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Entrevista a Eugenio Muerza

“Buscamos ser una compaiia

mas conectada y humana”

PROTAGONISTAS

En linea con esa premisa, la estrategia comercial de ATM se enfoca actualmente

en brindarles a sus productores agilidad, transformacién y motivacién. “Queremos
facilitarles productos y herramientas de marketing que les permitan captar nuevos
clientes y retener a los vigentes”, resume Eugenio Muerza, director comercial de la
compaiiia, que hoy se ubica en el puesto 27 dentro del ranking nacional de seguros

Patrimoniales.
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Haciendo historia en el reaseguro
Argentino desde 1992.

Eugenio Muerza
E x P E R I E N c l A Director Comercial de ATM Seguros RIO URUGUAY SEGUROS

SOLIDEZ Y
omo evaluas la coyuntura eco-

RESPALDO
, ER Hoy operamos de forma
CALIFICACION Argentina y su impacto sobre el

mercado asegurador? 1 o o o/ I-
o . o oniine.
A A = La economia argentina atraviesa un escenario de re-

ordenamiento complejo. Durante el Gltimo ano, la caida

del PBI impacté en la actividad; todos emitimos menos En 2019 an unciamos el Camino a |a digitalizacio’n'

unidades y el mercado se mantuvo ‘vivo’ principalmente

por el incremento de las sumas aseguradas debido a Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos
Canticnd e e B e o 202 vims saf nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.
les de recomposicion gracias al fuerte repunte de pa-

tentamientos de Okm (autos y motos), lo cual tracciona

directamente nuestro ramo prineipal. Hoy operamos de forma 100% online y somos la aseguradora
de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.

¢Cual es la estrategia comercial de ATM
frente al contexto actual?

Nuestra estrategia comercial se basa en brindar
Agilidad, Transformacion y Motivacion a nues-
tros productores. Buscamos ser una compania mas

R.A.S.A. se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus conectada y humana. Queremos facilitarles productos
y herramientas de marketing que les permitan captar

servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion ] )
nuevos clientes y retener a los vigentes.
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guros de automoviles. Superamos las 350.000 polizas
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PROTAGONISTAS

> ¢Como evoluciona la venta online?

Captamos a este publico mediante una fuerte presencia
en redes sociales y facilitamos un punto de venta digital
(e-commerce) personalizado para que cada productor
pueda vender online. La venta online crece, y la entende-
mos como una facilitadora para el PAS que quiere estar
actualizado y no como un reemplazo.

¢Qué estan haciendo para captar a los pu-
blicos digitales?

La compafia impulsa acciones de marketing digital, con-
tenidos instructivos y herramientas online orientadas tan-
to a asegurados como a PAS con el objetivo de ampliar el
alcance y acompanar los nuevos habitos de consumo.

éQué rol ocupan los PAS en este nuevo
escenario? {Qué herramientas les dan para
generar nuevas ventas?

Para nosotros, el PAS es central. Nucleamos a mas de
7.000 productores en nuestra red (sumamos mas de 1.400
solo en el dltimo ano). Les brindamos:

* Portal en constante evolucion para realizar todas
las gestiones desde un solo lugar.

e Canales de atencion exclusivos.

* La Formula ATM: un método de acompanamiento
‘mano a mano’ para detectar oportunidades de negocio,
capacitarse y transformarse en un productor potenciado.

* Herramientas digitales: integracion con sistemas
para captar nuevos clientes, cotizar y emitir en segun-
dos. Automatizacion de cobranzas con notificaciones y
links a Mercado Pago, entre otros. =>

€€ Historicamente somos lideres en motovehiculos, pero hoy ATM se consolida como una
compaiia lider en seguros de automoviles ¥»

Estar cerca es que sepan que
siempre estas para dar una mano.

Escanea el codigo QR y descarga la app. Ll €« La venta online crece, v la entendemos

B s cerca tyo. como una facilitadora para el PAS que

quiere estar actualizado y no como un
reemplazo ¥
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PROTAGONISTAS

> ¢Planean sumar nuevos ramos?

Estamos expandiéndonos fuerte en Hogar, Accidentes
Personales (AP) y seguros para movilidad sustentable. Re-
cientemente renovamos nuestra propuesta de valor para
las coberturas de seguros de autos con la inclusion de ma-
yor cantidad de eventos y kilometros de remolque para
los productos premium, relanzamos Robo Premium Black
para motos de alta gama y abrimos el ramo de Respon-
sabilidad Civil con el producto RC para Fiestas Populares.
Para 2026 estamos proyectando lanzar Caucion e Integral
de Comercio.

¢Tienen previsto lanzar nuevos productos
o servicios?

Todo el tiempo estamos analizando como mejorar la

A+

agilidad de nuestras respuestas. Por eso estamos incorpo- (( pﬂl’ﬂ ﬂﬂsotrﬂs el I)AS es Ceﬂtrﬂl. Hoy

rando chatbots e inteligencia artificial en varios procesos

de la compafia que redundan en mejoras de la eficiencia nucleamos a mas de 7.000 prﬂd“ﬂtﬂ[’es en
y la calidad. nuestra red (sumamos mis de 1.400 solo en
el dltimo afio) »»

¢Cuales son sus proyecciones de produc-
ciéon para este ejercicio?

Hoy ocupamos el puesto 27 en el ranking de companias ‘
de seguros Patrimoniales de la SSN, y lo que mayor or-
gullo nos genera es la mejora notable en la encuesta de
satisfaccion de productores.

¢Estan aplicando Inteligencia Artificial?

Si, principalmente en el desarrollo de software y
procesos internos para ganar agilidad. Nos permite =>
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A Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado, junto a Eugenio Muerza, Director Comercial de ATM Seguros

AACMS

Asociacion Argentina de Cooperativas
y Mutualidades de Seguros

stop loss

BUREAU DE REASEGUROS S.A.

rasa

Reaseguradores Argentinos S.A.

FINALOSS

S.A. de Mandatos y Servicios

Porque creemos en la sana competencia
basada en la solidaridad,
la honestidad y la solvencia técnica,
hemos logrado consolidar
nuestra pujante realidad.
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PROTAGONISTAS

=> optimizar coédigos y documentar proyectos en tiem-
po real, lo que se traduce en una respuesta mas rapida
para el cliente y el productor. Para las inspecciones pre-
vias de riesgos, la integracion con Tecnored nos permi-
te aplicar el poder de la |A para la revision del vehiculo
para coberturas simples y sumar la deteccion de danos
preexistentes en las coberturas mas completas. Para
la prevencion y deteccion de operaciones fraudulentas
estamos trabajando en la integracion con Fraudkeeper,
que, utilizando técnicas avanzadas de machine learning,
deep learning y verificacion automatica de documen-
tos e imagenes la |A, permite aplicar reglas de negocio,
analizar mucha informacion en segundos y automatizar
el proceso para complementar a nuestro equipo, que
viene haciendo un gran trabajo en la materia.

¢Como manejan los siniestros?

Fernando Rodriguez, nuestro gerente de Siniestros,
pone el foco en la prevencion. Trabajamos mucho en
concientizacion vial (especialmente sobre el uso del ce-
lular) y en la lucha contra el fraude, lo cual es vital para
mantener la salud técnica de la compania.

¢Cuales son tus objetivos al frente de la
Direccion Comercial de ATM?

Consolidar a ATM como la aseguradora mas elegida
por los PAS en todo el pais, expandir nuestra oferta multi-
rramo Yy seguir invirtiendo en tecnologia para ser cada vez
mas simples de operar. Queremos ser una compafia mas
digital, pero, sobre todo, mas humana.e

Impronta comercial

Eugenio Muerza lleva mas de 40 afios de experien-
cia y trayectoria en el mercado asegurador local,
donde dio sus primeros pasos a los 23 afos cuando
estudiaba ingenieria y empez6 a realizar por pedido
analisis de riesgo y disefno de instalaciones contra in-
cendio. Entre los principales cargos que desempeno
dentro de la industria se cuentan cronolégicamente
el de gerente de Suscripcion de AIG La Meridional,
director comercial de Sud América Seguros, gerente
regional Sur de La Caja de Ahorro y Seguro, gerente
comercial de Asociart ART (donde experiment6 su
gran desarrollo comercial, segiin él mismo define) y
desde 2020 a la fecha director comercial de ATM
Seguros, donde supo aportar sus conocimientos y ca-
pacidad para convertir a una compania monorramica
concentrada fuertemente en el AMBA en una asegu-
radora multirramos de alcance nacional.

“Estoy muy contento por el apoyo que nos estd dando
nuestra red de productores en todo el pais. Mi deseo
es que la compania sea reconocida por ayudar a los
PAS a desarrollarse por medio de herramientas que
facilitan su tarea”, admite el ejecutivo en didlogo
con Informe. Bl
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL - BLOCKCHAIN - CHATBOTS

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

| negocio de los seguros en Argentina,
tradicionalmente asociado a tramites bu-
rocraticos y procesos largos, esta atra-
vesando una transformacién que prome-
te cambiar sus cimientos. La inteligencia
artificial (IA), que ya impacta en sectores
como la salud, la banca y el comercio
electronico, comienza a instalarse en el mercado ase-
gurador local.

La pregunta que surge es clara: jco6mo puede una
tecnologia capaz de aprender patrones y antici-
par riesgos modificar una industria que se basa
en la confianza y la prevision? La respuesta esta en
los primeros pasos que ya se observan en el pais y en las
experiencias internacionales que sirven de espejo.

La digitalizacion del sector asegurador no es nueva,
pero la incorporacion de |A marca un salto cualitativo.
Ya no se trata solo de pasar del papel a la pantalla, sino
de transformar la manera en que se disenan, venden y
gestionan los seguros.

El contexto internacional: laboratorios
de innovacion

En el mundo, las insurtech, cominmente llamadas asi
a las empresas que combinan seguros y tecnologia, han
demostrado que la IA no es una promesa futura, sino una
realidad concreta.

¢ Estados Unidos: la firma Lemonade se convirtié en
un caso emblematico. Sus algoritmos permiten suscribir
polizas en segundos y resolver reclamos en minutos,
con un modelo que reduce costos y mejora la experien-
cia del cliente.

® China: ZhongAn, una aseguradora 100% digital, ofre-
ce productos disenados a partir de big data y machine
learning. Su éxito muestra como la IA puede escalar en
mercados masivos.

® Europa: companias tradicionales aplican IA para ges-
tionar riesgos climaticos, automatizar procesos regula-
torios y mejorar la deteccion de fraudes.

Estas experiencias funcionan como laboratorio y re-
ferencia para mercados emergentes como el argentino,
donde la digitalizacion avanza pero aun enfrenta barreras
culturales y regulatorias.

La tendencia global es clara: la |A se convierte en
un aliado estratégico para reducir costos, mejorar la pre-
cision en la evaluacion de riesgos y ofrecer productos mas
personalizados. En un mundo cada vez mas incierto, la
capacidad de anticipar escenarios se vuelve un activo in-
valuable.

El escenario argentino: entre la tradicion
y la innovacion

En Argentina, la adopcion de |A en seguros se encuen-
tra en continuo desarrollo, muchas empresas estan traba-
jando para adoptar la misma en sus sistema y permitirles
de esa manera aprovechar sus beneficios.

. 3

Inteligencia Artificial y Seguros en Argentina:

La revoluciodn silenciosa que redefine el futuro

€€ La digitalizacion del sector asegurador no es nueva, pero la incorporacion de IA
marca un salto cualitativo »»

® Insurtech locales: empresas como Klimber vy
123Seguro lideran la digitalizacion, ofreciendo plata-
formas online que simplifican la contratacién y ges-
tion de polizas.

