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"M RIESGO - RAPIDEZ OPERATIVA - CLARIDAD CONTRACTUAL

Entrevista a Virginia Marinsalta

“Las operaciones de magnitud requieren garantias, --

pero también mas exigencia técnica en la suscripcion”

PROTAGONISTAS

Eso se debe a que la volatilidad macro eleva la dispersion del riesgo, explica la
directora de AlbaCaucién. “Ademas, el contexto empuja a un asegurado mas racional
que busca solvencia, rapidez operativa y claridad contractual”, precisa la ejecutiva.
Por estos dias, la compaiiia opera a través de una red de agencias y puntos de
emision que sumada a sus mas de 500 productores le garantizan presencia federal.
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Haciendo historia en el reaseguro
Argentino desde 1992.
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Nuestro pais atraviesa una etapa de reacomodamiento

macro: estabilizacion fiscal/financiera y menor inflacién En 2019 anunCiamOS e' Camino a |a dlglta|I2aCIéﬂ

respecto de periodos anteriores, pero con actividad he-

terogénea entre sectores y un consumo an sensible. En Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos
seguros, esto se traduce en un mercado que crece en pri- nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.

mas nominales por efecto precio, pero con dinamicas dis-
tintas por ramo. A modo de ejemplo, en Caucién crece
la demanda donde la economia ‘se mueve’ (energia, mine-

ria y proyectos privados), ya que cada operacion de cierta Hoy OperamOS de forma 100% Online y SOMosS Ia aseguradora
G SE UG AR PO B I3 Ggerds de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.

técnica en suscripcion debido a que la volatilidad macro
eleva la dispersion de riesgo (contratistas, cadenas de
pago, margenes, plazos y capacidad financiera). Ademas,
el contexto empuja a un asegurado mas racional que bus-
ca solvencia, rapidez operativa y claridad contractual. En
Caucion eso es clave: el cliente valora que la compania
pueda evaluar bien, emitir rapido y acompanar durante
toda la vida del contrato.

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 duracion

) . ~ ®
_ ¢Cuales son las coberturas con mejores D / G / 7— L
(© vda. DE MAY0 1370 1° PISO, CABA perspectivas de desarrollo en el escenario A
@- www.rasare.com.ar il(‘illill?

- A SUPERINTENDENCIA D
© info@rasa-re.com.ar Q SS SEGUROS DE LA NACION A corto y mediano plazo vemos mejores perspectivas

en garantias vinculadas a energia y mineria (contratos,
suministros, obras y cumplimiento); en garantias para
proyectos de inversion y grandes contratos privados (es-
pecialmente donde hay financiamiento y cronogramas =>
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€C £l cliente valora que la compaifiia pueda evaluar bien, emitir rapido y acompaiiar
durante toda la vida del contrato; en Caucion eso es clave 3»

=> exigentes); y en alquileres, ya que la demanda locativa
se mantiene alta dada la emergencia habitacional, con foco
en agilidad, scoring y experiencia del usuario. El Seguro
Ambiental Obligatorio también es un producto con
buenas perspectivas, aunque en volimenes de facturacion
no sea muy representativo; es estable y levemente cre-
ciente la demanda.

cQué expectativas les genera el potencial
energético y minero del pais?

Ambas industrias se estan desarrollando con una acele-
racion mayor, principalmente en lo referente a Oil & Gas
y mineria. Las inversiones en dichos sectores de la eco-
nomia conllevan la suscripcion de contratos de todo tipo
y por lo tanto su securitizacion. Ahi es donde el seguro
de Caucion tiene un rol fundamental para garantizar la
concrecién de los proyectos y servicios conexos.
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¢Como impacta en el negocio la caida de
la obra publica? ¢Cree que se recuperara?

Lamentablemente la falta de inversion publica en obras
de infraestructura, sobre todo a nivel nacional, ha sido un
gran golpe para nuestro mercado. Lo que se esta dando
es una recuperacion moderada de la obra publica en los
estados provinciales, lo que alivia en parte la baja abrupta
que se dio en 2024. En relacion a la obra publica nacional,
se lanzaron algunas licitaciones con condiciones algo di-
ferentes, por lo que las aseguradoras debemos afinar la
suscripcion a los nuevos formatos de garantias con con-
diciones mas duras. ;Qué esperamos? Una recuperacion
lenta y selectiva como se estd viendo en materia de obra
publica, con proyectos provinciales/municipales con finan-
ciamiento propio o mixto, participacion privada donde el
Estado regula y el privado ejecuta, y el crecimiento de la
obra privada traccionada por el sector energético.

TRIUNFO
SEGUROS

Mucho mas cerca tuyo.

SUPERINTENDENCIA DE
wanw.argenting, gob.ar/wmn @ Ss SEGUROS DE LA NACION

¢Como esta conformada actualmente la
cartera de AlbaCaucion?

Aln sostenemos mas de la mitad de la cartera con
negocios provenientes de las contrataciones del estado
(nacional, provincial y municipal) en obras y servicios. En
segundo lugar, aparecen las obras y servicios privados,
con un componente notorio de garantias en dolares, que
son mas requeridas por los privados principalmente en
épocas de alta inflacion, buscando una doble garantia: la
propia del riesgo que cubre la podliza y la de la posible de-
preciacion de nuestra moneda mientras dura el contrato.

é¢Como marcha el desarrollo de los segu-
ros de Caucion para alquileres?

El mercado de alquileres demanda soluciones agiles y
con buena experiencia digital, pero con una suscripcion
que cuide la calidad de cartera. En nuestro caso, el produc-
to ‘Alquila Seguro’ se consolida como una herramienta
practica para inquilinos y propietarios, y el desafio 2026 es
escalar, manteniendo tiempos de respuesta, validaciones
consistentes, buena experiencia para PAS y asegurados
Yy, por supuesto, continuar sumando convenios especiales
con sectores y/o entidades que quieran brindar a sus em-
pleados y/o nuclear de asociados acceso a la garantia.

¢Tienen previsto lanzar nuevos productos?

El enfoque hoy es adaptar y ampliar soluciones a nuevas
necesidades: garantias asociadas a inversion/energia/mine-
ria, mejoras en alquileres y ajustes operativos para hacer
mas eficiente la emision y el control documental.

éCon qué canales comerciales trabajan?
¢Cuantos productores asesores conforman
su red?

Trabajamos principalmente a través de una red de |l
agencias y puntos de emision en Bahia Blanca, Corrientes,
Formosa, Catamarca, Salta, Jujuy y San Juan que sumada a
nuestros mas de 500 productores nos garantizan presen-
cia federal. En Caucioén, el PAS es clave para interpretar
contratos, anticipar necesidades y acompanar al cliente.
Para nosotros su mirada y el conocimiento que tiene del
tomador/cliente es fundamental y es un componente de
peso a la hora de avanzar o no con un negocio. =>

€€ En un escenario economico que exige
criterio v capacidad de adaptacion, nuestras
mayores fortalezas se apoyan en tres pilares:
profesionalismo, flexibilidad v cercania ¥
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PROTAGONISTAS

> ¢Qué esta haciendo la compaiiia en ma-=
teria de canales digitales? ¢Qué herramien-
tas tecnologicas les ofrecen a sus PAS?

El estandar del mercado hoy espera autogestion,
trazabilidad, documentacion digital y comunicacion agil.
En esa linea, durante 2024 y 2025 hemos desarrollado
un nuevo sistema comercial que hoy nos permite abrir
la informacion en principio a los productores asesores.
Estamos transitando la etapa final de pruebas con re-
sultados muy positivos, por lo que pronto estara dis-
ponible para toda la red. Puertas adentro, en tanto,
se estan desarrollando moédulos y tableros que luego
de usarlos internamente también se sumaran a la in-
formacion que pondremos a disposicién de clientes y
asegurados, asi como la integracion de IA al proceso de
analisis y suscripcion.

A4

€« En Caucion no se trata solo de emitir una

poliza sino ademas de respaldar compromisos

(que muchas veces son determinantes para el
crecimiento de una empresa ¥

¢Cuales son las mayores fortalezas de
AlbaCauciéon para hacer frente al escena-
rio actual?

