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Los motores de crecimiento de Zurich en la region se centran en aquellos ramos

que aportan proteccion y resiliencia en un entorno de riesgos cambiantes, explica la CEO para
Latinoamérica de la compaiiia. En el caso puntual de la Argentina, la aseguradora tiene una
posicion de liderazgo que espera capitalizar para crecer en Vida. “Anticipamos un crecimiento
de alrededor de un 10% tanto en 2025 como en 2026, asi como mayor rentabilidad producto

de una mejor siniestralidad, eficiencias y economias de escala, lo que permitird mejorar el ratio
combinado en ambos aios”, precisa la ejecutiva en didlogo con Informe.
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Haciendo historia en el reaseguro
Argentino desde 1992.
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Nacimos sobre bases del sector solidario, afianzando un proyecto de apoyo y crecimiento a
empresas de Seguros en la Republica Argentina.

R.A.S.A. se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus
servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracién
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Laurence Maurice

“Latinoamérica tiene un potencial de crecimiento no explotado

cercano a los 400 mil millones de ddlares”’

Laurehce Maurice
CEO LatAm de Zurich

ué ramos crees que podrian llegar
a ser los motores de erecimiento
frente al actual escenario?, le pre-
guntamos a Laurence Maurice, CEO
LatAm de Zurich

Latinoamérica es una region que nos brinda un enorme
potencial de crecimiento; se estiman unos 400 mil millo-
nes de dolares de potencial que alin no esta explotado.
Desde la perspectiva de Zurich, y alineados con nuestra
estrategia de grupo, los motores de crecimiento se cen-
tran en aquellos ramos que aportan proteccion y resilien-
cia en un entorno de riesgos cambiantes. Tenemos una
estrategia para explotar el potencial que cada mercado
pueda ofrecer. En el caso puntual de la Argentina, tene-
mos una posicion de liderazgo que queremos capitalizar
para crecer en Vida, al igual que en México, donde alin no
incursionamos tan intensivamente en este negocio, por
lo que sin dudas sera un catalizador. Adicionalmente, la
region en su conjunto presenta un importante potencial
de crecimiento, particularmente si consideramos la baja
penetracion del seguro, que se sitia entre un 2 y un 5%
del PIB contra un 5-8% en mercados de EMEA y APAC. La
combinacion de crecimiento econémico, aumento de la
riqueza y mayor conciencia sobre los productos de seguro
contribuiran significativamente a que la oportunidad del
sector en LatAm siga expandiéndose.

éQué papel puede desempenar la indus-
tria aseguradora en fomentar economias y
comunidades mas resilientes frente a ca-
tastrofes naturales?

La industria aseguradora es un pilar fundamental para
la resiliencia social y econémica. A través de productos
innovadores y servicios personalizados, podemos ayudar
a mitigar el impacto de las catastrofes naturales facili-
tando la recuperacion financiera de personas, empresas
y gobiernos. Ademas, colaboramos en la prevencion y
educacion impulsando inversiones en infraestructura re-
sistente y promoviendo practicas responsables de ges-
tion de riesgos. =>
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Hoy operamos de forma
100% online.

En 2019 anunciamos el camino a la digitalizacion.
Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos
nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.

Hoy operamos de forma 100% online y somos la aseguradora
de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.
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€€ Desde 1a perspectiva de Zurich, v alineados con nuestra estrategia de grupo,
los motores de crecimiento se centran en aquellos ramos que aportan proteccion y resiliencia
en un entorno de riesgos camhiantes 33

> (Qué aprendizajes globales se pueden tras-
ladar a América Latina en materia de soste-
nibilidad y gestion de riesgos climaticos?

Uno de los mayores aprendizajes es la importancia de
la colaboracion multisectorial y del uso de tecnologia
avanzada para anticipar y gestionar riesgos climaticos.
En Zurich hemos desarrollado modelos predictivos,
soluciones basadas en datos y alianzas estratégicas que
nos permiten apoyar a clientes en todo el mundo. Estas
experiencias se estan adaptando en América Latina para
fomentar la transicion energética, la proteccion de eco-
sistemas y el desarrollo de productos sostenibles que
respondan a las necesidades especificas de la region.

Séguro,

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

www.segurometal.com

Vayas donde vayas.

éCual crees que sera el mayor cambio en
a industria aseguradora de aqui a ano
1 lust seg d d ia l0 s
y como se esta preparando Zurich para ello?

El mayor cambio sera la integracion total de la tecno-
logia y la personalizacion de los servicios, junto con el
aumento de riesgos emergentes a nivel global. Nos en-
frentamos a desafios cada vez mas complejos: el cambio
climatico, los eventos catastroficos de mayor frecuen-
cia y severidad, el aumento de riesgos cibernéticos y la
evolucion constante de riesgos sociales y regulatorios.
En la region hoy ya vemos el impacto de estos cambios
tanto en la industria como en nuestras vidas. En Zurich
estamos reforzando nuestro compromiso con el cambio

SEGUROMETAL

COOPERATIVA DE SEGUROS LTDA.

@ SSN|

climatico a través de soluciones tecnoldgicas y analiticas,
como Climate Spotlight, que ofrecemos a través de
Zurich Resilience Solutions, para acompanar a nues-
tros clientes en el mapeo, diagnostico y atencién de es-
tos riesgos climaticos agravados.

¢Como evoluciona el proceso de transfor-
macion digital de Zurich en la region?

Avanza de manera sélida, integrando plataformas digi-
tales, automatizacion de procesos y soluciones basadas
en inteligencia artificial para mejorar la eficiencia y la
experiencia del cliente. Nos enfocamos en ofrecer ser-
vicios simples, accesibles y seguros respondiendo a las
expectativas de nuestros clientes y colaboradores. Ade-
mas, capacitamos a nuestros equipos para aprovechar al
maximo las nuevas herramientas y fomentar la innova-
cion en todos los niveles.

é¢Cuales son los lineamientos estratégicos
de Zurich LatAm para el nuevo ejercicio?

Nuestro enfoque es seguir creciendo de manera renta-
ble, expandiendo nuestra presencia en seguros individua-
les y consolidando nuestra posicion de liderazgo en segu-
ros corporativos. Buscamos simplificar la experiencia de
nuestros clientes a través de soluciones tecnolégicas >

Experiencia y trayectoria

e

Laurence Maurice acredita una sélida experiencia
en el sector asegurador y en transformacion organiza-
cional. Dio sus primeros pasos trabajando para PWCy
luego pasoé a formar parte del plantel internacional de
Allianz, donde fue directora de Division de Negocio y
directora de Auditoria Interna Internacional en Allianz
Francia; CFO regional para Brasil y Latinoamérica en
Allianz Seguros; CFO global en Allianz Global Assis-
tance; y CEO de Allianz Partners en Espana y respon-
sable del Sur de Europa, desde donde contribuyé a
renovar la estrategia de la compafiia y apoyo su trans-
formacion global. Se incorporé a Zurich en octubre
de 2020 como CEO para Latinoamérica y miembro
del Comité Ejecutivo, cargo que desempena hasta la
actualidad.

La ejecutiva, que es asociada de la Camara de Co-
mercio Franco-Brasileia, tiene un titulo de ingenieria
de SupAgro Montpellier y una maestria en auditoria
de ESCP Europe. mm
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=> y capitalizar las oportunidades que presentan la inteli-
gencia artificial y la automatizacién para sofisticar nuestra
oferta. Es importante destacar que Zurich opera bajo
una Unica estrategia global, denominada ‘Winning in the
Market’, anunciada hace un afo, que mantiene nuestros
pilares estratégicos de foco en el cliente, simplificacion e
innovacion y detalla las vias de crecimiento para nuestros
tres segmentos principales:

* Seguros comerciales: crecimiento en medianas em-
presas y especialidades, consolidando capacidades de
clase mundial

* Vida: desarrollo de habilidades distintivas de suscrip-
cién y crecimiento en proteccion de vida, ademas
de aumentar el ahorro donde tenemos distribucion
competitiva
Retail: establecer capacidades de excelencia en pre-
cios, siniestros y suscripcion, y potenciar lineas menos
comoditizadas.

é¢Cuales son las proyecciones del mercado
en general a escala regional y de tu compa-
nia en particular para lo que resta de 20235
y 2026?

Esperamos un crecimiento sostenido en el sector ase-
gurador latinoamericano, impulsado por la digitalizacion,
la mayor conciencia de riesgos y la demanda de solucio-
nes inclusivas. Para Zurich LatAm proyectamos conti-
nuar expandiendo nuestra oferta de seguros tanto para
personas como para empresas, fortalecer la experiencia
del cliente y liderar en sostenibilidad con un enfoque es-
pecial en la innovacion. Nuestro objetivo es crecer jun-
tos con nuestros clientes y comunidades, contribuyendo
a una region mas segura y preparada para el futuro.

De forma especifica, anticipamos un crecimiento de
doble digito (alrededor de un 10%) tanto en 2025 como
en 2026, lo que representaria un desempeno superior al
del mercado, junto con mejoras en la rentabilidad gra-
cias a una mejor siniestralidad, eficiencias y economias
de escala, lo que permitira mejorar el ratio combinado
en ambos anos. Fortalecer nuestra relacion con inter-
mediarios también sera clave para continuar constru-
yendo valor que pueda ser trasladado exitosamente a
nuestros clientes. ®
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TECNOLOGIA - INTELIGENCIA ARTIFICIAL
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Escribe Dra. Gabriela Alvarez

a tecnologia y la inteligencia artificial se han
convertido hoy en dia en ejes del mercado
asegurador. Cuanto mayor sea el nivel de tec-
nologia que una compaiia de seguros adquie-
ra mas agiles y rapidos seran sus procesos,
menos costosos y eso se traducira en mejo-
res resultados para la compaiiia en su conjunto.

Los productores de seguros son parte fundamental del
mercado y al igual que las compaiias se han ido aggior-
nando a los nuevos tiempos y las nuevas necesidades y
expectativas de los clientes.

En este orden de ideas, para esta nota entrevistamos
a una empresa del rubro que advirtié las necesidades del
mercado y supo canalizarlas a través de sus productos y
servicios.

Luciano Fraire: Director Ejecutivo, Guido Fraire:
Director Ejecutivo y Franco Fraire: Director Gene-
ral, fueron los fundadores de POLKO, la primera plata-
forma digital gratuita que ayuda a los Productores Ase-
sores de Seguros a gestionar aseguradoras y crear redes
comerciales con socios estratégicos, simplificando las ta-
reas y mejorando la productividad, es 100% gratuito para
el PAS. Polko es una empresa que digitaliza |la propuesta
de valor de los productores de seguros, sin cobrar comi-
siones. Su modelo esta financiado por las aseguradoras,
ofreciendo incentivos que mejoran la rentabilidad del
productor.

Sus principales caracteristicas radican en:

MULTICOTIZADOR: Permite generar cotizaciones

Opinan:

General de Polko.

personalizadas, con la combinacion de coberturas y ase-
guradoras y cotizar de manera facil, rapida y desde cual-
quier dispositivo.

CANAL DIGITAL: Permite que los clientes coticen y
emitan de manera 100% digital.

ASISTENTE DE MARKETING: nuestro propio
equipo de marketing que trabaja en generar un banco de
imagenes con placas y flyers personalizados.

