaal la- 5
ticad fisanciora. Por otre lados I tigiosidad Sigue siendo Hoy operamos de forma 100% online y somos la aseguradora
un tema muy importante para la actividad porque produ- de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.

ce una incertidumbre permanente en cuanto al resultado
de los fallos que termina generando que todos tengan que
pagar mas. Creo que un horizonte mas previsible en ese

Nacimos sobre bases del sector solidario, afianzando un proyecto de apoyo y crecimiento a X - i i
sentido ayudaria a desarrollar la industria.

empresas de Seguros en la Republica Argentina.
. . . Cé it ich?
R.A.S.A. se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus ¢Como lo iransita Zurich

servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracién o1
Como compaiia lider del mercado asegurador debe-

mos estar listos para aprovechar esta coyuntura favora- \/ ®
(©) vda. DE MAYO 1370 1° PISO, CABA ble. El panorama actual nos demanda mayor proactividad Rus D / G / TA L
G WA TS A8 COMm:ar en la oferta de nuevos productos y servicios, y en eso ~
| SUPERINTENDENCIA DE estamos enfocados.

‘4 SEGUROS DE LA (:.I[fli‘-i En un ano de grandes cambios, estamos convencidos
en seguir diferenciando nuestra propuesta de valor inte-
gral reforzando nuestra mirada al cliente y redoblando
esfuerzos para que cada vez mas argentinos se animen a

asegurar su presente y futuro, y asi seguir construyendo
conciencia aseguradora. =>
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€C I panorama actual nos demanda mayor proactividad en la oferta de nuevos productos
v servicios, y en eso estamos enfocados 3P

> ¢Cuales son tus proyecciones para el
mercado en general y para Zurich en parti-
cular durante lo que resta del aio y hacia
adelante?

Nuestra apuesta como compania apunta al crecimien-
to y, en ese sentido, estamos decididos a seguir impul-
sando nuestro negocio en el interior del pais, donde es-
tamos desempefiando un rol mas activo del que hemos
tenido hasta el momento. El interior esta cambiando su
fisonomia econémica, y en varias regiones de la Argen-
tina hay un entramado productivo cada vez mas sélido,

Alvear 930, (2000) Rosario (SF)
Tel. (54-341) 422 9100 y rotativas
e-mail: consultas@segurometal.com

www.segurometal.com

Vayés donde vayas.

Organismo de control

con sectores que estan en pleno crecimiento, como el
litio, la mineria y la energia, a los cuales acompafiamos
con coberturas a medida. Ademas, este es un afo re-
levante para nuestro proyecto de Middle Market, un
segmento en el que hemos sostenido una posicion de
liderazgo y en el que queremos seguir creciendo. Es
por eso que venimos trabajando en productos y servi-
cios muy especificos, lo que nos ubica en una situacion
de ventaja de cara al desarrollo proyectado para el sec-
tor pyme argentino. Por otra parte, entendemos que
el ingreso de inversiones asociadas al RIGI impulsara
el crecimiento en el sector de las grandes empresas,
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donde también ofrecemos una amplia gama de produc-
tos con soluciones de transferencia de riesgos a través
del asesoramiento y el servicio de ingenieria de ries-
gos pensadas para cada organizacion, tanto a nivel lo-
cal como regional e internacional, a través de nuestra
propuesta Multinational.

é¢Las variables clave del megocio siguen
siendo las mismas en el nuevo escenario
econémico?

La coyuntura econémica actual exige que las empresas
de seguros ganen en salubridad técnica, lo que significa
que el peso del resultado financiero debe ser el adecuado.
Esto demanda una mayor eficiencia y un mejor resultado
técnico de los negocios. Del mismo modo, el grado de
capitalizacion de las empresas seguira siendo fundamental
para asegurar el crecimiento de la industria y garantizar
un mercado solvente capaz de honrar sus compromisos.
Estas son las variables clave para este nuevo escenario
econoémico.

¢Como contribuye la industria del seguro
al desarrollo del pais?

De muchas maneras. Por un lado, por lo que represen-
ta en términos de empleo e inversion directa. También
como proveedor de fondos para el circuito econémico
del pais y esencialmente por su rol de estabilizador so-
cial. El seguro es una herramienta que ayuda a resguardar
el patrimonio de las personas, las familias y las empresas
frente a eventos desafortunados o inesperados. Sabe-
mos que construir un patrimonio lleva mucho tiempo y
esfuerzo y en ese sentido el seguro restituye lo que por
un hecho desafortunado puede verse afectado. Desde
Zurich siempre buscamos ofrecer soluciones de van-
guardia a través de productos y servicios personalizados
que se adapten a las necesidades de proteccién de cada
cliente en las distintas etapas de su vida.

¢Cambié en algo la relaciéon cliente/ase-
guradora? ¢Qué es lo que mas piden los

clientes?

Queremos seguir potenciando la satisfaccion de —>

il |
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€€ La covuntura econdmica actual exige que las
empresas de seguros ganen en salubridad téenica, lo
(ue significa que el peso del resultado financiero debe
ser el adecuado 3P
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=> nuestros clientes, por lo que apostamos a la digitali-
zacion. Sin embargo, sabemos que el factor humano y el
contacto directo entre las personas siguen siendo muy
importantes y valorados. El vinculo entre el cliente y la
empresa, especialmente los brokers y productores, es
fundamental no solo para brindarles una mejor asesoria
sino también para comprender sus necesidades de pro-
teccion. Claramente hay distintos perfiles de clientes

¢La teenologia y la IA estan contribuyen-
do con el cambio?

Trabajamos fuertemente para el desarrollo de pro-
ductos impulsados por IA, asi como también en proce-
sos internos que nos permiten ser mas productivos y
brindar una propuesta de servicio mas dinamica, siem-
pre con foco en la construccion de una mejor propues-
ta de valor para nuestros clientes. Existe una notable
brecha de conocimiento entre el cliente y la industria,
y desde la compafia estamos convencidos de que la
tecnologia puede ayudarnos a achicarla. Por eso a nivel
global Zurich cuenta con una division de IA compuesta
por un equipo de gente que trata de entender como
usarla para mejorar el vinculo con el cliente y como
puede ayudar a optimizar el negocio.

cAumento la conciencia en términos de
riesgos?

Al ser una compaiiia lider de la industria y nimero uno
en seguros de Vida, somos conscientes del compromiso
que tenemos de ayudar a nuestros clientes en particular
y a la sociedad en general a comprender y gestionar los
riesgos que enfrentan. En el ambito cooperativo, ofrece-
mos un servicio muy destacable de Ingenieria de Ries-
gos, con profesionales que brindan asesoria a las em-
presas. Para los clientes individuales los productores de
seguros cumplen un rol fundamental en el asesoramiento
y diseno de planes de proteccion. Por eso para contribuir
con el nivel profesional brindamos capacitacion especiali-
zada a la red de distribucion. Asimismo, a fin de promover
la educacion sobre el mundo de los seguros también es
importante actuar con responsabilidad y compromiso en
pos de brindar una excelente experiencia a los clientes y a
todo el ecosistema. Si bien vemos avances en materia =>
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PROTAGONISTAS

=> de concientizacién, creemos que todavia hay un gran
camino por recorrer.

éVes la posibilidad de un rol mas relevan-
te y clave de la industria en los préoximeos
anos?

Por supuesto, desde Zurich entendemos que existe un
importante potencial de crecimiento para la industria del
seguro, que en nuestro pais cuenta con una baja penetra-
cion medida como porcentaje del PBI: es la mitad o menos
comparada con la de otros paises de la region. Aspiramos
a que la industria pueda acelerar el camino de crecimien-
to. Y para eso tenemos que estar listos para brindar solu-
ciones de vanguardia, productos y servicios personaliza-
dos que se adapten a las necesidades de cada cliente y una
buena experiencia al usuario. Ese es nuestro foco.

é¢Cuales son los desafios mas importantes
del mercado de cara al future?

Desde mi punto de vista hay desafios que resultan
clave para poder encarar un futuro mas prospero para
la industria. En ese sentido, los principales factores que
hay que resolver en el mediano plazo son la situacién de
la litigiosidad, el actual esquema impositivo, los desafios
en materia de ciberseguridad y las catastrofes natura-
les que trae aparejadas el cambio climatico. Todos estos
temas los analizamos junto a otros colegas del Centro
de Investigaciones para el Desarrollo del Seguro
(CIDeS); la primera organizacién de estudios de la in-
dustria aseguradora que identifica tendencias y propone
nuevas soluciones a estas areas de riesgo.

¢Tienen previsto lanzar nuevos productos?

Este ano desembarcamos en el mundo del gaming con
Zurich Hogar Gamer. Se trata de ampliacion de nues-
tra cobertura para el hogar dirigida a los fanaticos de los
videojuegos y la tecnologia. Con esta nueva herramienta
buscamos acompanar los nuevos habitos de consumo y
estilos de vida de un segmento de la sociedad en constan-

€€ Los Voluntarios Zurich realizaron el dltimo
ailo mds de 4.500 horas de trabajo voluntario en
[a comunidad y son quienes impulsan varias de las
acciones que realizamos 3P

te crecimiento, que hoy alcanza a 26 millones de personas
en la Argentina. La solucion brinda cobertura para equi-
pos electronicos portatiles, como notebooks, netbooks,
tablets y consolas de videojuegos, asi como también para
instrumentos musicales, filmadoras, cdmaras de fotos y
reproductores de musica en cualquier parte del mundo.
Ademas, protegemos PC de escritorio con sus accesorios
por danos en el domicilio.

e

€« Los principales factores que hay que resolver en el mediano plazo son la litigiosidad, el esquema
impositivo, los desafios en ciberseguridad y las catistrofes naturales por el cambio climatico ¥¥
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Otra nueva propuesta es la de Zurich Auto Huella
Zero, una plataforma con beneficios sustentables para
nuestros clientes que esta incluida en la cobertura de
autos y fue diseiiada para generar un impacto positivo
en el medio ambiente y en la sociedad. Integra un se-
guro de auto con talleres homologados que garantizan
practicas de reparacion que minimizan el impacto am-
biental, la posibilidad de acceder a repuestos recupera-
dos y una gestion ambiental responsable en caso de un
siniestro que involucre la destruccion total del vehicu-
lo. De esta manera, los clientes podran optar por una
péliza y franquicias al tiempo que contribuyen con el
cuidado del ambiente.

¢Hay una demanda diferente de los clientes?

Efectivamente, hoy en dia detectamos nuevos patrones
y tendencias de consumo por parte de los distintos seg-
mentos de consumidores. Gracias a la digitalizacion, tanto
los adultos como los mas jovenes cuentan con una gran
cantidad de informacion disponible a la hora de tomar una
decision de consumo. Esto naturalmente nos demanda
como compafiia estar a la vanguardia en materia de so-
luciones y nuevos productos. Pero ademas los consumi-
dores hoy tienen una mayor conciencia del impacto y la
huella que dejamos en el medio ambiente, con lo cual no
solo esperan de nosotros un producto sino también que
mostremos compromiso con los recursos del planeta y
con las comunidades donde operamos.

¢Como marcha la estrategia de sustenta-
bilidad de la compania?

Zurich asumié el compromiso de desarrollar su nego-
cio cuidando el medio ambiente y la comunidad a través
de iniciativas basadas en tres ejes tematicos: Planeta, que
apunta a resultados de cero emisiones netas de carbono;
Personas, que promueve escenarios basados en el bie-
nestar, desarrollo, diversidad, inclusion y accesibilidad;
y Clientes, que apoya la transformaciéon hacia un futuro
sustentable y les acerca un servicio accesible. En este
marco realizamos distintas iniciativas de inversion social
y de voluntariado, asi como también acuerdos con orga-
nizaciones, como en el caso de las fundaciones Cimien-
tos e Integrar, entre otras. Asimismo, por quinto aho
consecutivo impulsamos junto a Clarin ‘Docentes que
inspiran’, un premio a los educadores mas destacados
del pais que tiene por objetivo movilizar a la comunidad
hacia una mejor educacién difundiendo historias de do-
centes que dejan una huella en sus estudiantes.

éQué estan haciendo en materia de inver=
sion social?

Ese siempre fue un capitulo destacado en la historia de
Zurich. La compaiiia estd en la Argentina desde hace mas
de 60 anos y hoy sigue comprometida con la comunidad y
el pais en el que desarrolla su negocio. Por eso tenemos
un ambicioso programa de Inversion Social y de Vo-
luntariado. Realizamos iniciativas junto a distintas ONG
y fundaciones con foco en educacion porque entendemos
que la educacién formal de nuestros jovenes es fundamen-
tal para construir un futuro mejor y mas inclusivo. Con el
apoyo de la Fundacion Zurich sellamos un acuerdo de
tres afnos con Fundacién Cimientos que combina un pro-
grama de becas de estudio de nivel secundario y trabajo
con la red de egresados y escuelas para desarrollar los
proyectos vocacionales de los jovenes. Los Voluntarios
Zurich realizaron el dltimo afio mas de 4.500 horas de
trabajo voluntario en la comunidad y son quienes impul-
san varias de las acciones que realizamos. También acom-
panamos con becas a Fundacién Integrar en su propuesta
de ‘Futuros Egresados’ destinadas a estudiantes de bajos
recursos econémicos de nivel terciario y universitario.
Por otro lado, renovamos nuestra alianza con Fundacion
Vida Silvestre Argentina para apoyar el programa de
conservacion de la reserva Urugua-i, area protegida de
la selva de Misiones.®
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PRODUCTORES

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

on el objetivo de conocer en profundidad
como ven el mercado de seguros los produc-
tores de las diferentes zonas del pais, y como
lo venimos realizando en las diversas publica-
ciones, en esta oportunidad entrevistamos a
dos referentes del mercado de seguros, pro-
ductores asesores con una amplia trayectoria en el rubro.

Maximo Oscar Serra, productor asesor de seguros
con una solida trayectoria en la empresa SF Seguros, dia-
logd con nuestro medio para brindar su mirada sobre la
actualidad del mercado asegurador, el rol clave del pro-
ductor en un contexto en constante evolucion y las opor-
tunidades que se abren en segmentos no tradicionales.
Con mas de cuatro décadas de experiencia institucional,
SF Seguros se posiciona como una firma referente en la
region, acompanando tanto a particulares como a empre-
sas con un enfoque profesional, cercano y en permanente
actualizacion.