® Aseguradoras tradicionales: grupos como Sancor
Seguros y San Cristobal han comenzado a incorporar
chatbots y sistemas de andlisis predictivo para mejorar
la atencion al cliente.

® Productores Asesores de Seguros (PAS): actores
clave del mercado, enfrentan el desafio de adaptarse a
nuevas herramientas que les permiten recomendar pro-
ductos mas ajustados al perfil de cada cliente.

® Regulacion: la Superintendencia de Seguros de la Na-
cion impulsa la digitalizacion, aunque todavia no existe
un marco especifico para IA, lo que genera incertidum-
bre en temas de privacidad y ética.

La tension entre tradicion y modernidad es evidente:
mientras algunos actores apuestan por la innovacion,
otros se muestran cautelosos ante los cambios.

La cultura del seguro en Argentina, muy ligada a la figura
del productor asesor, enfrenta el desafio de convivir con

algoritmos que prometen hacer mas eficiente la tarea de
recomendar y vender pdlizas.

Beneficios concretos que trae aparejado
el uso de inteligencia artificial

La aplicacion de IA en seguros trae ventajas claras:

®* Procesos mas rapidos: reclamos automatizados y
suscripcion digital.

® Reduccion de costos: menos burocracia y mayor efi-
ciencia operativa.

® Personalizacion: pdlizas adaptadas al perfil de riesgo
de cada cliente.

® Prevencion de fraudes: algoritmos que detectan pa-
trones sospechosos en tiempo real.

® Inclusion: seguros mas accesibles para sectores antes
desatendidos gracias a la automatizacion.

En un pais donde la inflacién y la incertidumbre econoé-
mica afectan la capacidad de planificacion, la |A puede ser
una herramienta para ofrecer productos mas flexibles »>

[ ||
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TECNOLOGIA

=> y accesibles. La posibilidad de ajustar polizas en fun-
cion de datos en tiempo real abre la puerta a seguros
dinamicos, que se adaptan a las necesidades cambiantes
de los clientes.

Desafios que enfrenta el mercado ante el
uso de la TA

Si bien la IA, trae muchos beneficios como los men-
cionados anteriormente, también plantea riesgos y obs-
taculos:

® Brecha tecnolégica: muchas aseguradoras pequenas
carecen de infraestructura digital para poder desarro-
llar este tipo de tecnologias, cuyos costos son muy ele-
vados.

® Privacidad: el manejo de datos sensibles exige marcos
legales claros y la toma de decisiones por parte de las
aseguradoras a los fines de preservar los datos de sus
clientes.

® Resistencia cultural: clientes y empleados deben
adaptarse a nuevas herramientas, lo cual entre perso-
nas jovenes no trae aparejado dificultad porque estan
acostumbrados al manejo de esta tecnologia, pero en
personas en edad adulta o incluso avanzada puede im-
plicar todo un desafio.

® Regulacion insuficiente: falta normativa especifica
sobre el uso de IA en seguros.

Ademas, existe el riesgo de que la automatizacion des-
place puestos de trabajo, lo que obliga a pensar en es-
trategias de reconversion laboral. La confianza, pilar del
negocio asegurador, también puede verse afectada si los
clientes perciben que las decisiones son tomadas por ma-
quinas sin supervision humana.

Perspectivas futuras

Aparte del uso de la inteligencia artificial, el mercado
asegurador se encuentra desarrollando también la utiliza-
cion de otras tecnologias.

€CEn el mundo de los seguros, donde la
confianza es la base del negocio, blockchain
aparece como una herramienta clave para
oarantizar transparencia en contratos,
pagos v gestion de reclamos 3»

® Big data: utilizada principalmente para anticipar ries-
gos y disenar productos mas precisos.

Pero, ;Qué es Big Data en seguros? El término
hace referencia al uso de grandes cantidades de
datos estructurados y no estructurados (histo-
riales médicos, habitos de consumo, registros de
conduccion, interacciones digitales) para ob-
tener informacion valiosa del perfil de los
clientes. Su objetivo principal es trans-
formar esos datos en conocimiento
que permita tomar decisiones mas
precisas y rapidas.

Sus aplicaciones principa-
les son:

- Personalizacion de productos:
Las aseguradoras pueden disenar polizas
adaptadas al perfil de cada cliente, conside-
rando su estilo de vida, historial de conduccién o habi-
tos de salud.

- Gestion de riesgos: El anilisis predictivo ayuda a anti-
cipar siniestros y calcular primas mas ajustadas.

- Deteccion de fraudes: Algoritmos de machine lear-
ning identifican patrones sospechosos en reclamos.

- Atencion al cliente: Chatbots y asistentes virtuales
entrenados con datos historicos mejoran la experiencia
del usuario.

- loT y telemetria: Dispositivos conectados (autos,
hogares inteligentes) generan datos en tiempo real que
permiten ajustar coberturas dinamicamente.

® Blockchain: para contratos inteligentes y mayor trans-
parencia.

Se trata de una tecnologia de registro distribuido que
permite almacenar informacion en bloques encadenados
de manera segura, inmutable y transparente. Cada tran-
saccion queda registrada en una red descentralizada, lo

que elimina la necesidad de
intermediarios y reduce el
riesgo de manipulacion.

En el mundo de los seguros,
donde la confianza es la base
del negocio, blockchain apa-
rece como una herramienta
clave para garantizar transpa-
rencia en contratos, pagos y
gestion de reclamos.
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€« Chatbots y asistentes virtuales
entrenados con datos historicos mejoran la
experiencia del usuario »»

Aplicaciones concretas en el sector ase-
gurador

- Contratos inteligentes (smart contracts): Permi-
ten automatizar la ejecucion de podlizas. Por ejemplo:
un seguro de viaje que se activa automaticamente si un
vuelo se cancela, sin necesidad de reclamos manuales.

- Gestion de reclamos: Los reclamos pueden regis-
trarse en blockchain, evitando duplicaciones o fraudes.
Cada paso del proceso queda trazado, lo que agiliza la
resolucion y aumenta la confianza del cliente.

- Prevencion de fraudes: Al ser un registro inmutable,
blockchain dificulta la manipulaciéon de datos. Esto es
especialmente (til en seguros de salud y automotores,
donde los intentos de fraude son frecuentes.

- Interoperabilidad entre aseguradoras: Blockchain
permite compartir informacién de manera segura entre
distintas compaiiias, reduciendo costos y mejorando la
eficiencia del sistema.

- Microseguros y seguros inclusivos: Gracias a la au-
tomatizacion, se pueden ofrecer productos de bajo cos-
to y alta accesibilidad, ideales para sectores vulnerables.

En Argentina, el uso de blockchain en seguros todavia
esta en fase experimental, pero ya existen iniciativas de
integrar blockchain para ofrecer seguros digitales mas
transparentes.

¢Qué podemos esperar para el future?

En los proximos afos, veremos un mercado mas com-
petitivo, donde las aseguradoras que logren integrar |A de
manera efectiva tendran una ventaja significativa. La cola-
boracién entre insurtech y compaiias tradicionales sera
fundamental para acelerar la transformacion.

La inteligencia artificial no es una moda pasajera: es una
herramienta que redefine el negocio asegurador. En Ar-
gentina, el camino recién comienza, pero las sefales son
claras. Las insurtech crecen, las aseguradoras tradiciona-
les se adaptan y los clientes demandan soluciones mas ra-
pidas y personalizadas. ®
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COBERTURAS ESPECIFICAS - CONOCIMIENTO ESPECIALIZADO
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El crecimiento de la navegacion
recreativa abre una oportunidad
concreta para ampliar cartera y
asesorar con valor técnico. Coberturas
especificas, fuertes diferencias entre
planes, asistencia ndutica y exclusiones
criticas convierten al seguro de
embarcaciones de placer en un producto
que requiere conocimiento especializado
y una correcta recomendacion al
asegurado.

Escribe Lic. Anibal Cejas

a navegacion recreativa sigue creciendo en
todo el pais, impulsada por el turismo inter-
no, la vida al aire libre y el uso de rios, lagos
y zonas costeras. En este contexto, contar
con un seguro para embarcaciones de placer
se vuelve un aspecto fundamental no solo
para proteger la inversién, sino también para garantizar
seguridad ante terceros y responder frente a imprevis-
tos propios de la actividad nautica.

Los seguros para embarcaciones estan disefados para
cubrir riesgos especificos del ambito maritimo y fluvial,
con propuestas flexibles que se adaptan al tipo de uni-
dad, su uso y la zona de navegacion.

Coberturas basicas y adicionales del se-
guro para lanchas y veleros

Los seguros para embarcaciones de placer contem-
plan, en lineas generales, coberturas basicas y adiciona-
les que varian seglin el plan contratado y la compafia
aseguradora.

Desde Federaciéon Patronal, Florencia Ruiz, Sus-
criptora de Riesgos Especiales, comenté: “La compa-
fila ofrece seguros disefiados especificamente para lanchas y
veleros, con planes que se adaptan a las distintas necesidades
de los navegantes.

Las coberturas principales incluyen pérdida total y parcial
de la embarcacién, robo total, gastos de salvamento y respon-
sabilidad civil (RC) por incendio, dafios materiales y lesiones a
personas transportadas o no transportadas.

A estas se suman coberturas adicionales como transporte
en trdiler, efectos personales, incendio en guarderia, dafos por
temporal, rotura de palo, robo en domicilio o trdiler y robo de
motor. Ofreciendo tres opciones de cobertura”.

Por otro lado, desde Allianz, Pablo Parissenti, Ge-
rente de Lineas Personales, también dio a conocer
sobre sus coberturas: “incluyen Casco y Propulsién, que pro-
tege ante danos parciales y totales en el casco y su maquina-
ria, y Responsabilidad Civil, que cubre incidentes como colisién,
naufragio, varamiento e incendio que afecten a terceros. Segtin
el caso, también se contempla Responsabilidad Civil por cosas
y bor incendio.

Opinan:

Navegar seouros:

el potencial del ramo nautico para productores

Florencia Ruiz / Pablo Parissenti / Gabriel Vago / Sabrina Cabrera

Entre los adicionales mds solicitados se destacan; navega-
cién maritima costera en Brasil y Uruguay, trdnsito en trdiler
dentro de Argentina, rotura de palo en regata para veleros y
navegacion ocednica, bajo aceptacion especial”.

Luego, desde La Caja, Gabriel Vago, Gerente de
Producto P&C, compartio: “contamos con un seguro de
embarcaciones pensado para el uso particular y recreativo,
disponible en todo el pais y adaptable a distintos perfiles de
navegantes. Aseguramos lanchas, day cruiser, cruceros, vele-
ros, botes neumadticos, motos de agua y jet ski, con distintas
alternativas de cobertura segun el nivel de proteccion que el
cliente necesite.

La propuesta se organiza en cuatro planes, que van desde
una cobertura bdsica de responsabilidad civil hasta una pro-
teccion integral.

El Plan A (Cobertura Amplia) es el mds completo y contem-
pla incendio total y parcial, pérdida total, danos parciales por
causas nduticas, robo total y parcial, ademds de la responsa-
bilidad civil por dafios a personas y a bienes de terceros. Tam-
bién incluye embarcaciones auxiliares y el transporte en trdiler.