A De izquierda a derecha: Luciano Fraire: Director Ejecutivo de Polko; Guido Fraire: Director Ejecutivo de Polko; Franco Fraire: Director

AMERICAL

REINSURANCE
SOLUTIONS

Phone:+54 11 5217 9751

Global Reinsurance Brokers

- Accidentes Personales, Vida y Salud

- ART, Riesgos del Trabajo

- Terrorismo, Riesgo Politico

- K&R, Riesgos en Guerra

- Deportistas Profesionales

- Cuidados Prolongados

- Responsabilidad Civil, Riesgos Especiales
- Cargo, Hulls, Marine Liability

- E&O, D&O, Lineas Financieras

- Ingenieria, Aeronavegacion, Energia

- Equinos y animales exdticos de alto valor
- Travel Insurance

Buenos Aires Office
Manuela Saenz 323, Suite 517
Buenos Aires Plaza, Puerto Madero

C1107BPA, CABA, Argentina

contact@americalre.com

www.americalre.com

Luciano Fraire / Guido Fraire /! Franco Fraire

Polko: La herramienta digital

de los Productores de Seguros

ACADEMIA: permite acceder a todo el material
tedrico y practico relacionado a los productos y cober-
turas, tanto para tu equipo de trabajo como para tu red
comercial.

ACCESO A LAS MEJORES ASEGURADORAS:
permite vincularte con las aseguradoras que desees, sin
restriccion y sin afectar tus comisiones o ingresos.

1.- Historia de la Firma
Polko nace por y para Productores de Seguros.

Desde sus inicios buscamos mejorar la forma que los
PAS trabajan y se relacionan con sus clientes. Detecta-
mos que, a pesar de los avances tecnologicos, muchos
procesos del rubro seguian siendo lentos, manuales y
fragmentados.

Nuestra plataforma integra en un solo lugar herramien-
tas comerciales, de cotizacion y emision, marketing y ca-
pacitacion, siempre con foco en simplificar la operativa
diaria y potenciar la productividad del productor.

Hoy, Polko es un ecosistema que conecta a produc-
tores, compahnias y clientes finales, impulsando la digita-
lizacion del sector sin perder el valor del asesoramiento
humano.

2.- ¢Qué servicios brindan a las empresas?

Ofrecemos a productores y organizaciones de seguros
una plataforma integral que les permite:

Cotizar y emitir polizas de multiples aseguradoras de forma
agil.

Acceder a incentivos comerciales y campafias mensuales con
aseguradoras.

Impulsar su presencia digital con un médulo de marketing =>
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=> que incluye material editable y recursos listos para redes
sociales.

Capacitacion continua a través de nuestra Academia Polko.

Canales digitales propios (pdgina web), que permite conec-
tar con clientes finales, ofreciendo un flujo digital combinado
con el acompanamiento personalizado del PAS.

3.= Actualmente. ¢qué impacto tiene la
Inteligencia Artificial en la vida cotidiana
de las empresas?

La Inteligencia Artificial (IA) esta redefiniendo la for-
ma en que las empresas operan, agilizando procesos,
mejorando la toma de decisiones y potenciando la expe-
riencia del cliente.

En el dia a dia, la IA permite automatizar tareas repeti-
tivas, analizar grandes volimenes de datos para identificar
patrones y oportunidades, y personalizar la comunicacion
de manera mucho mas efectiva.

Esto se traduce en eficiencia, reduccion de costos y una
mayor capacidad de respuesta frente a las necesidades del
mercado.

4.~ Puntualmente en el area de seguros y
finanzas, ¢qué beneficios trae aparejado la
implementacion de la TA?

En seguros y finanzas, la IA ha facilitado:

- La Evaluacién de riesgos mds precisa mediante andlisis
predictivo,

») RIVADAVIA

Es mas sequro

(O +54 911-3989-8000

Consulta con tu Productor/a Asesor/a de Seguros

0800-666-8400
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- La Optimizacién de cotizaciones con algoritmos que identifi-
can las mejores combinaciones precio-cobertura,

- La Prevencién de fraude a través de deteccion temprana de
comportamientos atipicos, como aspectos mds importantes.

Pero también mejora y seguira mejorando la experien-
cia del cliente, con respuestas rapidas y procesos mas
simples, y la segmentacion inteligente, para ofrecer pro-
ductos y servicios adaptados al perfil de cada cliente.

En Polko, trabajamos en estos beneficios para que el
productor pueda enfocarse en su verdadero valor dife-
rencial: el asesoramiento y la relacion con el cliente.

3.= (Qué piensan acerca de la compra de
productos de seguros a través de las dife-
rentes plataformas o incluso de las redes
sociales?

Sin dudas que la digitalizacion es una oportunidad
enorme para acercar los seguros a mas personas. Hoy el
habito de consumo de los clientes ha cambiado y por eso
las plataformas y redes sociales son canales que facilitan
la comparacién y contratacion.

Sin embargo, nuestro gran desafio es mantener la figu-
ra del productor asesor, real y humano, para que brin-
de claridad, confianza y acompanhamiento en el tiempo.
Entendemos que el productor es el principal canal y es
por eso que los clientes siguen prefiriendo este tipo de
contrataciones, con alguien que los asesore y escuche.

Por eso en Polko apostamos por un proceso digital
rapido y eficiente, complementado con la experiencia y
cercania de un Productor Asesor de Seguros.

6.- ¢Cuales son los principales avances en
los cuales estan trabajando de cara al future?.

Para el futuro nos enfocamos en dos grandes ejes:

Mds mejoras y mds productos: Queremos seguir expan-
diendo la oferta a través de Polko, para que los PAS en-
cuentren todo lo que necesitan y puedan comercializar
cualquier tipo de seguro en la aseguradora que mads le
convenga. Mejorar para que estos procesos sean cada vez
mds eficientes.

Ecosistema de marketing y capacitacién cada vez mds ro-
busto, con recursos listos para potenciar las redes sociales y
la captacion de clientes.

7.- ¢Qué aceptacion tiemen estas nuevas
herramientas tecnolégicas por parte de las
empresas?

La adopciéon ha sido muy positiva.

Los productores valoran que Polko ahorra tiempo,
centraliza procesos y les da herramientas que antes solo
tenian las grandes organizaciones.

El éxito radica en que nuestra plataforma no reemplaza
al productor, sino que lo potencia. La tecnologia es un
medio, y la figura del PAS sigue siendo el centro.

8.- Cualquier comentario que les parezcs
de utilidad realizar.

El mercado asegurador esta viviendo una transfor-
macién profunda. En Polko creemos que el cambio es
inevitable, pero el rol del Productor Asesor de Seguros
seguira siendo clave para dar sentido y confianza a las de-
cisiones de los clientes.

Nuestra meta es clara: hacer que la tecnologia tra-
baje para el productor, y no al revés. ®
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ASESORAMIENTO PROFESIONAL - HERRAMIENTAS DIGITALES

BROKERS

Especialistas del sector analizaron

la evolucion de los seguros de vida

en Argentina. Coincidieron en que

el desafio pasa por ofrecer productos
que combinen cobertura, ahorro e
inversion, con asesoramiento profesional
y herramientas digitales que seduzcan
tanto a clientes jovenes como a los

mds tradicionales.

Escribe Lic. Anibal Cejas

os especialistas comenzaron analizando la
evolucién de los seguros de vida que combi-
nan distintos beneficios.

Marcelo Prekajac, Gerente Ejecutivo
de Comercial y Marketing de CNP
Seguros, fue el primero en tomar la palabra, y al res-
pecto dijo: “En Argentina, el mercado de seguros de vida
estd mostrando una tendencia creciente hacia productos
que combinan cobertura de vida tradicional con componen-
tes de ahorro e inversion. Hay varios motivos para ello.

En primer lugar, los clientes buscan productos que no solo pro-
tejan a sus familias ante un fallecimiento, sino que también les
permitan ahorrar o invertir para objetivos futuros, sea educa-
cion, retiro, proyectos personales, etc. Se incorporan servicios
adicionales como telemedicina, descuentos en farmacias, pro-
gramas de bienestar y prevencién, que mejoran la propuesta
de valor y fidelizan al cliente.

Ademds, en contextos de relativa estabilidad los productos con
ahorro resultan atractivos.

Y por ultimo, la tecnologia facilita la gestién y el seguimiento de
estos productos, mejorando la experiencia del cliente.

En resumen, el mercado local estd en una etapa de crecimien-
to y sofisticacion, con una mayor oferta y demanda de seguros
de vida que integran proteccion, ahorrolinversion y bienestar”.

Opinan:

Luego, compartio las opciones que brindan en CNP
Seguros: “Ofrecemos una amplia gama de coberturas,
adaptadas a las necesidades de cada segmento y canal
comercial. Entre ellas destacan la de Fallecimiento por
cualquier causa (natural o accidental), Invalidez total y per-
manente, enfermedades graves, anticipos por diagnéstico,
entre otras.

En algunos productos, se pueden sumar coberturas de asisten-
cias especificas como ser el caso del seguro de vida con ahorro
para fuerzas de seguridad en donde se cubre el robo de arma
y chaleco, servicios de sepelio, y beneficios de bienestar”.

Marcelo Prekajac / Sebastian Migliory / Walter Worner

seguros de vida: proteccion, ahorro e innovacion

para conqmstar a un nuevo mercado

El siguiente en tomar la palabra fue Sebastian Migliori,
Jefe de Vida con Capitalizacion y Retiro del Gru-
po Sancor Seguros, quien se mostré de acuerdo con
su colega y sumo: “Los seguros de vida con capitalizacion
vienen ganando terreno en el mercado asegurador argentino,
incorporando una variada oferta de coberturas destinadas a
la proteccién de las personas, pero también con la opcién de
generar un fondo capitalizable. Dicho fondo busca que el ase-
gurado pueda disponer del mismo para cualquier proyecto en
el mediano o largo plazo.
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€« En Argentina, el mercado de seguros de vida esta
mostrando una tendencia creciente hacia productos
(que combinan cobertura de vida tradicional con
componentes de ahorro e inversion 33
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AMarcelo Prekajac, Gerente Ejecutivo de (omercial y Marketing de
(NP Seguros

=> para las personas, se incorporan a estos productos benefi-
cios adicionales relacionados a cumplir con dicho objetivo (des-
cuentos en gimnasios, recomendaciones en temas alimenticios,
consultorio médico virtual, entre otros). También, desde el am-
bito gubernamental, se busca promover estas coberturas me-
diante incentivos fiscales como la deducibilidad de lo aportado
en el régimen de impuestos a las ganancias, la inembargabili-
dad y exencion en el impuesto a los bienes personales de los
fondos acumulados”.

Y continud: “En Sancor Seguros, ofrecemos dos productos
destinados a dar proteccién de vida y capitalizacién. Primero,
Vida Ahorro, que cuenta con cobertura por fallecimiento, in-
validez total y permanente, muerte accidental, enfermedades
graves, adelanto por enfermedad terminal, y otras, sumando
un componente destinado al ahorro. Y segundo, Vida Inver-
sion, que hace foco en la constituciéon de un fondo capita-
lizable, ofreciendo ademds una suma asegurada bdsica de
muerte y adelanto por enfermedad”.