Fernando Raul Sanchez, productor asesor de segu-
ros de la firma que lleva su nombre, nacié en Cérdoba,
en Enero de 1986. Esta casado con Daiana y tienen dos
hijos, Guadalupe y Mateo. Es Licenciado en Conduccion
de Recursos para la Defensa, Técnico Universitario en
Administracion y Productor Asesor de Seguros.

¢Como ve actualmente el mercado de seguros?

Maximo Serra: Desde la perspectiva de nuestra em-
presa, SF Seguros —con mas de 40 anos de experiencia
en la produccion de seguros— observamos una creciente
volatilidad en los segmentos mas tradicionales. El consu-
midor actual cuenta con acceso a una mayor cantidad de

= ACTUALIDAD DEL MERCADO - ELL ROL DEL PRODUCTOR

O ELE  Mdaximo Oscar Serra /| Fernando Rail Sanchez

AMaximo Oscar Serra, SF Seguros

informacion sobre los riesgos asegurables y, gracias a las
nuevas herramientas digitales, puede gestionar sus polizas
de forma mas auténoma. Esto le ha facilitado la compa-
raciéon entre compafias en cuanto a coberturas, presta-
ciones y costos, lo que promueve una mayor rotacion de
asegurados en busca de condiciones mas competitivas. A
la par, detectamos una expansion sostenida de mercados
menos tradicionales, que exigen una mirada mas técnica y
financiera por parte del productor. Con esto nos referi-
mos a los seguros de caucion, coberturas sobre bienes de
importacion, seguros de garantia vinculados a contratos
de franquicia, entre otros productos que, si bien no son
masivos, estan ganando espacio en el sector. Estas nuevas
lineas requieren una especializacién cada vez mas profun-
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La vision del Mercado

segun los Productores de Seguros

AFernando Raul Sanchez, Fernando Raiil Sanchez Seguros

da, y si bien afectan directamente a determinadas regio-
nes del pais, su impacto se extiende de manera indirecta
a empresas de todo el territorio. Este escenario exige del
productor una actualizacién constante para brindar un
asesoramiento profesional y adecuado a las nuevas de-
mandas del mercado.

Fernando Sanchez: El mercado de seguros en Ar-
gentina se encuentra, en mi opiniéon, en un momento de
notable dinamismo y con perspectivas de crecimiento muy
prometedoras. A nivel nacional muchas de las variables
economicas se fueron acomodando lo que permite una
mejor planificacién y sienta las bases para un futuro solido.

Actualmente, observo varios factores clave que impulsan
esta vision positiva, uno de ellos es la Mayor Conciencia y
Demanda de Proteccién: La experiencia reciente, tanto a
nivel global como local, ha incrementado significativamente
la conciencia sobre la importancia de la proteccion ante
riesgos. Esto se traduce en una mayor demanda de segu-
ros, no solo en los ramos tradicionales como automotor
o patrimoniales, sino también en coberturas de vida, salud
y ciberseguridad, que ganan terreno de forma constante.

El mercado de seguros juega un papel crucial en la
economia, no solo como proveedor de proteccion, sino
también como inversor institucional. Su capacidad para
movilizar capital contribuye a la estabilidad financiera y al
desarrollo de proyectos productivos.

¢Qué opina acerca del rol de los produc-
tores asesores de seguros?

Maximo Serra: Considero que el rol del productor
asesor de seguros continta siendo fundamental dentro
del ecosistema asegurador, aun cuando hoy coexistan
otras formas de comercializacion, como la contratacion
directa a través de bancos u otras entidades que incor-
poran seguros como servicio complementario. El pro-
ductor sigue siendo el principal canal de vinculacién entre
las companias y los asegurados, no solo en la etapa de
comercializacion de los productos, sino también —y muy
especialmente— en la instancia de gestion de siniestros.

Es alli donde nuestra presencia marca una diferencia: =>
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=> cuando el cliente necesita respuestas, brindando acom-
pafiamiento y representacion frente a una situacion trau-
matica o inesperada. En la practica, aunque algunas compa-
fifas implementen procesos automaticos, en la mayoria de
los casos es necesaria la intervencion activa del productor
para asegurar que la gestion del siniestro sea efectiva y sa-
tisfactoria. Este rol de nexo humano y profesional, muchas
veces invisible, es clave para garantizar la confianza y la per-
manencia del cliente.

Fernando Sanchez: Nuestro rol como productores
es de relevada importancia, ya que somos los que asesora-
mos de manera profesional a nuestros clientes. Tenemos
un papel clave dentro de la sociedad. Es un rol que per-
sonalmente amo de esta profesion, porque muchas veces
somos docentes del seguro, transmitiendo conocimientos
claves a nuestros clientes antes de que contraten su po-
liza. Hay muchas normas que nuestros clientes descono-
cen, y es muy importante aclararlas antes del contrato.

é¢Con qué compaiiias trabaja y qué opi-
nion le merece el trabajo que estan llevan-
do a cabo las compaiias de seguros?

Maximo Serra: Nuestra empresa trabaja principal-
mente con Sancor Seguros, una aseguradora lider del
mercado con la que mantenemos una relacion de mas de
40 anos. A lo largo de esta extensa trayectoria, siempre
hemos encontrado respuestas efectivas ante las necesi-
dades de nuestros asegurados, lo que nos brinda una ma-
yor confianza y tranquilidad a la hora de recomendar sus
servicios. Destaco especialmente su solidez econémica y
técnica, lo que le permite asumir una amplia variedad de
riesgos con solvencia y responsabilidad. En cuanto al mer-
cado en general, observamos una disparidad importante
entre las distintas companias aseguradoras. En la actua-
lidad, han salido a la luz casos de aseguradoras que han
sido liquidadas o que enfrentan numerosos fallos judiciales
por rechazos de cobertura, lo que genera una creciente
preocupacion tanto en los profesionales del sector como
en los asegurados. Desde SF Seguros, contamos con un
area legal especializada en la defensa de los derechos de
nuestros clientes ante situaciones conflictivas con distin-
tas companias.

Afortunadamente, las aseguradoras mas consolidadas y
con mayor trayectoria suelen respaldar de manera ade-
cuada a sus asegurados, honrando los contratos y cum-
pliendo con sus obligaciones.

Fernando Sanchez: Desde que comencé en la profe-
sion tuve la firme decision de solo trabajar con compaiiias
de primera linea. Me tomo mi profesion con mucha res-
ponsabilidad y soy el que asesoro a mis clientes, y sé que
si ellos tienen algun siniestro, las compaiias con las que
opero van a responder.

Trabajo principalmente con Mercantil Andina y Federa-
cion Patronal en el sector de patrimoniales. Seguros de
personas lo trabajo con SMSV seguros, una compaiiia de
gran profesionalismo y compromiso con sus asegurados.
Y en lo que respecta a los seguros de asistencia al viajero
mi compania de referencia es Coris.

En su experiencia, ¢cuales son los princi-
pales reclamos o quejas que expresan los
asegurados respecto de las companias?

Maximo Serra: En nuestra experiencia diaria, la prin-
cipal queja que manifiestan los asegurados esta vinculada
a las demoras en el pago o liquidacion de los siniestros.
Esta situacion, si bien se presenta en muchas compaiiias,
también suele estar condicionada por el estado emocional
del cliente tras haber atravesado un hecho traumatico, lo
que hace que la espera se perciba como ain mas angus-
tiante. Existen casos en los que las demoras por parte de
las compaiiias son injustificadas, pero también hay muchos
otros en los que el acompaiamiento y la orientacion =>
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PRODUCTORES

=> del productor permiten acelerar y simplificar los pro-
cesos. Por eso, es clave que el asegurado cuente con un
asesor de confianza que lo guie, defienda sus intereses
y lo acompane desde la denuncia del siniestro hasta la
resolucion final.

Fernando Sanchez: Como mencioné anteriormente
me tomo mi profesion con mucha responsabilidad, tra-
bajando con Companias de primera linea, asesorando y
explicando los mas detalladamente posible el contrato a
cada cliente, para que después no haya “Sorpresas”. Por lo
que no tengo quejas o reclamos en ese sentido.

éCuales considera que son las habilida-
des y capacidades principales que debe te-
ner un productor de seguros hoy?

Maximo Serra: El productor de seguros debe ser, ante
todo, un profesional empatico, con capacidad de escucha
activa y un conocimiento profundo de los productos que
ofrece. En nuestro caso, priorizamos entender las verda-
deras necesidades de cada cliente y ofrecerle soluciones a

medida, ajustadas a su perfil y actividad. Ademas, creemos
en la importancia del seguimiento continuo de los contra-
tos, de sus clausulas y condiciones. No basta con vender
un seguro: hay que mantener una supervision activa y estar
siempre atentos a cambios en el contexto o en las condi-
ciones del asegurado que puedan requerir una revision o
actualizacion de la cobertura. La formacion permanente y
la actualizacion normativa y técnica también son cualidades
indispensables para quienes deseamos brindar un servicio
profesional, confiable y de valor agregado.

Fernando Sanchez: Creo que nuestra capacidad
principal como Productores Asesores de Seguros es la de
la escucha activa. Es muy importante escuchar al cliente
y entender cual es su mayor preocupacion y porque de-
sea contratar una péliza. De esa forma vamos a lograr un
mayor entendimiento y poder asesorar de manera eficaz
a nuestros clientes.

A su vez la capacitacion continua es vital y nos permi-
te dar mejor respuesta a sus necesidades, y seguir capa-
citandonos como profesionales del seguro. Esta funcion
dentro del seguro esta bien organizada, ya que los PAS
deben cumplir con capacitaciones continuas para poder
mantener su matricula vigente. Pero ademas de las capa-
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citaciones obligatorias cada productor debe tener esa sed
de conocimientos para poder ser mejores dia a dia.

éQué rol cumple la tecnologia en su tra=-
bajo diario y qué herramientas utilizan?

Maximo Serra: La tecnologia ha adquirido un rol pro-
tagonico en nuestra actividad desde hace casi una década, y
hoy atraviesa todos los niveles del proceso asegurador. En
nuestro caso, utilizamos plataformas digitales de las ase-
guradoras para cotizaciones y gestiones administrativas,
redes sociales para mantener un contacto agil con nues-
tros clientes y herramientas de inteligencia artificial para
optimizar tiempos y recursos. Sin embargo, creemos que
la tecnologia no reemplaza el vinculo personal, sino que
lo complementa. Seguimos valorando el encuentro cara
a cara, la charla con café mediante, el contacto personal.
Apostamos a una atencion hibrida, que combine lo mejor
de lo digital con lo mas valioso del intercambio personal.

Fernando Sanchez: Actualmente observo a nivel glo-
bal una Innovacion y Digitalizacién Acelerada. El sector
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esta inmerso en un proceso de transformacion digital sin
precedentes. Las aseguradoras estan invirtiendo en tec-
nologia para optimizar procesos, mejorar la experiencia
del cliente y desarrollar productos mas personalizados. La
inteligencia artificial es la estrella del momento, pero con-
sidero que todavia es la punta del Iceberg lo que se ve, y
que con el correr de los anos va a aumentar su capacidad.

Nosotros como profesionales del seguro no debemos
quedarnos atras en este avance tecnoldgico sin preceden-
tes, sino que debemos aprovechar estos avances para po-
der brindar mejor servicio a nuestros clientes. En mi dia
a dia utilizo mucho la Inteligencia Artificial para generar
campanas de marketing, y lograr un mayor impacto en mis
potenciales clientes.

cQué expectativas de producciéon manejan
para este ano? {Esperan crecimiento?

Maximo Serra: Nuestras expectativas para este ano
son positivas y ambiciosas. Si bien preferimos no compar-
tir cifras concretas, trabajamos con el objetivo permanen-
te de crecer, consolidar relaciones con nuestros clientes
y ampliar nuestra participacion en nuevos segmentos del
mercado. Consideramos el crecimiento como una cons-
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tante que se alimenta de la vocacién de servicio, la mejora
continua y la capacidad de adaptacion.

Fernando Sanchez: Para este ano proyecto un incre-
mento del 40% en mi cartera de clientes. Considero que
hay muchas posibilidades de crecimiento en el mercado
asegurador y se estan abriendo nuevas coberturas que
generan oportunidades para los productores. Abrirse a
tomar distintos tipos de coberturas, y ser para nuestros
clientes el referente en seguros considero que es la clave.
Muchas veces nos quedamos en nuestra zona de confort,
produciendo solo las coberturas que nos resultan mas co-
modas o conocidas, y de esa forma se pierden oportuni-
dades que otros las toman. Debemos poder dar respuesta
a las necesidades de nuestros clientes en cada cobertura
del sector asegurador.

¢Qué ramos abren mayores oportunida-
des de crecimiento?

Maximo Serra: Sin duda, uno de los ramos con mayor
potencial de crecimiento es el de los seguros de caucion.
Aunque se trata de un mercado especifico y técnico, esta
en plena expansion y ofrece oportunidades tanto en el
ambito empresarial como en el segmento de particulares,
por ejemplo, a través de las cauciones para contratos de
alquiler. Este tipo de cobertura también se vincula cada vez
mas con nuevas formas de negocios, como las franquicias,
que han proliferado en todo el pais y representan una mo-
dalidad atractiva para emprendedores y marcas locales. El
rubro asegurador, en general, nos invita a vincularnos con
actividades muy diversas, lo que nos exige estar siempre
preparados, actualizados y atentos a los cambios. Ese de-
safio constante es también lo que hace apasionante esta
profesion, y lo que nos impulsa a seguir capacitandonos
dia a dia. Agradezco al equipo de “Informe: Operadores
del Mercado” por la posibilidad de compartir nuestra
vision y experiencia en este rubro que tanto nos apasio-
na. Ser productor asesor de seguros implica un compro-
miso constante con la formacion, la ética profesional vy,
sobre todo, con las personas que depositan su confianza
en nuestro trabajo. Seguiremos acompanando a nuestros
clientes en cada etapa, apostando al crecimiento y a una
mejora continua en la calidad del servicio.