En un escenario econémico que exige criterio y capa-
cidad de adaptacion, nuestras mayores fortalezas se apo-
yan en tres pilares que definen la cultura de la compania:
profesionalismo, flexibilidad y cercania, sostenidos a lo
largo de 65 anos de trayectoria en el mercado. El profe-
sionalismo se refleja en nuestra especializacion exclusiva
en seguros de Caucion. Durante seis décadas y media
hemos desarrollado conocimiento técnico profundo del
contrato, del riesgo y de los distintos ciclos econémicos
que atraveso el pais. Haber emitido mas de un millon de
garantias es la expresion concreta de esa experiencia acu-
mulada y de una practica sostenida de andlisis riguroso
y vision estratégica. La flexibilidad es otro diferencial >

Trayectoria

Virginia Marinsalta es licenciada en Administra-
cion de Empresas, acredita cursos y programas
en diversos ambitos de especializacién y también tiene
un posgrado en Asuntos Corporativos, lo cual ter-
miné de orientar su carrera dentro de AlbaCaucion,
a la que ingresé en 1998 luego de llevar a cabo una
pasantia en la ciudad de Rosario. En ese recorrido de
28 aios la ejecutiva se desempend en distintas areas,
siempre vinculadas a lo comercial. Su roadmap en la
compania: Agencia Rosario, Ventas Interior en Casa
Central, Adscripta al Area Asegurados y posterior-
mente Gerente de Asegurados y Relaciones Institucio-
nales hasta su reciente nombramiento como miembro
del Directorio y del Comité Ejecutivo. Il
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A Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado. junto a Virginia Marinsalta, Miembro del Directorio de AlbaCaucion

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

=> clave. Nos permite adaptarnos a los cambios regula-
torios y macroeconémicos, acompafar a nuevos sectores
productivos y disefar soluciones ajustadas a cada realidad
sin perder consistencia técnica ni equilibrio en la suscrip-
cion. Y la cercania es el valor que atraviesa todo. Nuestra
red federal de agencias y puntos de emisién y el vinculo
directo con PAS, asegurados y tomadores nos permiten
comprender cada proyecto en su contexto. Porque en
Caucion no se trata solo de emitir una poliza sino ademas
de respaldar compromisos que muchas veces son determi-
nantes para el crecimiento de una empresa. Creemos que
esa combinacién de trayectoria, especializacion y vinculo
humano es lo que nos permite afrontar el escenario actual
con solidez y con una mirada clara hacia el futuro.

¢Qué aspectos toman en cuenta a la hora
de suscribir un negocio?

En Caucioén suscribir es anticipar. No analizamos tnica-
mente la situacion financiera del tomador sino también la
viabilidad integral del compromiso que asume. Evaluamos
su solvencia, liquidez y antecedentes de cumplimiento,
pero también su capacidad operativa real, su experien-
cia en contratos similares y su estructura organizacional
para ejecutar lo pactado. El contrato es un eje central
del analisis: estudiamos plazos, cronogramas, penalida-
des, esquema de pagos, garantias exigidas y el perfil de
la contraparte. Nos interesa determinar si las obligacio-
nes son técnicamente razonables y si existen desbalances
que puedan generar tensiones en la ejecucion. Ademas,
consideramos el entorno sectorial, la concentracion de
riesgo por grupo econémico y nuestra propia capacidad
técnica y de respaldo para acompanar la operacién. La
suscripcion responsable en Cauciéon implica equilibrio:
acompanar el desarrollo de los negocios, pero con pru-
dencia, criterio profesional y una mirada preventiva que
proteja tanto al asegurado como a la compainia.

é¢Como visualiza el desarrollo del ramo
Caucion en 2026?

La tendencia es el aumento de las contrataciones pri-
vadas, por lo que pondremos mayor foco en atender ese
mercado. Conocemos las caracteristicas de los actores,
las exigencias y los plazos en las reclamaciones. El resulta-
do de la ecuacion en este segmento es mas sensible y todo
el mercado debe velar por arrojar resultados técnicos po-
sitivos. El aumento de la siniestralidad que se dio durante
2025 debe ser considerado y las aseguradoras somos en
parte responsables de que el sistema sea sostenible.

¢Cuales son sus principales objetivos como
miembro del Directorio de AlbaCaucion?

La incorporacion al Directorio y al Comité Ejecutivo
tiene como objetivo sumarme a ambos equipos que ya
vienen trabajando desde hace muchos anos para impulsar
temas que necesitan un mayor empuje. Me motiva pro-
fundamente poder formar parte del espacio que toma las
decisiones estratégicas de la compania y aportar mi ex-
periencia y compromiso para lograr las transformaciones
que el mercado exige. e

Fe de errores

En la edicion anterior (803), en la pagina 8, en
la nota titulada ““Si bien la inflacién atn esta
presente, su moderacién aporta mayor pre-
visibilidad y permite panificar”, en el recua-
dro subtitulado En todos los frentes, en la
linea 7, se publicé erroneamente que Crédito y
Caucion fue calificada por parte de Evaluadora
Latinoamericana con AA- y debe decir AA.
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NUEVO ESCENARIO - INTELIGENCIA ARTIFICIAL - DIGITALIZACION

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

| mercado asegurador argentino al igual que
todos los rubros, esta atravesando una eta-
pa de profundos cambios.

La digitalizacion, la inteligencia artificial, el
big data y las plataformas digitales estan re-
definiendo la manera en que las companias
operan, llevan a cabo su tarea diaria, publicitan sus servi-
cios, y sobre todo como se relacionan con sus clientes y
sus aliados, los productores de seguros.

En este nuevo escenario, la tecnologia no aparece como
una amenaza, sino como una oportunidad Unica para po-
tenciar el rol del productor y fortalecer la confianza en el
sistema asegurador.

La incorporacion de nuevas tecnologias en seguros res-
ponde no sdlo a las nuevas exigencias de los clientes, sino
también a una necesidad concreta: mejorar la eficiencia
operativa y ofrecer un servicio mas agil y transparente.

La Automatizacion de procesos, que permite acelerar
la gestion de siniestros, cotizaciones y emision de poli-
zas, la deteccion de fraudes, donde algoritmos predicti-
vos identifican patrones sospechosos y reducen pérdidas
econodmicas, la atencion al cliente, chatbots y asistentes
virtuales brindan respuestas inmediatas, disponibles las
24 horas, y las Plataformas digitales: aplicaciones moviles
y portales web facilitan la autogestion de pdlizas y recla-
mos, son solo algunos ejemplos de como la tecnologia
puede integrarse en la labor diaria de las empresas para
potenciar su funcionamiento.

Estas innovaciones generan un mercado mas competiti-
vo y alineado con las tendencias globales, donde la rapidez
y la transparencia son valores centrales.

El Productor de Seguros frente a la
innovaciéon

La aplicacion de la Inteligencia Artificial y de las nuevas
tecnologias, por parte de las companias de seguros ha ido
cambiando la manera de relacionarse con sus clientes y
productores. Estos a su vez debieron irse aggiornando a
las nuevas exigencias y cambios que el mercado propone
tanto en su relacion con las aseguradoras como con sus
propios clientes.

El productor asesor de seguros sigue siendo el nexo de
confianza entre aseguradora y cliente. Sin embargo, su rol
se expande gracias a la tecnologia:

e Asesoramiento personalizado: la IA permite seg-
mentar clientes y ofrecer poélizas adaptadas a cada per-
fil.

e Nuevas herramientas digitales: sistemas de gestion
y CRM facilitan el seguimiento de clientes y la identifica-
cion de oportunidades de venta cruzada.

e Capacitaciéon constante: la adopcion tecnologica
exige que los productores se formen en el uso de datos,

plataformas digitales y herramientas de comunicacion.

e Valor agregado: el productor ya no solo vende segu-
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La Tecnologia aplicada al trabajo

de los Productores de Seguros

€€ La digitalizacion, la inteligencia artificial, el big data v las plataformas digitales
estan redefiniendo la manera en que las compaiias operan »»

ros, sino que se convierte en un consultor integral que
combina conocimiento técnico con soluciones digitales.

La clave esta en combinar la cercania humana con la
eficiencia tecnologica, manteniendo la confianza como eje
central de la relacion.

Tecnologia y venta de Seguros en Argen-
tina

La venta de seguros esta experimentando una transfor-

i

€« 1a atencion al cliente, chathots v
asistentes virtuales brindan respuestas
inmediatas, disponibles las 24 horas 3»

macién profunda gracias a la incorporacion de herramien-
tas digitales e inteligencia artificial.