Por ultimo intervino Walter Worner, Coordinador

RESPALDO - RESPUESTA - COBERTURA
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€« Los seguros de vida con capitalizacion vienen
oanando terreno en el mercado asegurador argentino,
incorporando una variada oferta de coberturas
destinadas a la proteccion de las personas 33

ASebastian Migliori, Jefe de Vida con Capitalizacion y Retiro del
Grupo Sancor Seguros

del Programa Ejecutivo de Seguros de Personas
AVIRA-UCA, y del Curso de Posgrado en Gestion
Avanzada de Riesgos (ENAP FCE UBA). El profe-
sional declaré: “Es evidente que esta casi todo por hacer.
Los seguros de personas solamente representan el 3% de
la produccidn total de seguros, mientras que Vida Individual,
con poco mds de 450 mil millones de pesos, apenas el 2,4%
(28% de la produccion de Vida).

Si bien hay una cantidad considerable de pdlizas vigentes, de-
bemos tener en cuenta que hay asegurados con mds de unay,
en muchos casos, con una brecha de cobertura muy significati-
va. También hay coberturas que fueron ‘ofrecidas’ automdtica-
mente, tal vez hasta sin que el asegurado conozca o recuerde
su existencia.

Este es otro de los grandes desdfios del sector, crecer a tra-
vés de seguros de contratacion voluntaria, dentro de un pro-
ceso de venta relacional, ajustados a las reales necesidades,
aspiraciones y posibilidades de cada cliente. Para lograr este
objetivo es necesario que mds Productores Asesores incorpo-
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€« Otro de los orandes desafios del sector, crecer a través
(e seguros de contratacion voluntaria, dentro de un proceso
(e venta refacional, ajustados a fas reales necesidades,
aspiraciones y posibilidades de cada cliente 33

AWalter Worner, Coordinador del Programa Ejecutivo de Seguros
de Personas AVIRA-UCA

ren a su oferta de asesoramiento los seguros de vida, retiro
y salud.

La decision de contratar un seguro de vida de proteccion pura
o0 uno que, ademds, permita la acumulacion de un fondo con
un objetivo de ahorro definido o como fondo de contingencia
o, incluso, en respuesta a alguna aspiracién u oportunidad
que se pueda presentar, deberia responder a un andlisis pre-
vio. Y esa es, precisamente, la funcién del Productor Asesor
que comprendié que debe ser un asesor integral para un
cliente integral, adaptando su propuesta a las necesidades,
aspiraciones y posibilidades reales de cada cliente potencial”,
afirmo.

Y afadié: “En general se suele inducir al potencial cliente a
contratar un seguro de vida con un componente de ahorro, de-
bido a que la primalaporte es mas significativa y, por lo tanto,
también las comisiones son mds elevadas y justifican el tiempo
que se debe dedicar a todo el proceso. Sin embargo, tal vez esa
propuesta no siempre se ajusta a las verdaderas necesidades
de ese cliente potencial”. «>
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> Asesoramiento

Con base en lo anterior, consultamos por el tipo de ase-
soramiento de los PAS que pueda ayudar a impulsar la
produccion de seguros de vida.

Migliori comentd que estos productos abarcan una
amplia variedad de aristas y tecnicismos, ademas de ser
susceptibles de disefarse a la medida del perfil de cada
cliente. Y senalo: “Por ello, se requiere que el PAS brinde un
asesoramiento integral, personalizado y lo mds transparente
posible de todas las coberturas que se estan ofreciendo: qué
parte del aporte se destina a la cobertura y cudl al ahorro,
cémo se obtiene una proyeccién y qué rendimientos se es-
peran; cudndo y como disponer de forma parcial o total del
fondo y como acceder a esos beneficios adicionales”.

En la misma linea, Prekajac sostuvo: “Los PAS deben brin-
dar un asesoramiento integral, personalizado y transparente
mediante un relevamiento de necesidades, una explicacién
clara de coberturas con un lenguaje sencillo sobre qué cubre
el seguro de vida y como funciona el componente de ahorro y
cémo se accede a los beneficios adicionales.

Adicionalmente, pueden simular escenarios concretos donde
el seguro puede ayudar en distintas situaciones (fallecimiento,
ahorro a largo plazo, uso de descuentos en farmacia, etc.),
mostrando el valor inmediato y tangible del seguro”.

En este punto, Worner se refirié a la relacion entre la
contratacion de una cobertura y la existencia de benefi-
cios adicionales.

“Estos ‘beneficios’ en particular ya son commodities, no un
atributo diferenciador que represente, hoy, una ventaja com-
petitiva. Aln asi, eso va a depender de los mercados objetivos
que hayan sido definidos por la aseguradora ylo el productor
asesor.

Es en este aspecto, el de los beneficios adicionales, en el que
deberiamos ser mds creativos e innovadores, de manera de
permitirnos tangibilizar la seguridad que ofrece la contrata-
cion de un seguro de vida, de ofrecer a nuestros asegurados
una experiencia significativa, mds alld de la proteccion, la
seguridad y la tranquilidad que el seguro ofrece desde el mo-
mento mismo de la vigencia de la cobertura.

Esto es lo que debe transmitirse con mayor conviccion, es la
esencia del seguro.

Debemos hacer atractiva la exteriorizacién de este negocio
y relacionarlo con lo aspiracional, los buenos momentos y la
libertad de elegir, con el sentido de responsabilidad y deseo de
trascendencia.

Ademds, es critico entender la inconveniencia de poster-
gar la decisién de contratar cualquier seguro pero, en par-
ticular, de asegurarse ante la probabilidad de una muerte
prematura y de agravamiento natural de las condiciones de
asegurabilidad”.

Puablico joven

En otro orden de temas, los especialistas se refirieron a
las estrategias de venta enfocadas en un publico joven,
con sus propias demandas.

En ese sentido, Prekajac observé: “Los jovenes suelen
buscar herramientas que les ayuden a organizar sus finanzas
y a ahorrar de manera sistemdtica. Una péliza de vida con
ahorro les permite generar un fondo a mediano/largo plazo,
con la ventaja de hacerlo de manera automatica y disciplina-
da. Estos productos permiten rescates parciales o totales del
ahorro acumulado, lo que brinda liquidez ante imprevistos o
proyectos personales.

Otro punto a destacar son los beneficios impositivos, lo >
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~> que representa un ahorro adicional y un argumento muy
valorado por jovenes profesionales.

Los productos pueden adaptarse a las necesidades y capaci-
dad de pago del joven, y la gestién digital es clave para este
segmento.

Uno de los argumentos fuertes para poder atraer al publico
objetivo es que los montos de dinero a destinar son accesibles
y flexibles. Se adaptan a la realidad econdomica de cada pros-
pecto y al ciclo de vida de cada uno. Ademds, pueden acceder
a la informacion de su pdliza y de sus ahorros a través del
celular de forma simple, rapida y segura”.

A su vez, Worner considerd: “Salvo contados casos en
los que se solicita una cobertura para cubrir una necesidad
especifica, estos seguros deben ser ofrecidos, a través de un
asesoramiento adecuado.

Es por este motivo que necesitamos la intervencién de pro-
ductores asesores especializados, al menos en relacién con
seguros de cierta relevancia donde se requiere un andlisis
previo de necesidades, aspiraciones y posibilidades concre-
tas de cada cliente potencial. Esto, a su vez, le permite al
productor asesor generar un vinculo basado en la confianza,
establecer con su cliente una relacién perdurable.

En definitiva, se debe construir una cartera de clientes leales,
lo que también redunda en el mantenimiento de la cartera de
seguros de dafos patrimoniales de esos clientes, levantando
las barreras de entrada para posibles competidores. Nueva-
mente, un asesor integral para un cliente integral. Esto, a su
vez, es la ventaja competitiva de quienes incursionan activa-
mente en este negocio. En relacién con el aspecto puramente
vinculado al riesgo de muerte prematura, mds “catastrofico”
si se trata de una persona joven con dependientes a su cargo,
deberia estar claro que es éste el mercado objetivo a consi-
derar. No es facil derribar prejuicios y barreras culturales,
ese es el desafio principal, promover conciencia aseguradora
(prevision, prevencién, seguro, ahorro).

En relacion con el Ahorro Posible, tanto a través de un se-
guro de vida como, sobre todo, a través del seguro de retiro,
conviene tener presente que si bien es dificil ahorrar, es ne-

cesario hacerlo. Para complementar ingresos futuros que nos
permitan, de alguna manera, garantizar la continuidad de
la calidad de vida que hayamos logrado alcanzar al momen-
to del retiro de las actividades remuneradas, ylo para hacer
frente a necesidades que pudieran presentarse entretanto.
Cuanto antes se decida iniciar un proceso de ahorro sistema-
tizado, menor serd el esfuerzo que habrd que hacer”.

Por su parte, Migliori comenté: “En un contexto donde
prevalece lo digital y la inmediatez para obtener resultados,
entendemos que estos seguros atraen y satisfacen las necesi-
dades del sector mds joven de la sociedad, los cuales ademds
tienen interés y se preocupan mds por la parte financiera que
patrimonial. De esta manera, se les ofrece un producto que
no solo les otorga proteccion personal, sino que les da la posi-
bilidad de constituir un ahorro programado junto a beneficios
tangibles adicionales”.

Innovacion tecnologica
y gestion aseguradora

Ya hacia el cierre de nuestro informe, Prekajac y Migliori
reflexionaron sobre el rol de la innovacién tecnologica y las
plataformas digitales para la comercializacion y gestion de
los seguros de vida.

ATHLETE

Migliori aseguré: “Es fundamental y necesario contar con
una plataforma que permita, tanto a los interesados como
a los asegurados, conocer las ofertas de productos y poder
contratarlos online. Asi también, que puedan hacer un segui-
miento de su inversién, conocer la evolucién de los fondos,
rendimientos y novedades respecto a los beneficios que se
ofrecen.

Todo esto debe estar, pero sin descuidar la posventa ya que,
por tratarse de productos de mediano y largo plazo, las ase-
guradoras debemos estar presentes para asistir a las perso-
nas en todo lo que necesiten”.

En ese sentido, Prekajac observé: “La innovacion tecnolo-
gica y las plataformas digitales estdn transformando radical-
mente el sector de los seguros de vida, afectando a la comer-
cializacién, la gestion y la experiencia general del cliente. Su
rol es cada vez mds protagénico y se puede resumir en tres
puntos clave.

Primero, la personalizacién y segmentacién de productos a
través del andlisis de datos. Por ejemplo, en nuestro portal
digital para el canal PAS contamos con un motor de recomen-
dacion de productos donde, de acuerdo al perfil del prospec-
to, el sistema interactua con distintas fuentes de informacion
a través de un algoritmo y brinda una recomendacién al pro-
ductor asesor de seguro sobre el producto ideal para ese
potencial cliente.

En segundo lugar, se optimiza la comercializacion. A través de
la implementacion de chatbots con IA, las companias pueden
guiar a los clientes en el proceso de solicitud y adquisicién de
los distintos tipos de seguros de vida de forma rdpida y sen-
cilla desde sus dispositivos moéviles o computadoras. Ademads,
estos chatbots brindan soporte a los productores asesores de
seguros sobre informacién muy especifica de productos o los
guian para poder ofrecer el producto de la mejor manera.