En este esquema, el Plan C (Cobertura minima) contempla
las coberturas esenciales (Dafo total y RC), mientras que el
Plan B (Cobertura restringida) ofrece un alcance algo mayor,
ya que —a diferencia del Plan A— excluye unicamente los
dafios e incendio y el robo parcial. Por su parte, el Plan D (Res-
ponsabilidad Civil) esta orientado exclusivamente a cubrir la
responsabilidad civil frente a terceros, tanto por colisién como
por incendio.

Ademds, todos los planes permiten sumar coberturas adi-
cionales muy valoradas por los usuarios, como la navegacién
costera maritima en Uruguay y Brasil y la ampliacién de la
responsabilidad civil para personas transportadas y no trans-
portadas. En el caso del Plan A, también pueden incorporarse
coberturas especiales como rotura de palo durante regatas y
proteccion de efectos personales”.
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Sobre esta cobertura, Sabrina Cabrera, Coordinado-
ra de Venta Digital de RUS, comento: “Nuestro seguro
para lanchas y veleros ofrece coberturas bdsicas y adicionales,
que varian segun el plan contratado. Las coberturas basicas pro-
tegen el casco y motor frente a hundimiento, naufragio, colision,
incendio o explosion, tanto en navegacion como en puerto, ama-
rras, guarderias o en seco. Incluyen ademds pérdida total por
colision o incendio y responsabilidad civil por dafios a cosas de ter-
ceros y a personas. En tanto, las coberturas adicionales, de forma
opcional, pueden incorporar dafios por temporal e inundacion,
robo total de la embarcacion y robo de elementos fijos, huelga,
vandalismo o terrorismo, gastos de salvamento y remolque, in-
cendio en guarderia, rotura de palo en regata, cobertura durante
el transporte en trdiler y ampliaciones de responsabilidad civil”.

Asimismo, la empresa Sancor Seguros explico: “Nues-
tro seguro de embarcaciones de placer se comercializa a través
de tres modulos: Navega MAX Plus, Navega MAX Premium
10 y Navega MAX Premium 5. Las coberturas bdsicas estan
orientadas principalmente a la proteccion del casco y la maqui-
naria, e incluyen distintos niveles de responsabilidad civil segtin
el médulo elegido.

Como coberturas adicionales, se pueden contratar amplia-
ciones de suma asegurada para responsabilidad civil, respon-
sabilidad civil por incendio, efectos personales, gastos médicos,
accidentes personales para personas transportadas, rotura de
palo (excepto en regatas) y navegacién costera maritima en
Uruguay y Brasil”.

La responsabilidad civil es otro componente central del
seguro. En este sentido, Florencia Ruiz, advierte: “Las
coberturas de RC son obligatorias e incluyen incendio, dafios
materiales y lesiones a personas.

Por otro lado, el seguro de danos a la embarcacién ampara la
pérdida total o parcial ocasionada por naufragio, varamiento,
incendio, rayo, explosion y choques con otras embarcaciones
u objetos fijos o flotantes. Cabe destacar que el hurto simple
no se encuentra contemplado dentro de esta cobertura. =>

www.argentina.gob.ar/srt
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€€ 1La compaiiia ofrece seguros disefiados
especificamente para lanchas y veleros,
con planes que se adaptan a las distintas
necesidades de los navegantes 33

AFlorencia Ruiz, Suscriptora de Riesgos Especiales en Federacion
Patronal

=> La cobertura se extiende tanto en navegaciéon como du-
rante periodos de armamento, desarme, puerto, astillero o
dique.

En cuanto a servicios adicionales, la asistencia ndutica no
es obligatoria, pero se ofrece como beneficio: auxilio mecanico
ligero y remolque de embarcaciones de placer hasta 60 pies,
disponible las 24 horas, los 365 dias del afo”.

Mientras Pablo Parissenti nos comenté: “En Embarca-
ciones no existe una cobertura de Responsabilidad Civil obliga-
toria como en Automotores, por eso recomendamos contratar
Responsabilidad Civil para personas transportadas y no trans-

€€ (ontamos con un seguro de embarcaciones
pensado para el uso particular y recreativo,
disponible en todo el pais y adaptahble a
distintos perfiles de navegantes 3»

AGabriel Vago, Gerente de Producto P&(C en La Caja
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€C Ll seouro esti orientado a
uso particular y recreativo, por lo
(que se excluyen embarcaciones con fines
de lucro 3

APablo Parissenti, Gerenle de Lineas Personales en Allianz

portadas, y segun el caso, Responsabilidad Civil por cosas e
incendio.

El seguro también incluye: Casco y Propulsion: dafios parcia-
les y pérdida total por riesgos nduticos. Cobertura ante robo
o hurto, segun el plan contratado y asistencia ndutica 24/7:
auxilio por mecanica ligera, remolque y apoyo en varaduras en
dreas habilitadas del Delta y Rio de la Plata™.

Sabrina Cabrera, de RUS, aseguré: “El seguro cuenta
con cobertura de Responsabilidad Civil obligatoria, incluida en
los planes Bronce, Plata y Oro, que ampara dafos a cosas de
terceros y lesiones a personas transportadas y no transporta-

€« Nuestro seguro para lanchas
v veleros ofrece coberturas hisicas v
adicionales, que varian segiin el plan
contratado 3

ASabrina Cabrera, (oordinadora de Venta Digital de RUS

. 3

das, con posibilidad de ampliar el limite hasta $10.000.000.-

En cuanto a la embarcacién, el seguro cubre daros parciales
y totales por colisién, incendio, hundimiento y naufragio segtn
el plan, asi como pérdida total. También contempla dafios por
fenémenos naturales como temporal e inundacién, robo total
de la embarcacién, robo de motor y de elementos fijos, e in-
cendio en guarderia.

Como servicios adicionales, se incluyen salvamento y gastos
de salvamento, que abarcan tareas de asistencia y remolque,
ademds de coberturas opcionales como trdnsito en trdiler y
rotura de palo”.

Mas Adelante, Gabriel Vago, de La Caja nos explicé: “La
responsabilidad civil es un componente central de nuestro se-
guro de embarcaciones y estd presente en todos los planes. En
materia de asistencia, La Caja cuenta con uno de los servicios
de asistencia ndutica mds completos del pais, incluido en todos
los planes. Funciona las 24 horas, los 365 dias del afo, y brinda
cobertura en la primera, segunda y tercera seccion del Delta
del Parand, Zarate, Nueva Palmira, Carmelo, Colonia y hasta
Dadrsena Norte. En los casos de Palmira, Carmelo y Colonia, la
asistencia se extiende hasta aguas jurisdiccionales.

Para quienes navegan, contar con asistencia inmediata ante
un desperfecto mecdnico o una situacion imprevista puede
marcar una enorme diferencia. Por eso trabajamos con un
prestador especializado, FT Auxilios Nauticos, que brinda aten-
cién permanente y puede ser contactado tanto por teléfono
como por radio VHF.

En el caso del Plan A, los siniestros parciales cuentan con
una franquicia del 10 %, con minimos establecidos segun la
suma asegurada. Ese mismo porcentaje se aplica cuando se
trata del robo parcial o total de instrumentos de navegacion u
otros accesorios fijos declarados”.

Seguidamente, desde Sancor Seguros nos informa-
ron: “Actualmente no existe una reglamentacién de la Prefec-
tura Naval Argentina que exija una cobertura de responsabi-
lidad civil obligatoria. Si bien el espiritu del ramo apunta a la
cobertura del casco y la maquinaria, en nuestros productos las
coberturas de responsabilidad civil se incluyen como bdsicas
dentro de cada médulo.

El seguro ofrece una proteccion integral que contempla da-
fios y pérdida total por naufragio, incendio, explosién y choques
violentos, excluyendo el desgaste natural. Se cubre el robo total
de la embarcacién y de sus elementos fijos, quedando excluido
el hurto y los objetos personales.

También se amparan dafios por fenémenos naturales como
rayos y temporales, definidos como vientos de fuerza 8 en la
escala Beaufort. Ademds, se brinda asistencia ndutica para
emergencias, con servicio de remolque limitado en horas y can-
tidad anual, segtin la zona de navegacion”.

Exclusiones. requisitos y calculo de la
prima: las claves para cotizar y emitir

Luego, Gabriel Vago nos explico las exclusiones que
existen: “Como en todo seguro, existen exclusiones que apun-
tan a promover un uso responsable de la embarcacién y a
delimitar claramente el riesgo cubierto.

Entre las principales se encuentran la navegacién fuera
de las zonas habilitadas o no declaradas en la péliza, la
participacion en competencias o regatas no informadas pre-
viamente, y el transporte de pasajeros con fines comercia-
les cuando el seguro fue contratado para uso recreativo.

También quedan excluidos los dafios derivados de negligen-
cia grave, falta de mantenimiento, incumplimiento de normas
de seguridad o conduccién por personas no habilitadas, asi
como los siniestros ocurridos bajo los efectos del alcohol u
otras sustancias”. =>
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=> RUS, toma en cuenta que, “las exclusiones habituales
del seguro comprenden los dafios por desgaste o falta de man-
tenimiento, como averias no reparadas, deterioro del casco
o del motor, y gastos propios de conservacion. Tampoco se
cubren roces que no constituyan colision, la caida del motor
fuera de borda, la pérdida de elementos sueltos ni los salarios
o manutencion de la tripulacion.

Quedan excluidos ademds los dafios ocurridos en competen-
cias nduticas no declaradas, la rotura de velas o palo salvo por
choque o varamiento, y los siniestros vinculados a negligencia
en el uso o mantenimiento. No se aseguran ciertas embarca-
ciones, como chinchorros, ni situaciones fuera de las condicio-
nes normales de navegacion autorizada”.

Desde Sancor Seguros: “Las principales exclusiones
estan vinculadas al uso de la embarcacion. El seguro se limi-
ta a actividades de recreo y placer, quedando excluido cual-
quier uso comercial. Tampoco se cubren regatas o compe-
tencias deportivas, embarcaciones utilizadas como vivienda
permanente ni la navegacion en zonas no autorizadas”.

Después, Florencia Ruiz, de Federacion Patronal,
afirmo: “Si bien existen limites de antigiiedad para las em-
barcaciones, hasta 30 afios en general y |5 afios en las de
madera, esto no implica un rechazo automatico. En cada caso
se realiza una evaluacién mds amplia de las condiciones de la
embarcacion para determinar si puede asegurarse.

Respecto a los danos excluidos, no se cubren los roces me-
nores habituales durante la navegacién o el amarre, los dafios
a hélices y ejes por enredos con objetos, ni las fallas de motor
ocasionadas por la aspiracién de materiales externos como
bolsas o cabos.

En cuanto a la zona de navegacién, esta se amplia segtin
necesidad, desde lagos y lagunas hasta navegacién ocednica,
siempre conforme a los certificados otorgados por la autoridad
maritima.

Por ultimo, respecto a las competencias y transporte de
pasajeros, se permiten regatas de vela sin fines de lucro,
pero se excluyen las competencias motonduticas y las regatas
comerciales.

En el caso de que una embarcacién de placer se utilice
con fines comerciales para transportar pasajeros, se requie-
re contratar una cobertura adicional de responsabilidad civil
especifica”.

Segun Pablo Parissenti, “el seguro estd orientado a uso
particular y recreativo, por lo que se excluyen embarcaciones
con fines de lucro. Ademds, se debe respetar el drea de na-
vegacion autorizada y contar con habilitacion de Prefectura
Naval. Las regatas solo estdn cubiertas con el adicional especi-
fico, la navegacion ocednica requiere aceptacion especial y mo-
dificaciones no declaradas o incumplimientos en inspecciones
pueden dejar sin efecto la cobertura”.