El productor asesor de seguros, tradicionalmente visto
como un intermediario, ahora se apoya en soluciones tec-
nologicas que le permiten ser mas eficiente, competitivo
y cercano al cliente.

e Portales web y apps maéviles: permiten a los clientes
cotizar, contratar y gestionar polizas en linea.

e CRM especializados: sistemas de gestion de relacio-
nes con clientes que ayudan al productor a organizar
contactos, segmentar perfiles y detectar oportunidades
de venta cruzada.

e Firma digital y onboarding remoto: facilitan la con-
tratacion sin necesidad de tramites presenciales, agili-
zando la experiencia del asegurado.

e Cotizacion inteligente: algoritmos que analizan gran-
des volimenes de datos para ofrecer precios ajustados
al perfil de cada cliente.

e Recomendaciones personalizadas: sistemas que
sugieren productos complementarios segun el historial
y comportamiento del asegurado.

e Chatbots comerciales: asistentes virtuales que res-
ponden consultas iniciales y derivan al productor para
cerrar la venta.

e Segmentacion avanzada: analisis de datos demogra-
ficos, financieros y de comportamiento para identificar
nichos de mercado. >
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TECNOLOGIA

=> ¢ Predicciéon de necesidades: modelos que anti-
cipan cuando un cliente podria requerir un nuevo se-
guro (ejemplo: compra de auto, mudanza, nacimiento
de hijos).

e Campaiias dirigidas: marketing digital basado en da-
tos que permite llegar al cliente correcto en el momen-
to adecuado.

Omnicanalidad y experiencia del cliente

Los asegurados argentinos muestran un perfil cada vez
mas exigente y selectivo. La decision de contratar un se-
guro ya no depende Unicamente del precio, sino de un
conjunto de factores que reflejan nuevas expectativas y
habitos de consumo. Dentro de los principales requeri-
mientos de los nuevos consumidores podemos destacar:

e Precio competitivo y transparente: El costo sigue
siendo un factor central, pero los clientes demandan
claridad en las tarifas y ausencia de cargos ocultos. La
comparaciéon online de precios mediante cotizadores
digitales se ha vuelto habitual.

e Coberturas completas y flexibles: Los asegurados
buscan polizas que se adapten a sus necesidades especi-
ficas: desde seguros automotores hasta responsabilidad
civil, accidentes personales y seguros para monotribu-
tistas. La flexibilidad para ajustar coberturas es un re-
quisito clave.

e Contratacion digital: La posibilidad de contratar
seguros de manera online, con procesos agiles y firma
digital, es una exigencia creciente. Los clientes valoran
la rapidez y la comodidad de no tener que realizar tra-
mites presenciales.

e Atencién inmediata y omnicanal: Se espera que las
companias ofrezcan atencion 24/7 a través de chatbots,
apps moviles y plataformas web, ademas de mantener el
contacto humano con productores asesores.

e Confianza y respaldo: Mas alla de la tecnologia, los
clientes siguen valorando la figura del productor como
garante de confianza. La exigencia es que el asesor com-

bine cercania humana con herramientas digitales mo-
dernas

e Adaptacion a nuevos riesgos: Los clientes deman-
dan seguros que contemplen riesgos emergentes, como
ciberseguridad, proteccion climatica y coberturas vin-
culadas a nuevas formas de trabajo independiente.

¢ Integracion de canales: web, movil, redes sociales y
atencion presencial funcionan de manera coordinada.

e Experiencia fluida: el cliente puede iniciar una coti-
zacion en linea y finalizarla con el productor, sin pérdida
de informacion.

€« La aplicacion de Ia Inteligencia Artificial v de las nuevas tecnologias, por parte de
las compaiias de seeuros ha ido cambiando la manera de relacionarse con sus clientes y
productores ¥
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€CEl productor asesor de seguros sigue siendo el nexo de confianza entre aseguradora y
cliente. Sin embargo, su rol se expande gracias a la tecnologia ¥

e Atencion 24/7: gracias a la automatizacion, el cliente
recibe respuestas inmediatas, incluso fuera del horario
laboral.

Actualmente, los productores de seguros combinan
estrategias tradicionales de asesoramiento personal
con el uso intensivo de herramientas digitales y tecno-
l6gicas para vender sus productos. El canal de produc-
tores y brokers sigue siendo dominante: concentra mas
del 72% del movimiento asegurador, y su participacion
incluso crecié en el uUltimo afo, lo que demuestra que
la figura del productor sigue siendo clave en la comer-
cializacion.

El productor mantiene el vinculo directo con el cliente,
ofreciendo asesoramiento personalizado y explicando co-
berturas en detalle. La confianza sigue siendo el principal
diferencial frente a la venta 100% digital.

Los productores utilizan CRM, cotizadores online y
apps moviles para agilizar la gestion de polizas, enviar pro-
puestas y cerrar contratos con firma digital. Ello, les per-
mite atender mas clientes en menos tiempo.

Los productores analizan su cartera con detalle: qué
riesgos concentran la prima, qué clientes son integrales
y dénde existe dependencia de un solo producto o com-
pafia. Esto les permite definir qué tipo de crecimiento
buscan y ajustar su estrategia comercial.

La venta esta impulsada por seguros automotores,
debido al aumento en la venta de vehiculos, y seguros
de vida y salud, atento los inicios de recuperacion
salarial.

Por otra parte, los clientes empiezan a demandar co-
berturas innovadoras como ciberseguridad o riesgos cli-
maticos.

La inteligencia artificial se ha convertido en el gran
aliado de las aseguradoras y productores. Los algorit-
mos permiten analizar grandes volimenes de datos para
ajustar precios, detectar riesgos y recomendar productos
de manera personalizada. Esto significa que el productor
puede ofrecer pdlizas mas precisas y adaptadas al perfil
de cada cliente, aumentando la tasa de conversién y la
satisfaccion del asegurado. ®
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Pensados para sectores historicamente
subatendidos, los microseguros se
consolidan en América Latina como una
puerta de entrada a la prevision.

En didlogo con Belén Gémez, Miembro
del Consejo de Administracion de RUS;
Gabriela Bruzzese, vicepresidenta

de AAPAS; y Celeste Torres, Gerente
Comercial AMBA de VISRED,
analizamos experiencias regionales y

el delicado equilibrio entre tecnologia,
regulacion y el rol del Productor Asesor.

Escribe Lic. Anibal Cejas

na de las cuestiones clave en el desarrollo de
los microseguros es la integracion tecnologi-
ca. Mientras la inteligencia artificial se entre-
laza cada vez mas en los procesos comercia-
les, su potencial aun se esta descubriendo. El
disefio y distribucion de microseguros es un
campo donde se estd definiendo su rol, particularmente
en el area de diseno y distribucién para sectores suba-
tendidos.

Belén Gomez, de RUS, explicé que la tecnologia, in-
cluyendo a la IA, no es un fin en si mismo: “En el campo
de los seguros inclusivos, la tecnologia vale en la medida en
que ayuda a resolver una de las 5 dimensiones de la inclusion
financiera: la accesibilidad. En ese sentido, su principal aporte
esta en democratizar el acceso, es decir, hacer posible que el
seguro llegue a personas, actividades y territorios a los que
histéricamente no llego.

Desde esa mirada, la inteligencia artificial puede cumplir un
rol importante. Por ejemplo, en el disefio de productos permi-
te trabajar con informacion territorial, climdtica o productiva
para ajustar coberturas al riesgo real, incorporando informa-
cion territorial, climdtica o productiva. Esto es clave en seguros
inclusivos y también en microseguros, donde no hay margen
para productos genéricos.

Los seguros paramétricos son un buen ejemplo de esto: el
uso de datos satelitales y modelos predictivos hace posible
ofrecer coberturas simples y objetivas para pequefios produc-
tores o actividades expuestas al clima, algo que el esquema
tradicional de peritacion dificilmente podria sostener.

Ahora bien, esa innovacion no es solo tecnoldgica. También
es cultural. Implica que la aseguradora confie en pardmetros
externos sin peritacion tradicional, y que el asegurado confie
en que el pago dependerd del comportamiento de un indica-
dor previamente acordado. Eso requiere tiempo, pedagogia y
acomparnamiento.