Fernando Sanchez: Diversificacion de Productos y
Nichos de Mercado: Las companias estan expandiendo su
oferta para atender necesidades especificas y nuevos seg-
mentos de mercado. Esto incluye desde seguros paramétri-
cos hasta soluciones adaptadas a la economia colaborativa
o a los riesgos emergentes. Esta diversificacion no solo am-
plia el alcance del mercado, sino que también lo hace mas
robusto y menos dependiente de unos pocos ramos. Una
de las coberturas que poco a poco comienza a crecer es el
Seguro de Incendio, puntualmente para los duenos de in-
muebles que los alquilan, y de esa forma quedan cubiertos
ante un siniestro que lo puede sacar del juego. Una cober-
tura de gran importancia y relevancia para el sector.

Para finalizar es importante destacar la Fortaleza y
Solvencia del Sector. El sector asegurador argentino ha
mantenido en gran medida su solidez financiera. Las re-
gulaciones y la supervision han contribuido a asegurar la
solvencia de las compainias, lo cual es fundamental para
generar confianza entre los asegurados y garantizar el
cumplimiento de los compromisos.

A su vez tenemos un Rol Clave en la Estabilidad Eco-
némica. Si bien existen desafios, como la inflacién y la
volatilidad, la capacidad de adaptacion y la vision a largo
plazo de los actores del mercado, junto con una crecien-
te demanda de proteccion por parte de la sociedad, me
permiten ser optimista. Creo que estamos ante una fase
de crecimiento sostenido, donde la innovacion, la perso-
nalizacion y la cercania con el cliente seran los pilares que
impulsaran el desarrollo y la expansion del mercado de
seguros en Argentina. ®
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INFRAESTRUCTURA - COYUNTURA ECONOMICA - SERVICIO PERSONALIZADO

El desarrollo de proyectos vinculados a
infraestructura, mineria, energias renovables
y exportacion de GNL demandara garantias
especificas que el seguro de Caucién puede
ofrecer de manera eficiente, asegura el
presidente de Crédito y Caucién. Durante los
primeros nueve meses del ejercicio actual la
compaiiia alcanzé un volumen de produccién
superior a los $ 8.300 millones, lo cual
representé un crecimiento interanual del 42%
y le valié para posicionarse en el cuarto puesto
del ranking del ramo.

Escribe Diego Fiorentino

| Gobierno ha emprendido un camino hacia la
estabilizacion y el orden fiscal, lo cual resulta
positivo, pero el proceso sera largo y exigira
consistencia, ya que aln persisten desafios es-
tructurales, especialmente en areas clave como
las finanzas publicas, la actividad economica y la
inflacion. Esa es la vision de Gonzalo Cordoba, presidente
de Crédito y Caucioén, quien advierte que si bien el contex-
to sigue siendo complejo, hay indicios que permiten proyectar
un horizonte con moderado optimismo.

“La coyuntura econémica actual plantea un escenario desafiante
para el mercado asegurador en su conjunto. La combinacion de alta
inflacion, menor actividad en sectores regulados y cambios en los
patrones de demanda llevé a muchas compafiias a repensar sus es-
trategias y ajustar sus estructuras operativas. En ese marco, el ramo
de Cauciones se vio impactado de manera heterogénea: si bien se
evidencié una contraccion en sectores tradicionales como la obra pu-
blica, emergieron nuevas oportunidades en el ambito privado, donde
se demandan garantias mas flexibles, dgiles y adaptadas a nuevas
realidades contractuales. En ese sentido, las perspectivas son favo-
rables. El desarrollo de proyectos vinculados a infraestructura, mine-

Entrevista a : Gonzalo Cordoba

A Gonzalo Cérdoba, presidente de Crédito y Caucién

ria, energias renovables y exportacion de GNL demandarad garantias
especificas que el seguro de Caucion puede ofrecer de manera efi-
ciente. Mientras tanto, seguimos enfocados en fortalecer nuestros
procesos digitales, mejorar nuestras plataformas y evolucionar en
nuestra oferta de productos, con especial foco en la flexibilidad, la
especializacion y el servicio personalizado”, destaca el ejecutivo.

Mas valor
A decir de Cordoba, se observa una creciente valoriza-

cion del seguro de Caucién como instrumento facilitador
de diferentes operaciones comerciales. “Se consolida como
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Perspectivas favorables

para el mercado de Cauciones

una solucion eficaz para respaldar compromisos sin comprome-
ter el capital de trabajo, lo que adquiere especial relevancia en
contextos de restriccion de liquidez. Esta tendencia nos impulsa
a redoblar esfuerzos en agilidad operativa, capacidad técnica y
cercania con los productores para ofrecer respuestas rapidas y
personalizadas. Seguimos apostando al crecimiento sostenido
con la innovacién como motor clave, una cartera diversificada y
relaciones de largo plazo con los PAS y brokers, todo respaldado
por un equipo profesional en constante evolucion y con el foco
puesto en la excelencia del servicio y la mejora continua”, com-
pleta el timonel de Crédito y Caucién.

¢Como impacta en el negocio la caida de la
obra puablica? ¢Cree que puede recuperarse?

Historicamente la obra publica ha sido un motor clave de
inversion e infraestructura en la Argentina. La actual contrac-
cion responde a un cambio en el enfoque del gasto estatal y
a un contexto de ajuste fiscal, pero la necesidad de desarro-
llo estructural en todo el pais sigue vigente. Creemos que, a
medida que se consolide la estabilidad macroeconémica, sur-
giran nuevos esquemas de financiamiento -publicos, privados
o mixtos- que permitiran reactivar proyectos estratégicos. Es
probable que los modelos tradicionales de contratacion sigan
vigentes, aunque la participacion del sector privado podria co-
brar un papel cada vez mas relevante. Desde Crédito y Cau-
cion estamos preparados para acompanar esta evolucion con
soluciones agiles, eficientes y adaptadas a los nuevos marcos
contractuales. Confiamos en que el sector encontrara nuevas
vias para retomar un sendero de desarrollo sostenido.

¢Han logrado retener su cartera?

Si, hemos logrado sostener y consolidar nuestra cartera gra-
cias a una gestion cercana y proactiva. En un entorno exigente,
la confianza se construye con agilidad, capacidad técnica y un
servicio de calidad. En los tltimos meses notamos un incremen-
to sostenido en la cantidad de operaciones, especialmente en
sectores estratégicos como energia -gas, petroleo y litio-, co-
mercio exterior y también en el mercado de alquileres, donde
el seguro de Caucion se posiciond como una herramienta clave
tras la derogacion de la Ley de Alquileres. Esta diversificacion
es un pilar fundamental de nuestra estrategia.

¢Estan generando nuevas ventas?

Si, estamos registrando un flujo sostenido de nuevas ope-
raciones, lo cual refleja tanto la confianza del mercado como
la efectividad de nuestras acciones comerciales. La clave esta
en mantenernos atentos a las oportunidades, con productos
ajustados a las necesidades reales y con un canal comercial
solido que se apoya en una red de productores y brokers con
quienes venimos construyendo relaciones de largo plazo ba-
sadas en la confianza mutua y la fidelizacion. Son vinculos que
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¢Cuales son las coberturas con mejores pers-
pectivas de desarrollo?
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CAUCIONES

> ¢Con qué canales comerciales trabajan?
¢Cuantos PAS conforman su red?

Nuestra red comercial esta integrada por un equipo sélido
de productores y brokers, tanto nacionales como interna-
cionales, con quienes cultivamos relaciones de largo plazo.
Contamos con un programa de capacitacion especialmente
orientado a jovenes profesionales, al tiempo que promove-
mos la formaciéon continua de nuestros equipos internos. A
través de visitas periddicas buscamos fortalecer el conoci-
miento de la cartera, optimizar la gestiéon comercial y me-

La digitalizacion es una prioridad estratégica. Desde hace
afnos destinamos un porcentaje significativo de nuestro pre-
supuesto a IT. Migramos todos nuestros servidores a la nube,
lo cual nos dio mayor escalabilidad y eficiencia operativa. In-
corporamos herramientas SaaS y avanzamos en el uso de
inteligencia artificial con proyectos que atraviesan todas las
areas de la compainia. En particular, en el area de Cobranzas
ampliamos el médulo transaccional propio dentro de CyC
Online, que permite a los PAS gestionar sus operaciones
de forma digital. Esta plataforma facilita el acceso a la cuenta
corriente y la descarga de documentos y a la vez personaliza

Expertos en Cauciones

¢Se te prende

jorar la experiencia del cliente. Actualmente, nuestra red
esta conformada por casi 400 productores activos en todo
el pais.

la visualizacion segun el perfil del usuario.

éQué volumen de producciéon alcanzaron en
el ultimo ejercicio y cuales son sus proyeccio-

é¢Qué acciones estan desarrollando em ma- mnes para el periodo actual?
teria de canales digitales? ¢Qué herramientas

tecnologicas ofrecen a sus PAS?

fuego la cartera?

Durante los primeros nueve meses del ejercicio fiscal

i
Especializada en el ramo Cauciones desde 2013, Crédito
y Caucion opera actualmente mediante una estructura
técnico-comercial focalizada en la suscripcion de negocios
y la atencién de clientes que le permite brindar soluciones
inmediatas a los requerimientos mas exigentes del mer-
cado. Eso explica que la compaiia haya obtenido la cali-
ficacion “AA” por parte de Evaluadora Latinoamericana,
Agente de calificacion de Riesgo, la cual destaca su politica
de reaseguros y de inversiones, su adecuada exposicion a
posibles eventos desfavorables y la calidad de sus activos.
Asimismo, recientemente se convirtié6 en miembro de la
Asociacion Panamericana de Fianzas-APF-PASA,
integrada por las principales aseguradoras que operan en el
ramo Caucion y Crédito y por los reaseguradores inter-
nacionales mas importantes.
La compania trabaja con reaseguradores de la talla de
Atradius, Austral Re, AXA, Coface, Hannover Re,
Hamilton Insurance Group y Patria Re, que le otorgan
la capacidad necesaria para atender en forma adecuada dis-
API tintas necesidades. Hoy en dia, su cartera esta conformada
Management A por garantias contractuales (que derivan de contratos de
Generativa obra, suministros o servicios de los ambitos publico o priva-
do), garantias aduaneras (de operaciones de comercio exte-
rior y emitidas de acuerdo al cédigo aduanero en las cuales
el beneficiario siempre es AFIP-DGA-Aduana); y otras ga-
rantias (todas las aprobadas por la SSN), como las garantias
judiciales, de Alquileres comerciales/particulares, de Activi-
dad/Profesion, de IG] y de Negocios en el exterior. lll

Transforma los procesos

con(lA

Reduci @/ Mejora la
Costos >  Experiencia

Gana
Eficiencia

) Respaldo
-
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© Experiencia ' - i ‘.-?

() Rapidez

En ayudamos a las aseguradoras a automatizar cada etapa del
viaje del cliente, combinando inteligencia artificial entrenada
especificamente para seguros, con soluciones tecnologicas que se integran
facilmente a sus sistemas actuales para: reducir el time to market, optimizar
la eficiencia operativa y mejorar la experiencia del cliente.

Descubre coémo la IA puede
transformar tus procesos con
nuestra experiencia y casos de éxito
comprobados. ]
2024-2025 (de junio 2024 a marzo 2025) alcanzamos un vo-
lumen de produccion de $ 8.376 millones, lo que repre-
senta un crecimiento interanual del 42% respecto del mismo
periodo del ejercicio anterior, superando en 6 puntos por-
centuales al crecimiento del mercado. Este desempefo nos
posiciono en el cuarto puesto del ranking de aseguradoras
del ramo, consolidando nuestra presencia entre los princi-
pales actores del mercado de Cauciones en la Argentina.
Ademas, registramos una mejora del 4% en nuestra parti-
cipacién de mercado. De cara al cierre del ejercicio y en
linea con la evolucion del mercado, proyectamos sostener
este ritmo de crecimiento con foco en sectores estratégicos
como energia, mineria, comercio exterior y alquileres, apos-
tando fuertemente por la digitalizacién, la agilidad operativa
y la cercania con nuestros productores y brokers.

Machine .
Learning

Llamanos y deja todo en manos de nuestros especialistas.

¢Cuales son sus principales objetivos al fren-
te de Crédito y Caucion?

Solicita una demo
escaneando el QR

© bdtglobal

Tenemos tres pilares: innovacion, eficiencia y cercania. Bus-
camos consolidar una cartera sélida y diversificada, profundi-
®) (@) (i) (@ zar las relaciones con nuestros PAS y brokers y continuar opti-
NN mizando nuestros recursos humanos y tecnolégicos. El trabajo
en equipo y la excelencia en el servicio son esenciales para
sostener nuestro posicionamiento en un mercado tan dinami-
co como el de seguros de Caucion. ®

iHablemos! & www.bdtglobal.com info@kbkdtglobal.com (+54) 11 2153-0040
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ESTABILIDAD ECONOMICA - INNOVACION TECNOLOGICA - CONCIENTIZACION SOCIAL
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BROKERS

Seauros de Vida: El desafio de crecer en un mercado

con baja penetraciéon pero alto potencial

Aunque los seguros de vida atin
representan una porcion menor dentro
del mercado asegurador argentino, el
potencial de crecimiento es enorme.
Con la mirada puesta en la estabilidad
econdmica, la innovacion tecnoldgica
y una mayor concientizacion social,

las compaiiias del sector despliegan
nuevas estrategias para acercarse al
cliente, impulsar productos con ahorro
y fortalecer su presencia en segmentos
clave como las PyMEs. Tres voces lideres
comparten su diagndstico y vision para
el futuro del ramo.