Asimismo, no comentan que los requisitos principales
que solicita Allianz para contratar son:

“Formulario de embarcacién con datos técnicos y de seguri-
dad. Matricula y registro fotogrdfico (casco, interiores, motor/
propulsion). Inspeccion previa, segin el caso (riesgo nuevo,
cambios de valor o cobertura).

Este verano, para agilizar procesos, ampliamos la emisién
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con fotos sin inspeccion in-situ para embarcaciones de hasta
5 afos de antigiiedad”, destacé Parissenti.

Por su lado, Sancor Seguros, “solicita el certificado de ma-
tricula de la embarcacion, un formulario completo con los da-
tos del riesgo y fotografias que permitan verificar su estado
de conservacion. La realizacién de una inspeccién queda a
criterio de la compafiia”.

Seguidamente, Contreras aclaré: “Para contratar el
seguro es necesario presentar los datos del asegurado (nom-
bre o razén social, domicilio y DNI o CUIT) y la informa-
cién completa de la embarcacion, incluyendo tipo, nombre,
matricula, astillero, afo, modelo, material de construccion y
dimensiones. También se requiere el detalle del motor, los
elementos fijos al casco, las sumas aseguradas y la ubicacién
habitual del riesgo. Como parte del proceso, se solicitan fotos
de la embarcacion, que pueden utilizarse para verificacion e
inspeccion previa segtn el tipo y valor asegurado”.

Mientras en Federacion Patronal, para embarcacio-
nes con suma asegurada menor a $140.000.000 se solici-
tan fotos, certificado de matricula y propuesta completa.
Si el valor supera ese monto, se realiza inspeccion por un
perito naval.

En el caso de La Caja, el seguro se contrata con vigen-
cia anual, y exclusivamente para uso recreativo. En cuanto
a la antigliedad, el Plan A admite embarcaciones de hasta
cinco anos, mientras que los planes B, C y D no tienen
limite de antigiiedad.

“Independientemente del tipo de unidad, su valor y carac-
teristicas, la compafia solicita documentacién respaldatoria
y fotografias; en algunos casos, se realiza una inspeccion
previa para verificar el estado general y las condiciones de
asegurabilidad”, indic6 Gabriel Vago.

A la vez, el ejecutivo de La Caja comenté: “El cdlculo
de la prima surge de un andlisis integral del riesgo. Para ello
se tienen en cuenta variables como el tipo de embarcacion, el
valor asegurado, la zona habitual de navegacion, el uso decla-
rado —siempre recreativo— y las condiciones de guarda, ya
sea amarra, guarderia o trdiler.

También influyen la antigiiedad de la unidad y las co-
berturas adicionales contratadas. La idea es ofrecer una
prima acorde al perfil de cada embarcacién, combinando
una proteccion adecuada con una propuesta competitiva y
sostenible”.

En el caso de las demas empresas con respecto al calcu-
lo de la prima, Sancor Seguros comunicé que: “La prima
se determina en funcién de la cobertura contratada, el tipo y
antigiiedad de la embarcacion, la suma asegurada y la zona de
navegacion, entre otros factores técnicos del riesgo”.

Desde RUS, Cabrera explico: “La prima del seguro se calcula
de forma proporcional mediante un sistema tarifario que con-
sidera el tipo de embarcacion, la suma o valor asegurado, la
zona y ubicacién del riesgo, el uso previsto y las condiciones de
guarda. Estos factores, junto con la cobertura elegida, determi-
nan el premio final de la péliza”.

En otro momento de la charla, Pablo Parissenti in-
dic6é que Allianz determina la prima aplicando una tasa
sobre las sumas aseguradas de cada cobertura. Esta tasa
varia segin: Tipo y antigliedad de la embarcacién, Mate-
rial de construccion y el plan seleccionado y adicionales
contratados.

En términos similares, Federacion Patronal estable-
ce la prima considerando el tipo y material de la embar-
cacion, su valor, zona de navegacion y antigliedad. De esta
manera, la poéliza se ajusta a las caracteristicas de cada
caso y brinda una cobertura apropiada. ©®
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CAMBIOS TECNOLOGICOS - PLANIFICACION

Esa es la estrategia del broker de seguros
Invai ante el aumento de costos y la mayor
sensibilidad del asegurado en torno al precio
de sus coberturas. “La carga administrativa
y la necesidad de adaptarse rapidamente a
cambios tecnoldgicos y regulatorios también
son desafios importantes para el productor.
Aun asi, es un momento de oportunidades
para quienes se profesionalizan™, explica
Santiago Ivani, socio fundador de la
organizacion.

Escribe: Diego Fiorentino

a coyuntura economica argentina sigue sien-

do compleja y desafiante, marcada por alta

inflacion, volatilidad macroeconémica y pér-

dida de poder adquisitivo. En ese contexto, el

mercado asegurador se ve tensionado por un

lado por el aumento de costos (siniestros, re-
posiciones y prestaciones) y por otro por una mayor sen-
sibilidad del cliente al precio. Sin embargo, también es un
escenario que obliga a profesionalizar la gestion, mejorar
la eficiencia operativa y poner el foco en el asesoramiento
real al asegurado, algo donde el productor sigue siendo
clave. Asi define el actual contexto Santiago lvani, pro-
ductor de seguros y socio fundador de Invai, un broker de
seguros con actividad en la Argentina y en Espana, quien
advierte que la venta online puede ganar participacion
en productos muy simples, pero el productor no pierde
relevancia; solo cambia su rol. “El asesoramiento, la inter-
pretacion de coberturas, la gestion del siniestro y la confianza
siguen siendo diferenciales imposibles de reemplazar por una
plataforma”, asegura el ejecutivo en didlogo con Informe.

cComo esta compuesta la cartera que ma-
nejan?

La cartera de PAS que administramos en el broker es
diversificada, con predominio de Automotores, Hogar,
Vida y algunos ramos patrimoniales. En los ultimos anos
hemos trabajado activamente en equilibrar la cartera, in-
corporando productos de mayor valor agregado y fomen-
tando la multicontratacion para mejorar la retencion y la
calidad del vinculo con el cliente. ART ha sido el produc-
to revelacion durante los ultimos tres anos, en linea con
nuestro plan de expansion del segmento de la mano de
nuestra red de PAS.

cQué ramos se presentan como mas pro-
misorios en el actual contexto?

Hoy se destacan los ramos vinculados a la proteccion
basica y obligatoria, como Automotores y Responsa-
bilidad Civil, pero también aquéllos asociados a previ-
sion y planificacion, como Vida y Salud. Asimismo, se
observa una oportunidad creciente en coberturas espe-
cificas, microseguros y soluciones adaptadas a segmentos
concretos donde el productor puede agregar valor real y
diferenciarse.

¢Con qué aseguradoras trabajan?

Con un panel de aseguradoras lideres del mercado,
priorizando aquéllas que ofrecen respaldo, solvencia,
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|-
A Santiago lvani, productor de seguros y socio fundador de Invai.

“El escenario obliga al PAS a profesionalizar

su gestion y mejorar la eficiencia operativa”

€€ Yemos oportunidad creciente en coberturas especificas, microseguros v soluciones adaptadas
a seamentos concretos donde el productor puede agregar valor real v diferenciarse ¥»

cumplimiento y una relacién de largo plazo con el pro-
ductor.

La diversificacion de companias es clave para poder
brindar soluciones adecuadas segun cada perfil de cliente.
Las principales son La Equitativa del Plata, Mercantil
Andina, Federaciéon Patronal, Sancor y San Cris-
tobal. En total operamos con 42 aseguradoras, algunas
generales y otras de nicho, para cubrir de punta a punta
las necesidades asegurativas de nuestra red de PAS.

éQué herramientas utilizan actualmente
para vender seguros?

Utilizamos una combinacion de herramientas digitales y
tradicionales: CRM, comunicacion por WhatsApp, redes
sociales y reuniones virtuales y presenciales. La clave esta
en integrar tecnologia con cercania humana, manteniendo
el rol consultivo con el productor.

¢Estan conforme con las soluciones teeno-
logicas que les acercan las aseguradoras?

Ha habido avances importantes en materia tecnologi-
ca, especialmente en emision y autogestion. No obstante,
todavia existe margen de mejora en lo que es integracién
de sistemas, experiencia de usuario y soporte operativo.
La tecnologia debe ser una herramienta que simplifique la
tarea del productor, no que la complique.

¢Piensa que los productores perderan te-
rreno a medida que avance la venta online
para los seguros estandarizados?

No lo creo. La venta online puede ganar participacion
en productos muy simples, pero el productor no pierde
relevancia; solo cambia su rol. El asesoramiento, la inter-
pretacion de coberturas, la gestion del siniestro y la con-
fianza siguen siendo diferenciales imposibles de reempla-
zar por completo por una plataforma.

éComo evalaa la actual situacion de sol-
vencia de las aseguradoras?

En general, el mercado muestra compaiias con ade-
cuados niveles de solvencia, aunque el contexto macro
exige un monitoreo constante. La seleccion de asegu-
radoras sélidas es hoy mas importante que nunca para
proteger tanto al cliente como al productor y al merca-
do en general.

¢Como calificaria los tiempos de liquida-
cion y pago de siniestros por parte de las
compainias con las que trabaja?

Los tiempos son aceptables en lineas generales, aunque
con diferencias entre companias y ramos. La eficiencia en
la gestion de siniestros es uno de los factores mas valora-
dos por el cliente y un punto critico para la fidelizacion. =
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COYUNTURA

> ¢Qué factores toman en cuenta a la hora
de elegir una aseguradora para comercia-
lizar sus seguros?

Principalmente solvencia, cumplimiento en siniestros,
calidad del servicio, soporte al productor, herramientas
tecnologicas y coherencia comercial. La relacion a largo
plazo pesa mas que una condicién puntual.

cQué volumen de producciéon manejaron
durante el altimo ejercicio? ¢Cuales son
sus proyecciones para este ano?

Durante el dltimo ejercicio trabajamos con un volumen
de produccion significativo, apoyado en una red activa de

€€ La seleccion de aseguradoras solidas
es hoy mis importante que nunca para
proteger tanto al cliente como al produc-
tor v al mercado en general »»

productores y en una cartera diversificada. Mas alla del
tamano, el foco estuvo puesto en ordenar, profesionali-
zar y mejorar la calidad del negocio, priorizando reten-
cion, servicio y sustentabilidad por sobre el crecimiento
puramente nominal. De cara a 2026, la proyeccion es de
crecimiento moderado y saludable, alineado con el con-
texto economico. El objetivo no es crecer por inercia sino

—
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Cerca del cliente

Santiago Ivani comenzo su trayectoria en el mer-
cado asegurador en 2005 como productor asesor
de seguros con foco en el desarrollo comercial y la
cercania con el cliente. Con el tiempo fue amplian-
do su vision hacia la construccion de estructuras mas

profesionales, equipos de trabajo y modelos escala-
bles, lo que dio origen al broker de seguros Invai, un
proyecto con actividad en la Argentina y en Espana
que busca combinar asesoramiento, tecnologia y vi-
sion estratégica del negocio asegurador. “Nuestro mo-
delo de negocio no intermedia pdlizas en directo sino en
un 100% a través de nuestro canal de PAS”, explica el
productor en didlogo con Informe. mm

consolidar estructuras, optimizar procesos y profundizar
la relacion con los clientes, especialmente en ramos de
mayor valor agregado. Creemos que sera un aino de opor-
tunidades para quienes trabajen con estrategia, eficiencia
y vision de largo plazo.

¢En qué zonas operan actualmente?