En la distribucion, el mayor aporte de la IA estd en reducir
friccion y complejidad. Asistentes virtuales, automatizacion de
procesos y atencion multicanal ayudan a explicar coberturas
en lenguaje simple y a escalar la llegada”, afirmo.
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Microseguros:

Y continué: “Esto no significa que todo deba ser digital
desde el primer dia. En Rio Uruguay Seguros tuvimos expe-
riencias muy claras en ese sentido: en algunos locales co-
merciales de microseguros en barrios de menores ingresos,
durante los primeros meses las denuncias se tomaban con
“papel y lapiz”, porque era lo mas prdctico. Después, de ma-
nera gradual, se incorporaron herramientas digitales. La tec-
nologia no puede excluir mds de lo que pretende incluir. En la
gestion de siniestros, la inteligencia artificial también puede
aportar, sobre todo cuando se aplica con criterio de propor-
cionalidad. En seguros inclusivos, la rapidez y la claridad de la
respuesta son centrales para que el seguro sea efectivamente
utilizado. Automatizar lo simple permite liberar recursos para
atender mejor lo complejo.

En definitiva, la IA agrega valor cuando es correctamente
utilizada: cuando garantiza y amplia el acceso, y mejora la
experiencia, no cuando se convierte en una barrera invisible”.

La segunda en la ronda fue Gabriela Bruzzese, Vi-
cepresidenta de AAPAS, quien aporté: “La inteligencia
artificial puede cumplir un rol estratégico y transformador en
esta drea de desarrollo, tal como ya empieza a observarse en
distintas experiencias de América Latina. En primer lugar, la

entre la inclusion, la cultura y el desafio de escalar

IA permite disefiar productos mds adecuados a realidades so-
cioeconémicas diversas, utilizando datos alternativos y modelos
predictivos para identificar riesgos, hdbitos y necesidades de
poblaciones con alta informalidad. Esto posibilita microseguros
simples, accesibles y con primas acordes a la capacidad real de
pago, algo clave para ampliar la inclusién aseguradora.

En segundo término, la IA facilita una distribucién mds efi-
ciente y de bajo costo, a través de canales digitales, asistentes
virtuales y automatizacion de procesos comerciales y adminis-
trativos. En paises como Brasil, México o Colombia ya se utili-
zan soluciones basadas en IA para comercializar microseguros
via telefonia movil y mensajeria instantdnea, reduciendo barre-
ras geogrdficas y operativas.

Ahora bien, en la Argentina este debate debe leerse desde
una realidad particular. Nuestro pais cuenta con un sistema
histérico de Seguridad Social, salud publica y redes de con-
tencion que durante décadas amortiguaron los riesgos bdsi-
cos de amplios sectores de la poblacion. Sin embargo, ese
sistema hoy atraviesa una crisis profunda, con tensiones de
financiamiento, deterioro en la calidad de las prestaciones
y crecientes dificultades para sostener el nivel de cobertura
alcanzado”, analizo. =
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€CEn el campo de los seguros inclusivos, la
tecnologia vale en la medida en que ayuda
a resolver una de las 5 dimensiones de la
inclusion financiera; la accesibilidad 3

ABelén Gomez, Miembro del (onsejo de Administracion de RUS

=> Y senald: “En este contexto, los microseguros no deben
pensarse como un reemplazo del Estado ni de esas redes his-
toricas, sino como una herramienta complementaria. Ese rol
complementario esta asociado a fortalecer la cultura de la pre-
visién y no a la emergencia.

Aqui, creo, se abre una oportunidad concreta para la Argen-
tina: utilizar la tecnologia y la inteligencia artificial para desa-
rrollar microseguros que acompafien esta transicién, ayudando
a que sectores hoy cubiertos de manera parcial o insuficien-
te incorporen hdbitos de prevision, planificacion y proteccion
complementaria. Esto resulta especialmente relevante si el
pais avanza hacia un escenario de mayor estabilidad econé-
mica, donde la educacién financiera y aseguradora serd un
factor decisivo”.

Por dltimo tomé la palabra Celeste Torres, Gerente
Comercial AMBA de VISRED, quien sobre el tema dijo:
“En VISRED entendemos a la inteligencia artificial como una
herramienta al servicio de las personas. Hoy la utilizamos para
potenciar a nuestros Productores Asesores, simplificar proce-
sos y acercar soluciones reales a sus asegurados.

A través de desarrollos como multicotizadores inteligentes,
tableros de gestion, automatizacion de flujos comerciales y ge-
neracion de contenidos personalizados, logramos que el seguro
sea mds simple de explicar, mds rapido de contratar y mds
facil de sostener en el tiempo.

La IA nos permite leer datos, detectar oportunidades y disefiar
estrategias de microsegmentacion que luego se traducen en pro-
ductos concretos: coberturas modulares, accesibles y pensadas
para realidades especificas. Pero el diferencial esta en cémo
combinamos esa tecnologia con acompafnamiento comercial.

En ese cruce entre tecnologia e intencion aparece nuestro
propésito: usar la innovacion para humanizar el seguro, am-
pliando el acceso a la proteccion y construyendo puentes entre
las compafiias y las personas que mds lo necesitan”.

Los microseguros digitales en Latinoa-
mérica

En Latinoamérica ya hay experiencias de microseguros
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AGabriela Bruzzese, Vicepresidenta de AAPAS

digitales, que pueden constituir una guia para quienes es-
tan comenzando.

Torres asegurd que hay experiencias muy valiosas en
la region, y destacé: “Un aprendizaje clave fue el uso de
asistentes virtuales no solo para atender clientes, sino también
para capacitar y acompaiiar a asesores, lo que genera cerca-
nia y aumenta la confianza en el producto.

Otro punto fundamental fue aprovechar canales que ya es-
taban en funcionamiento, como entidades financieras, billete-
ras digitales y redes de agentes locales. La combinacion entre
tecnologia y presencia territorial permitié distribuir microse-
guros de manera eficiente, apoydndose en redes existentes
y sumando herramientas digitales que potencian el alcance”.

. 3

€€ 1a 1A nos permite leer datos, detectar
oportunidades y disefar estrategias de
microsegmentacion que luego se traducen en
productos concretos 33

ACeleste Torres, Gerente Comercial AMBA de VISRED

En el mismo sentido, Bruzzese declaré: “En la experien-
cia internacional se observa con claridad una segmentacién
funcional del ecosistema asegurador que resulta especialmen-
te interesante para el debate local.

Las experiencias de México, Colombia y Brasil ofrecen leccio-
nes valiosas sobre como avanzar en el desarrollo de microse-
guros digitales orientados a mercados subatendidos. En estos
paises se han implementado programas exitosos que priorizan
productos claros, de bajo costo y ajustados a las necesidades
reales de microemprendedores y trabajadores informales.

En Brasil, por ejemplo, iniciativas como MAPFRE Na Favela
han desarrollado coberturas bdsicas (salud primaria, falleci-
miento y proteccion de bienes), utilizando un lenguaje simple y
condiciones comprensibles para el publico objetivo™.

Y observo: “Un denominador comun en estas experiencias
es el uso intensivo de la tecnologia digital para reducir barre-
ras de acceso. Canales mdviles, pagos digitales y plataformas
de auto contratacion permiten que personas tradicionalmente
excluidas del sistema asegurador puedan contratar y gestionar
coberturas de manera sencilla, superando limitaciones geogrd-
ficas y operativas. En este sentido, las plataformas digitales
y los bancos cumplen un rol claro como puerta de entrada al
seguro, aprovechando su capilaridad, su infraestructura tecno-
légica y su base de clientes.

Otro aprendizaje relevante ha sido la capacitacién de los
canales y de los propios usuarios mediante herramientas di-
gitales. En Colombia y Brasil se utilizan asistentes virtuales,
incluso con inteligencia artificial, a través de WhatsApp u otras
plataformas de mensajeria para responder consultas en tiem-
po real, educar sobre coberturas y acompanar el proceso de
contratacion, reduciendo costos operativos y fortaleciendo la
confianza inicial en el seguro”, continud.

Ademas, Bruzzese afirmé que las alianzas estraté-
gicas entre aseguradoras, instituciones financieras y
otros actores del ecosistema han sido decisivas para
escalar estos modelos. Sin embargo, resalté que en es-
tas experiencias se observa que si bien bancos y plata-
formas digitales funcionan eficazmente para la distribu-
cion de microseguros y productos simples, no avanzan
sobre coberturas que requieren analisis profesional, >
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=> asesoramiento personalizado y gestion de riesgos
complejos. En ese sentido, afirmé que ello responde,
mas que a una barrera normativa, a una limitacién natu-
ral del propio modelo de digitalizacion, el cual no esta
disenado para brindar asesoramiento profundo, diag-
nostico individual ni acompanamiento técnico sosteni-
do en el tiempo.