Escribe Lic. Anibal Cejas

| ramo Vida en Argentina se encuentra frente
a una oportunidad histérica. Con baja pene-
tracion respecto a la region y un contexto
que exige innovacion, las aseguradoras redo-
blan sus apuestas con estrategias centradas
en la digitalizacion, el desarrollo de produc-

e ; UN SEGURO QUE TE PROTEGE

En esta edicion, tres referentes del sector —Matias |
Manzo (Sancor Seguros), Marcelo Prekajak (CNP &
' AVOS Y TAMBIEN A TODO
analizan el presente y futuro del mercado, sus desafios, ,
oportunidades y las claves para impulsar su crecimiento, :

especialmente en el segmento PyME y bajo el paraguas de - )
los incentivos fiscales. ’ e

En primer término, los ejecutivos evaluaron la situacion
actual del ramo Vida en el panorama asegurador argentino.

Matias Manzo, Gerente de Seguros de Personas ; por Cada Seguro de Llfes hacemos un aporte
de Sancor Seguros, observo: “La situacion del mercado l l
de seguros de Vida en Argentina presenta desafios, pero tam- q U e prOte ge a a natura e Z a .
bién oportunidades muy significativas. Si bien el contexto eco-
némico condiciona la capacidad de ahorro y planificacién »>

-
“65 anos garantizando confianza 0(3 Ll Fe SEGUROS GST

en cada proyecto” Tu forma de vivir & .
Y /ALBACAUCION

Compafia de Seguros |\
| BuenosAires | La Plata | Cérdoba | Neuguén | Posadas | Tucuman
— : Sgo. Del Estero| Resistendial Mendoza | Rosario | Santa Fe

lifeseguros.com.ar f /LifeSegurosArgentina Jlifesegurosargentina in /lifesegurosargentina (») /@LifeSeguros

A
\
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€€ Lasaseouradoras tenemos el reto de innovar,
simplificar el acceso al seguro v generar valor
mediante propuestas claras, accesibles y adaptadas a
[as distintas realidades sociales v econdmicas 33

AMatias Manzo, Sancor Seguros

=> de largo plazo de muchas personas, vemos una creciente
conciencia sobre la importancia de contar con proteccion fi-
nanciera, tanto a nivel individual como colectivo.

Venimos de un afo desdfiante para el ramo Vida, marcado
por la necesidad urgente de actualizar las sumas aseguradas
debido al proceso inflacionario creciente que hemos tenido
que transitar. Al encontrarnos este aio con un panorama mds
positivo en ese sentido, entendemos que se presenta mucho
potencial en el mercado.

En este escenario, las aseguradoras tenemos el reto de in-
novar, simplificar el acceso al seguro y generar valor mediante
propuestas claras, accesibles y adaptadas a las distintas reali-
dades sociales y econémicas”.

Luego tomo la palabra Marcelo Prekajak, Geren-
te Ejecutivo de Comercial y Marketing de CNP
Seguros, quien afirmo: “El ramo de seguros de vida en el
mercado argentino se encuentra en una situacion de gran-
des desafios, pero también con muchas oportunidades de
crecimiento teniendo en cuenta que el contexto econdmico
es un condicionante importante. Actualmente el ramo pa-
trimonial representa la mayor produccién del mercado de
seguros y la penetracién de los seguros de vida en Argentina
sigue siendo baja en comparacion con otros mercados de
la region.

€€ £l ramo de seouros de vida en el mercado
argentino se encuentra en una sicuacion de grandes
desafios, pero también con muchas oportunidades de
crecimiento B3

AMarcelo Prekajak, (NP Seguros

Dicho esto en el contexto actual vemos grandes oportunida-
des. La pandemia de COVID-19 y la inestabilidad econémica
han generado una mayor conciencia sobre la importancia de
la proteccién financiera y la planificacion a largo plazo, lo que
podria impulsar la demanda de seguros de vida”.

Por ultimo, Mauricio Bustos, Gerente Comercial
de BBVA Seguros, comenté: “La penetracion de los se-
guros de vida en Argentina sigue siendo relativamente baja
en comparacion con otros paises de la region, lo que refleja
un amplio potencial de crecimiento. Para que ese desarrollo
se concrete, es fundamental contar con una economia mds
estable, sin inflacién voldtil y con un crecimiento sostenido del
PBI. Ademds, aumentar la conciencia sobre la importancia de
los seguros de vida y salud puede ser clave para impulsar la
demanda”.

Estrategias de negocio

Luego, compartieron las estrategias de sus companias
para desarrollar el sector de Vida, con nuevos productos
y lineas de negocio.

Desde CNP, Prekajak afirmé que los seguros de vida
son la razén de ser de la compafiia, y expreso: “CNP es
principalmente una compania de seguros de y para personas.
La estrategia estd focalizada primero en ser una compafia

. 3

€C La penetracion de los seguros de vida en

Aroentina sigue siendo relativamente baja en
comparacion con otros paises de la region, lo que
refleja un amplio potencial de crecimiento B3

AMauricio Bustos, BBVA Seguros

multicanal con fuerte foco en el canal Productores como asi
también en Bancaseguros y con desarrollo de canales alter-
nativos con nuevos agentes institorios. Nuestra propuesta de
valor estd basada en ser capaces de brindar soluciones digita-
les a nuestros socios, para que potencien la comercializacion
de los seguros a través de distintas herramientas como ser
plataformas digitales de comercializacion o la utilizacion de la
inteligencia artificial generativa como asi también una amplia
variedad de productos diversificados.

Actualmente los productos que mayor desarrollo estdn te-
niendo son los individuales de vida con ahorro tanto en pesos
como en ddlares. En el contexto actual, son una alternativa
cada vez mas valorada, no sélo para proteger a las familias
frente a imprevistos sino también como una herramienta de
ahorro y complemento de la jubilacién. Adicionalmente, tam-
bién estdn teniendo un fuerte crecimiento los seguros de acci-
dentes personales y seguros de vida colectivos para empresas,
cuyo foco es proteger el patrimonio de las empresas. Por ejem-
plo, los seguros de ley de contrato y convenios, y adicionalmen-
te los seguros que brindan las empresas como beneficio ya
sean mdltiplos de sueldo o capital por escalas”.

A continuacion tomo la palabra Bustos, quien conto:
“Nuestra estrategia esta centrada en ofrecer seguros de vida
que se adapten a las necesidades concretas de cada cliente,
poniendo el foco en beneficios tangibles que generen una —>

La misma trar
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MNationalbrokers

Contamos con las herramientas que te brindan el respaldo que necesitas para desarrollar tus
negocios, incrementando tu rentabilidad a través de las mejores condiciones comerciales del mercado.

» ACOMPANAMIENTO EN TODA LA GESTION COMERCIAL.

» APOYO TECNICOY OPERATIVO DE NUESTROS EQUIPOS ESPECIALIZADOS.

» ACCESO AL MULTICOTIZADOR.

» ASISTENCIA EN SINIESTROS.

» ANALISIS DE RIESGOS.

» PLAN DE DESARROLLO DE CARTERA.

» PLAN DE CAPACITACIONES EN RIESGOS, NUEVOS PRODUCTOSY COBERTURAS.

@ nationalbrokers.com.ar < productores@nationalbrokers.com.ar

CASA CENTRAL:Av. Cabildo 2230, Pisos || y 12, CABA, 0810-444-5550.

SUCURSALES: Buenos Aires (Pilar), Mendoza, Neuquén, Santa Fe, Cordoba y Tucuman.
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€€ Nuestra estrategia esta centrada en ofrecer I e
seguros de vida que se adapten a las necesidades

concretas de cada cliente, poniendo el foco en AUXILIO
heneficios tangibles que generen una mayor N
intencion de compra BB

Mauricio Bustos, BBVA Seguros

=> mayor intencion de compra. Un ejemplo de esto es el re-
ciente lanzamiento de nuestros seguros de Accidentes Perso-
nales Colectivos con cobertura prestacional, que permiten al
asegurado acceder a la prestacion sin necesidad de contar con
dinero disponible en el momento del accidente.

La inversién en tecnologia es otro eje clave: buscamos migrar
progresivamente a un modelo B2C para facilitar la contrata-
cion directa.

También creemos que la educacién es fundamental. Por eso,
Yt avVal o alea estamos desarrollando productos de Vida con ahorro con vis-
tas a 2026, apuntando a integrar el seguro como parte de la

'l 'l Y i B q e . »
planificacion financiera de las personas”.

ASOCIACION ARGENTINA DE COOPERATIVAS

Y MUTUALIDADES DE SEGUROS 2 ] e i .
La ronda cerré con Manzo, quien manifesté: “Bajo la premi-

sa innegociable de mantener al cliente en el centro de nuestras
acciones y brindarle un servicio de calidad, nuestra estrategia
se apoya en dos pilares que consideramos fundamentales para
continuar creciendo: enfocarnos especialmente en la innova-

S g Qp Z 3 § S cion tecnoldgica y desarrollar productos que aporten valor real.

b de En ese sentido, estamos impulsando, por ejemplo, productos
ureau reaseguros s.a. de Vida individual con componentes de ahorro e inversién flexi-
bles, al mismo tiempo que fortalecemos las coberturas colecti-
vas para empleados de distintos sectores productivos.

Por otro lado, continuamos trabajando fuertemente en la
digitalizacién y automatizacién de nuestros procesos para se-
guir mejorando la experiencia del cliente, buscando acortar
tiempos de contratacion y la gestion de los siniestros™.

PyME: seguros colectivos voluntarios

Ya cerca del cierre, consultamos por las lineas de ac-
rasa cion para desarrollar los seguros colectivos voluntarios

Reasegumdores Argentinos SA de Vida, dentro del segmento PyME.

Manzo aseguré que el rubro tiene un gran potencial.
Sin embargo, senald: “Aun asi, muchas veces no dimensionan
el rol estratégico que puede tener un seguro colectivo de Vida,
tanto para cumplir con sus obligaciones patronales como para

F” N ﬁX&@S S S ) &u fidelizar talento.

Desde nuestro lugar, trabajamos de forma constante en la

de u\w a[md a‘t@S \y S@Wﬁ@ﬁ@$ educacién y concientizacioén, generando cada vez mayor di-

fusion, brindando asesoramiento personalizado y propuestas
a medida, especialmente disefiadas para este segmento, con-
siderando que no todas las Pymes tienen en claro sus obliga-
ciones en cuanto a convenios o normativas, ni el respaldo que
puede brindar una cobertura bien estructurada.

Por eso, venimos impulsando campaiias que invitan a re-

flexionar sobre la planificacion del futuro, destacando al segu-
ro de vida y retiro como herramientas fundamentales™.

Porque creemos en la sana competencia En la misma linea, Prekajak sumo: “En cuanto a los ~—>
basada en la solidaridad, la honestidad . €« Nuestra propuesta de valor estd hasada en ser

la s°|V‘e"'Cia tecnica, ] ) capaces de brindar soluciones digitales a nuestros CONTA CON LA RED DE ASISTENCIA VIAL MAS COMPLETA DEL PAIS
hemos logrado consolidar nuestra pujante realidad socios, para que potencien la comercializacion de los

seguros a traves de distintas herramientas como ser ’J e 2
plataformas digitales de comercializacion B 2 4h S a’ 90
Marcelo Prekajak, (NP Seguros m ‘ - , w
ool Tor  I=¢ ¥
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€€ (ontinuamos trabajando fuertemente en fa digitalizacion v automatizacion de nuestros procesos para seguir
mejorando la experiencia del cliente, buscando acortar tiempos de contratacion y la oestion e los siniestros 33

Matias Manzo, Sancor Seguros
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=> seguros de vida colectivos en el segmento PyME, el nivel
de conocimiento es muy bajo. Junto a nuestros productores y
socios estratégicos trabajamos fuertemente en generar con-
ciencia acerca de las obligaciones que tienen las empresas,
como por ejemplo en relacion con la ley de contrato de trabajo
y los distintos convenios.

Es un trabajo de docencia que implica que estén al tanto de
los riesgos que corren al no contar con estas coberturas especi-
ficas, las cuales son de cardcter obligatorio en lo que respecta
a indemnizar, pero no a contratar la cobertura de un seguro.
Lamentablemente, cada vez hay mds casos donde no conocer
las reales implicancias que pueden sufrir, afecta el patrimonio
de las Pymes.

Por dltimo, creemos que también hay una gran oportunidad
para desarrollar los seguros como beneficios para los emplea-
dos en el contexto actual”.

Incentivos fiscales

Para finalizar, indagamos en la situacion actual de los
incentivos fiscales y su relacion con la toma de decision al
momento de la compra.

En ese sentido, Prekajak considerd: “Para el periodo fis-
cal 2025, el monto maximo que se puede deducir por primas
de seguros de vida y de retiro es de $195.845,39 anuales. Hay
que tener en cuenta que este monto aplica tanto para seguros
de vida «pura» (que cubren el riesgo de muerte) como para
seguros de vida con componente de ahorro (seguros de vida
con capitalizacién) y seguros de retiro.

Si una persona tiene mds de un seguro (por ejemplo, uno de
vida pura y otro de vida con ahorro), puede deducir las primas
de ambos, siempre que la suma total no exceda el limite anual
establecido. Es un incentivo para la contratacién de un seguro
de vida, pero no es relevante ya que el monto de la deduccién
no representa un gran beneficio dependiendo el tipo de cliente.

Es clave en este caso el canal de productores ya que brindan
el asesoramiento que necesita el cliente, detectando la real
necesidad de cobertura en cada caso, ahorro por consiguiente
reforzando el real beneficio de la deduccion impositiva™.

Por su parte, Manzo declaré: “Los incentivos fiscales son
una herramienta clave para fomentar el desarrollo del seguro
de Vida en Argentina.

En el dltimo tiempo ha habido una actualizacién significativa
en este aspecto, la cual resultaba necesaria ya que ampliar los
montos deducibles y simplificar los mecanismos de aplicacion
es un gran paso para estimular tanto la contratacién individual
como la empresarial, y contribuir asi al crecimiento sostenido
de la industria.

De todos modos, entendemos que atin hay mucho margen de
mejora para que este beneficio sea realmente relevante en la de-
cision del cliente. Es sumamente importante la actualizacién del
incentivo fiscal en el segmento corporativo, dado que el mismo se
mantiene en los mismos valores desde hace ya varios afios”.