Trabajamos principalmente en la Argentina, con una
cartera distribuida en distintas provincias, y también par-
ticipamos en proyectos de expansion regional vinculados
al desarrollo de modelos de negocio y asesoramiento
asegurador. Ademas, hace tres anos expandimos nuestro
modelo de negocios a Espana, con miras a replicarlo en
otros paises del mercado europeo.

¢Realizan capacitaciones periodicamente?

Si, considero que la capacitacién continua es indispen-
sable, tanto en productos como en aspectos comercia-
les, tecnologicos y normativos. El mercado cambia cons-
tantemente y el productor debe actualizarse para seguir
siendo relevante.

éCuales son las principales dificultades
que enfrentan actualmente los PAS?

La presion de costos, la competencia basada solo en
precio, la carga administrativa y la necesidad de adaptarse
rapidamente a cambios tecnologicos y regulatorios. Aun
asi, también es un momento de oportunidades para quie-
nes se profesionalizan. ®
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Nuevas Ramas en el Sistema Informativo
de Emision de Polizas

Sistema Informativo

de Emision de
Polizas - SIEP

A través de la modificacion del punto 37.6 del RGAA, se incorpo-
raron ramas con obligatoriedad de informar pélizas y endosos.

©® La Superintendencia de Seguros de la Nacién (SSN) re-
cuerda que, mediante la Resolucion 464/2025 del 26 de Agosto de
2025, se ha dispuesto una importante reforma en el Sistema Infor-
mativo de Emisién de Pélizas (SIEP), como parte del proceso
de modernizacion y digitalizacion del mercado asegurador argentino.
A partir del |1° de enero de 2026, las entidades aseguradoras deberan
informar a la SSN, a través del SIEP y para las ramas alcanzadas por
el punto 37.6 del RGAA, la emision de todas las pdlizas y endosos
dentro de las 24 horas posteriores a su emision. Asimismo, deberan
realizar la carga inicial de todas las pdlizas vigentes junto con todos
sus endosos a la fecha.

Sin perjuicio de que se mantiene la obligacion de informar las pélizas
y endosos de las ramas Automotores, Motovehiculos, Responsabili-
dad Civil de vehiculos destinados al Transporte Publico de Pasajeros,
Caucion y Créditos, tal como ya establecia la Resolucion 690/2022,
la aplicacion obligatoria para los nuevos ramos incorporados comen-
zara el |° de enero de 2026, incluyendo la carga inicial de todas las
polizas y endosos vigentes a esa fecha.

El Manual Técnico del SIEP, disponible en el sitio web institu-
cional, detalla los requerimientos operativos y técnicos que deben
cumplimentar las entidades para realizar correctamente el envio de
la informacion.

Con esta medida, la SSN profundiza la modernizacién de sus siste-
mas de supervision, fortaleciendo la transparencia y el control de la
actividad aseguradora en beneficio del mercado y de los asegurados.

Hawk Group culmina 2025 con crecimiento sostenido
y proyeccion regional

Hawk Group realizé su cocktail de fin de aiio en la ciudad de
Mar del Plata, junto a sus equipos, colaboradores y socios estra-
tégicos, para celebrar el recorrido de un gran 2025. El grupo ha
logrado sinergizar sus cinco unidades de negocio: Hawk Broker
de seguros, YOLO, Assist Blister, Aseguralo y BRANCO, logran-
do una penetracién de mercado histérica tanto en el canal de
productores como en el cliente final.

««(Nuestro objetivo principal para 2026 es que cada herramienta
y servicio que brindamos se traduzca directamente en el creci-
miento y la expansién de los negocios de nuestros clientes», dijo
Sebastian Larrea, CEO de Hawk Group.

©® Hawk Group, el conjunto de empresas de seguros y retail, pre-
sento en su cocktail de fin de afo los resultados de su operacion
anual, confirmando un crecimiento sostenido en todas sus verticales
de negocio y delineando los ejes estratégicos que marcaran su agenda
de expansion para 2026.

Durante el encuentro, llevado a cabo el pasado 18 de diciembre
en Torreén del Monje, Ciudad de Mar del Plata, al que asistieron
equipos, colaboradores y partners, Sebastian Larrea, CEO de
Hawk Group, realizé un balance exhaustivo sobre el desempefio
de la compania durante los Gltimos doce meses, destacando la capa-
cidad del grupo para adaptarse a un entorno econémico desafiante
mediante la innovacion.

«En lo que respecta a nuestra unidad de negocio tradicional, Hawk Broker
de seguros consolidé durante 2025 su liderazgo en el segmento corporati-
vo, fortaleciendo su red de organizadores y productores con una estrategia
de cercania y respaldo técnico. Hemos demostrado que la innovacion no
compite con el asesoramiento experto, sino que lo potencia. Logramos
fidelizar una cartera de riesgos corporativos compleja y ampliar nuestra
presencia territorial, brindando a nuestros productores el soporte necesa-
rio para que puedan competir al mds alto nivel’, senalo Larrea.
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Uno de los hitos mas relevantes del afio fue el desempefo de la so-
lucion financiera YOLO. Tras su desembarco oficial en Argentina a
finales de 2024, la unidad de negocio logré posicionarse rapidamente.
Ademas, se destaco el lanzamiento de YOLO Cash, con la emision de
los primeros créditos a nivel pais.

«Nos llena de orgullo ver cémo el mercado ha validado nuestras soluciones.
Haber recibido en el mes de mayo el reconocimiento a la ‘Mejor Propuesta
Comercial’ para YOLO en RETAILI00, apenas unos meses después de su con-
solidacién local, fue una sefial clara. Entendimos que el usuario demandaba
flexibilidad financiera y opciones de pago accesibles, y supimos dar una res-
puesta dgil a esa necesidad latentey, enfatizé el CEO de Hawk Group.
En sintonia con este éxito en el punto de venta, durante el ultimo
ejercicio, ASSIST BLISTER alcanzé el 45% de participacion en el
mercado retail nacional con récord historico de ventas de garantias y
asistencias, consolidandose como el aliado fundamental de las principa-
les cadenas de comercializacion del pais y reafirmando la confianza del
consumidor en sus soluciones de respaldo.

Asimismo, Larrea destacé la relevancia institucional que el grupo ha
ganado en el ecosistema tecnologico, citando la participacion de su
broker digital Aseguralo en los eventos mas importantes de la industria.
«Aseguralo ha madurado enormemente en el dltimo afio, superando un
hito operativo clave al alcanzar las 40 mil pélizas a nivel pais. Nuestra pre-
sencia destacada en el evento anual de la Cdmara Insurtech Argentina en
julio no fue casualidad; fue la ratificacién de que somos actores clave en la
transformacion digital. Ademds, gracias al soporte tecnolégico de BRANCO,
hemos dado un salto cualitativo al implementar IA en el proceso de ven-
tas de polizas del automotor a través de PIA, nuestra asistente inteligente
que optimiza la experiencia del usuario y agiliza la conversiény, sostuvo
Sebastian Larrea.

Sin embargo, subrayé que la tecnologia no ha desplazado el valor de
las relaciones humanas, un pilar fundamental para Hawk Group, que
en octubre celebro su tradicional encuentro con socios estratégicos.
«Para nosotros, los negocios son, ante todo, relaciones de confianza. Haber
concretado nuestro |1° viaje anual con clientes y partners fue el broche de
oro del 2025. Esos momentos de cercania son los que fortalecen nuestro
ADN y nos permiten escuchar de primera mano qué necesitan nuestros pro-
ductores para seguir creciendo junto a nosotrosy, reflexion6 el CEO de
Hawk Group.

De cara al futuro, Sebastian Larrea adelanté los ejes centrales del
plan estratégico para este ano, subrayando que la compania proyecta
un crecimiento transversal en cada una de sus unidades de negocio,
con una mayor participaciéon de mercado y el lanzamiento de nuevos
servicios asociados que complementen su oferta actual.

«Para el 2026, nuestra hoja de ruta contempla un fortalecimiento de nuestra
presencia institucional a través de la participacién activa en los encuentros
nacionales mas relevantes del sector. Queremos ser protagonistas de la con-
versacion que define el futuro de nuestra industriay, adelant6 el CEO.
Finalmente, hizo hincapié en el factor humano y la excelencia operativa
como motores de este avance: «Nuestro plan de expansion regional y
tecnoldgica se apoya en una inversion continua en la profesionalizacién de
nuestros equipos, promoviendo una cultura de trabajo basada en la calidad y
la mejora continua. Al final del dia, nuestra bisqueda constante es una sola:
generar valor real para nuestros clientes, ofreciendo una solucién 360° que
sea tan innovadora como humanay, concluyoé.

Para ver el video del evento puede ingresar a:
https://www.instagram.com/p/DSn}14)gqRT/

Provineia ART, la aseguradora de riesgos
de Grupo Provincia confirmo su cronograma
de cursos gratuitos para el primer mes del afio

2026
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® En ese sentido, se destaca el ciclo de Evento para profesionales con
los encuentros «Conduccion segura para Transporte de Pasa-
jeros Maédulo I», el martes 20; «Conduccion segura para Trans-
porte de Pasajeros Moédulo II», el miércoles 21; y «Criterios de
exposicion: Riesgos Bilégicos y Zoondticos» el miércoles 28;
todos de Il a 12:30.

El calendario también incluye formaciones gratuitas en Prevencion
Primaria, en el mismo horario, con «Prevencion de incendios», el
martes 6; «Primeros Auxilios», el miércoles 7 y «Viaja seguro:
Tips para un viaje en ruta sin riesgos», el miércoles [4. Ademas
de «Reanimacién Cardio Pulmonary, que se realizara también el
14 de 14:30 a 6.

En cuanto a Salud y Bienestar se llevaran adelante «Desconexion
digital», el jueves |5 y «Gestion del cambio», el martes 27, ambas
de Il a 12:30.

Finalmente, correspondiente al ciclo Documentos de prevencion ten-
dra lugar «kDocumentacion Normativa: Tips para cargar for-
mularios WEBY, el martes |13 de diciembre a partir de las I1.
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(NP Seguros y SysOne: de la vulnerabilidad digital
al liderazgo en innovacion en el mercado asegurador

© Através de un proyecto integral de apificacion, CNP Seguros trans-
formo su modelo digital, optimizé procesos clave y se posicioné como
referente en innovacion tecnolégica dentro del sector asegurador.

En un contexto donde el mercado asegurador avanza hacia una digi-
talizacion total y los clientes demandan respuestas inmediatas, CNP
Seguros dio un paso estratégico clave para acelerar su transforma-
cion digital. De la mano de SysOne, la compaiiia implemento un pro-
yecto integral de apificacion que le permitié superar las limitaciones
de su core legacy y ofrecer integraciones agiles, robustas y escalables.
Antes de esta transformacion, CNP enfrentaba dificultades para ex-
poner servicios en un entorno 100% digital, procesos complejos y
restricciones tecnoldgicas que hacian inviable un reemplazo comple-
to de su sistema central. Frente a este escenario, la apificacion surgio
como la solucién ideal para ganar flexibilidad y velocidad sin realizar
cambios estructurales de alto impacto.

El trabajo conjunto comenzé con un proceso intensivo de story map-
ping que permitio definir una estrategia clara y alineada al negocio. El
proyecto no solo cumplié con los objetivos de tiempo, costo y alcan-
ce, sino que se convirtié en un modelo interno de referencia dentro
de CNP por su calidad y velocidad de ejecucion.