“Incluso en paises como Colombia, donde la penetracién de
seguros digitales atin es baja, se confirma que la tecnologia por
si sola no alcanza. Es necesario reforzar la cultura asegurado-
ra y la confianza del consumidor para que la digitalizacién sea
efectiva y sostenible”, anadio.

Y concluyé: “En sintesis, las experiencias de México, Co-
lombia y Brasil muestran que los microseguros digitales funcio-
nan mejor cuando combinan productos sencillos y relevantes,
tecnologia que facilita la contratacién y la gestion, herramien-
tas de capacitacion digital para clientes y canales, alianzas
financieras y comunitarias que amplian el alcance, y una clara
delimitacion de roles dentro del ecosistema. De este modo, la
digitalizacion amplia la base de asegurados y fortalece la cul-
tura de la prevision, mientras que el asesoramiento profesional
queda naturalmente reservado para aquellos riesgos donde el
valor técnico y humano resulta indispensable.

TS
1| .

En definitiva, sin una estrategia integral (producto, digitali-
zacion, educacioén y canales adecuados) la digitalizacion por si
sola no alcanza su maximo impacto”.

Luego tomo la palabra Gémez, quien sostuvo: “América
Latina es un laboratorio muy interesante en materia de seguros
inclusivos. Combina una brecha de proteccién muy alta con un
ecosistema insurtech en expansion, partiendo de la premisa de
que las insurtechs no son una amenaza para las aseguradoras
sino verdaderas aliadas en un ecosistema cada vez mds robusto.

Me parece importante mencionar el informe ‘De la innovacion
digital al impacto: Reporte de desarrollo sostenible del sector
insurtech en América Latina y el Caribe’. Lanzado en octubre de
2025 por el PNUD y la Alianza Insurtech Panamericana (AIP),
diagnostica cémo mds de 60 insurtechs en seis paises (Argenti-
na, Chile, Colombia, Ecuador, México y Republica Dominicana)
impulsan los ODS. Una de las principales lecciones que deja di-
cho estudio, es que el crecimiento tecnolégico no garantiza, por
si solo, impacto social. La diferencia la hace el modelo.

Un primer aprendizaje es que los seguros inclusivos digita-
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les funcionan mejor cuando se integran en ecosistemas pre-
existentes”, explico.

Y prosiguio: “En Brasil, México, Colombia, entre otras, muchas
iniciativas exitosas se apoyan en billeteras digitales, plataformas
de pago, cooperativas o esquemas comunitarios. Esto reduce el
costo de adquisicion, mejora el acceso y aprovecha relaciones de
confianza ya construidas. No es casual: en términos de inclusion
financiera, el recorrido suele ser primero medios de pago, luego
cuenta, después crédito y recién mds tarde seguro. Pretender que
el seguro sea la puerta de entrada suele ser forzado.

Un segundo aprendizaje es la importancia de iniciar el di-
sefio a partir de la realidad del usuario. El informe muestra
que el ODS 3 (salud y bienestar) concentra una proporcion sig-
nificativa de las soluciones insurtech de la region, justamente
porque la tecnologia permitié crear productos simples, de uso
frecuente y con beneficios facilmente comprensibles. En cam-
bio, otras coberturas vinculadas a lo agricola y climdtico, aun-
que estratégicas, requieren un trabajo mucho mads profundo
de disefio, distribucion, confianza y educacién. Esto refuerza
una idea clave: los microseguros son una categoria dentro de
los seguros inclusivos, util para ciertos riesgos, pero no deben
pensarse de manera aislada ni como la unica respuesta a la
exclusion aseguradora”, remarco.
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“Un tercer aprendizaje es que la experiencia postventa de-
fine la adopcion. Donde la digitalizacién permitié simplificar
denuncias y acortar tiempos de pago, la percepcion del seguro
cambié de manera significativa. En sectores vulnerables, un si-
niestro mal gestionado no es solo una mala experiencia: puede
tener consecuencias econémicas graves.

Finalmente, es importante decir que hoy las insurtech de la
regién han avanzado mds rdpido en prdcticas internas que en
impacto externo, asi uno de los grandes desdfios es traducir
la capacidad tecnoldgica en productos con impacto real (el
61% de las insurtechs de la region declara atender al menos
a un segmento vulnerable, pero no siempre logra transformar
esa intencién en soluciones efectivas y comprensibles para el
usuario final)”, cerro.

Argentina: limitaciones para la masifi=-
cacion

En la misma linea, las especialistas senalaron las limita-
ciones regulatorias y tecnologicas que evitan la masifica-
cion de estos productos en Argentina.
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Bruzzese asegurd que en lo regulatorio no se obser-
van limitaciones, pero considero necesario trabajar en la
simplificacion de textos.

“En cuanto a lo tecnoldgico, si analizamos desde el punto
de vista financiero, la situacion es distinta. La expansién de
billeteras virtuales, pagos digitales y sistemas como la SUBE
ha resuelto en gran medida el acceso a medios de pago y
transacciones cotidianas, incluso en sectores de bajos ingresos.
El desafio ya no es tanto el acceso financiero, sino la falta de
hdbitos de ahorro y planificacién, lo que limita la adopcién de
instrumentos de prevision, incluido el seguro.

En este contexto, la educacion financiera temprana aparece
como un factor clave. Incorporar contenidos de ahorro, previ-
sion y gestion del riesgo desde la escuela primaria podria ser
determinante, especialmente si la Argentina avanza hacia un
escenario de mayor estabilidad macroeconémica. Sin ese cam-
bio cultural, incluso los productos mds accesibles encuentran
un limite en su adopcién”.

Por su parte, Torres comento: “Desde lo regulatorio, en
Argentina es clave tener muy claros los limites y alcances de
las coberturas. En ese sentido, el rol de la Superintendencia
de Seguros de la Nacion es central para ordenar el mercado,
proteger al consumidor y evitar prdcticas confusas o abusivas
en productos que, por su simplicidad, deben ser especialmente
transparentes”.

En la dimension tecnolégica, Torres afirmo que el prin-
cipal desafio sigue siendo la integracion entre sistemas
tradicionales y nuevas tecnologias. “Muchas compaiias
estdn en ese proceso, buscando aprovechar mejor la IA y las
plataformas digitales como canal de comercializacién. A eso
se suma que, en algunas zonas, todavia hay consumidores con
baja familiaridad digital, lo que obliga a pensar estrategias hi-
bridas y adaptadas a cada realidad”, observo.

Y anadié: “Desde VISRED asumimos este desafio de ma-
nera activa: trabajamos para integrar estructuras y procesos
tradicionales con herramientas digitales y soluciones basadas
en IA. Creemos que la tecnologia debe simplificar, acercar y
amplificar, pero nunca reemplazar el vinculo. Por eso com-
binamos innovacién con una red de Productores formados,
presentes y empdticos, capaces de traducir lo técnico en algo
comprensible y cercano.

En ese sentido, la integracion con billeteras virtuales y fin-
tech locales abre una oportunidad enorme para llegar a nuevos
publicos. Permite ofrecer microseguros en espacios donde las
personas ya estdn realizando otras transacciones, lo que facili-
ta una contratacién agil, simple y segura, con medios de pago
digitales.

Ademds, habilita esquemas de débito automadtico, lo que
mejora la continuidad de cobertura, la retencién de clientes
y permite tener una vision mds completa del comportamiento
de pago. Todo eso suma eficiencia tanto para las companias
como para los asegurados”.

La ronda terminé con Gémez, quien considero: “Ar-
gentina tiene condiciones muy favorables para avanzar en se-
guros inclusivos, pero también enfrenta desafios estructurales
que no pueden soslayarse.

Desde lo regulatorio, uno de los principales retos es acom-
pafiar la digitalizacién completa del ciclo del seguro. Muchas
normas fueron pensadas para productos complejos y canales
presenciales, lo que dificulta escalar coberturas simples, de
bajo monto y alta rotacion. Esto impacta directamente en la
viabilidad econémica de los seguros inclusivos.