En ese sentido, Bustos reflexiono sobre las condiciones
que deberian darse en Argentina para lograr un despegue
de los seguros de personas, y enumero: “El primer paso es
lograr una estabilizacién econémica que mejore el ingreso per
capita y esté acompafiada por incentivos fiscales concretos,
como la reduccién de impuestos al ingreso.

A esto se suma la necesidad de generar espacios de for-
macion desde la educacion media, a través de talleres que
fomenten la conciencia sobre los riesgos patrimoniales y la im-
portancia de invertir en proteccion.

Finalmente, es clave fortalecer e incentivar a los canales comer-
ciales, en especial a los productores de seguros, que son quienes
generan el mayor volumen de negocios y cuentan con la capacidad
de brindar un asesoramiento profundo y personalizado”. ®

Seguro de
caucion

ANOS EN EL
MERCADO

CALIFICACION PRO RATING

Primera pdliza de caucion
del pais.
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LLEVA TU SEGURIDAD AL SIGUIENTE NIVEL: TRUST THE HAWK

QUEREMOS QUE CONOZCAS EL MUNDO HAWK GROUP

Preparate para lo inesperado con Yolo, la insurtech en ascenso. You Only Live Once

Impulsemonos juntos hacia el éxito, le ponemos valor a tu economia real;
la pasion de reinventarnos cada dia.

Donde la seguridad abraza tus suenos; a tan solo un click, 100% digital, 100% cerca tuyo.

Somos una solucion a tu negocio, somos innovacion en su maxima expresion.
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¢Sabias que hoy mas de 10 millones de irabajadores estin
{KRMT‘; idos por las Aseguradoras de Riesgos del Trabajo

ﬁ El sistema de ART es clave
para la seguridad laboral
en Argentina

& Protege, previene y responde.

©®Este sistema, vigente desde hace 29 afios, brinda cobertura ante ac-
cidentes y enfermedades laborales, garantiza atencion médica, pres-
taciones econoémicas y acompana en la reinsercion laboral.

Desde su implementacion:

v Mas de 19.000 vidas fueron salvadas

v Se redujeron un 81% las muertes laborales

v Hubo un 55% menos de accidentes de trabajo

Hoy, 18 aseguradoras trabajan en conjunto para ofrecer prevencion,
atencion inmediata y cobertura integral.

Sin este sistema, millones de trabajadores quedarian desprotegidos,
muchos casos no recibirian atencion médica ni compensacion, y el
sistema de salud publica se veria atin mas exigido.

El sistema de ART es clave para la seguridad laboral en Argentina:
protege, previene y responde.

Fundacién

MAPFRE

Fundacion MAPFRE lanzé nuevas becas por un valor total
de 265.000 euros [iara realizar proyeelos de invesligacion
vinculados a la salud, el seguro y la prevision socia

© Fundacion MAPFRE ha lanzado una nueva edicion de sus ayu-
das a la investigacion Ignacio H. Larramendi por importe total
de 265.000 euros, dirigidas a investigadores o equipos de investiga-
cion del ambito académico y profesional, que desarrollen su trabajo
de forma independiente o en el marco de universidades, hospitales,
empresas o centros de investigacion a los que estén adscritos y cuyo
objeto de estudio esté relacionado con la promocion de la salud o
el seguro y la prevision social.

Las ayudas para promover proyectos vinculados a la salud estan
dotadas individualmente con 30.000 euros brutos, como maximo.
Los trabajos de investigacion podran versar sobre la prevencion de
la obesidad, fomento de la actividad fisica y bienestar emocional (in-
cluyendo el uso adecuado de nuevas tecnologias); la educacion en
maniobras de emergencia para la poblacion general; la valoracion del
dano corporal; la gestion sanitaria y longevidad e influencia de los
estilos de vida, entre otros.

Estas becas también se destinan a investigadores interesados en im-
pulsar proyectos relacionados con el seguro, gerencia de ries-
gos, nuevas tecnologias en el ambito asegurador y la prevision social:
pensiones, ahorro, inversion, licuacién patrimonial y Economia sénior
(economia de la longevidad), quienes recibiran hasta un maximo de
15.000 euros brutos por ayuda.

El ambito de esta convocatoria es mundial y los proyectos pueden
presentarse en espanol, inglés y portugués hasta el 20 de octubre
de 2025.

Las bases pueden consultarse en:
https://www.fundacionmapfre.org/premios-ayudas/
investigacion-ignacio-larramendi/

_
Beneficio

Personas SEGURAS

Beneficio celebra 30 afios con calificacion AA
de Evaluadora Latinoamericana

©® En el marco de su 30° aniversario, Beneficio S.A. Compaiiia de
Seguros ha sido calificada con AA por Evaluadora Latinoameri-
cana, reconociendo su solidez patrimonial, su prudente politica de sus-
cripcion y su crecimiento sostenido en seguros de personas y caucion.
Este hito reafirma la trayectoria de Beneficio en el mercado asegu-
rador argentino, destacandose por su cartera diversificada, gestion
técnica conservadora y altos indices de retencion. La reciente expan-
sion de su operatoria en caucion, junto al fortalecimiento de sus ca-
nales comerciales y una administracion financiera eficiente, han sido
factores determinantes en la obtencion de esta calificacion.
“Cumplimos 30 afios con la misma vocacion con la que nacimos: acompa-
fiar con responsabilidad, compromiso y cercania a nuestros asegurados.
Esta cdlificacion valida nuestro modelo de gestion y nos impulsa a seguir
creciendo”, senalaron desde la compaiia.

Beneficio S.A. proyecta nuevos desarrollos para los proximos afos,
consolidando su posicion como un actor confiable en el sector y re-
afirmando su compromiso con asegurados, productores, reasegura-
dores e instituciones.
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De la siembra a la poscosecha: opciones de seguros para
cada etapa de la produceion

Conscientes de los cambios constantes y los nuevos desafios que
enfrenta el sector agropecuario en Argentina, las compariias de
seguros disefiaron productos renovados para acompaiiar cada ci-
clo productivo y brindar soluciones frente a los riesgos climaticos,
logisticos y sanitarios que atraviesa el agro nacional

©En un contexto marcado por eventos climaticos cada vez mas extre-
mos, tecnologias que transforman la produccién dia a dia y una crecien-
te necesidad de previsibilidad para sostener la rentabilidad, el sector
agropecuario enfrenta desafios cada vez mas complejos. A medida que
cambian las condiciones productivas y logisticas, también evolucio-
nan las demandas de cobertura por parte de los productores que hoy
buscan soluciones mas especificas, flexibles y acordes a sus realidades
regionales como asi también poder seguir adelante ante un riesgo no
planificado.

Frente a este escenario, La Segunda Seguros trabaja constantemen-
te en una actualizacion de su cartera de productos agropecuarios. De
esta forma suma nuevas coberturas que apuntan a acompanar la dina-
mica del negocio rural, protegiendo cultivos, animales, instalaciones y
transporte en todas las etapas del ciclo productivo.

Proteccion desde la siembra hasta la cosecha

La Segunda Seguros continua siendo la aseguradora nimero uno en la
cobertura de cultivos a nivel nacional. La oferta de productos agricolas
contempla granizo, incendio de cultivo, incendio de rastrojo, ademas
de adicionales como viento, heladas y planchado de suelos. En lo que
respecta a cosecha gruesa, también cuenta con diferentes opciones de
resiembras a eleccion del asegurado. El impacto del cambio climatico,
causal de tormentas mas frecuentes, de mayor intensidad e inesperadas
en distintas épocas del afo, incrementd la conciencia del productor
respecto a la importancia de contar con un seguro.

“Ya no se puede pensar en trabajar en este segmento sin cobertura. Una
granizada puede generar una pérdida tan importante como para que no se
pueda continuar con la actividad a futuro”, alerta Gaston Guillén, Res-
ponsable Comercial de Riesgos Agropecuarios y Forestales.

Nuevas coberturas para la produccién animal

En linea con las demandas del sector, la aseguradora se anticipa
con propuestas a medida para diferentes crias. Se destaca el seguro
“Potrillo Nacido Vivo®, (inico en el mercado asegurador argentino,
que cubre la vida del potrillo desde el vientre materno. También se
ofrecen otras muy valoradas por el rubro para bovinos, equinos,
porcinos y aves.

Seguros pensados para cada zona productiva

Campana tras campana, el equipo técnico de La Segunda Seguros
analiza las particularidades de cada zona productiva del pais para ajustar
y ampliar su propuesta. Esta mirada territorial permite ofrecer cober-
turas especificas para distintas producciones regionales, como la tem-
porada de tomate en San Juan; arandanos en varias provincias; frutales
en Neuquén o citrus en Entre Rios. La compafia trabaja asi con un en-
foque flexible y federal, que reconoce la diversidad del agro argentino
y busca brindar respaldo real frente a las amenazas que enfrenta cada
productor en su entorno.

Coberturas integrales (dafios y reclamos)

El esquema de proteccion integral también incluye seguros para las
instalaciones agropecuarias para preservar la infraestructura del pro-
ductor. La misma incluye edificios, silos, tinglados, maquinarias e imple-
mentos, equipos electrénicos, mercaderia acopiada y granos en silo-
bolsa. Las pélizas contemplan dafios por fuego, explosion, vandalismo,
eventos de la naturaleza (rayo, vientos, granizo, inundacién) e incluso
combustion espontanea en cereales almacenados. A esto se suman co-
berturas complementarias como robo, gastos de limpieza y remocion
de escombros, interrupcion de la actividad por un siniestro cubierto,
entre otras.

Ademas, si pensamos en reclamos, entendemos que es vital tener una
adecuada proteccion frente a mdltiples hechos de Responsabilidad Ci-
vil. Nuestras polizas abarcan reclamos de terceros por riesgos genera-
les (explosiones, descargas eléctricas, escapes de gas), operaciones de
maquinaria agricola dentro del establecimiento, pulverizadores, bienes
de terceros bajo guarda no onerosa, carga/descarga de bienes/hacienda
fuera del establecimiento, y fuga de ganado entre otras. “La vasta red
territorial de La Segunda Seguros, junto a sus productores de seguros, permi-
te responder de forma dgil y cercana en situaciones criticas”, explica Javier
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Basualdo, Responsable Comercial de Producto de Incendios
y Riesgos Varios.

Transporte y maquinaria: soluciones integrales para cada
etapa del trabajo rural

Desde el area de Automotores, La Segunda Seguros ofrece solu-
ciones integrales especialmente disefiadas para este sector. Una de las
propuestas mas destacadas es el pack para Transporte de Cereales
y Hacienda, que combina coberturas para el camién en los ramos
Automotores y Transporte, junto con Accidentes Personales, en un
esquema competitivo y adaptado a las necesidades. También se ofrece
la cobertura de maquinaria rural en circulacién, con planes que van
desde responsabilidad civil hasta casco completo.

“El productor rural necesita cubrir todo el ciclo de cosecha, de principio a
fin. Por ello nuestro paquete se encuentra adaptado para cada una de las
etapas de la produccion”, aporta Alejandro Caballero, responsable
comercial de Producto Automotores. Con foco en la innovacion
y la mejora continua, La Segunda Seguros analiza permanentemente
la evolucidn del mercado para desarrollar nuevas coberturas, incor-
porar tecnologia en la gestion de riesgos y fortalecer la capacitacion
y el asesoramiento. El objetivo es brindar una mirada integral que
acompane al productor frente a los desafios agropecuarios actuales.
Con una red activa de mas de 600 agencias especializadas, presen-
cia en todo el pais y mas de 5 millones de hectareas aseguradas,
La Segunda consolida campana tras campafa su liderazgo en el
ecosistema agropecuario. A través de una oferta de coberturas en
permanente actualizaciéon, la compania reafirma su compromiso
con el desarrollo del sector, acompanando a los productores con
soluciones especificas para cada etapa de la actividad rural: des-
de los cultivos hasta los animales, desde las instalaciones hasta el
transporte.

Parte de su fortaleza radica en el respaldo de su red de Productores
Asesores de Seguros, el trabajo de su equipo de tasadores y la
cercania con cada cliente, que permite acompafar en forma efectiva
los momentos mas complejos. Esa relacion directa y sostenida ha sido
una de las claves del posicionamiento histérico de la compainia como
una de las referentes en riesgos agropecuarios.

Sancor Seguros nuevamente este afio
es parte de la campaiia #El0troFrio

W O me Qs
Con el compromiso de organizaciones sociales y empresas, el
Consejo Publicitario Argentino, ayuda a aliviar #EIOtroFrio; por eso
Sancor Seguros forma parte, desde su surgimiento, de esta iniciativa
de impacto ambiental y social.
20 oficinas de Sancor Seguros y de Productores Asesores de
Seguros y Organizaciones que integran su cadena de valor en Ciu-
dad de Buenos Aires y Gran Buenos Aires, son puntos de recoleccion
para recibir sachets de leche o yogurt vacios y limpios.
Los sachets son entregados luego a penales del Gran Buenos Ai-
res, donde integrantes de “Fundacién Espartanos”y “Vikingos”,
personas privadas de su libertad en proceso de reinsercion, los
transforman en protectores aislantes. Los mismos son distribuidos
finalmente por Espartanos ya en libertad y por voluntarios de las

asociaciones civiles “Caminos Solidarios Argentina”, “Amigos en

el Camino”, “Justicia Restaurativa Argentina” y “Red Activos”
a personas en situacion de calle. Este circuito se realiza durante
todo el afo.

La participacion de Sancor Seguros y las entidades que nuclean a
su cuerpo de ventas, AOSS (Asociacion de Organizadores de
Sancor Seguros) y AMPASS - (Asociaciéon Mutual de Produc-
tores Asesores de Sancor Seguros), se concreta a través de un
aporte econémico para la compra de selladoras y la disposicion de
sus oficinas como puntos de recoleccién.

Para colaborar con esta iniciativa, se pueden dejar los sachets limpios
en las cajas especialmente identificadas con la campafa. Para conocer
las direcciones y horarios de atencion, ingresar al Mapa de Puntos.
En 2025 ya es la éta. Edicion de #EIOtroFrio, que se desarrolla con
mejores resultados cada afio. En las 5 anteriores fueron recolectados
+ de 2 millones de sachets que equivalen a producir 11.000 protec-
tores aislantes.