La solucién implementada incluyé una arquitectura API-first y cloud-
native, microservicios y templates que optimizan el ciclo de vida
completo de la poliza —desde la cotizacion y emision hasta la post-
venta—, ademas de un cambio cultural que posiciona a las APls como
un activo estratégico para el negocio.

Los resultados fueron contundentes: mas de 5.000 horas de trabajo
manual ahorradas gracias a la automatizacion, procesos que pasaron
de demorar 48 horas a resolverse en segundos, y respuestas inme-
diatas a socios y asegurados mediante la integracion de inteligencia
artificial generativa y APls.

“Hoy contamos con un set robusto de APIs cloud-native que nos da la con-
fianza de tener una solucién de clase mundial”, destacé6 Matias Mén-
dez, referente de CNP Seguros. En la misma linea, Alejandro
Korin, CEO de la compaiiia, afirmo: “SysOne es un socio clave para
el desarrollo de nuestra estrategia digital”.

De cara al futuro, CNP ya proyecta una nueva fase de apificacion
junto a SysOne, convencida de que la demanda de servicios digita-
les continuara creciendo. El caso demuestra que la apificacién no es
solo una decision tecnoldgica, sino una estrategia de transformacion
cultural y de negocio que permite a las organizaciones liderar en en-
tornos cada vez mas competitivos.

La SSN actualiza criterios técnicos para el cileulo
de reservas y pasivos

ACTUALIZACION DE CALCULO

Reserva Técnicas y

Valuacion de Pasivos

La norma incorpora cambios técnicos vinculados a la Caucién
Ambiental y los IBNR.

© La Superintendencia de Seguros de la Nacion dicté la
Resolucion N.° 705/2025, que introduce modificaciones al
punto 33 del Reglamento General de la Actividad Asegu-
radora, con el objetivo de actualizar y unificar criterios técni-
cos vinculados al calculo de reservas y pasivos.

Entre los principales cambios se encuentran:

¢ Caucion Ambiental de Incidencia Colectiva: Se simplifica el
calculo de la Reserva Especial de Contingencia, adoptando un cri-
terio mas practico basado en el cinco por mil (5%o) aplicado sobre
el total de las sumas aseguradas vigentes a la fecha de cierre del
trimestre.

* Valuaciéon de Mediaciones Pendientes e Inactividad Pro-
cesal: se adecuan los criterios para la aplicacion de los factores
de correccion, a fin de reflejar una disminucion progresiva de la
expectativa de pago en funcion de la antigliedad del dltimo acto
obrante en el proceso.

¢ Siniestros Ocurridos y No Reportados (IBNR): se da ma-
yor precision a la metodologia para determinar la participacion
de los reaseguradores, particularmente en contratos de exceso
de pérdida y excedentes, considerando la experiencia histérica de
siniestralidad.

Las disposiciones seran de aplicacion a los estados contables cerrados
al 31 de diciembre de 2025 y siguientes, y se enmarcan en el fortale-
cimiento de la solvencia y la transparencia del mercado asegurador.

Vacaciones Sin Preocupaciones:
Guia Completa de Seguros para el Verano

Desde seguros para el hogar hasta asistencia al viajero y protec-
cién para mascotas, el mercado asegurador amplia sus cobertu-
ras para acompariar las nuevas formas de vacacionar.

© El verano concentra uno de los periodos de mayor movilidad del
afo, con millones de personas que se trasladan por vacaciones dentro
y fuera del pais. En ese contexto, especialistas del sector asegurador
de La Perseverancia Seguros destacan la importancia de contar
con coberturas adecuadas que protejan el hogar, los bienes y a las
personas ante eventuales imprevistos durante el receso estival.

Las polizas de seguro para el hogar, como el Combinado Familiar,
no solo brindan proteccion sobre la vivienda cuando permanece des-
habitada, sino que también contemplan situaciones que pueden ocu-
rrir fuera del domicilio habitual. Entre las coberturas mas relevantes
se incluyen la responsabilidad civil por dafios involuntarios a terceros
durante un viaje, la proteccién de objetos personales ante robo o hur-
to fuera del hogar y la asistencia médica domiciliaria con orientacion
telefonica permanente.

“Nuestras propuestas estan disefiadas para adaptarse a distintas necesida-
des y presupuestos familiares” comenta Adalberto Bruzzone, direc-
tor de la compaiiia que ya cuenta con mas de 120 afios de trayectoria
en el mercado. Destacan: Hogar Plus, Hogar Integral, Vivienda
Protegida y Combinado Familiar Countries.

Durante el verano, muchos propietarios optan por alquilar sus vivien-
das, ya sea casas de descanso o domicilios habituales. En estos casos,
la cobertura de Responsabilidad Civil para Locadores resulta
fundamental, ya que ampara ante dafios que puedan ocasionar los in-
quilinos y frente a eventuales reclamos derivados de accidentes sufri-
dos durante la estancia. Por otra parte, las casas rodantes contintan
ganando popularidad como forma de vacacionar con mayor autono-
mia. Para este tipo de viajes, existen seguros especificos que contem-
plan danos totales y parciales del vehiculo, responsabilidad civil hacia
terceros, asistencia mecanica en ruta y proteccion del contenido y
equipamiento interior.

Los seguros para mascotas también se vuelven clave ya que cada vez
mas personas viajan acompafnadas por sus animales o los dejan al
cuidado de terceros. Ofrecen cobertura de gastos veterinarios por
enfermedad o accidente, responsabilidad civil, asistencia telefoni-
ca veterinaria y proteccion ante extravio, garantizando el bienestar
del animal durante el periodo vacacional. La cobertura Asistencia
al Viajero tambien cobra relevancia durante las vacaciones, ya que
brinda respaldo ante emergencias médicas, gastos farmacéuticos, pér-
dida o demora de equipaje, asistencia legal y compensaciones por can-
celacion o interrupcion del viaje, tanto en destinos nacionales como
internacionales.

La dltima incorporacion de La Perseverancia Seguros es la cober-
tura Hogar Premium, que permite realizar reparaciones dentro de
la vivienda hasta un monto determinado, incluso cuando no se trata
de una urgencia tradicional. De esta manera, eventuales desperfectos
detectados al regresar de un viaje —como fallas en instalaciones o
artefactos— pueden resolverse con mayor previsibilidad y respaldo.
“Una adecuada combinacion de coberturas permite afrontar el verano con
mayor tranquilidad: proteger el hogar mientras permanece vacio, alquilar
una propiedad sin riesgos patrimoniales, viajar en casa rodante con seguri-
dad, incluir a las mascotas en los planes y contar con asistencia profesional
ante cualquier imprevisto” explica Bruzzone. “Recomendamos consul-
tar con un Productor Asesor de Seguros para evaluar las coberturas mds
adecuadas segtin cada situacion particular y planificar las vacaciones con
prevision”, concluye.

Life is Life: la 2propuesla de Life Seguros para acompafiar
el verano 20
clientes

6 con beneficios y experiencias para sus
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© Bajo el concepto “Life is Life. Vivila. Potenciala. Protegela.”,
Life Seguros presenta su campaia de verano 2026, una propuesta

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 802

[ Brevesdelnforme ]

integral que combina beneficios exclusivos para clientes y experiencias
pensadas para disfrutar la temporada con mayor tranquilidad. La inicia-
tiva refuerza el posicionamiento de la compafia como una aseguradora
que acompana a las personas en los momentos donde la vida se vive
con mayor intensidad.

El punto de partida de la campafia es una idea simple: el verano no
empieza cuando se llega a la playa, sino antes, en el viaje, en el descanso
planificado y en el cambio de ritmo que trae la temporada. Con esa
mirada, Life Seguros desarrolla una serie de acciones en la Costa
Atlantica, con foco en Pinamar y Carild, orientadas a estar cerca de sus
clientes también fuera del ambito estrictamente asegurador.

Como parte central de esta propuesta, Life ofrece beneficios exclu-
sivos para asegurados, disefiados para sumar valor concreto a la ex-
periencia de vacaciones. Entre ellos se destacan descuentos en gas-
tronomia, beneficios en el alquiler de sombra en la playa, sesiones de
masaje, ademas de clases de yoga frente al mar, actividades deportivas
y propuestas recreativas, pensadas para distintos perfiles y momentos
del dia. Todas estas iniciativas buscan reforzar una idea clave: el seguro
como aliado que acompafa y brinda tranquilidad también en el tiempo
de descanso.

En linea con este enfoque,
desde la compaiiia comentan:
“Buscamos que cada intervencion
y cada experiencia se transforme
en contenido humano y auténtico,
que refleje cémo acompafiamos a
las personas en los momentos que
realmente importan.”

La campana incluye ademas un
eje cultural y emocional con
“Life es Musica”, un ciclo de
sesiones acusticas al atardecer
que se realizara los dias 15, 22
y 29 de enero en Carilo, en el
parador Divisadero. Se trata
de encuentros intimos, con la
musica y la puesta del sol como
protagonistas, que invitan a vivir
el verano desde un lugar mas relajado y conectado, en sintonia con el
espiritu de la marca.

Con Life is Life, Life Seguros consolida una forma de vincularse con
sus clientes que va mas alla de la cobertura tradicional, integrandose a
los momentos que se disfrutan y se recuerdan. Porque cuando la vida
se vive con intensidad, hacerlo con tranquilidad marca la diferencia.
Para mas informacion de la campana segui a Life Seguros en su
instagram.

Yo
mapfre

Mapire renueva su marea para reflejar mejor la intensa
transformacion de la compatiia

La marca, un activo estratégico para la compadiiia, alineara la
proyeccion externa con la transformacion de los Gltimos afios y
permitira conectar con audiencias mas amplias transmitiendo
una mayor cercania.

© Mapfre tiene desde hoy una nueva identidad visual. Después de
afnos de transformacion del negocio para responder mejor a las nece-
sidades de los clientes y el cambiante contexto tecnoldgico y social,
la compania evoluciona la imagen que proyecta a la sociedad con una
renovacion de la marca que reafirma la esencia de la compafia, pero
transmite mejor su actividad en todos los mercados y unidades de
negocio.

El resultado es una marca que mantiene la esencia y el legado de una
organizacion con mas de 90 anos de historia, pero al mismo tiempo
se actualiza hacia una imagen moderna y audaz que refleja mejor la
compaiia dindmica e innovadora que es hoy Mapfre. Una evolucion
del iconico rojo, que es ahora mas vibrante y decidido, un renovado
logo del trébol, mas atractivo y actual, y el uso de minusculas, que
transmiten cercania, son algunos de los elementos mas reconocibles
de este movimiento.

“Hoy somos una compaiia distinta a la que éramos hace apenas una dé-
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cada”, sefalé Antonio Huertas, presidente de Mapfre. “Nos hemos
transformado, y estamos preparados para competir mejor es el mundo
digital y conectado y, como siempre, priorizando a las personas. Esto no va
a cambiar, lo que si evoluciona es la marca, para reflejar mejor todo lo que
ahora somos y enfatizar aiin mds lo cerca que nos sentimos de los clientes
y de sus necesidades”

La relacion con clientes y otros grupos de interés es uno de los
pilares que ha impulsado la adopcion de la nueva marca. Mapfre
ha aprovechado con agilidad las posibilidades de la revolucion
tecnolégica para afianzar una relacion mas cercana, personali-
zada y sencilla con quienes confian en ella, una proximidad que
tiene su reflejo en la nueva marca, impulsando la llegada a nuevos
publicos.

Una marca global

La nueva marca se implementara de manera gradual en los proé-
ximos tres anos en todos los paises en los que estd presente
Mapfre de manera directa, siguiendo una estrategia que priori-
zara la adaptacion local en cada territorio, y asegurando que la
nueva identidad de marca sea relevante y comprensible en todos
los mercados.