Otro punto sensible es el uso de datos y automatizacién.
El ecosistema insurtech avanza rapido y plantea desafios en
materia de explicabilidad, proteccion de datos personales y
responsabilidad frente a decisiones automatizadas. La expe-
riencia comparada muestra que los enfoques graduales, >
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BROKERS

=> con pilotos y aprendizaje institucional, suelen dar mejores
resultados que los cambios abruptos.

En el plano tecnoldgico, persisten brechas de conectividad
y dlfabetizacion digital, especialmente fuera de los grandes
centros urbanos en una Argentina heterogénea. Esto obliga a
disenar soluciones flexibles, que no dependan exclusivamente
de canales digitales sofisticados. Ademds, dentro del propio
mercado asegurador existen desafios de integracion de siste-
mas y costos operativos que podrian condicionar la escala.

Por eso, la masificacion de los seguros inclusivos en Argenti-
na no depende solo de sumar tecnologia, sino de alinear regu-
lacion, procesos y capacidades reales del mercado”.

PAS y digitalizacion

Para concluir, consultamos por la integracion de los PAS
y corredores al nuevo ecosistema digital.

Gomez asegurd que los PAS no pierden protagonismo
en el desarrollo de seguros inclusivos, sino que al contra-
rio, son esenciales para ello.

Lo explicd asi: “La tecnologia puede facilitar el acceso,
pero la confianza se construye en el territorio. En poblaciones
subatendidas o invisibilizadas, el/la PAS es quien da cercania,
explica, acompana y valida el sentido del seguro. Esa funcion
es irremplazable, sobre todo cuando se trata de personas que
nunca antes tuvieron una péliza.

Ademds, los/las PAS cumplen un rol central en la persisten-
cia. Muchos seguros inclusivos fracasan no por el precio, sino
porque no logran sostener el vinculo en el tiempo. El inter-
mediario es quien mantiene viva esa relacion, incluso cuando
parte del proceso estd automatizado.

También son fundamentales como articuladores locales den-
tro de ecosistemas mds amplios, trabajando con cooperativas,
comercios, organizaciones comunitarias o gobiernos locales. En
estos esquemas, la tecnologia amplifica su alcance, pero no
sustituye su rol.

En definitiva, el ecosistema digital no elimina intermediarios:
reafirma su valor como garantes de cercania, territorialidad

y confianza, condiciones indispensables para que los seguros
inclusivos funcionen”.

Mas adelante, Torres sumo: “El mercado asegurador vie-
ne transitando un profundo proceso de transformacion digital
Y, en ese camino, los Productores Asesores de Seguros siguen
siendo actores centrales. La clave esta en apropiarse de las
herramientas tecnolégicas, utilizando soluciones de cotizacion,
suscripcion y atencion al cliente apoyadas en IA, para brindar
un servicio mads dgil, eficiente y competitivo, sin perder el valor
del asesoramiento personalizado.

También es fundamental integrarse a ecosistemas digitales,
como multicotizadores, que permitan mostrar distintas opcio-
nes de cobertura con informacion clara para una mejor toma
de decisiones, y sumar herramientas de gestion integral de
cartera que acompafien al cliente en todo su patrimonio. La
tecnologia no reemplaza al PAS: lo potencia.

Desde VISRED trabajamos de manera constante en incorporar
nuevas tecnologias que integren al PAS con este ecosistema digital.
Pero entendemos que esta sigue siendo, ante todo, una profesion
basada en relaciones humanas. Por eso, junto con la innovacion
tecnolégica, ponemos un fuerte foco en el acompafiamiento y el
valor agregado: capacitaciones, charlas, videos, encuentros pre-
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senciales y virtuales, comunidades de aprendizaje y mdltiples ac-
ciones que nos permiten estar cerca de nuestros productores.

Creemos que el verdadero diferencial surge cuando la tecnolo-
gia se combina con formacién, contencion y propésito. Asi, el PAS
no pierde protagonismo: gana herramientas, tiempo de calidad
y mds impacto en la vida de las personas que confian en él’.

Finalmente, Bruzzese manifesto: “La irrupcion de plata-
formas digitales y modelos de microseguros masivos plantea un
cambio profundo en la légica de distribucion. Los microseguros,
por definicion, son productos simples, de bajo costo y alto vo-
lumen, disefiados para operar con mdrgenes reducidos y eco-
nomias de escala. En ese esquema, resulta razonable asumir
que no constituyen un espacio naturalmente atractivo para el
Productor Asesor de Seguros profesional, cuyo valor diferencial
estd en el andlisis, la personalizacion y la gestion de riesgos.

Lejos de ser una debilidad, este escenario abre una opor-
tunidad de reposicionamiento. La experiencia internacional
muestra que, en entornos altamente digitalizados, el rol del
intermediario no desaparece, sino que se desplaza hacia fun-
ciones de mayor complejidad y valor agregado: andlisis integral
de riesgos, disefio de soluciones a medida, integracién de co-
berturas y acompanamiento en decisiones patrimoniales rele-
vantes”, asevero.

Y continud: “En este sentido, las plataformas digitales y
los microseguros cumplen un rol positivo para el sistema en
su conjunto: amplian la base de asegurados, reducen barreras
de acceso y fomentan la cultura de la prevision en sectores
histéricamente alejados del seguro. Esa primera experiencia
aseguradora, aunque sea bdsica, genera conciencia, habito y
confianza. Y es alli donde el PAS encuentra una oportunidad
indirecta pero estratégica.

A medida que esa masa critica de personas incorpora el
concepto de proteccion, emergen necesidades mds complejas:
vida, salud complementaria, retiro, proteccion patrimonial,
pymes. Es en ese estadio donde la tecnologia deja de ser sufi-
ciente y el asesoramiento profesional se vuelve indispensable.
Ninguna plataforma masiva puede reemplazar el juicio técni-
co, la lectura contextual del riesgo ni la cercania humana que
exige este tipo de decisiones.

El verdadero valor del PAS, entonces, no estd en competir en
la venta transaccional de microseguros, sino en capitalizar el
cambio cultural que estos productos generan, posicionandose
como el profesional que acompaiia el paso siguiente: de la co-
bertura bdsica a la planificacion, de la reaccion a la prevision.

Desde esta perspectiva, la digitalizacién y los microseguros
no erosionan el protagonismo del PAS, sino que lo redefinen.
Liberan al productor de un terreno donde su valor es marginal
y lo fortalecen alli donde su experiencia, su formacion y su rol
social marcan una diferencia real para el asegurado y para la
solidez del sistema”, concluy6. ©®
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FRAUDE - SINIESTROS - MERCADO

Pese a la mayor supervision que esta
ejerciendo la SSN, todavia hay compaiiias
que no pagan o pagan mal, lo cual equivale
a cometer fraude contra el asegurado,
advierte la productora Natalia Amado.
“No solo perjudican al cliente sino también
al resto de los jugadores del mercado:
terceros, abogados, productores, talleristas
y proveedores tampoco cobran”, explica la
asesora en dialogo con Informe.

Escribe: Diego Fiorentino

la hora de evaluar la coyuntura econémica

por la que atraviesa la Argentina y su impacto
sobre el mercado asegurador, la productora
de seguros independiente Natalia Amado
no duda en afirmar que el pais necesitaba
cambios profundos para poder crecer y hoy
se estan dando.

“Entiendo que no todos se sienten favorecidos con las medi-
das que toma el Gobierno, y que tal vez muchos no estaran de
acuerdo, pero confio en que el resultado final va a ser bueno”,
admite la asesora. En ese contexto -explica-, el mercado
asegurador se va adaptando y acompana. “No se puede
conformar a todos con las iniciativas que se llevan a cabo, pero
tengo confianza y soy optimista. Puede no gustarme alguna
que otra cosa, pero confio en que al final del camino el re-
sultado serd positivo. Estoy atenta pero tranquila”, completa
Amado.

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

Los que le den soluciones al asegurado. Siempre hay
algo para hacer y ofrecer; todo cambia. Si tengo que ele-
gir un nicho me quedo con Agro. Este 2026 tengo la vista
puesta en algo mas grande en términos de incursién en
nuevos ramos.

¢Como esta compuesta la cartera que ad-
ministra?

Es variada: Agro, Industria, seguros particulares y tam-
bién tengo varias escuelas.