Para mas mas informacién de la campana ingresar a
https://elotrofrio.org.ar/

iEntre todos podemos aliviar #EIOtroFrio!

jSumate vos también por una sociedad mds justa, solidaria y sustentable!
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Seguro Técnico: qué es y por qué es clave para proteger
equipos y maquinaria

Desde La Perseverancia Seguros explican las distintas alternati-
vas disponibles para resguardar maquinaria y tecnologia critica
en sectores productivos.

©En un contexto donde cada vez mas sectores productivos dependen
de maquinaria costosa, sofisticada y esencial para su funcionamiento
diario,el Seguro Técnico se posiciona como una cobertura pensada
especificamente para proteger este tipo de inversiones frente a danos
materiales imprevistos. Desde La Perseverancia Seguros explican
en qué consiste esta cobertura, cuales son sus principales variantes y
comparten ejemplos concretos que ilustran su alcance.

A diferencia de otros seguros tradicionales, el Seguro Técnico ofre-
ce un respaldo ante fallas imprevistas o accidentales ya sean mecani-
cas o eléctricas, errores humanos, cortocircuitos, eventos climaticos
o accidentes operativos. Es una garantia de continuidad para aquellas
empresas que no pueden permitirse tener equipos fuera de servicio.
“Esta cobertura estd disefiada para asegurar maquinaria mévil de todo
tipo: desde equipos de gran envergadura como gruas, hasta maquinaria de
uso comun como tractores, sin dejar de lado herramientas menores como
montacargas”, explican desde La Perseverancia Seguros.

Entre las principales variantes del Seguro Técnico se destacan:

v Equipos de contratistas, como gruas, excavadoras, motonivelado-
ras o sembradoras.

v Equipos electrénicos, como servidores, sistemas de control, equi-
pos médicos.

v Todo riesgo operativo o montajes, para equipos en funcionamiento
o en proceso de instalacion.

Ademas de conocer las coberturas, es fundamental tener en cuenta
las exclusiones. Situaciones como el uso indebido de una gria o dejar
maquinaria sin custodia en zonas no seguras pueden dejar sin efecto
la poliza si no se cumplen las condiciones establecidas.

Aprender de la experiencia: situaciones reales que ilustran los
alcances del Seguro Técnico

¢ El Caso de la Piletay la Grua

Una empresa de piletas contratd una gria para instalar una pileta
de gran tamafno en una casa de dos plantas. Para superar la altura
del techo, extendieron el brazo de la grGa mas alla de las especifi-
caciones del fabricante. Como consecuencia de ello la gria perdid
sustentacion y el brazo cayé sobre el techo, causando dafnos por mas
de 100.000.- dolares.

iQué cobertura aplicé? Ninguna del seguro técnico, ya que la poliza
excluye especificamente los dafios causados por exceder las condi-
ciones establecidas por el fabricante. Los costos se repartieron entre
el vendedor, el transportista y el propietario de la grua a través de
seguros de responsabilidad civil.

e Maquinaria Agricola: robo en el campo

Un productor deja su cosechadora en el medio del lote durante la
noche. Al dia siguiente, descubre que fue robada. ;Estaba cubierta la
maquina? No. Las clausulas especifican que cuando la maquina no esta
funcionando, debe estar bajo custodia del obrador o con proteccion
adecuada. Dejarla abandonada en el campo entra dentro de las exclu-
siones. Muy diferente hubiese sido si la cosechadora, en ese mismo
lugar, se incendiara. En ese caso si estaria cubierta, ya que el incendio
constituye un dafio material, aunque habria que analizar las causas
para determinar si provienen de la actividad normal de la maquina.
En ese sentido, el asesoramiento profesional resulta clave para definir
una cobertura a medida y evitar sorpresas ante un siniestro. Desde
La Perseverancia Seguros destacan la importancia de contar con
coberturas especificas que garanticen la continuidad del negocio. Para
ello, la compania ofrece atencion personalizada y soluciones de Segu-
ro Técnico adaptadas a cada tipo de actividad.

AON

Las elevadas pérdidas por catastrofes en EE. UL. resultan
en la brecha de proteceion de seguros mis baja del primer
semestre, segin un informe de Aon

Las inundaciones en Argentina fueron una de las catdstrofes mas
importantes en América del Sur en la primera mitad del aiio

©® Aon plc (NYSE: AON), firma lider mundial en servicios profesio-
nales, publicod los resultados de su reporte Global Catastrophe
Recap para el primer semestre de 2025, que identifica al menos USD
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162 mil millones en pérdidas economicas por desastres naturales glo-
bales durante ese periodo. Esta cifra estuvo por encima del promedio
del primer semestre del siglo XXI de USD 14| mil millones y es compa-
rable a las pérdidas econémicas registradas en los primeros seis meses
del 2024 (USD 156 mil millones).

En América del Sur las catastrofes provocaron un total de pérdidas
economicas por USD 6.670 mil millones. Las mas importantes fueron
las tormentas convectivas severas registradas en Bolivia y Brasil, los
incendios en Chile y las inundaciones en Pert, Ecuador, Brasil, Bolivia
y Argentina. En este Gltimo caso, se registraron 16 victimas fatales y
pérdidas econémicas por USD 375 millones.

El informe revela que, globalmente, las pérdidas econémicas del pri-
mer semestre se debieron, principalmente, a los incendios forestales de
Palisades y Eaton en California, el terremoto de Myanmar y multiples
tormentas convectivas severas (SCS) en Estados Unidos. Seglin esti-
maciones preliminares, las pérdidas econémicas en EUA alcanzaron al
menos los USD 126 mil millones, superando las de 1994 (USD 115 mil
millones) como el primer semestre mas costoso registrado y significa-
tivamente por encima del promedio del primer semestre desde el afio
2000 (USD 41 mil millones). En cambio, las pérdidas econémicas en
todas las demas regiones se mantuvieron por debajo de sus promedios
del primer semestre a largo plazo.

Mientras tanto, las pérdidas aseguradas globales para el primer semes-
tre de 2025 fueron de al menos USD 100 mil millones (primer semestre
de 2024: USD 71 mil millones), por encima del promedio del primer
semestre del siglo XXI de USD 4| mil millones, y el segundo total mas
alto registrado después del primer semestre de 2011, donde se regis-
traron pérdidas por USD 140 mil millones. Mas del 90% de las pérdidas
aseguradas globales se produjeron en EE. UU., principalmente debido a
incendios forestales y terremotos de magnitud 9.0 (SCS).

La diferencia entre las pérdidas aseguradas y las econémicas resultd
en una brecha de protecciéon del seguro global del 38%, el valor mas
bajo registrado para el primer semestre y significativamente inferior
al promedio del siglo XXI del 69%. Esto se debié a la contribucion
predominante de los eventos en EE. UU., donde la penetracion de los
seguros es relativamente alta. En comparacion, la cobertura del seguro
para el terremoto de Myanmar fue inferior a USD 100 millones, en
comparacion con los USD 12 mil millones que representaron los dafios
econdmicos totales.

El informe destaca que al menos 19 eventos, 18 de los cuales ocurrieron
en EE. UU,, superaron los USD 1.000 millones en pérdidas aseguradas
en el primer semestre de 2025. Fuera de EE. UU,, el brote de tormen-
tas convectivas severas en Europa a finales de junio fue el Gnico evento
que superd este umbral. El ciclon Alfred en Australia causé pérdidas
aseguradas por aproximadamente USD 900 millones, seguido por la
tormenta Eowyn en Irlanda y el Reino Unido, que causé USD 690 mi-
llones en pérdidas aseguradas.

Al menos 7.700 personas murieron a causa de desastres naturales du-
rante el primer semestre de 2025, muy por debajo del promedio del
siglo XXI de 37.250, y la mayoria de las muertes (5.456) se debieron al
terremoto de Myanmar.

Si bien la actividad de ciclones tropicales fue relativamente moderada
en toda la cuenca atlantica durante el primer semestre de 2025, aln
se anticipa una actividad de ciclones tropicales superior a la media en
la mayoria de los pronésticos estacionales para toda la temporada de
huracanes del Atlantico Norte de 2025, que termina en noviembre.

El estudio completo se puede leer en este link.

Assekuransa

Premiaron al periodista José Ignacio Lopez
por su coniribucion con la Libertad de Prensa

©El periodista José Ignacio Lépez recibio el Premio Assekuransa
2025 por su Contribucion a la Libertad de Prensa. El premio del
grupo asegurador internacional, de capitales argentinos, reconoce cada
ano contribuciones relevantes en diferentes areas.

Lopez, premiado este afo, se
desempend en el periodismo
grafico, radial y televisivo a lo lar-
go de casi 60 afios. En ese exten-
so recorrido profesional, trabajo
en medios como La Nacion, La
Opinién, El Economista, Extra,
y en las agencias de noticias NA
y DYN. Ademas, entre 1983 y
1989, fue vocero presidencial du-
rante la gestion de Radl Alfonsin.
Actualmente integra el Club Gen-
te de Prensa y es miembro de nu-
mero de la Academia Nacional de Periodismo.

Al recibir la distincion, José Ignacio Lopez destacé que “En un mo-
mento de tanta polarizacion, el periodismo tiene la enorme tarea de atem-
perar los antagonismos y ponerse al servicio de la reconstruccion del sistema
politico y de las instituciones republicanas”

Juan Angel Gonzilez Insaurralde, fundador y director general de
Assekuransa, entregé el premio y destacod “La monumental trayectoria de
Nacho, que durante mds de 60 afios nos ha dado un ejemplo de lo que es el
buen periodismo y sigue siendo una voz importante y escuchada cuando se
debate sobre la prensa, su rol y la libertad que necesita para hacer su trabajo”
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Vacaciones de invierno: consejos esenciales para salir a la
ruta y viajar con seguridad

El invierno impone condiciones climaticas que demandan po-
tenciar los cuidados. Todo lo que hay que saber para evitar in-
convenientes.

© En los proximos dias se intensificara el éxodo de turistas en todo
el pais por el receso de las vacaciones de invierno y se torna clave
repasar cuestiones de seguridad para salir a la ruta y evitar cualquier
inconveniente durante el viaje.

Las vacaciones de invierno coinciden con una época del afio con con-
diciones climaticas particulares, como bajas temperaturas, lluvias,
niebla o nieve. Se trata de variables que exigen maxima precaucion al
momento de manejar, tanto si el viaje se realiza en vehiculo propio
como si se opta por alquilar uno en destino.

Chequeos imprescindibles para salir a la ruta

Quienes decidan viajar en auto propio deben realizar una revision
general del vehiculo antes de emprender la marcha, tal como lo re-
comienda Fabian Pérez, Gerente Comercial de Interior de
Experta Seguros.

“El cuidado del auto es fundamental para prevenir accidentes o complica-
ciones. Siempre recomendamos chequear frenos, neumadticos, luces, bate-
ria y niveles de fluidos antes de salir”, detallo Pérez.

Ademas, explicd que es importante prestar especial atencion al es-
tado de los frenos y a la presion de las cubiertas, ya que las bajas
temperaturas pueden provocar pérdida de aire.

Segln el representante de Experta Seguros, esta verificacion debe
realizarse tanto antes de partir como durante el viaje, sobre todo
al transitar por zonas montafosas, y también es esencial revisar las
luces y el sistema de limpiaparabrisas, anticipando posibles lluvias,
nevadas o niebla.

Otros de los elementos a controlar son la bateria y los liquidos del ve-
hiculo —agua del limpiaparabrisas, aceite, liquido de frenos y anticon-
gelante. Fabian Pérez record6 también que es obligatorio contar
con los elementos de seguridad reglamentarios: chaleco reflectante,
matafuego, balizas y botiquin, todos accesibles dentro del vehiculo.

Vehiculos alquilados: la seguridad no se delega

Cada vez mas personas eligen viajar en avion hasta su destino y alqui-
lar un vehiculo al llegar, especialmente en zonas turisticas de la Pata-
gonia o en destinos cordilleranos, esta modalidad también requiere
atencion y responsabilidad.

“En estos casos, es recomendable solicitar a la empresa de alquiler un control
previo de frenos, luces, neumadticos y cadenas para nieve”, explica Pérez.
También es conveniente familiarizarse con el funcionamiento del vehi-
culo, ajustar los espejos, comprobar las luces y asegurarse de contar
con los elementos de seguridad necesarios. Otro aspecto fundamental
es confirmar si el auto cuenta con seguro, cobertura de asistencia en
ruta y un contacto claro en caso de desperfecto mecanico.

Nieve, hielo y las claves para conducir en caminos de montafia
Conducir en invierno implica extremar las precauciones: es necesario
reducir la velocidad, aumentar la distancia de frenado y evitar manio-
bras bruscas. Acelerar o frenar de golpe puede resultar especialmen-
te peligroso si la calzada esta resbaladiza. Ademas, siempre se debe
consultar el estado de las rutas antes de salir, ya que las autoridades
suelen establecer cortes preventivos o el uso obligatorio de cadenas
en ciertos tramos.

Quienes viajan a destinos donde la nieve o el hielo pueden estar presen-
tes —como Bariloche, Villa La Angostura, San Martin de los Andes o los
pasos fronterizos de cada provincia hacia Chile— deben contar con ca-
denas para los neumaticos cuando las condiciones del camino lo exigen.
“El uso correcto de las cadenas salva vidas. Deben colocarse en las ruedas
motrices y Unicamente cuando el camino lo requiera, ya que su uso innece-
sario puede dafiar las cubiertas o la transmision”, advierte el Gerente
Comercial de Interior de Experta Seguros. Por eso, es acon-
sejable practicar previamente como colocarlas y retirarlas para no
improvisar en situaciones de riesgo.

Viajar con respaldo es sinénimo de tranquilidad ante cualquier im-
previsto, senalan desde el sector y contar con un seguro de auto con
asistencia mecanica y grua resulta fundamental.

“Este servicio brinda respaldo ante cualquier inconveniente en la ruta y en
el caso de Experta, estd incluido en cada cobertura para sus asegurados en
todo momento”, destaca Fabian Pérez.