La actualizacion se llevara a cabo en las mas de 4.600 oficinas que
Mapfre tiene en el mundo, en canales digitales y otros activos
como las distintas sedes de la compania. Se comenzara por los
elementos que la empresa considera mas estratégicos, que inclu-
yen las oficinas centrales o la presencia online y, a continuacion,
se ira avanzando en el resto. La actualizacion de la marca abarcara
otras sociedades como las unidades de negocio de reaseguro y
grandes riesgos.

Descubritodos los detalles sobre el cambio de la marca en este enlace.

& San Cristébal

YVerano con respaldo: San (ristobal Seguros acompatfia a sus
asegurados en Argenlina y Uruguay

© Durante la temporada de verano, Grupo San Cristébal refuer-
za su presencia en los principales destinos turisticos de Argentina y
Uruguay, con una propuesta integral que combina cercania, preven-
cion y atencion personalizada para acompaiiar a sus asegurados en el
cuidado de lo que mas quieren.

Bajo el concepto (¢Junto a vos, cuidando lo que mds querésy, la
compania despliega una estrategia estacional que pone el foco en
la prevencion, a través de la difusion de consejos y recomendacio-
nes practicas para el cuidado del hogar y el auto, especialmente
relevantes en un periodo marcado por el calor, los viajes y las
vacaciones.

En Argentina, la aseguradora estara presente en distintos puntos
turisticos del pais con el acompafiamiento de su red de Producto-
res Asesores, ofreciendo atencion personalizada y asesoramiento
en terreno. Esta cercania se complementa con sus canales digitales
de autogestion —app y sitio web— que permiten a los asegurados
realizar tramites y consultas de manera agil y sencilla desde cual-
quier lugar.

En Mar del Plata, la presencia de San Cristobal Seguros se des-
pliega en algunos de los principales balnearios de la ciudad, como
Marbella, Taino, Waikiki y Mirador 9, reforzando el contacto directo
con quienes eligen La Feliz para sus vacaciones. Ademas, la marca se
hace visible en distintos puntos emblematicos de la ciudad a través
de una accidn especial: una casa mévil construida con pantallas LED
que recorre la rambla, la zona de Alem y otros circuitos turisticos,
promocionando el seguro de hogar. La propuesta se completa con
publicidad exterior en el polo gastronémico del puerto, acompafan-
do la experiencia de quienes disfrutan de uno de los espacios mas
tradicionales de la ciudad.

En Pinamar, se encontraran en el parador Posta Sur, un espacio
que combina descanso, naturaleza y cercania con los asegurados.
Ahi, ademas de contar con presencia de marca en todo el pre-
dio, se desarrollara una actividad alineada con la estrategia de
sustentabilidad de la compania: una jornada de limpieza y con-
cientizacion sobre el impacto ambiental de los desechos en la
playa. La iniciativa se realizara junto a EcoHouse e invita a los
veraneantes a sumarse como voluntarios a partir de las |5 horas
del 17 de enero.

Por su parte, en Carilé, San Cristobal Seguros renueva su acom-
panamiento al tradicional Carilé6 Golf Club, uno de los espacios
deportivos mas emblematicos del destino. En este entorno natural
caracteristico, la compafia participara nuevamente como sponsor
y llevara adelante dos torneos exclusivos, reforzando su presencia
en una propuesta que combina deporte, bienestar y vinculo con la
comunidad local.

A su vez, la propuesta adquiere un énfasis especial en Uruguay, donde
San Cristobal Seguros pone a disposicion de quienes viajen al pais
su exclusivo Centro de Servicios, ubicado en la parada || de la
avenida Roosevelt. Este espacio brinda atencién directa y refuerza el
compromiso de la compania de acompanar a sus asegurados también
fuera de las fronteras, asegurando respaldo y tranquilidad durante
toda la temporada.

Con esta presencia activa en ambos paises, Grupo San Crist6bal
consolida su enfoque de cercania, prevencion y servicio, adaptandose
a las necesidades del verano y acompanando a sus asegurados alli
donde eligen descansar.



https://kronos.ssn.gob.ar/Home/DescargarArchivo?idArchivo=3178903
https://www.argentina.gob.ar/superintendencia-de-seguros/mercado-asegurador/sistema-informativo-de-emision-de-polizas
https://kronos.ssn.gob.ar/Home/DescargarArchivo?idArchivo=3180085
https://www.instagram.com/lifesegurosargentina/
https://www.mapfrebrand.com/

Ya se encuentra disponible en dispositivos moviles
“Tu Tablero Asegurador™

“Tu Tablero Asegurador”

para dispositivos moviles

© La Superintendencia de Seguros de la Nacion continta
avanzando en la transformacion digital del acceso a la informacion
estadistica con la puesta en funcionamiento de “Tu Tablero Asegu-
rador” adaptado a dispositivos moviles.

Esta mejora permite acceder a este tablero desde dispositivos moé-
viles, facilitando la consulta de indicadores operativos y financieros
de las entidades aseguradoras en cualquier momento y lugar.

La herramienta, desarrollada con un enfoque orientado al asegura-
do, resulta de utilidad para todos los actores del mercado y contri-
buye a fortalecer el ecosistema de analisis y toma de decisiones, al
brindar un acceso simple y claro a la informacion clave.

ACCEDE A LA PLATAFORMA

[ Brevesdelnforme ]

(laves y consejos lllara viajar seguro en rula durante el re-
cambio vacaciona

Especialistas advierten sobre la necesidad de extremar los cui-
dados para reducir el riesgo de accidentes durante los viajes de
verano, cuando aumenta significativamente el transito en rutas
y lo caminos.

© El masivo movimiento de vehiculos en las rutas y caminos propio de
las vacaciones de verano se convierte en un riesgo para los conducto-
res, quienes deben extremar los cuidados para evitar accidentes.

Datos de seguridad vial indican que los meses de verano concentran

CON UNA TRAYECTORIA DE MAS DE 33 ANOS

COMO PUBLICACION ESPECIALIZADA EN SEGUROS,

TECNOLOGIA Y SISTEMA FINANCIERO,
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uno de los mayores picos de siniestralidad, en gran parte vinculados
al cansancio al volante, las distracciones y la falta de controles pre-
vios del vehiculo.

Por ese motivo, la prevencion y la planificacion previa resultan claves
antes de salir a la ruta, especialmente en jornadas de alto movimiento
como las que se registran durante el recambio vacacional.

“Revisar el estado general del auto antes de emprender un viaje largo
es una de las principales recomendaciones. Controlar neumaticos, frenos,
luces y niveles de aceite y agua, ademds de contar con la documentacién
obligatoria, puede evitar fallas mecdnicas y situaciones de riesgo en el
camino. Estos chequeos bdsicos permiten reducir imprevistos y ganar tran-
quilidad durante trayectos extensos”, repasé Fabian Pérez, gerente
comercial interior de Experta Seguros.

En ese sentido, quienes planean viajar en auto desde Argentina hacia
paises limitrofes como Brasil, Uruguay o Chile deben informarse pre-
viamente sobre la documentacién exigida para cruzar las fronteras,
las posibles restricciones vigentes y los requisitos sanitarios, como
vacunas o cuidados especificos.

Para circular con un vehiculo argentino en Brasil o cualquier pais
limitrofe, es obligatorio contar con la cédula de propiedad del auto-
motor, la licencia de conducir argentina valida y vigente y el compro-
bante de un seguro con cobertura Mercosur, ademas de cumplir con
las condiciones y elementos de seguridad vial obligatorios.

J — T i
También es importante tener al dia la oblea de la Revision Técnica
Obligatoria (RTO) o Verificacion Técnica Vehicular (VTV),
seglin corresponda, y resulta recomendable llevar el comprobante de
los Ultimos tres pagos de patente.

Seguido, Pérez recordd cuestiones elementales vinculadas con el
respeto de las normas de transito, como cumplir con los limites de
velocidad y no utilizar el teléfono celular mientras se conduce.

“Una conduccién responsable debe estar acompafiada por informacion
y prevision. En Experta Seguros contamos con distintas opciones de
coberturas para vehiculos que contemplan la responsabilidad civil, la pro-
teccion ante danos, el robo total o parcial y los servicios de asistencia, tanto
para la circulacién urbana como para los viajes en ruta. Contar con ese
respaldo permite afrontar imprevistos con mayor tranquilidad y evitar que
un inconveniente altere por completo el vigje”, destaco.

Ademas de las medidas de prevencion, disponer de un seguro auto-
motor vigente se vuelve un factor clave al momento de salir a la ruta.
Un accidente leve o una averia mecanica pueden generar demoras y
costos inesperados si no se cuenta con la cobertura adecuada.

En un verano marcado por rutas cargadas y un flujo constante de
vehiculos, informarse, planificar y conducir con responsabilidad se
vuelve fundamental, porque llegar a destino debe ser parte del dis-
frute de las vacaciones.

Rivadavia Seguros entregé el premio “Aliados™ a sus
talleres y proveedores mas destacados del 2025

PREMIO (2]

RIVADAVIA
SEGURDS

Aliados

02 Talleres, Proweedores y Conceslonarios Aliados 2028
2025

Galardenaders por Rivadavia Seguros en reconocimientn
B3 Iabor y Servicio de excelencih

© Como cada afio, la Aseguradora reconocié el desempefo de su
Red Nacional de Talleres y Proveedores Aliados, galardonan-
do a quienes con su conocimiento, dedicacion y compromiso se han
distinguido con un rol fundamental para garantizar un servicio de
calidad a sus asegurados.

En este marco, la Gerencia de Siniestros premio, en las categorias
Oro, Plata y Bronce, a los mejores talleres, concesionarios oficia-
les, proveedores de autopartes, de cubiertas y de cristales, otorgan-
doles ademas de la estatuilla conmemorativa, un diploma simbdlico y
una gift card para disfrutar de diversas experiencias.

Cabe destacar que, en esta ocasion, el reconocimiento no solo estre-
né su nuevo nombre sino que también fue parte de un relanzamiento
integral, con una identidad visual completamente renovada mucho
mas alineada a la transformacion innovadora que experimenta la
compania.

Con esta iniciativa, que una vez mas obtuvo una muy buena recepcion
por parte de los agasajados, Rivadavia busca fidelizar y reconocer el
esfuerzo realizado por sus aliados en todo el pais, promoviendo la
mejora constante.

De esta manera, la empresa continta celebrando su 80° aniversario
enfocada en seguir mejorando la calidad de sus servicios, respaldada
por su solida trayectoria y con el claro objetivo de construir un futuro
alin mas prospero.

LA PESCADORITA

Mas de 10 anos reinando

en la cocina de mar

La Pescadorita es un restaurante especializado en cocina de mar, ubicado en Palermo, que
se destaca por sus platos de parrilla de pescados y mariscos, pulpo a la gallega, cazuela
de mariscos y la reina de su carta la paella. Entre sus propuestas, destacan sus cajitas con
opciones al vacio de mar y tierra para disfrutar al aire libre en cada estacién del afio.

a Pescadorita es un res-

taurante especializado en

cocina de mar, comandado

por el chef David Ribulgo,

experto manejando pesca-

dos y mariscos gracias a su
trayectoria trabajando en reconocidos
restaurantes capitalinos. Su cocina es
especialmente de pescados y mariscos y
esta inspirada en clasicos de la costa ar-
gentina, que ademas cuenta con detalles
asiaticos, europeos, platos de diseno pro-
pio y exclusivas parrillas de mar.