¢Con qué aseguradoras trabaja?

Con La Segunda, Mercantil Andina, SMG, Allianz,
Sancor, Rivadavia, Mapfre, Meridional, Federacion Patro-
nal, Insur y Experta, entre las principales.

¢Qué herramientas utiliza actualmente
para vender seguros?

El ‘boca en boca’ me ayuda mucho. También hago contac-
tos en frio y envio mis presentaciones. Email, reuniones,

teléfono; todo sirve.

¢Esta conforme con las soluciones tecno-
logicas que le acercan las aseguradoras?

Siempre pensando en el servicio al cliente, las solucio-
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Entrevista a :

nes tecnoldgicas ayudan bastante, pero también nos su-
maron mucha carga administrativa, eso no me gusta.

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

€C El ‘boca en boca’ me ayuda mucho.
También hago contactos en frio v envio mis
presentaciones. Email, reuniones, teléfono;
todo sirve 3»

A Natalia Amado, productora asesora de seguros independiente.

Natalia Amado

“Hay algunas aseguradoras

que ya no deberian seguir operando”

La gente deberia entender que un productor de seguros
es un asesor especializado y que nada lo puede reempla-
zar. Solo hay que encontrar el que se adapte a tus nece-
sidades, armar un buen equipo y tenerlo siempre cerca.

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

Hay unas cuantas companias que ya no deberian seguir
operando, sabiendo que no pagan o pagan mal. Es equi-
valente a cometer un fraude contra el asegurado. Ya que
hablamos tanto de fraude, ;eso no es fraude también? Una
cosa es que pasen por un mal momento y se acomoden
y otra es que sigan operando las que no pagan hace rato,
ya que eso perjudica al asegurado y a todos los jugadores
del mercado: los terceros no cobran, los abogados y PAS
tampoco Y los talleristas y proveedores tampoco. Y asi se
arma la cadena.

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

La realidad es que mis siniestros se pagan en tiempo y
forma. No tengo quejas.

cQué factores toma en cuenta a la hora de
elegir una aseguradora para comercializar
sus seguros?

Lo primero que me fijo es que pague. No trabajo con
aseguradoras que demoren el pago o no paguen. Si las
cosas estan bien dadas, el siniestro se tiene que indem-
nizar. Otro aspecto muy importante es el trato hacia
las personas. Las companias deben tener predisposicion
para hablar, para recibir al cliente y para atenderle el
teléfono; eso es fundamental. Estamos en un negocio de
personas; hay necesidades y tiempos. Que alguien te es-
cuche y te acompane resolviendo es clave, tanto para =
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€€ Lo primero que evalio de una
compaiiia es que pague. No trabajo con
aseguradoras que demoren o no paguen.
Si las cosas estan bien dadas, el siniestro
se tiene que indemnizar »»

COYUNTURA

=> |la emision como para el siniestro. Por eso valoro mu-
cho el trabajo en equipo; nos favorece a todos.

éQué volumen de produccion manejéo du=-
rante el altimo ejercicio? ¢Cuales son sus
proyecciones para este ano?

En el 2025 me fue bien. Mirando rapidamente los na-
meros, considero que creci en un porcentaje interesante
respecto de 2024. Estoy conforme. Pero trabajo mucho,
estoy muy enfocada, tengo muy claro lo que quiero. En-
tiendo que a veces la gente se queja de medidas o de la
coyuntura y a mi también me afectan, pero me adapto
y sigo, no hay otra. No tengo tiempo para la queja. Las
proyecciones para este aino y el que vienen son bastan-
te ambiciosas. Voy a iniciar un camino mas largo, pero

bal estam

» Una propuesta integral que se adapta a las necesidades de tus clientes.

ales para facilitar la gestion comercial y que tu
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Un clasico del mercado

La trayectoria laboral de Natalia Amado es

‘100% seguros’, segiin sus propias palabras. Apenas
termino la secundaria ingresé en el area de Siniestros
de una importante compaiia, luego pas6 a otra en
Atencion al cliente, después a otra como ejecutiva de
cuentas y finalmente decidié matricularse para traba-
jar por su cuenta. “Vi la luz”, bromea en didlogo con
Informe. “Ya soy un cldsico del mercado asegurador y
aqui seguiré”, concluye la productora. Hl

|

mas concreto en cuanto a nichos nuevos y a servicios al
cliente. La atencion al asegurado es algo que me ocupa
bastante, siempre quiero ser excelente.

¢En qué zonas opera actualmente?
En todo el pais.
¢Realiza capacitaciones periodicamente?

Todo el tiempo. Siempre me preguntan: ‘qué vas a estu-
diar préximamente?, jqué curso se viene? La capacitacion
y el conocimiento son fundamentales para estar un paso
adelante. Un concepto o una idea pueden ser la solucién
de algo grande sin respuesta. En eso pienso mucho tam-
bién. No me conformo.

é¢Cuales son las principales dificultades
que enfrentan actualmente los PAS?

No sé si es una dificultad, pero la falta de informacién
de las personas no contribuye con nuestra actividad. La
venta directa por parte de bancos y aseguradoras es com-
plicada. Nada como tener un productor que te conozca
y te acompane en toda tu vida aseguradora; eso es fun-
damental. Hay muchas cosas por hacer, pero creo que
estamos en un buen momento. La Superintendencia esta
trabajando y su titular es una persona que sabe escuchar.
Deberiamos aprovechar toda esta situacion para generar
cambios favorables en el mercado. Si hay que competir,
que se compita sanamente y que gane el mejor, aunque
eso pueda significar que yo pierda. Debemos profesiona-
lizar al sector; hacerlo mas dinamico y transparente. Que
haya equipo: PAS-cliente- aseguradora. Eduquemos a los
mas chicos y generemos conciencia aseguradora desde las
bases. Asi ganamos todos. Creo que es el momento; mi-
remos lo que tenemos y arranquemos desde ahi, obser-
vando el vaso medio lleno. La queja es energia negativa; en
lugar de quejarnos hagamos algo, vayamos por lo positivo.
Esa es mi opinién en relacién a lo que vivo dia a dia. ®

Asegura
tu mundo.
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La tecnolo%ia no evita un choque, pero esti cambiando el
negocio de

seguro

PTG, )
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Durante décadas, el seguro funcioné bajo una légica conocida:
el dafio ocurria, el cliente denunciaba el siniestro y la compaiiia
respondia. Ese esquema sigue vigente, pero hoy esta siendo re-
definido por la incorporacién de inteligencia artificial, analitica
avanzada y datos en tiempo real. Las aseguradoras no dejaron
de vender pélizas: estan usando tecnologia para que el riesgo
deje de ser solo algo que se paga y pase a ser algo que se entien-
de, se mide y se gestiona mejor.

©® En Argentina, esta transformacion se da en un mercado de gran
volumen y alta presion por eficiencia. Segun datos de la Superin-
tendencia de Seguros de la Nacion (SSN), la produccion total
estimada del mercado asegurador en septiembre de 2025 alcanzé los
$1,88 billones, con una variacion interanual del 47,6 % en valores co-
rrientes y del 12,0 % en términos reales. En ese total mensual, el 86,3
% correspondié a seguros patrimoniales, el 12,7 % a Vida y otros, y
el 1,0 % a Retiro.

“La tecnologia no evita que dos autos choquen, pero estd cambiando todo
lo que pasa alrededor de ese choque. El valor hoy no estd en prometer que
el siniestro no ocurra, sino en comprender mejor el riesgo, anticipar esce-
narios y mejorar la experiencia del cliente en cada etapa”, explica Silvia
Pascual, Business Manager en Flux IT.

Antes del siniestro, la prevencion deja de ser absoluta y pasa a ser
relativa. Las herramientas basadas en datos permiten identificar pa-
trones de riesgo (como zonas, horarios y habitos de uso), ajustar pre-
cios en funcién de comportamientos reales y no solo de promedios
historicos, e incentivar conductas mas seguras a través de alertas,
recomendaciones o beneficios. El foco no esta en “evitar el evento”,
sino en hacer visible un riesgo que antes era abstracto.

Cuando el siniestro ocurre, el tiempo real se convierte en una ventaja
competitiva. La deteccion automatica del evento mediante telemetria
o sistemas conectados permite activar asistencia de forma inmedia-
ta, reducir errores operativos y minimizar fraudes. El hecho sucede
igual, pero cambian los tiempos de respuesta, los costos asociados y
la experiencia del cliente.