La tecnologia permite la integracion de seguros de vida en
plataformas de terceros, como tiendas online. Esto hace que
el seguro sea un complemento natural y facil de adquirir al
momento de realizar otra transaccién, simplificando el pro-
ceso para el cliente.

Por dltimo, mejora la gestién y la experiencia del cliente, ya
que la IA y la automatizacién agilizan y simplifican procesos
que tradicionalmente eran lentos y complejos. Esto reduce los
costos operativos y mejora la velocidad de respuesta”, afirmo.

Y cerro: “En conclusién, la innovacién tecnolégica y las plata-
formas digitales no sélo estdn facilitando la comercializacion
y gestion de los seguros de vida, sino que estdn redefiniendo
fundamentalmente la industria. Al poner al cliente en el cen-
tro, estas herramientas permiten una mayor personalizacién,
accesibilidad y eficiencia, creando un mercado de seguros de
vida mds dindmico, transparente y adaptable a las exigencias
del siglo XXI”. ®
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COBERTURAS

A pesar del contexto desafiante, se espera
crecimiento en ramos impulsados por una
mayor conciencia de previsién y resguardo,
tales como Hogar, Vida y Salud, explica Carola
Altuna, directora técnica de La Caja. Por estos
dias, la compaiia brinda cobertura a mas

de un millén de asegurados en todo el pais 'y
tiene una participacion de mercado de un 7,7%
(tercera en el ranking de produccién) y de un
10,5% en el rubro Automotor (segunda en el
ramo). “Crecemos con foco en la innovacién,
la digitalizacién, las alianzas estratégicas y la
cercania con el cliente”, explica la ejecutiva.

Escribe Diego Fiorentino

s | escenario econémico por el que atraviesa
la Argentina presenta desafios estructurales
que impactan directamente en la operacién
del mercado asegurador: alta inflacién, vola-
tilidad de costos y una litigiosidad creciente.
Sin embargo, también abre oportunidades

para consolidar el rol del seguro como herramienta
de prevision y proteccion patrimonial. Asi lo entiende
Carola Altuna, directora técnica de La Caja, quien
advierte que en el actual contexto el seguro se vuelve
clave para resguardar bienes y brindar tranquilidad ante
eventos inesperados.

“Se aprecia un crecimiento en la demanda de seguros de
Hogar, Vida y Salud, impulsados por una mayor conciencia
sobre la prevision familiar. Y también crece la venta de segu-
ros de autos, especialmente por la recuperacion del parque
vehicular. Nuestra estrategia se orienta a diversificar la ofer-
ta acercando propuestas innovadoras y accesibles con foco
en soluciones digitales que faciliten la contratacion y el uso de
los seguros™, explica la ejecutiva en didlogo con Informe.

Negocio sustentable

Para hacer frente a la coyuntura, La Caja trabaja
con modelos técnicos que le permiten ajustar las tari-
fas de manera dinamica, contemplando la evolucién de
la siniestralidad, los costos operativos y el valor de los
bienes asegurados. “En el ramo Automotor, por ejemplo,
monitoreamos constantemente el precio de los repuestos y la
mano de obra, asi como el impacto de los eventos climaticos.
Nuestro objetivo es ofrecer precios competitivos sin compro-
meter la solvencia ni la calidad del servicio. En ese sentido,
la gestion tarifaria es clave para garantizar la sustentabilidad
del negocio y cuidar el acceso de los clientes a la proteccion
aseguradora”, precisa Altuna.

Mas cerca

Segun revela la directiva, la retencién de cartera es un
indicador central para la compafia que representa. “A
pesar del contexto desafiante, mantenemos niveles sélidos
de retencion gracias a una estrategia integral que combina
atencion personalizada, productos flexibles y una experiencia
digital agil. Hoy en dia acompafiamos a mds de un millén de
asegurados en todo el pais, brindando cobertura en Automo-
tores, Hogar, Vida, Salud y otros ramos. Nuestro foco estd en

fortalecer la relacion con los clientes, ofreciéndoles soluciones
a medida y herramientas tecnoldgicas que simplifiquen su
experiencia”.

= ESCENARIO ECONOMICO - CRECIMIENTO EN LA DEMANDA
Dialogo con:

A Carola Altuna, directora técnica de La Caja

€« Nuestro resultado técnico se fortalecio gracias
i una gestion eficiente de Ia siniestralidad y las
politicas de suscripcion BB

egun la visién de Carola Altuna, directora técnica

de La Caja, los ramos que motorizaran el creci-
miento del mercado asegurador durante lo que resta
de 2025 y 2026 seran Automotores, especialmen-
te por la recuperacion del parque vehicular, que en
agosto pasado cerro con un alza de ventas de +31,7%
en comparacion con el mismo mes de 2024; y Hogar,
Vida y Salud, donde la demanda esta creciendo de la
mano de una mayor conciencia de proteccion y la po-
sibilidad de proyeccién de iniciativas a largo plazo. mm

Motores de crecimiento

Carola Altuna

“La coyuntura abre oportunidades

para consolidar el rol del seguro”

¢Cual es el mix de cartera actual? ¢Tie-
nen planificado darle mayor énfasis a al-
gun ramo en particular o sumar nuevos
ramos?, le preguntamos a la directora téc-
nica de La Caja.

Si bien nuestra cartera esta liderada por el ramo Au-
tomotor -el producto insignia de la compania-, en los
Ultimos afos hemos logrado una diversificacion sos-
tenida, con crecimiento particular en Flota, Moto y
Hogar. Y como parte del Grupo Generali y de su
estrategia global, también estamos abocados a ofrecer
resguardo para movilidad sustentable, incluyendo autos
y motos eléctricos e hibridos. Es el caso del Kwid y el
Megane E-Tech de Renault, de la SUV Kuga y la
F-150 hibridas de Ford, de la SUV Chevrolet Spark
EUYV y de la linea hibrida de Toyota (Corolla Cross
y SW4). A través de alianzas estratégicas con las ter-
minales automotrices resguardamos a los conductores
de estos modelos y otros que estan ingresando al mer-
cado argentino.=>
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COBERTURAS

=> De cara al futuro, en tanto, buscamos potenciar ra-
mos con baja penetracion pero con alto potencial, como
Hogar y Vida, y seguir desarrollando productos embe-
bidos, modulares y digitales que se adapten a los nuevos
habitos de consumo.

é¢Tienen previsto lanzar nuevos productos?

Si, estamos desarrollando nuevas coberturas alinea-
das con las tendencias del mercado y las necesidades
de nuestros asegurados. Algunos ejemplos son el se-
guro de Hogar, con cotizador 100% online, cobertura
personalizable, asistencias para emergencias y manteni-
miento y servicios asistenciales para mascotas (reinte-
gros por gastos veterinarios, comida y traslado médico);
Ticket+Bolso Protegido, un seguro embebido para
espectadores teatrales en alianza con Plateanet que
cubre eventualidades que afecten el espectaculo; y Se-
guro Conectado, una cobertura exclusiva para vehiculos
conectados al plan ‘Servicios Conectados’ en alianza
con Toyota Argentina y disponible para la nueva li-
nea de SW-4, RAV-4, Corolla y Corolla Cross que
permite acceder a beneficios en la prima a partir de un
sistema de scoring. Estos productos reflejan nuestra
apuesta por la innovacion, la digitalizacion y la cercania
con el cliente.

¢Con qué canales comerciales operan?

Trabajamos con una estrategia multicanal que incluye
a nuestra red de mas de 1.000 productores asesores, 45
sucursales en todo el pais y canales digitales disponibles
24/Siempre. Por su parte, Letizia, nuestra asistente vir-
tual basada en |A, permite cotizar, contratar y gestionar
pélizas de forma agil y segura cuando y dénde sea. Esta
combinacién de cercania humana y soluciones tecnolo-
gicas nos permite adaptarnos a las distintas necesidades
y habitos de consumo para ser la aseguradora nimero
uno en preferencia.

€C )i objetivo es consolidar un marco técnico
solido, optimizar modelos de pricing
v siniestralidad v acompadiar el desarrollo
de productos innovadores 33

éQué estan haciendo en materia de canales
digitales? ¢Qué herramientas tecnologicas les
ofrecen a sus PAS?

Impulsamos fuertemente nuestros canales digitales.
Los clientes pueden cotizar, contratar, pagar y gestio-

Vision integral

| recorrido profesional de Carola Altuna

comenzoé en La Caja en 2013 dentro del
equipo de Riesgo. Desde entonces trabajo en
la implementacion de politicas y lineamientos
técnicos, calculos de solvencia y gestion de
riesgos financieros, de crédito, liquidez, sus-
cripcion y operacional. En 2021 asumié el rol
de gerente de Area de Riesgos, con el obje-
tivo de consolidar un marco de gestion solido
y eficaz alineado con los estandares del Gru-
po Generali. También tuvo la oportunidad de
desempeiiar un doble rol regional como Chief
Risk Officer tanto en La Caja como en la
region Mediterranea y Latinoamérica, lideran-
do proyectos estratégicos como la implemen-
tacion del calculo de capital bajo ‘Solvencia
I’ en la Argentina y otros paises de la region.
Ademas, formé parte del equipo de Riesgos
Internacional en Milan, donde colaboré en
la implementacion del Marco de Riesgos del
grupo en Asia durante 2019. Esa trayectoria le
permitié desarrollar una vision integral del ne-
gocio, combinando rigurosidad técnica con una
comprension profunda de los desafios y opor-
tunidades del mercado asegurador. “Nuestro
sector tiene un rol fundamental en acompafar a
las personas y empresas promoviendo la cultura
aseguradora y disefiando soluciones accesibles, sos-
tenibles y adaptadas a la realidad actual”, explica
la ejecutiva en dialogo con Informe. Il
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nar sus seguros desde la web o la app y acceder a do-
cumentacion digital. A los PAS, por su parte, les ofre-
cemos plataformas de gestion de cartera, cotizadores
online, seguimiento de operaciones y acceso a docu-
mentacion. También incorporamos IA para asistirlos en
tareas operativas, potenciando su rol como asesores
estratégicos.

¢Qué volumen de producciéon obtuvieron du-
rante el altimo ejercicio? ¢Cuales son sus pro-
yecciones para este periodo?

La Caja mantiene una posicion de liderazgo en el
mercado asegurador argentino con una participacion de
un 7,7% del total del mercado objetivo y de un 10,5%
en el rubro Automotor, segin datos de la SSN a junio
de este ano, ubicandonos en el tercer y segundo puesto
respectivamente. Para este periodo proyectamos crecer
por encima del promedio del mercado, apalancados en
la diversificacion de productos, la expansion digital y el
fortalecimiento de nuestra red comercial.

¢Como marcha la rentabilidad de la compa-
nia? ¢Como se encuentra en términos de sol-
vencia? ¢Y en cuanto al resultado téenico?

Mantenemos una posicion sélida en solvencia y liquidez.
Contamos con una calificacion AAA.ar con perspectiva
estable por parte de Moody’s Local Argentina. Y si
bien el negocio se ve desafiado por la volatilidad economi-
ca, la alta litigiosidad y el fraude, el resultado técnico de la
compania se fortalecio gracias a una gestion eficiente de
la siniestralidad y las politicas de suscripcion. Aplicamos
modelos predictivos, |A y automatizacion para contener
costos y mejorar la eficiencia operativa, especialmente en
un entorno de alta litigiosidad persistente.