El arte del mar se puede percibir en
todos sus espacios, comenzando en la
puerta de entrada con una escultura
de un “Sireno”, realizada por el artista
Fernando Pugliese, ademas el ambien-
te esta inspirado con buen gusto en el
imaginario costero, con sillas de de pana
celeste, incluyendo sus mesas en la ve-
reda, la cual esta acondicionada a cada
estacion del ano. Su salon es muy ilumi-
nado, tiene guirnaldas de luces de colo-
res que abarcan todo el techo, ademas
decoraciones detalladas de mar en sus
paredes, ademas en una de sus paredes
principales se encuentra un gran mural
con una sirena hecha de recortes de ce-
ramica que da la bienvenida al mar. De
fondo cuentan con una gran barra azul
desde donde despachan sus cocteles de
autor y bebidas en general. Para com-
pletar su espacio, tienen una terraza con
otro gran mural de una sirena, este y el
mural de su salon fueron realizados por
el arquitecto Pablo Cortéz.

Si hablamos de su carta, Ribulgo pro-
pone un recorrido completo entre pesca-
dos y frutos del mar traidos especialmen-
te de Mar del Plata, primer puerto del
pais, directamente de los pescadores y de
esa manera ofrecen platos de pescados =»
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NOMBRE La Pescadorita
DoMICILIO Humboldt 1905
ESPECIALIDAD Cocina de mar

VARIOS Pescados y frutos del mar traidos
especialmente de Mar del Plata,
primer puerto del pais

INSTAGRAM: [lapescadorita

TELEFONO: 4773 0070
RESERVAS: https://pescadorita.meitre.com/
HORARIO: Todos los dias de 12 hs 00.30 hs y

viernes y sabados hasta la 01 hs.


https://ssnanonymus.se.qlikcloud.com/sense/app/4e9691c7-03d0-4f08-b1d5-7f49cca7c3dc/sheet/a6aa5a8d-794a-4ff5-877c-f467af3910a5/state/analysis
https://www.informeoperadores.com.ar/
https://x.com/InformeOperador
https://www.instagram.com/informeoperadores
https://www.youtube.com/channel/UCx_6blwb3AhSqh85Ny-_QiA?view_as=subscriber

profile,

El arte del mar se puede percibir en todos sus espacios, comenzando en la puerta de entrada con una escultura
de un “Sireno”, realizada por el artista Fernando Pugliese

> |00% frescos de mar, asi como de ma-
riscos frescos traidos directamente del sur,
de excelente calidad variando la carta con
productos de estacion. Los platos son rea-
lizados con un método de coccion especial
e innovador, utilizando el roner, un aparato
que permite controlar la temperatura del
agua por un determinado tiempo y de esa
forma dar la coccion exacta de los alimen-
tos sin que pierdan sus propiedades alimen-
ticias, ademas se combina con una maquina
al vacio para pre elaborar algunos alimentos
marinados y luego cocinarlos en el roner, lo
que permite conservar las cualidades orga-
nolépticas de todos los alimentos. Algunos
de los platos cocinados con este método
son el salmoén rosado, cocido por || minu-
tos a 66 grados marinado con rama de enel-
do y aceite de oliva, ademas los chipirones
al hierro, migas de pan de ajo y huevo a 63
grados y alioli.

Su carta cautiva a primera vista con sus
entradas, entre ellas sus clasicas rabas,
croquetas de mariscos con salsa brava
y alioli, también se puede degustar unos
chipirones al hierro con pisto de tomate
casero Yy cebolla caramelizada, gambas al
ajillo con oliva, ajo, pimenton y sal marina
o un tradicional tiradito de pescado o de
pulpo frescos.

Entre sus platos principales, destaca la
estrella de la casa que es la paella de pes-
cados y mariscos, con una base de arroz
bomba, pescado blanco fresca, mejillon,
gambas, langostinos, cola de langostinos,
almejas, chipirones, chorito, vieiras, en-
tre otros. Otro de los productos mas
destacados de su carta es la pesca fresca
del dia que se ofrece segln la variedad
disponible, en crouté, girgolas y portobe-
llos al hierro, papines crocantes y pesto
de pistachos. Uno de los principales mas
recomendados es el lenguado capresse
en hojaldre con reduccion de crema de
ciboullette y azafran. Todo invita a deci-
dir entre una gran variedad de opciones

LA PESCADORITA

por demas tentadoras con productos de
estacion, la clasica parrillada de mar, con
un mix de pescados y mariscos frescos a
la parrilla, una porcién abundante para
compartir, salmén rosado a baja tempe-
ratura con risotto de setas, los tiraditos
de pescado, marisco y pulpo.

| ||
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Luego de un recorrido de mar, llega el
momento de endulzar el paladar con sus
clasicos postres, el tiramisi preparado
en la mesa con vainillas caseras, crema
de mascarpone, Marsala, cafe y cacao al-
calino, creeme briilée de dulce de leche
Chimbote y key lime pie, entre otros.®
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¢ GALENO

SEGUROS

TU TRANQUILIDAD CRECE.

www.galenoseguros.com.ar

- Afo 33 - NUsoz’

Buenos Aires, 1° Quincena Enero 2026

¢ GALENO

SEGUROS

TU TRANQUILIDAD CRECE.

www.galenoseguros.com.ar

Adriano
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@ UN HOBBY

Escuchar musica, especialmente rock
nacional

@® LA JUSTICIA

Es fundamental para convivir en
sociedad. No se trata solo de leyes,
sino de equidad

@ LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

No. El talento y la capacidad no
tienen género. He trabajado con
mujeres brillantes y comprometidas
que aportan tanto o mds que
cualquier hombre en cualquier nivel
@® LA SEGURIDAD

Es importante, tanto en lo personal
como en lo profesional

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Las charlas con mi abuelo. Siempre
tenian un consejo simple pero sabio
® MI MODELO PREFERIDA

Eva Perdn, por su compromiso

con la justicia social y su liderazgo
carismdtico

@ UN RIESGO NO CUBIERTO
Vivir sin pasion. No asumir desafios
por miedo al fracaso es un riesgo que
muchas veces pasa desapercibido,
pero limita profundamente

@ VESTIMENTA

Casual elegante. Me gusta sentirme
cémodo

@ LA MUERTE

Es parte de la vida, pero no deja de
ser un miedo dificil de procesar

@ EL MATRIMONIO

Un compromiso profundo que se
construye con amor, respeto y paciencia
® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Aprender a tocar un instrumento
musical

@® UN SER QUERIDO

Mi abuelo, siempre fue un pilar en mi
vida

® ACTOR Y ACTRIZ

Ricardo Darin y Jamie Lee Curtis

® ¢QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

La traicién. Cuando se rompe la
confianza, se pierde todo

® ESTAR ENAMORADO ES
Sentir que cada dia tiene sentido

® ME ARREPIENTO DE

No haber vigjado mds en mi juventud,
cuando el tiempo parecia infinito

@ SUMAYOR VIRTUD

La capacidad de ver oportunidades
donde otros no lo ven

@® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

El Ferroviario

® LA MENTIRA MAS GRANDE
“Lef' y acepto los términos y condiciones.”
Creo que casi nadie lo hace en serio

@ ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En algo que no tenga un propdsito
claro o que dependa solo del azar

@ EL TEATRO

Prefiero las obras que invitan a reflexionar
@ LE TENGO MIEDO A

Perder a mis seres queridos

® TENGO UN COMPROMISO CON
Mis ideales

® LA INFLACION

Un desdfio constante que afecta a todos
los sectores, pero que también obliga a
innovar y buscar soluciones creativas

@® UN SECRETO

Disfruto mucho la soledad cuando viajo
solo para desconectarme y pensar

® LA MUJER IDEAL

Alguien que complemente mis
fortalezas y me desafie a ser mejor
cada dia

@ MI PEOR DEFECTO ES

La ansiedad

@® LA CULPA ES DE

Nadie en particular, mds bien de las
circunstancias

@® NO PUEDO DEJAR DE TENER
Curiosidad. Siempre quiero aprender
algo nuevo

@ UN FIN DE SEMANA EN
Concordia, Entre Rios. Disfrutando de
la naturaleza, el silencio y el aire puro
para recargar energias

® LA INFIDELIDAD

Es una ruptura profunda de confianza
® UN PROYECTO A FUTURO
Consolidar equipos de trabajo
multidisciplinarios que puedan innovar
en soluciones de asistencia al vigjero,
aportando valor real y sustentable

@ EL FIN DEL MUNDO

Algo que nadie quiere imaginar, pero
que nos deberia motivar a cuidar lo que
tenemos mientras podemos

® EL CLUB DE SUS AMORES
Velez Sarsfield

® ESCRITOR FAVORITO

Naomi Klein, el libro “No Logo” lo lef
en varias ocasiones

® SI VOLVIERA A NACER SERiA
Quisiera ser musico

® UNA CANCION

Rock para el Negro Atila de Patricio
Rey y sus Redonditos de Ricota

@® EL AUTO DESEADO

Toyota Corolla

® EL PASADO

Un aprendizaje constante, que me ayuda
a tomar mejores decisiones en el presente
@ ;CUAL ES SURED

SOCIAL PREFERIDA?

LinkedIn

® AVION 0 BARCO

Avidén, aunque sufro cada vez que vuelo

® EL DOLAR

Una variable que impacta la economia
y la planificacién financiera

® LA TRAICION

Una herida dificil de sanar

® LA CORRUPCION

El' mayor obstdculo para el desarrollo y
la justicia social

® EN COMIDAS PREFIERO

Platos con base de carne, especialmente
asados

® ;,CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO0?

La razén de mi vida, de Eva Perdn

® UN PERSONAJE HISTORICO
Juan Domingo Perdn, por su influencia
decisiva en la politica argentina

® MEJOR Y PEOR PELICULA
QUE VIO ESTE ANO

Mejor Pelicula fue Oppenheimer.

La peor, Madame Web

® PSICOANALISIS

Creo que es una herramienta valiosa
para conocerse mejor y entender
patrones de comportamiento

® ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Revisar el celular constantemente

® DIOS

Una gran incgnita. A veces creo, a
veces cuestiono, pero siempre respeto
a quienes encuentran fe en él

® MI MUSICO PREFERIDO ES
Pedro Aznar

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

La lealtad y la sinceridad

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

Su mirada y su sonrisa

® EN DEPORTES, PREFIERO

El fatbol

® UN MAESTRO

Mi abuelo, con su sabiduria y paciencia
me ensefd valores fundamentales para
la vida y el trabajo

® EL LUGAR DESEADO

PARA VIAJAR

Santorini, Grecia. Por sus paisajes

de postal

@® SU BEBIDA PREFERIDA

Un buen whisky escocés,
especialmente en reuniones con
amigos o momentos de relax

® EL PERFUME

Dior Sauvage, un cldsico que me
identifica

® UNA CONFESION

A veces me cuesta desconectar del
trabgjo, incluso en mis dias libres

® NO PUEDO

Dejar de aprender y buscar nuevos
desafios

® MARKETING

Herramienta para conectar con las
personas, pero siempre debe ser
auténtico y centrado en el cliente

® EL GRAN AUSENTE

La educacidn financiera bdsica en la
formacidn inicial de las personas

@ ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

La musica y la meditacién breve para
despejar la mente y reenfocar

® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un viaje sorpresa a un destino nuevo
para explorar y desconectar

® DE NO VIVIR EN
ARGENTINA... ;QUE LUGAR
DEL MUNDO ELEGIR{A?

Creo que seria Espafia por cultura e
idioma similares
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Avanzar también
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