No es menos importante considerar la preparaciéon de un kit de
emergencias para el cuidado de toda la familia. Llevar una pequena
pala plegable, agua mineral, linterna, frazadas, guantes, cargador in-
dependiente de celular. Viajar en invierno, con las precauciones ade-
cuadas y el respaldo de una buena cobertura, permite disfrutar de las
vacaciones sin sobresaltos y con la seguridad de estar preparado para
cualquier eventualidad.

Encontra el seguro

que mejor se adapte avos
entre una amplia gama

de coberturas y empresas.
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La financiacion insurtech en Lalinoamérica repunia y
ﬁlcgal;g los 121 millones de dolares en el primer semesire
e

* Este dato supone un aumento del 370% respecto a los prime-
ros seis meses de 2024, y ya supera en un 32% la financiacién
total de todo 2024, confirmando el potencial de la regién y
la fuerza del ecosistema para mantenerse a flote y captar
nuevas rondas de inversién.

* El nimero de startups en la regién asciende a 507, lo que se
traduce en un crecimiento del 2%, manteniéndose positivo,
aunque con cierta desaceleracién. La tasa de mortalidad fue
del 9,4%, y el crecimiento organico es de 1%, es decir, que na-
cieron 56 nuevas startups insurtech en los ultimos 12 meses.

* Brasil, con el 74% de la inversién (89 millones de délares), li-
dera la traccién en el ecosistema insurtech, si bien el nimero
total de startups presentes en el pais se mantiene estable con
203 agentes.

* La tasa de internacionalizacién se esta acelerando y alcanza el
18,3%. El apoyo de las asociaciones de la region esta ayudando
a que las insurtech latinas se expandan por toda la regién.

e En los Gltimos cuatro afios, se observa una evolucién clara: de
un modelo centrado en la distribucién, que representaba el
60% del ecosistema, hacia habilitadores, que ahora represen-
ta el 50% y sigue en crecimiento.

O La financiacion insurtech en Latinoamérica durante el primer se-
mestre de 2025 ha alcanzado los 121 millones de ddlares, un 370%
mas que en los seis primeros meses de 2024. Este monto ya supera
en un 32% la financiacién total de todo 2024, confirmando el poten-
cial de la region y la fuerza del ecosistema para mantenerse a flote y
captar nuevas rondas de inversion.

El flujo de inversion se concentra, en su mayoria, en Brasil, con 89
millones de ddlares, un 74% del total de la inversion de este primer
semestre. En cuanto a lineas de negocio, life & care se lleva el 65%,
y el ambito de la movilidad un 33%, destacando el interés por ambas
areas de negocio.
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2%, manteniéndose positivo,

aunque con cierta desacelera- LATAM
cion respecto a lo que hemos INSU RTECH

visto en los Ultimos trimestres.
Teniendo en cuenta que la
tasa de mortalidad ha sido del Edicitn N
9,4%, el crecimiento organico
se mantiene sélido y se sitia
en un +[1% en los dltimos 12
meses, lo que equivale al naci-
miento de 56 nuevas insurtech
en los dltimos 12 meses.

Estas son algunas de las princi-
pales conclusiones del informe
‘Latam Insurtech Journey’, elaborado por Digital Insurance LA-
TAM con el patrocinio de MAPFRE. Se trata de la décima edicion
de este documento en el que se analiza el estado de la industria in-
surtech en América Latina.

El ecosistema se mantiene fuerte en el nimero de agentes
Si desgranamos el total de startups existentes en la region, Brasil
(203), México (129) y Argentina (95) son los territorios con mayor
numero de agentes, y Chile es el pais de mayor aumento porcentual
(+29%), siendo el motor de crecimiento de la region gracias, ademas,
a una baja tasa de mortalidad.

A lo largo del primer semestre de 2025, el indice de internacionaliza-
cién crecioé un 36%, con un total del 18,3%, es decir, que el nimero de
startups multilatinas — aquellas que operan en mas de un pais — con-
tinGa en aumento. Pert (58%), Chile (31%) y Colombia (26%) son los
impulsores principales del aumento en el indice de expansion, y Brasil
cuenta ahora con un 0% de insurtech internacionales, lo cual supone
un dato muy relevante dada la naturaleza endogamica del mercado.
Para Hugues Bertin, CEO y Fundador de Digital Insurance
Latam, la internacionalizacién es un indicador de “buena salud del
ecosistema, ya que la probabilidad de desaparicion de una insurtech mono-
pais es tres veces mayor”.

El indice de atraccion de compaiiias extranjeras es del 32%, creciendo
8 puntos vs el primer semestre de 2024, cuando se situaba en un 24%,
lo que significa que, en promedio, tres de cada diez insurtech en un
mercado son extranjeras.

Colombia (66%), Pert (53%) y México (42%) son los paises de Améri-
ca Latina que atraen mas compafiias insurtech extranjeras.

La mortalidad de las startups insurtech desciende en la region
La tasa de mortalidad actual del ecosistema se sitia en un 9,4%, si
bien los Ultimos trimestres indican una tendencia hacia la estabiliza-
cion en torno al 10% anual.

En los ultimos doce meses, Brasil y Chile han mejorado su tasa de
mortalidad, alcanzando respectivamente un 9% y un 3%. En cambio,
México (10%), Colombia (10%) y Argentina (7%) registraron un au-
mento producto del saneamiento del ecosistema.

Habilitadores y distribuidores en equilibrio

El 50% de insurtech estan enfocadas en la distribucion; el 50% restan-
te, son habilitadoras o enablers.

La mayoria de las distribuidoras se concentran en lineas personales
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de auto y hogar, con modelos de Broker y MGA (Managing Gene-
ral Agent), representando un 41%.

En lo referente a las habilitadoras, han aparecido dos nuevas categorias
que estan creciendo rapidamente: los agentes de |A y una categoria de
fraude, data, pricing, riesgos y suscripcion. No obstante, la mayoria alin
se siguen concentrando en soluciones para digitalizar la intermediacion
tradicional (15%).

Ecosistemas de Movilidad y Life & Care, al alza

Con 200 insurtech y representando el 39%, el ecosistema de la movi-
lidad es el mas destacado. Dentro de este ecosistema, la distribuciéon
juega un papel relevante, abarcando el 65%, mientras que las habilitado-
ras son secundarias con un 35%.

En lo que respecta a inversion, la movilidad atrajo el 35% del total in-
vertido en los dltimos 10 anos y el 44% de lo que llevamos de 2025,
alcanzando un total de 474 millones de ddlares.

Si hablamos de Life & Care, este ecosistema esta representado con
141 insurtech (28% del total) y abarca temas de vida, salud, bienestar y
envejecimiento. Dentro de él, la distribucion cumple un rol central, con
un 60%, mientras que las habilitadoras representan el 40%. Ha captado
el 55% de la inversion acumulada en los ultimos 10 anos, alcanzando los
750 millones de délares.

Declaraciones:

Hugues Bertin, CEO y Fundador de Digital Insurance Latam
comenta: “En solo cinco afios, el ecosistema insurtech en Latam se ha con-
vertido en un eje fundamental de la transformacion de las aseguradoras y los
grandes brokers. En casi todos los paises, los CEO de aseguradoras promue-
ven activamente la colaboracién con insurtechs cada vez mds robustas. La
co-construccion de la proteccion del futuro mediante la tecnologia dejé de ser
un monopolio de las insurtechs: todo el ecosistema —desde los actores tra-
dicionales hasta los reguladores, pasando por las asociaciones insurtech— se
estd organizando de manera colaborativa con un propésito comun: aumentar
la penetracion del seguro, entender y mitigar los riesgos, y mejorar la eficien-
cia operativa sin descuidar la experiencia del cliente”

Carlos Cendra, Scouting & Investment Lead en Innovacion
Corporativa en MAPFRE, senala que “este inicio de afio ha aflorado
datos muy positivos para el ecosistema insurtech latinoamericano. En gene-
ral, todos los paises o regiones contintan creciendo o fortaleciéndose. De
hecho, a nivel de financiacion sélo durante el primer semestre del afio se ha
alcanzado el nivel de inversion pre-pandemia y, de mantenerse la dinamica,
se podrian superar los 22IM$ que se invirtieron en 2022. Todo esto, con
startups que aportan mucho valor al ecosistema como Blue Marble o Past-
Post, entre otras muchas citadas en el informe. Asi pues, las perspectivas
para el resto del afio se antojan positivas y desde MAPFRE, como es habitual,
seguiremos muy atentos a los movimientos del mercado”.

Menos siniestros, mds lransparencia:
el impacto de una estrategia activa

® Durante afos, la “industria del juicio” y las maniobras fraudulentas
afectaron seriamente al mercado asegurador argentino. Pero algo esta
cambiando. En Libra Seguros registramos una baja significativa en la
siniestralidad, y no es casualidad:
es el resultado de una estrategia
concreta y sostenida para iden-
tificar, enfrentar y denunciar el
fraude.

Fortalecimos nuestros equipos
de control interno, incorpora-
mos tecnologia para detectar
irregularidades 'y cambiamos
nuestra estrategia judicial: deja-
mos de limitar nuestra interven-
cion a lo técnico y empezamos
a involucrarnos de forma mas
decidida en los casos donde hay
indicios de fraude. Asumimos con
mayor claridad nuestro rol en la  Gabriel Bussola,

construccion de un mercado mas  Presidente de LIBRA Seguros
transparente y justo.

Otro factor determinante es la seleccion de los productores con los
que trabajamos. En Libra apostamos a construir vinculos con profesio-
nales que comparten nuestros valores y nuestro compromiso con un
mercado mas sano. Esa eleccion incide directamente en la calidad de la
cartera y en los resultados que vemos hoy.

A esto se suma un cambio cultural que empieza a tomar fuerza: cada vez
hay mas conciencia de que aprovecharse del sistema no es ser “vivo”, es
ser parte del problema. La mirada social se vuelve menos tolerante con
quienes hacen trampa, y mas empatica con quienes cumplen.

En Libra creemos que este cambio hay que sostenerlo y profundizarlo.
Por eso no miramos para otro lado. Nos presentamos como querellan-
tes donde corresponde y trabajamos activamente para que el fraude
no quede impune.

La baja en la siniestralidad no es solo una buena noticia para las compa-
fias: también lo es para los asegurados de buena fé, los que mes a mes
cumplen con su parte. Y es, sobre todo, una senal de que vale la pena
dar estas peleas.

Felicitamos a todo el equipo de Libra por sostener esta conviccion con
trabajo, compromiso y coherencia. Y alentamos a todo el mercado a
seguir por este camino: el cambio ya se esta notando, y cuanto mas lo
empujemos entre todos, mas firme sera.

Edicién Segunda Quincena Julio 2025

Vacaciones de invierno: el detalle clave para un viaje sin
preocupaciones

Las vacaciones de invierno impulsan los viajes y con ellos, Ila
necesidad de estar protegidos. En este sentido, contar con un
seguro de viaje adecuado evita gastos imprevistos, pérdidas y
complicaciones en el exterior. En los dltimos tres afios, crecié la
conciencia sobre su importancia y hoy es clave evaluar su cober-
tura como también el costo-beneficio.

© Muchas familias, parejas y viajeros individuales comienzan sus
escapadas de invierno a distintos destinos del pais y del mundo.
Es una temporada ideal para desconectar, disfrutar del descanso
y aprovechar las ofertas turisticas que surgen en esta época. Sin
embargo, mas alla del entusiasmo por conocer nuevos lugares, es
fundamental priorizar la seguridad y planificar el descanso con
la tranquilidad que otorga contar con un seguro de viaje. Frente a
imprevistos como enfermedades, accidentes, robos o cancelaciones,
una poliza adecuada puede marcar la diferencia entre una solucion
rapida y una crisis compleja.

En los dltimos afos, con el efecto post pandemia, se evidencié un
aumento significativo en la contratacion de seguros de viaje. La
experiencia global reforzé la conciencia sobre los riesgos de viajar
sin cobertura y la importancia de estar protegidos ante posibles
contingencias sanitarias, cancelaciones o problemas logisticos.
Actualmente, destinos con alta afluencia turistica y elevados costos
médicos, como Estados Unidos, Europa, Brasil o el Caribe, encabezan
la lista de lugares donde se generan mas asistencias o reclamos.

A ello se suman los destinos que promueven deportes extremos
(senderismo en alta montana, esqui u otras actividades de riesgo,
suelen generar mas reclamos por lesiones) o presentan condiciones
climaticas y sanitarias particulares (lugares con condiciones climaticas
extremas que pueden afectar la salud de los viajeros).

“Entre las coberturas imprescindibles para todo viajero se destaca la asistencia
médica por accidente o enfermedad, con montos adecuados segtin el destino.
La repatriacion sanitaria y de restos mortales también es esencial en casos
graves. Ademds, resulta vital contar con cobertura para medicamentos
recetados, odontologia de urgencia, pérdida o demora de equipaje, y
asistencia legal. Estas garantias aseguran una respuesta inmediata frente a
cualquier eventualidad durante el viaje, evitando demoras, gastos excesivos
o problemas burocrdticos en el exterior.” expresé Federico Rua, Lider
Comercial de La Segunda Seguros.

Los reclamos mas frecuentes en los seguros de viaje estan
relacionados con la asistencia médica por enfermedades repentinas
o accidentes, especialmente en destinos donde los costos sanitarios
son elevados. También son comunes los casos de pérdida o demora
de equipaje, cancelacion del viaje por motivos de salud o familiares,
robos, demoras de vuelos y, en situaciones mas graves, la necesidad
de repatriacion. Estos incidentes pueden suceder en cualquier tipo
de viaje y, sin una cobertura adecuada, el viajero se enfrenta a costos
dificiles de afrontar.

Sin embargo, es importante advertir que existen situaciones
que suelen estar fuera de cobertura y que, si no se comprenden
correctamente, generan confusion. Las enfermedades preexistentes
no declaradas, las lesiones por deportes extremos sin cobertura
especifica, los incidentes bajo el efecto de alcohol o drogas, los actos
negligentes o los tratamientos estéticos no urgentes suelen estar
excluidos. También pueden quedar fuera los eventos derivados de
actos de guerra, terrorismo o pandemias no contempladas en la
poliza, asi como los robos que no cuenten con una denuncia policial
formal.