éCuales son las proyecciones del mercado
en general y de su compainia en particular

para 2025?

El mercado asegurador argentino atraviesa un 2025
desafiante, pero con oportunidades claras. Se espera
crecimiento en ramos como Hogar, Vida y Salud, impul-
sados por una mayor conciencia de prevision y resguar-
do. En La Caja crecemos con foco en la innovacion, la
digitalizacion, las alianzas estratégicas y la cercania con
el cliente. Queremos consolidarnos como una compania
agil, humana y relevante para los nuevos tiempos.

éCuales son los lineamientos estratégicos
de su compainia para el nuevo ejercicio?

Se centran en la innovacién tecnologica (IA, automa-
tizacion y digitalizacion de procesos); la diversificacion
de productos (movilidad eléctrica, seguros embebidos,
Hogar, Vida y soluciones integrales para pymes y grandes
empresas); la cultura centrada en el cliente (cercania,
transparencia y experiencia omnicanal); y el compromi-
so social (a través de The Human Safety Net Ar-
gentina, nuestra fundacion, y de las acciones de impac-
to comunitario que realizamos en el marco de nuestra
estrategia de Sustentabilidad y el trabajo colaborativo
con las ONG Haciendo Camino y Fundacion Em-
manuel).

éCuales son los principales objetivos que
se ha propuesto lograr al frente de la Di-
reccion Técenica de La Caja?

Creo en una mirada integral que combine rigurosidad
técnica con una comprension profunda de las necesida-
des de nuestros asegurados. Mi objetivo es consolidar
un marco técnico sélido, optimizar modelos de pricing
y siniestralidad, y acompanar el desarrollo de produc-
tos innovadores que respondan a los cambios sociales y
econémicos. @
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Mas de la mitad de las gestiones de seguros ya se
resuelven por canales digitales potenciados con IA

La combinacién de plataformas de autogestiéon y herramientas
de inteligencia artificial permite una atencién al cliente mas
agil, cercana y valorada por los asegurados.

© El sector asegurador, al igual que otras industrias con una parte im-
portante de su negocio en la esfera digital, se encuentra en un punto
de inflexion estratégico. La inteligencia artificial ya no es una promesa
futura, sino un imperativo fundamental que, integrada a los canales de
autogestion, multiplica la capacidad de respuesta de las compafias.
De hecho, se estima que su potencial econémico global alcanza los
USD 4,4 billones, segun cifras de McKinsey.

Un relevamiento internacional de KPMG identificoé que el 57 % de
las compaiiias de seguros la considera la principal tecnologia para
alcanzar sus metas en los proximos tres afios, mientras que el 58 %
espera beneficios en rentabilidad, deteccion de fraudes y prevencion
de ciberataques, entre otras areas.

El verdadero potencial de la IA, sin embargo, no se limita a sumar
herramientas, sino a rediseiar procesos completos —desde la sus-
cripcion hasta la gestion de siniestros— y garantizar experiencias
consistentes a lo largo de todos los canales. El resultado es una aten-
cion que combina eficiencia y personalizacion, donde todos ganan: las
compaiiias optimizan recursos y los clientes acceden a soluciones mas
rapidas y confiables.

En este marco, Grupo San Cristobal se consolida como un actor
clave en el mercado argentino, al lograr que mas del 59 % de las ges-
tiones se resuelvan por canales digitales, reflejando un cambio cultu-
ral profundo en la relacion aseguradora—asegurado. Este avance no
solo reduce la carga operativa presencial, sino que responde a la cre-
ciente preferencia de los clientes por opciones de autogestion como
uno de los canales disponibles para contactarse con la compania.

Un ejemplo de esta estrategia es Santi, el chatbot de la compaiiia lan-
zado en 2023, que se ha transformado en un canal agil y en constante
evolucion. En los dltimos meses alcanzé un indice de satisfaccion de
4,26 puntos, superando ampliamente los registros de sus primeras
versiones y consolidaindose como un recurso de valor para los ase-
gurados. Su desempefio demuestra cémo la inteligencia artificial apli-
cada a la atencién aporta autonomia y rapidez sin perder de vista la
calidad de la experiencia.

Al mismo tiempo, Grupo San Cristobal mantiene una atencion tele-
fonica de excelencia, con un CSAT (Customer Satisfaction Score) de
4,81, que evidencia la importancia del acompafiamiento humano. Este
equilibrio entre autogestion, inteligencia artificial y contac-
to personal es central en la estrategia de la compaiiia, que
concibe la innovacion como un medio para potenciar la cercania, no
para reemplazarla.

De esta manera, la tecnologia se afianza como un puente que conecta
a los clientes con soluciones mas simples, rapidas y confiables. En un
mismo ecosistema —integrado por Santi, la app, la web y la atencién
telefonica— cada interaccion suma para que cada asegurado sienta la
tranquilidad de estar respaldado en todo momento.

Innovacion y una convocaloria récord marcaron la
convencion de agencias de La Segunda Seguros

© La Segunda Seguros, uno de los cinco principales grupos asegura-
dores del pais, celebré con éxito su 15* Convencion de Agencias los dias
4y 5 de septiembre en Mendoza. El evento bati6 récords al reunir
a mas de 800 Productores Asesores de Seguros (PAS) de todo
el pais, junto a lideres de la compaiiia, para delinear una vision de futuro
centrada en la confianza, la innovacion y la conexion con el cliente.
Durante dos jornadas intensivas, oradores de primer nivel ofrecieron
herramientas y visiones sobre los desafios de un mercado en plena
transformacion. La agenda abordé temas clave como la inteligencia
artificial, la conexion con la Generacion Z, la construccion
de marca personal y las nuevas tendencias de consumo. Entre
las ponencias mas relevantes se encontraron:
¢ Jonatan Loidi, especialista en marketing, quien inspiré a los pre-
sentes con su teoria “El camino del 5%” para alcanzar objetivos
extraordinarios.
e Ximena Diaz Alarcén, especializada en brand marketing, pre-
sento las tendencias del mercado de seguros.
e Den Borg, mentora en estrategia de marca personal, potenci6 al
auditorio con tips de marca personal online y offline.
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¢ Pedro Mondelo, director de la Fundacion ORP de Barcelona, hablo
del futuro del trabajo.

e Hernan Fernandez, periodista especializado en seguros, lidero el
panel de innovacion.

Confianza en el futuro: la vision de los lideres

La apertura estuvo a cargo de Mario Castellini, gerente general de
La Segunda Seguros, quien expuso la estrategia de la compafia para los
proximos afnos, remarcando que, en su vision de largo plazo, la ase-
guradora apuesta por una alianza cada vez mas sinérgica con los PAS
y la tecnologia. Mario Teruya, subgerente general comercial de La
Segunda Seguros, hizo un repaso por todas las charlas y destacé que
“las disertaciones y paneles fueron disefiados para ofrecer a los productores
una vision integral de las tendencias que estdn redefiniendo el sector”. Por
su parte, Juan Mosquera, subgerente general de operaciones de La
Segunda Seguros, invitéd al auditorio a hacer un “vigje hacia el 2033”,
afio en que la aseguradora celebrara su 100 aniversario, y propuso ser
protagonistas de ese futuro: “Cada cliente que atendemos, cada meta que
superamos, cada innovacion que adoptemos es un paso en ese viaje”.

Una red que crece, con la tecnologia como aliada

Leonel Bianco, gerente co-
mercial de La Segunda Seguros,
ademds de abordar cuestiones
del negocio y su impacto en el
rol del Productor, destacé espe-
cialmente la importancia del
encuentro a partir del valor
de la cercania. “Sin dudas, el
componente humano es fundamen-
tal en nuestro negocio y fue el alma
de esta convencion. El reencuentro
presencial fue un verdadero motor
para fortalecer nuestros lazos y re-
afirmar el compromiso mutuo. Es-
toy convencido de que este tipo de
encuentros no solo nutren el espi-
ritu de nuestra red, sino que tienen
un impacto directo y positivo en el
crecimiento del negocio”, afirmo.
Por su parte, Guillermo Miiller, subgerente general de desarrollo or-
ganizacional, destacé los avances tecnolodgicos que esta incorporando
la empresa y el rol de la innovacion remarcando que: “La tecnologia no
es un reemplazo, sino un aliado estratégico del productor para generar mds
y mejores negocios”.

La segunda jornada conté con la presencia del Presidente de La
Segunda, Hugo Tallone, quien reconocié “el rol fundamental del
PAS” asi como valoré la “confianza de elegir trabajar con una de las ase-
guradoras mds sélidas y con mayor solvencia del mercado”. Asimismo, dijo
presente en el evento el Superintendente de Seguros de la Nacion,
Guillermo Plate, quien destaco que estamos ante una “revolucion del
seguro”: “Muchos jovenes se estdn acercando y eso es gracias a la confian-
za y la estabilidad. Tenemos todo por hacer y crecer: mds productos, llegar
a lugares donde no se estaba llegando, acortar brechas”.

Ademas, un panel de lujo titulado «Mente Ganadoray inspiré a los pre-
sentes con las historias de Manu Ginébili, que se conect6 desde Es-
tados Unidos, Paula «Peque» Pareto y Andrés «Chapu» Nocioni,
con la participacion especial de Eber Luduefia, quienes compartieron
los secretos de una mente ganadora: como se construye la confianza en
un equipo, la importancia de la disciplina, como mantener el foco en la
meta y qué aprendizajes surgen de las frustraciones.

El seguro agropecuario, clave para dar previsibilidad
al campo: la nueva propuesta de SANCOR SEGUROS para la
campaiia 2025/2026

Wi EnRIEAT, Whli7a e -

® Cada campana agricola exige mas al productor agropecuario: mayor
inversion en tecnologia, decisiones mas precisas y, al mismo tiempo,
un cuidado mas estricto de los costos. En ese contexto, el seguro deja
de ser un respaldo opcional para convertirse en un aliado estratégico
que protege la inversion y da previsibilidad frente a riesgos climaticos
0 econémicos.

Con esa mirada, SANCOR SEGUROS, lider en seguros agropecua-
rios, lanzé su campaifia para la temporada 2025/2026 con foco
en coberturas contra granizo y seguros para ganado, con beneficios
diferenciales que facilitan el acceso a productores de todo el pais.

“El campo es motor de la economia y, al mismo tiempo, un sector que convive

con riesgos crecientes. EI empresario agropecuario argentino tiene una

virtud que lo distingue: la resiliencia. Estd acostumbrado a adaptarse, a

flexibilizar decisiones, a buscar alternativas para seguir produciendo en

medio de la incertidumbre. Nuestra misién es brindar herramientas que

den tranquilidad y permitan proyectar el trabajo con confianza”, des-

tacé Gustavo Mina, Gerente de Seguros Agropecuarios de

SANCOR SEGUROS.

La propuesta de la aseguradora se concentra en los riesgos mas de-

terminantes para el campo argentino y aporta soluciones disefiadas

para la realidad productiva actual:

 Financiacion en pesos y con valores fijos, principalmente con Ban-
co del Sol, accesible tanto para clientes como no clientes.

* Liberacion de lotes en etapa de resiembra, garantizando que el
productor mantenga el control de sus decisiones agronémicas.

* Canje y todas las modalidades de pago disponibles en el mercado.