En este contexto, es crucial evaluar la relacion costo-beneficio al
momento de contratar un seguro de viaje, teniendo en cuenta que
su precio puede variar ampliamente segin multiples factores. Entre
ellos se encuentran la duracién del viaje, el pais de destino, la edad
del viajero, el tipo de cobertura elegida y las actividades a realizar.
Viajar a paises con sistemas de salud costosos o realizar deportes de
aventura incrementa el valor de la pdliza, al igual que si se trata de
personas mayores.

Cabe recalcar que, cada compafia maneja sus propias tarifas, por
lo que comparar opciones y revisar las condiciones es clave para
encontrar la mejor alternativa segln las necesidades de cada viaje.
“No contar con un seguro de viaje ante una emergencia en el exterior
puede tener consecuencias significativas desde el punto de vista
economico y logistico. Los costos médicos en muchos paises pueden
alcanzar cifras impagables, la atencién puede negarse sin garantia
de pago, y una repatriaciéon médica puede superar ampliamente la
capacidad financiera de cualquier familia. A ello se suman la pérdida de
reservas no reembolsables, los problemas legales o crediticios por deudas
médicas, y el enorme estrés que implica enfrentar una situacion critica
sin respaldo. Por todo esto, viagjar seguro hoy no es un lujo, sino una
necesidad.” concluyeron desde La Segunda Seguros.

Festejamos este Aniversario, destacando logros,
reafirmando el compromiso con los lectores
y reflexionando sobre el futuro del sector
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ESPECIALIDAD Carnes de pastura

CREADOR Julio Gagliano
® ® VARIOS Ment ejecutivo (de lunes a viernes, de
12 a 16 h) que incluye principal, bebida
sin alcohol y postre o café
HORARIOS lunes a domingos de 12 a 16 hs. y de
20a 00 hs.

en carnes de pastura en Liniers ===

Creado por un sommelier de carne profesional, Viejo
Patrén es la parrilla del barrio de Liniers, emplazado
en una gran casona, que ofrece cortes de novillos ali-
mentados a pastura y achuras de alta calidad, ade-
mas de platos de impronta mediterranea y postres
clasicos, acompariados de una selecta carta de vinos.

iejo Patron es un restaurante de auténti-

cos especialistas en asado, creado y gestio-

nado por un sommelier de carnes que cuida

la trazabilidad y correcta coccion de cada

una de sus piezas. Un espacio en Liniers que

invita a degustar cortes de maxima calidad,
provenientes de animales criados en campo abierto y ali-
mentados a pastura.

RESENCIA
GILIDAD
ERVICIO

El alma mater de esta parrilla tnica en su estilo es Julio
Gagliano, uno de los 25 sommeliers profesionales de car-
nes del pais, egresado de la Facultad de Veterinaria (UBA),
quien desde muy joven se desempené como matarife carni-
cero y emprendio en el sector gastronémico con su primer
proyecto, la pizzeria Avellino. Desde 2015, Julio vuelca todo
su conocimiento y pasion en Viejo Patron, con el fin de
demostrar el verdadero valor de la carne argentina.

Viejo Patron se ubica en una imponente esquina del
barrio, donde esta antigua casona de estilo francés que
aun conserva su fachada original dice presente. El deck
sobre la vereda es perfecto para disfrutar en un ambiente
relajado al aire libre, con capacidad para |18 comensales.
Es para resaltar que este espacio cuenta con luces tenues
y un techo corredizo para pasar la velada a cielo abierto.
Por su parte, el salon principal —donde se ubica la parrilla—
fusiona un estilo sobrio con detalles modernos, predo-
minio de madera, grandes ventanales e iluminacion suave
sectorizada que, por la noche, genera un clima intimo.
Subiendo las escaleras se encuentra una imponente cava
de vinos con etiquetas seleccionadas por el sommelier de
la casa, Juan Tula, seguida de una barra y un elegante pia-
no que cobra vida para ambientar las veladas. En el Gltimo
piso esta la terraza semi-techada, otro sector codiciado
durante la temporada calida.

GRIL & RESTO

Conocé nuestra propuesta en
PROVINCIART.COM.AR/PAS

El recorrido del meni comienza con entradas clasicas
pero en versiones renovadas, como la provoleta con rd-
cula, pico de gallo, nueces fritas y reduccion de aceto; la
tortilla de papa y cebolla con queso provolone gratinado
y chimichurri; la burrata, que sale con pesto de albahaca,
ensalada de kale, hongos, tomate cherry y focaccia, y los
bunuelos de espinaca con fondue de tomate, alioli y queso
sardo. Y también con opciones de parrilla clasica, como
salchicha parrillera, chorizo artesanal, morcilla y la tabla de
achuras con molleja de corazén, rinones y chinchulines. =>
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pr0fil VIEJO PATRON

profile

Viejo Patron se ubica en una imponente esquina del barrio, donde esta antigua casona
de estilo francés que adn conserva su fachada original dice presente

SANCOR
SEGUROS

=> En cuanto a la seccion de principales protagonizadas
por carnes, todas los cortes se pueden pedir en el punto
de coccion de preferencia: casi crudo, jugoso, a punto o
bien cocido. Al tratarse de animales libres de estrés, la
terneza de la carne esta asegurada. Se ofrecen porciones
individuales o para compartir y algunas de las especiali-
dades de la casa son el asado especial del centro (750 g)
—tira de asado, cinco costillas—; costillar braseado (1600
g) con papas cunas y criolla; corazén de cuadril; bife de
chorizo angosto (450 g) y mariposa (650 g); vacio del fino
en manta (750 g) con papas cufa, ensalada mixta y chimi-
churri; entrana entera (750 g) y la seleccion del sommelier
(800 g), con cortes como lomo, entrana, cuadril y bife
con papas fritas y ensalada mixta. A todo esto se suman
el pollo pastoril al limén, matambrito de cerdo, salmén al
grill, ribs y osobuco braseado.

Por su parte, el apartado de minutas dispone de platos S = 4 o o - g ‘ E .~ -
como milanesa de bife de chorizo napolitana, matambre " S LR — R o 7 b (AT W A
a la pizza con papas espafiolas, revuelto gramajo, lomo al A e i 7.8 g T Egbe sh R :
champignon y salmén citrico con zucchini, tomates asa- R e, S S S8 S : L7 oy g
dos, alcaparra y crema citrica. Y para los que salen sin < Sl = AR % LN e

guarnicion, cuentan con propuestas como las infaltables : : £ Serrmae- : ' . T AR {# ’ T

papas fritas, puré de papa, de boniato, zanahorias asadas, | : P —— = OF CEne £ AP BRED g

esparragos grillados, ensalada mixta, caprese y de zanaho- _— S = i ; |
ria y huevo, y hasta una tabla de vegetales grillados, que : e e ' L o gy

incluye esparragos, zucchini, zanahoria, morroén, tomate,
berenjena, portobello, brécoli y coliflor).

Este grill y resto también cuenta con una atractiva sec-
cion de pastas caseras, como raviolones de espinaca, que-
so y ricota; noquis de cabutia, sorrentinos de jamén y
queso Y fusilli al fierrito. Todas se pueden pedir con salsas
pomodoro, bolognesa, rosa y crema con champinones.

El final dulce esta a cargo de recetas de tradicion ar-
gentina, elaboradas por la pastelera del lugar Florencia
Gagliano. Entre las opciones sobresalen delicias como
flan de dulce de leche, volcan de chocolate, tiramisu,
queso y dulce y helado.

Cada una de estas elecciones se puede acompanar con
las diferentes alternativas que componen su amplia carta
de bebidas, donde conviven vinos blancos, rosados, tintos

;'aizzl;z?ntes con whiskies, cervezas, cocktails clasicos y PARA “nﬁs INFORMACIéN
4
Y para destacar aiin mas su propuesta culinaria, cuentan cONSU LTA A TU PRODUCTOR ASESOR DE SEGU Ros

con un menu ejecutivo (de lunes a viernes, de 12 a 16 h)
que incluye principal, bebida sin alcohol y postre o café,
donde el comensal Gnicamente abona el precio del plato
elegido. Para la cena tienen a disposicion dos mends espe-
ciales, superior y premium, con entrada, principal, postre
y bebida (sin alcohol o media botella de vino); ademas de

descuentos especiales abonando en efectivo para mesas sa n co rseg U ros.co m .q r

de mujeres, de hombres y de parejas durante diferentes

dias de la semana. Asimismo, para amenizar las noches,

ofrecen ciclos de musica en vivo: todos los fines de sema-

na una pianista musicaliza la velada y cada jueves de fin de

mes se presenta una gala lirica liderada por dos integran-
tes del Teatro Colon.

Viejo Patron es una invitacion a conocer el verdadero
sabor de la carne argentina en el clasico barrio portefo
de Liniers, donde su creador, Julio Gaglione, recibe a
los comensales con cortes de novillo de pastura elegidos
con conocimiento y cuidado para que vivan una calida y
gratificante experiencia culinaria.®

N2 de inscripcion en SSN Atencion al asegurado Organismo de control SSN SUPERINTENDENCIA DE
" " 0224 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 791 ﬁ Edicién Segunda Quincena Julio 2025



https://www.sancorseguros.com.ar/

¢ GALENO

SEGUROS

TU TRANQUILIDAD CRECE.

WWw.ga lenose guros.com.ar

perad

nforae

Buenos Aires, 2° Quincena Julio 2025

res de mercad

€ GALENO

SEGUROS

TU TRANQUILIDAD CRECE.

www.gelenosegu ros.com.ar

H emé/n
Cousté

En convivencia - 47 Afios - Un hijo en camino - Signo Acuario (8/02/1978)

A\ MGP

Responsable Comercial MGP Broker

@ UN HOBBY

Mirar series y documentales

@ LA JUSTICIA

Una deuda pendiente para nuestra
sociedad

® LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

La excelencia no tiene género en nada
® LA SEGURIDAD

Una ilusion

® UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Mi primera vez yendo al cine

® MI MODELO PREFERIDA
Keyra, mi gata

@ UN RIESGO NO CUBIERTO

La educacién financiera en los chicos
@® VESTIMENTA

Gris, azul y negro

® LA MUERTE

Un compromiso inevitable que define
cémo vamos a aprovechar nuestro tiempo
® EL MATRIMONIO

Una institucién desacreditada por las
mismas partes

® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Un par de vigjes al extranjero

@ UN SER QUERIDO

Mi mujer, Ménica

@® ACTOR Y ACTRIZ

Christian Bale y Amy Adams

® ;QUE COSA NO PERDONARTA
NUNCA?

Una traicion

® ESTAR ENAMORADO ES
Pasajero, lo importante es el vinculo
con la persona que elegimos

® ME ARREPIENTO DE

Mi anterior experiencia laboral

® SUMAYOR VIRTUD

Mi frontalidad

@® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

El Burladero

@ LA MENTIRA MAS GRANDE
“Arreglemos un dia de estos...”

® ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En criptomonedas que no sean Bitcoin
@® EL TEATRO

Toc Toc

® LE TENGO MIEDO A

El encierro y mirar para abajo desde
muy alto

® TENGO UN COMPROMISO CON
Hacer el bien, porque siempre vuelve
® LA INFLACION

Un monstruo dificil de exterminar

® UN SECRETO

Me he quedado con jabones en alguin hotel
® LA MUJER IDEAL

La que me acompafia desde hace 15
afios

@® MI PEOR DEFECTO ES

La ansiedad

@ LA CULPA ES DE

El otro, siempre

® NO PUEDO DEJAR DE TENER
Dinero ahorrado

@ UN FIN DE SEMANA EN

Hotel con spa

@ LA INFIDELIDAD

Una traicién imperdonable

® UN PROYECTO A FUTURO
Viajar con la familia a Orlando

@ EL FIN DEL MUNDO

Depende de la propia especie humana
@ EL CLUB DE SUS AMORES
Ninguno, no soy futbolero

® ESCRITOR FAVORITO

Tom Clancy

@ SI VOLVIERA A NACER SERiA
La misma persona que soy, la esencia
estd en el alma

® UNA CANCION

Planet Hell de Nighwish

® EL AUTO DESEADO

Un monoplaza de Férmula |

® EL PASADO

Usualmente un mal consejero

@ ;CUAL ES SURED

SOCIAL PREFERIDA?

Linkedin

® AVION 0 BARCO

Avién

® EL DOLAR

Sinénimo de seguridad

® LA TRAICION

Algo imperdonable

® LA CORRUPCION

Una prdctica que lamentablemente
naturalizamos

® EN COMIDAS PREFIERO

@ ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO?

® UN PERSONA JE HISTORICO
Winston Churchill

@ MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ESTE ANO

Mejor, La Sustancia, Peor, aun no la
encontré

® PSICOANALISIS

Yo mismo soy mi mejor terapeuta
@ ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Las harinas, pero...

@® DIOS

No tengo el gusto

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
Nightwish

Milanesas con puré o guiso de lentejas

La saga de Hyperion, de Dan Simmons

CARA

CARR

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

Que me aprecian como soy

& ;QUE ES LO PRIMERO QUE
MIRA EN UNA MUJER?

Los ojos

® EN DEPORTES, PREFIERO
La férmula |

® UN MAESTRO

Un jefe que tuve hace muchos afios
en seguros

® EL LUGAR DESEADO

PARA VIAJAR

Egipto

@ SU BEBIDA PREFERIDA

Las gaseosas sin aztcar

® EL PERFUME

Kevin

® UNA CONFESION

Soy muy malo con estos cuestionarios
@ NO PUEDO

Dejar de decir lo que pienso

® MARKETING

Saber venderse en cualquier aspecto
es fundamental

@® EL GRAN AUSENTE

La igualdad en el mundo

@ ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Leer un libro, hacer actividad fisica
® ;QUE REGALO LE GUSTARiA
RECIBIR?

Una Xbox One X

® DE NO VIVIR EN
ARGENTINA... ;QUE LUGAR
DEL MUNDO ELEGIRiA?

Por lo que conoci creo que podria ser
feliz en Nueva York

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

Conaocé todos nuestros seguros en: www.bbvaseguros.com.ar
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