Ademas, quienes contraten los packs de precampafa accederan a
beneficios adicionales, como vouchers para contratar otras cobertu-
ras dentro del ecosistema de soluciones de SANCOR SEGUROS.
Ante un escenario productivo cada vez mas desafiante, SANCOR
SEGUROS renueva su compromiso con el campo argentino y ofre-
ce coberturas que combinan experiencia técnica y respaldo financie-
ro, con la mirada puesta en el futuro del sector.

Bajo el lema “Celebremos juntos” AlbaCaueion reunié
a sus clientes y produclores en un evenlo exclusivo en
(ordoba

© En el marco de los festejos por el 65 Aniversario de AlbaCaucion
y 43 afios de presencia en la Ciudad de Cérdoba, se ofrecio un
coctel para agasajar a clientes y productores de seguros.

La iniciativa, pensada como un espacio de encuentro y reconoci-
miento, se desarroll6 el pasado viernes 26 de septiembre en
Adobados, La Calera, un ambito de impronta descontraturada y
de gran calidez, elegido para transmitir de forma genuina los valores
que guian el accionar de la compafia: cercania, profesionalismo y
flexibilidad.

Del evento participaron autoridades de AlbaCaucioén, entre ellas
su Presidente José Mariano Cuffia, el Director Comercial
Diego Brun y la Gerente de Asegurados y Relaciones Ins-
titucionales Virginia Marinsalta. Por parte de la Oficina de la
Ciudad de Cordoba participaron Roberto Herrero, Ignacio Ro-
driguez, Lucas Williams y el resto del equipo. Todos ellos
encabezaron el encuentro en un clima distendido y calido, propicio
para el intercambio en un plano mas personal.

Los discursos versaron principalmente sobre el camino recorrido de
la Compaiiia como especialista en el ramo Caucion, el profesio-
nalismo de las unidades comerciales para acompanar a los clientes
en su desarrollo, asi como también los desafios que se han asumido
a lo largo de las décadas destacando el liderazgo de AlbaCaucion
en Cordoba. Finalmente las palabras de los directivos alentaron a
las nuevas generaciones a seguir creciendo y reafirmando el com-
promiso de la compaiiia en el apoyo a los nuevos proyectos.

Como obsequio, los asistentes recibieron una agenda de cuero ar-
tesanal como recuerdo del encuentro.
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La Caja auspieio el XXII
“Gran Premio Historico” del ACA

Conocida coloquialmente como “el museo
itinerante del automovilismo”, esta carrera
de 3.300km recorrié las provincias de Bue-
nos Aires, Entre Rios, Corrientes, Misiones,
Chaco y Santa Fe. La misma conté con la
participacién de mas de 120 autos histéricos.

IA
CAJA

de ahorro
¥ seguro

EEGENERALI

©® La Caja, aseguradora lider de la Argentina y gran promotora de la
seguridad y el manejo responsable, sponsoreé nuevamente el “Gran
Premio Histérico” del Automavil Club Argentino. La edicion
XXIll, tuvo su partida simbolica el viernes |3 frente a la sede central
del club en Av. Libertador 1850. La icénica carrera de regularidad
cubrié mas de 3.300km y finalizo este fin de semana en Santa Fe.

El “Gran Premio Histérico” es una carrera que lleva 22 ediciones re-
corriendo distintos puntos del pais y donde participan automéviles de
todas las categorias Turismo hasta 1985. Ademas, este afo se abrio la
nueva categoria “Contempordneos”, con autos nafteros desde 1985
hasta 2025. Cada auto pasa por rigurosas evaluaciones técnicas para
asegurar su manejo a fin de promover el manejo seguro y responsable.
Este afio 120 autos inscriptos viajaron por la Mesopotamia
“Acompaiiar al ACA, en esta nue-
va edicion del certamen, fortalece
nuestro compromiso de elevar la
experiencia automovilistica en la
Argentina. Como todos los afios
y con motivo de nuestro 110 ani-
versario, estamos orgulloso de
apoyar a uno de nuestros princi-
pales socios estratégicos”, asegu-
ra Matias Lacoste, Director
Comercial, Corporativo y
Alianzas. “Este es un gran even-
to que une a amigos y familias con
la pasion automovilistica.”

La aseguradora, ademas, conto
con presencia de marca en la
senalética del arco de partida,
con snacks para los corredores
y con participacion de empleados de las sucursales en las localidades
del recorrido. Durante la ceremonia de cierre, en Santa Fe, la em-
presa presento la categoria y premio Clasificacion GT Nacional
2025.

Matias Lacoste
Dir. Comercial Corporativo
& Alianzas

Manuela Araujo, directora
de Marketing de La Caja,
agrega: “El auspicio del ‘Gran Pre-
mio Historico’ es un pilar central
de nuestra estrategia de sponsoreo
anual. El trabajo en equipo, el ma-
nejo responsable y la representa-
cion federal son todos valores de
este certamen que resuenan con
los valores de La Caja.”

El afio pasado, en la edicion
XXI, La Caja registré el cer-
tamen en un videoblog donde
puede verse el dia a dia, la ca-
maraderia, el vinculo familiar, la
solidaridad y los retos que con-
lleva el manejo de un auto histo-
rico en situaciones desafiantes.

Manuela Araujo - La Caja
Directora de Marketing y
Comunicacién

El videoblog puede verse aqui:
https:/lyoutu.be/sKzZn8RpVN4

LA PARTIDA SIMBOLICA

Tradicionalmente, el ACA organiza una partida simbdlica que sirve
de espacio promocional y vidriera para que gente pueda acercarse
y apreciar una parte esencial de nuestra historia automovilistica. En
la edicion XXII tuvo lugar frente a la sede central del ACA, que en
2025 cumple 121 anos de historia. Alli mas de 120 autos historicos,
junto a otras decenas de autos de soporte técnico, gruas, apoyo fa-
miliar y promocion.

e

Ademas, el “Gran Premio Argentino Histérico” es la prueba para
incentivar el desarrollo federal porque propone circuitos que atra-
viesan la geografia nacional. Mas aun, tiene un fin solidario mediante
la delegacion de Caritas: al finalizar cada etapa, deben entregarse cin-
co kilos de alimentos no perecederos a destinados a instituciones en
localidades mas vulnerables de las provincias recorridas.
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Metliie adquiere el 20% de Klimber y refuerza
el liderazgo de la insurtech en América Latina

© Klimber, la principal insurtech que impulsa la adopcién del seguro
en América Latina, anuncié hoy que MetLife, uno de los aseguradores
globales mas importantes, ha adquirido una participacion accionaria del
20% en la compaiiia.

Este hito refuerza alin mas la posicion de Klimber en el cambiante
panorama del seguro digital en la region. Desarrollada sobre una in-
fraestructura tecnoldgica propia, Klimber permite a socios del sector
bancario, retail, fintech y e-commerce integrar y distribuir productos
de seguros de forma agil y a escala.

“La inversion refleja la estrategia New Frontier de MetLife en accion: apo-
yar la innovacién, impulsar el crecimiento y democratizar el acceso al se-
guro en América Latina”, expres6 Naomi Johnson, Directora de
Transformacion de Negocios e Innovacion en MetLife Amé-
rica Latina.

“Fundamos Klimber con la mision de hacer el seguro simple, escalable y
accesible a través del uso de datos e inteligencia artificial”, comento Julian
Bersano, CEO global de Klimber. “Ver hoy a mds de 13,9 millones
de personas protegidas y cerca de 300 millones de ddlares en primas ad-
ministradas es una prueba concreta de esa vision. Nuestra plataforma esta
ayudando a transformar la suscripcion de seguros y la experiencia del cliente,
ampliando el acceso a la proteccién en mercados poco penetrados.”

Con una sdlida cartera de alianzas y ambiciosos planes de crecimiento,
Klimber y MetLife estan comprometidos conjuntamente con trans-
formar la forma en que los seguros son accesibles y distribuidos en
América Latina, ayudando a cerrar brechas de proteccion y aumentar
la penetracion del seguro.

SANCOR SEGUROS presente en la décima edicion
de LaConfe 2025

La compaiiia presenta un producto concebido para minimizar el
impacto ambiental, y que ofrece un ahorro en los costos de las
pélizas y franquicias.

© El pasado 17 de septiembre, SANCOR SEGUROS participé en
la décima edicion de LaConfe (anteriormente llamada Conferencia
Anual 100% SEGURO), uno de los eventos de seguros mas importan-
tes de Hispanoamérica, celebrada en el Hotel Hilton Buenos Aires.
La aseguradora conté con su propio stand en la Experience Zone,
donde present6 sus productos y servicios, ademas de compartir con
los mas de 2.000 asistentes su vision sobre el futuro de la industria.
El espacio fue punto de encuentro para el didlogo con productores,
clientes y referentes del sector.

. ~AMISETA SELECCION
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Uno de los momentos mas
destacados de la jornada
fue la entrega de premios de
SANCOR SEGUROS, que
tuvo como galardén princi-
pal una camiseta firmada por
miembros del plantel de la Se-
leccion Argentina de Fut-
bol, de quienes la aseguradora
es sponsor oficial hace mas de
una década.

En un evento que reunié a mas
de 30 speakers, representantes
de 10 paises y 75 sponsors, la
aseguradora demuestra una vez
mas su compromiso con la innovacion, la cercania con los profesio-
nales, el impulso a nuevas experiencias dentro de la industria y su
interés por ser parte del didlogo que marca el futuro del seguro en
la region.

SANCOR

Rivadavia Seguros agasajo a la prensa especializada
en su (asa Central

Seguro de
caucion

© El lunes 22 de septiembre, Rivadavia Seguros organizé un en-
cuentro con un nutrido grupo de representantes de la prensa espe-
cializada, en el marco de los festejos que viene impulsando por su
80° aniversario.

La jornada de intercambio, desarrollada en su Casa Central de la
ciudad de La Plata, comenzé con una enriquecedora charla y la pro-
yeccién de un video que repasé brevemente pasado, presente y futu-
ro de la aseguradora. Luego, se llevo a cabo un almuerzo que culminé
con un brindis donde se agradecié no solo la visita sino también todo
el recorrido y la trayectoria compartida.

Por parte de Rivadavia, estuvieron presentes Jorge Slutzker, presi-
dente de Rivadavia Seguros; Néstor Erreforcho, vicepresidente
de Rivadavia Seguros; Roberto Caruso, presidente de Rivadavia
Mutual; Salvador Guastella, vicepresidente de Rivadavia Mutual;
Manuel Quinteiro Martinez, secretario de Rivadavia Mutual; y
Mario Oscar Rebol, consejero independiente. Al mismo tiempo,
fueron parte también los funcionarios Rosana Ibarrart, gerente
general; Julio Salvioli, gerente de Direccion Comercial; Martin
Casares, gerente de Administracion; Oscar Vilarifio, gerente de
Innovacion y Desarrollo; Gustavo Manilla, gerente de Direccion
Técnica; y Pablo Maifredini, jefe de Marketing y Relaciones Insti-
tucionales.

En un afo tan especial para su historia y con un encuentro que se
destaco por la camaraderia y la cordialidad, la compahia agasajé una
vez mas a quienes con dedicacion y compromiso comunican de ma-
nera critica y objetiva la realidad del mercado asegurador argentino.

INTEGRITY

SEGUROS

Intégrity Seguros mejora su calificacion eredilicia a AA+

© Evaluadora Latinoamericana elevo la calificacion crediticia de
Intégrity Seguros Argentina S.A. a AA+.

Reconociendo una muy alta capacidad de pago en los términos y
plazos pactados, Evaluadora Latinoamericana aument$ la califi-
cacion crediticia de Intégrity Seguros a AA+ en la revision de los
estados financieros al 30 de junio de 2025.

David Rey Goitia, presidente de Intégrity Seguros, comento:
“Esta mejora en nuestra calificacién de crédito ratifica el camino de creci-
miento rentable y sostenido que venimos transitando.

Intégrity es hoy una de las mejores companias en el mercado argentino
tanto por su solvencia, reflejada en sus abultados superavits técnicos y
cumplimiento puntual de obligaciones, como por su excelente nivel de
servicio, evidenciado consistentemente en los resultados de las encuestas
permanentes de clientes, productores y empleados de la Compaiiia.
Estamos muy satisfechos con la nueva calificacién y nos proponemos se-
guir trabajando para mejorarla ain mas”

Para acceder al informe completo de Evaluadora, por favor pre-
sione aqui.

Edicion Segunda Quincena Septiembre 2025

ANOS EN EL
MERCADO

CALIFICACION PRO RATING

Primera poliza de caucion
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Godoy: “La innovacion, la lecnologia y la experiencia del
usuario son los pilares que van a definir el seguro del
futuro”

© El mercado asegurador argentino atravesé en los ultimos anos
un escenario desafiante, marcado por una inflacion persistente, dis-
torsiones macroeconémicas y la imposibilidad de trasladar los cre-
cientes costos de los siniestros a las tarifas. Este contexto obligd a
las aseguradoras a competir en condiciones adversas, con margenes
técnicos negativos y una rentabilidad mas ligada a la especulacion fi-
nanciera que a la gestion propia del negocio.

La implementacién de un nuevo modelo macroeconémico, que busca
mayor estabilidad, eficiencia y apertura econoémica, abre hoy una eta-
pa diferente. Este cambio no solo ofrece previsibilidad para planificar,
sino que obliga a las compafias a redefinir prioridades estratégicas:
gestionar costos con inteligencia, profundizar la gestion técnica del
negocio, administrar con responsabilidad la dimension financiera vy,
sobre todo, invertir decididamente en tecnologia.

En este marco, Juan Carlos Lucio Godoy, presidente de Rio
Uruguay Seguros (RUS), analiza el presente y proyecta el futuro
del sector. Su mensaje es claro: quienes no aceleren la incorporacion
tecnologica quedaran relegados frente a un mercado mas competiti-
vo y clientes cada vez mas exigentes, que priorizan la experiencia, la
agilidad y la innovacion en los servicios que reciben.

- En los dltimos afios, ;como describiria el escenario que enfren-
t6é el mercado asegurador argentino?

Godoy: Fue una coyuntura muy compleja. La inflacion sostenida, que
se profundizé especialmente en 2022 y 2023, impacté directamente
en los costos de los siniestros por la suba permanente de repuestos
y servicios. Como sector, no pudimos trasladar esos incrementos a
las tarifas, lo que derivé en una competencia de precios con tarifas
técnicas negativas y resultados adversos que se volvieron casi una
constante.

- Ademas de la inflacién, ;qué otros factores incidieron en la
operatoria?

Godoy: Las restricciones macroecondmicas jugaron un rol decisivo,
en particular en el ramo automotor. La escasez de divisas, el mercado
automotor cerrado y la falta de repuestos generaron distorsiones
profundas. En muchos casos, los vehiculos se cotizaban por encima
de su valor real y la estructura tarifaria del seguro no podia acompa-
far ese desfasaje. Era un escenario que ponia a prueba la capacidad
de gestion diaria y que obligaba a repensar cada decision operativa.

- ({Qué cambié con la nueva politica econémica?

Godoy: La implementacion de un nuevo modelo macroeconémico
orientado a la estabilidad, la eficiencia y la apertura marcé un punto
de inflexion. Por un lado, nos brindé previsibilidad para calcular ta-
rifas y planificar costos. Por otro, nos obligd a volver al eje esencial
del negocio: la competitividad técnica, la suscripcion inteligente y la
gestion eficiente de los costos.

- Durante mucho tiempo la rentabilidad del sector estuvo vin-
culada mas a las finanzas que al propio seguro. ;Ese paradigma
cambié?

Godoy: Si, y era necesario que cambiara. Durante afos, la inflacion
y las altas tasas de interés llevaron a que la rentabilidad del negocio
estuviera mas asociada a la especulacion financiera que a la gestion
técnica del seguro en si mismo. Esto generaba una vision cortopla-
cista y distorsionada del negocio. Hoy, en un entorno mas estable, el
centro vuelve a ser lo que nunca debié perderse: la administracion
eficiente de la siniestralidad, con tarifas equilibradas, gestion técnica
rigurosa y una estrategia financiera alineada al negocio asegurador, no
subordinada a la especulacion.

- Cuando habla de la “gestién eficiente de los costos”, ;a qué se
refiere concretamente?

Godoy: A no quedarnos solo en la reduccion de gastos, sino a admi-
nistrar de manera estratégica cada recurso. Eso implica negociar con
proveedores, prevenir el fraude, reducir ineficiencias y, sobre todo,
apoyarnos en la tecnologia como palanca de eficiencia. En el ramo
automotor, por ejemplo, esto significa optimizar la red de repuestos,
acortar los tiempos de reparacion, ajustar sumas aseguradas y gene-
rar acuerdos con clientes que representen beneficios compartidos.
La gestion de costos es clave, pero debe integrarse con la gestion
técnica del negocio, la gestién financiera y la inversion en innovacion.
- (Puede compartir un ejemplo concreto de esta estrategia en
RUS?

Godoy: En RUS desarrollamos una sinergia con SimpliSeg, empresa
especializada en gestion de siniestros. A través de un esquema arti-
culado logramos reducir en torno al 15% los costos de los siniestros
de destruccion total, mediante un sistema de recupero de piezas y
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acuerdos de conversion. Esto genera un circulo virtuoso: el asegurado
obtiene una solucién agil e inmediata a sus necesidades de movilidad
y la aseguradora mejora su resultado técnico. Es un ejemplo de cémo
una estrategia inteligente, apoyada en alianzas y procesos innovadores,
beneficia a todos los actores.

- Usted menciona la importancia de la tecnologia. ;Qué papel
juega hoy en el negocio asegurador?

Godoy: La tecnologia ya no es opcional ni complementaria: es un fac-
tor decisivo. La inteligencia artificial nos esta permitiendo optimizar
cada punto de gestion, brindar respuestas mas rapidas a asegurados y
productores, mejorar la eficiencia interna y elevar la experiencia del
cliente. Y quiero ser claro: las compafias que no inviertan en tecnolo-
gia, o lo hagan lento o tarde, quedaran rezagadas frente a un mercado
y clientes que demandan inmediatez, personalizacion y soluciones digi-
tales integrales. La transformacion tecnoldgica es la gran frontera com-
petitiva de nuestro tiempo. En este sentido, los recursos financieros y
la solvencia son una condicion necesaria en cuanto al resguardo de los
pasivos contingentes, pero no suficiente. El seguro es una herramienta
que debe dar soluciones y respuestas a los clientes en sus riesgos, en
sus pérdidas patrimoniales y de vida, y lo debe hacer de modo eficiente
y agil, simple y necesariamente con organizaciones modernas. Somos
una herramienta hoy mas que nunca tecnolégica que resuelve los pro-
blemas de los asegurados, ya no una financiera.

- (Como proyecta el futuro de RUS en este contexto de transfor-
macién?

Godoy: En RUS estamos convencidos de que el futuro pasa por un
redisefo continuo de la compania, siempre en busca de eficiencia, in-
novacion y satisfaccion del cliente. Gestionar costos con inteligencia es
fundamental, pero no suficiente: debemos integrar la gestion técnica
rigurosa, una administracion financiera responsable y la inversion sos-
tenida en tecnologia. Nuestra visién es construir un circulo virtuoso
donde converjan a menor costo, mayor eficiencia, innovacion constante
y mejores soluciones de movilidad para los asegurados. La innovacion,
la tecnologia y la experiencia del usuario son los pilares que van a defi-
nir el seguro del futuro, y quienes no los asuman de manera estratégica,
quedaran fuera de juego.

Rivadavia celebro una vez mas junto a la infancia
de todo el pais

=9 RIVADAVIA

FUNDACION

29 RIVADAVIA
SEGUROS

'Ml/l. Coloreando sonrisas @

En el Dia de la Mifiez,
brindemos alegria y creatividad.
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©® Al igual que en afios anteriores, Rivadavia Seguros junto a su Fun-
dacion llevaron a cabo una nueva campaiia de voluntariado a nivel na-
cional para celebrar el Dia de la Nifiez, en la que participaron las mas
de mil doscientas personas que integran su plantilla de colaboradores.
La campana, denominada “Coloreando Sonrisas”, se desarrollé6 en
varias etapas e involucré a toda la empresa en un gran acto solidario.
Como punto de partida, la Fundacién dond kits artisticos confor-
mados por una mochila, lapices de colores y un libro especialmente
disefado para la ocasion.

Luego, en cada uno de los 28 Centros de Atencién y su Casa Cen-
tral, se efectud una enorme colecta donde se reunieron otros mate-
riales artisticos, juguetes y golosinas, que sirvieron para equipar cada
una de las mochilas.

Gracias al espiritu solidario y colaborativo que caracteriza a la ase-
guradora y a su gente, se lograron entregar 2.400 kits en mas de 35
hogares, hospitales pediatricos e instituciones educativas de mas de 12
provincias y la Ciudad Auténoma de Buenos Aires.

De esta manera, en el afio de su 80° aniversario, Rivadavia Seguros
demuestra una vez mas su compromiso social con los nifos y nifias mas
vulnerables, celebrando con ellos en su dia.

Premio al Impacto Social 2025: Grupo San Cristobal eligio
Ires proyectos que impulsan la transformacion real en
Argentina

COMYERSATORIO

La importancia de fortalecer las organizaciones civiles.

PARTICIPANTES

Es la primera edicién de un reconocimiento nacional al compro-
miso de triple impacto. Participaron mas de 200 postulantes de
todo el pais.

© Grupo San Cristébal anuncié los resultados de la primera edi-
cion de su Premio al Impacto Social, que destina $30 millones a pro-
yectos sociales enfocados en mejorar la vida de comunidades en toda
la Argentina. Cada una de las tres iniciativas seleccionadas recibira
$10 millones de pesos, los cuales seran fundamentales para consoli-
dar su desarrollo y asegurar su continuidad.

«Con este premio buscamos acompanar a quienes ya estan transformando
realidades con impacto social, innovador y escalable. Apostamos a que sus
iniciativas se consoliden, se multipliquen y sean ejemplo e inspiracién de
cémo la articulacion entre sociedad civil y sector privado puede generar
cambios sostenibles en la Argentina», expresé Diego Guaita, CEO
de Grupo San Cristobal.

La convocatoria recibié 205 postulaciones alineadas con uno o mas
de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de Naciones Uni-
das vinculados con poner fin a la pobreza (ODS 1), promover la sa-
ludy el bienestar (ODS 3), y fomentar la educacion de calidad (ODS
4). A su vez, la evaluacion se realizo en base a criterios de impacto y
magnitud, innovacion, sostenibilidad y escalabilidad.

La primera edicion del Premio Grupo San Cristébal al Impacto Social
reflejé su impronta federal, siendo la diversidad geografica un aspec-
to destacado, con proyectos procedentes de CABA (44%), Buenos
Aires (20%), Santa Fe (20%), Cérdoba (6%) y Mendoza (4%), entre
otras jurisdicciones.

Los ganadores del Premio Grupo San Cristébal al Impacto
Social 2025

Asociacion Civil La Poderosa: Integracion por la Educacién Po-
pular. Con presencia activa en CABA, Cérdoba y La Plata, acompa-
fa a familias cooperativistas en la generacion de ingresos propios a
partir de la producciéon comunitaria de alimentos, la autogestion y la
formacion en agroecologia. Ademas, impulsa la calidad nutricional en
comedores populares.
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Asociacion Civil Ingenieria Sin Fronteras Argentina. Promue-
ve infraestructura comunitaria y brinda capacitacion local para garan-
tizar el acceso al agua segura en zonas rurales. Su metodologia incor-
pora diagndstico participativo, conformacién de cuadrillas locales y
monitoreo técnico-social, facilitando la replicabilidad del modelo en
distintos puntos del pais.

Asociacion Civil Monte Adentro. Trabaja en la alfabetizacion de
nifas y nifios, el acompafamiento integral a estudiantes secundarios y
la creacion de espacios deportivos en areas rurales aisladas. Su labor
con docentes locales demuestra mejoras en los niveles de alfabetiza-
cion, el incremento en la permanencia en escuela secundaria y mayo-
res oportunidades de acceso a estudios superiores o empleo formal.

Organizaciones reconocidas

Por el ODS 1, vinculado al fin de la pobreza, fueron reconocidas
la Fundacién Forge y la Fundacion Pléroma. Por el ODS 3,
vinculado a promover la salud y el bienestar, fueron reconocidas la
Fundacion Leon y Haciendo Camino Asociacion Civil.
Finalmente, por el ODS 4, vinculado a fomentar la educacion de
calidad, fueron reconocidas Voy con Vos Asociacién Civil por la
Educacion y Asociacion Civil Mocha Celis.

Con esta iniciativa, Grupo San Cristébal reafirma su compromiso
de promover la innovacién social y consolidar alianzas entre sector
privado y sociedad civil, contribuyendo a soluciones sostenibles que
mejoren la vida de miles de familias argentinas.
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La parrilla pionera de Palermo que es

LA DORITA

un éxito desde hace 21 anos

Achuras y cortes de carne siempre aclamados por
sus comensales se cocinan a la lefia del quebracho
en este restaurante pionero del barrio de Palermo.
Su colorido salén es escenario de encuentros entre
amigos, familia o parejas.

n busca de romper con la rigidez que habia en

esa época, La Dorita desembarcé en Paler-

mo Hollywood en el ano 2002 con un estilo

muy cool y un concepto claro: reversionar la

clasica parrilla incorporando una idea gastro-

némica de autor. Cuatro anos después de su
apertura, la zona se colmé de lugares similares, por lo que
se empezo6 a gestar un concepto distinto de restaurante
que dio origen a La Pescadorita, el local hermano es-
pecializado en pescados y mariscos. Lo que caracteriza a
ambos es que buscan la perfeccion, por eso, renuevan su
ambientacion, mejoran sus recetas y suman nuevas prepa-
raciones constantemente.

La Dorita es un lugar con “mucha onda”, con deta-
lles decorativos bien argentinos y un espiritu muy des-
contracturado. Un cartel de neén con el nombre de la
parrilla recibe a los comensales y, una vez dentro, son
muchos los factores que llaman la atencion. Hay murales y
obras de arte de diversos artistas, como Marcos Lépez,
Leonel Luna y Facundo de Zuviria; fotografias de
personajes que representan la argentinidad, cortinas de
tiras brillantes, guirnaldas de luces de colores, pingiiinos
de vino intervenidos, y unas lamparas artesanales hechas
con botellas que iluminan sus mesas.

Una de las particularidades de este lugar es que cada
uno de sus platos esta elaborado con materia prima de
primera linea. Por ejemplo, sus carnes, de novillos pe-
sados son criados en 90 % de pastura, y los bifes
dry aged que suelen estar como menu especial los
fines de semana, son madurados en su propia ca-
mara durante sesenta dias para garantizar que su
textura y su sabor sean éptimos.

Para comenzar, se puede optar por su icénico cho-
ricampi (un chorizo envuelto en una fina masa de pan
de campo relleno de mozzarella y cebolla caramelizada)
o sus empanadas de carne cortada a cuchillo. Lue-
go, el recorrido continlia por sus carnes y achuras de
excelente calidad: mollejas de corazoén, chorizo de
puro cerdo, morcilla, asado del centro de 6 cos-
tillas, bife de chorizo y ojo de bife, entre otras, que
se acompanan con guarniciones clasicas, como papas
fritas, puré y ensaladas varias. Las opciones vege-
tarianas también tienen su lugar dentro del menu y los
imperdibles son la parrillada supercompleta de —>
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La Dorita

Humboldt 1892, / Bulnes 2593, Palermo

ESPECIALIDAD

Parrilla

Detalles decorativos bien argentinos y
un espiritu muy descontracturado

todos los dias de 12 h a 00 h

4776-563 | 4802-8640

11-5703-2681 | 11-5703-2645

@Iadoritaparrilla

@ladoritaparrilla

SABEMOS QUE
NECESITAS.

ENTENDEMOS
A TUS CLIENTES.

RESENCIA
GILIDAD
ERVICIO

” Grupo

@ pProvincia Provincia

ART

www.argentina.gob.ar/srt 0800-666-6778 SRT S(D i

Riesgos del Trabajo


https://www.provinciart.com.ar/pas?utm_source=informeoperadores&utm_medium=home_desktop_tradicional&utm_campaign=sabemos_entendemos&utm_content=1

|
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Una de las particularidades de este lugar es que cada uno de sus platos esta elaborado
con materia prima de primera linea

SANCOR
SEGUROS

ELVALOR
DE DAR

RESPUESTA y

> vegetales, los bocaditos de acelga con mayo-
nesa de sriracha o la famosa tortilla de papas con
corazéon de provolone estacionado. Para quienes
prefieran platos fuera de la parrilla, hay preparaciones

que reflejan lo mejor de la cocina argentina, como ) = it el 1Y - . « IR e + . PARA MAS INFORMACION

la contundente milanesa de bife de chorizo, ademas d ol < > = N ' 1o bE | _ »: &

de ;as:as caseras, como los ravioles de espinaca y R | 4 ' : comsu LTA A TU PRODUCTOR ASESOR DE SEGU Ros
mascarpone y los raviolones de lomo con mante-
ca de salvia o pisto de tomates san marzano.

La experiencia no esta completa si no hay algo dulce
y en su carta se lucen diversos postres populares, como
panqueques de dulce de leche Chimbote, flan ca-
sero, vigilante con membrillo o batata y el clasico
volcan de chocolate con una bocha de helado de
crema.
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En tanto, la propuesta de vinos contempla una gran va-
riedad de bodegas (Bodega Catena Zapata Garage
de Aldo, Republica del Malbec, Bodega La Rural,
entre otras) para acompanar su sabrosa cocina.

La calidad de los platos y sus precios, sumados a su am-
biente cdlido y descontracturado, hacen de La Dorita un
lugar ideal para disfrutar a diario de una comida con im-
pronta bien argentina y pasar un momento de distension
junto con amigos, familia o en pareja. @

N2 de inscripcion en SSN Atencion al asegurado Organismo de control SS SUPERINTENDENCIA DE
" " 0224 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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Francisco

Villagra

Casado - 32 Afios - Dos hijos - Signo Capricornio (07/01/1993)

Jefe Comercial en Crédito y Caucién

@ UN HOBBY

Golf

@® LA JUSTICIA

Deberia mejorar

@ LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES
QUE LAS MUJERES

No, el género no determina quién
puede ser mejor

® LA SEGURIDAD

Otra gran deuda

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY
Boca campedn del mundo 2003
@ MI MODELO PREFERIDO
Martin Palermo

@ UN RIESGO NO CUBIERTO
Envejecer

® VESTIMENTA

Saco y camisa

® LA MUERTE

Inevitable

@ EL MATRIMONIO

Un equipo

® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Viajar por el mundo

@ UN SER QUERIDO

Mi mamad

@ ACTOR Y ACTRIZ

Leo Di Caprio / Rose Byrne

@ ;QUE COSA NO PERDONARiA
NUNCA?

Un traidor

® ESTAR ENAMORADO ES

Lo mds lindo

@ ME ARREPIENTO DE

Nada

® SUMAYOR VIRTUD

Disfrutar

® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR
Brindillas (Mdz)

@ LA MENTIRA MAS GRANDE

“Es peor perder una final que descender”

® ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRiA DINERO?

Cripto

@ EL TEATRO

Stand up

@ LE TENGO MIEDO A

No ver mds a mis hijas

@ TENGO UN COMPROMISO CON
Mi familia

® LA INFLACION

El principal problema

@® UN SECRETO

No tengo

® LA MUJER IDEAL

La mia

@ MI PEOR DEFECTO ES

No poder ocultar algunas emociones
® LA CULPA ES DE

Uno mismo

® NO PUEDO DEJAR DE TENER
Coca Cola

@ UN FIN DE SEMANA EN

El campo

@ LA INFIDELIDAD

Tiene muchas formas

@ UN PROYECTO A FUTURO
Viaje familiar a Disney

@® EL FIN DEL MUNDO

Ojald esté lejos

@ EL CLUB DE SUS AMORES
Boca Juniors

@® ESCRITOR FAVORITO
Tomds Bulat

® SI VOLVIERA A NACER SERIA
Mds relajado de chico

® UNA CANCION

Charlie Brown - Coldplay

@ EL AUTO DESEADO

Lexus

® EL PASADO

Explica todo

® ;CUAL ES SU RED

SOCIAL PREFERIDA?

Twitter

® AVION 0 BARCO

Avién

® EL DOLAR

Siempre sube

@ LA TRAICION

Imperdonable

@ LA CORRUPCION
Lamentablemente es estructural

® EN COMIDAS PREFIERO
Salado

@ ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

1984 de George Orwell

@ UN PERSONAJE HISTORICO
Alejandro Magno

@ MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ESTE ANO
Oppenheimer/Elio

@ PSICOANALISIS

Sobrevalorado

® ;,QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Comer mal

@ DIOS

Existe

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
No tengo, pero actualmente escucho
mucho Tom Misch

CARA

CARR

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

La sinceridad

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

Que sea divertida

@ EN DEPORTES, PREFIERO
Golf, Padel y Futbol

® UN MAESTRO

Claudio Zuchovicki

® EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

Italia

@® SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

® EL PERFUME

Invictus de Paco Rabanne

® UNA CONFESION

Me aburre estar solo

@ NO PUEDO

Jugar al Golf todo lo que me gustaria
® MARKETING

Indispensable

® EL GRAN AUSENTE

Mis amigos que viven afuera

@ ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Golf

® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un vigje de Golf por USA

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

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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