Después del evento, el aprendizaje continuo cierra el ciclo. Cada si-
niestro alimenta modelos predictivos, ajusta el pricing futuro y mejo-
ra los procesos de suscripcion y cobertura. El riesgo deja de ser una
foto histérica y pasa a ser un flujo dindmico de datos que evoluciona
con el comportamiento real de los usuarios.

“La combinacion de inteligencia artificial, analitica y datos en tiempo real
estd redefiniendo el rol del seguro. Ya no se trata solo de indemnizar, sino
de acompafiar mejor al cliente y tomar decisiones mds precisas en cada
momento del riesgo”, senhalan desde Flux IT.

Asi, la industria aseguradora atraviesa un cambio silencioso pero es-
tructural. El siniestro sigue existiendo, pero la forma de gestionarlo,
entenderlo y aprender de él es completamente distinta. Un modelo
mas eficiente, mas transparente y alineado con las expectativas actua-
les de personas y compaiiias.

Fuente:
https://lwww.argentina.gob.ar/sites/default/files/ssn_202509 _
produccion_mensual_anexo.pdf

PREVI, el chatbot de Prevencion Salud de
SANCOR SEGUROS, amplia sus funcionalidades

PrevencidnSalud [ttt

iHola! Soy PREVI

T e BT Lo ket s e e,

o Cotiat tu plan ) @

® En un sistema de salud cada vez mas dinamico, donde los pacientes
buscan respuestas rapidas, claras y disponibles en todo momento, los
asistentes virtuales se consolidan como una herramienta clave para
facilitar el acceso a la informacion y simplificar tramites cotidianos.
En ese marco, Prevencion Salud, |a prepaga de SANCOR SEGU-
ROS, continda fortaleciendo su propuesta digital con la ampliacion
de funcionalidades de PREVI, su chatbot que utiliza tecnologia de
inteligencia artificial (IA) para algunas funcionalidades, orientado a
mejorar la experiencia del usuario.

Disenado para acompanar al afiliado las 24 horas, los 7 dias de la
semana, PREVI permite resolver gestiones de manera simple, agil y
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segura, evitando demoras y brindando mayor autonomia en momentos

donde la rapidez y la claridad resultan fundamentales para el cuidado

de la salud.

Con esta actualizacion, el asistente virtual incorpora nuevas funciona-

lidades que optimizan la autogestion de los afiliados, entre las que se

destacan:

* Generacion de token de atencion.

» Solicitud y consulta del estado de autorizaciones.

* Gestion de reintegros y consulta de valores a reintegrar.

* Obtencion del certificado de asistencia al viajero.

* Descarga de facturas y consulta de deuda.

* Acceso al Programa Preferidos, que permite sumar a un amigo a la
prepaga y obtener beneficios para ambos.

Desde Prevencion Salud destacan que estas mejoras refuerzan el rol
de PREVI como una herramienta facilitadora dentro del ecosistema
de atencion, al mismo tiempo que contribuye a descomprimir otros
canales y a elevar los estandares de calidad en la atencién al afiliado.
PREVI forma parte del ecosistema digital de Prevencion Salud, pre-
paga con cobertura médica en todo el pais, que brinda acceso a consul-
tas, practicas, internaciones y una amplia red de prestadores.

Para mas informacion sobre el asistente virtual y sus funcionalidades,
ingresar a la web de la prepaga: www.prevencionsalud.com.ar, don-
de los usuarios pueden iniciar la experiencia.

Las fusiones y adquisiciones en Argentina alcanzaron los
USD 6.900 millones en 2025

Los sectores mads relevantes fueron tecnologia, energia, petréleo
y gas

©® Aon plc (NYSE: AON), firma lider mundial en servicios profe-
sionales, lanz6 el reporte anual de fusiones y adquisiciones en
colaboracion con TTR Data y Datasite, el cual muestra que Argentina
registré 249 operaciones en el mercado de fusiones y adquisiciones
entre enero y diciembre de 2025. Esta cifra equivale a un aumento
en volumen de operaciones del 0,4 % respecto al mismo periodo de
2024, con un valor de operaciones total de USD 6.900 millones, lo
que representa una disminucion del 36 % interanual. El crecimiento
en volumen demuestra la resiliencia del mercado local, respaldado por
una fuerte actividad en los sectores de tecnologia, energia, petréleo y
gas, servicios financieros y bienes raices. Estas industrias abarcaron la
mayor parte de la actividad transaccional. Entre las operaciones mas
destacadas del afio la mas importante fue la venta por parte de YPF de
su parte de la productora de fertilizantes Profertil a Agro Inversora
Argentina, por un monto de USD 635 millones.

“Argentina registré durante el afio pasado un mercado activo, pero ain
mantiene una prima de riesgo elevada. El interés crece para tesis fuertes y
consolidadas, siendo energia uno de los principales vectores, pero el inversor
continia demandando visibilidad sobre estabilidad regulatoria, tipo de cam-
bio y capacidad de ejecucién. Para este afio que inicia, el mercado puede
ganar traccién si el proceso de normalizacién pro-mercado continta, pero
con la misma logica de riesgos bien valorados.”, afirmé Carlos Dorado,
lider de M&A and transaction solutions para Hispanic South
America en Aon.

América Latina: menos operaciones, mayor volumen de valor
agregado

A nivel regional, el infforme muestra que América Latina alcanzé 3.061
transacciones por un valor total de USD 119.793 millones en 2025. Es-
tas cifras suponen un aumento del 1% en el nimero de transacciones y
del 19% en su valor, con respecto a las cifras registradas hasta el cuarto
trimestre de 2024.

En el 2025 Brasil lidera el ranking de paises mas activos de la region
por volumen de transacciones con |.877 deals (aumento del 8%) y un
aumento del 13% en el capital movilizado (USD 56.418 millones), en tér-
minos interanuales. Brasil y México son los tnicos paises que registran
resultados positivos en la region.

Por su parte, Chile se mantiene en el segundo puesto del ranking, con
338 transacciones (un descenso del 12%) y con una disminucion del 53%
en el capital movilizado (USD 6.691 millones). Le sigue México, con 307
transacciones (descenso del 17%) y con un aumento del 86% en su valor
(USD 32.510 millones), con respecto al afio pasado.

Entre tanto, Colombia registra 288 transacciones (descenso del 7%) y
un descenso del 18% en su valor (USD 10.039 millones), en términos
interanuales; seguido de Argentina.

Peru cierra el ranking con 167 transacciones (descenso del 9%) y una
disminucion del 15% en su capital movilizado (USD 4.432 millones), con
respecto al cuarto trimestre de 2024.

En el ambito transfronterizo, el 2025 destaca el apetito inversor de las
compahnias latinoamericanas en el exterior, especialmente en Europa y
Norteamérica, donde se han llevado a cabo 92 transacciones en cada
region.

Por su parte, las compafias que mas han realizado transacciones estra-
tégicas en América Latina proceden de Norteamérica, con 452, Europa
(387), y Asia (98).

“El mercado Latinoamericano tuvo un afio desafiante, con un menor nimero
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de transacciones, pero con un aumento significativo en el valor agregado
de las operaciones, indicando que el mercado se mantuvo activo y selectivo.
El 2025 fue un afio con valoraciones mds racionales, estructuras analiti-
cas mds disciplinadas, y el cierre de las transacciones dependié mds de
la calidad de los activos, la resiliencia de caja y, principalmente, de los
mecanismos de proteccién. En cuanto al apetito, vimos grandes compaiias
e inversores estratégicos buscando consolidacion en el mercado y reposi-
cionamiento de portafolio y, ademds gestores de Private Equity mds crite-
riosos, entrando con mds conviccion cuando hay una tesis clara.”, explica
Pedro da Costa, head de M&A and Transaction Solutions
para América Latina en Aon.

Para obtener mas informacion sobre el reciente informe de América
Latina durante el primer semestre de 2025 sobre fusiones y adquisi-
ciones, realizado por Aon, TTR Data y Datasite, constiltelo aqui.

Alquileres estudiantiles: el seguro de caucion gana
protagonismo al inicio del ciclo universitario

La dificultad para acceder a una garantia propietaria continta
siendo uno de los principales obstdculos para estudiantes que
se mudan a grandes centros urbanos. Frente a este escenario,
el Seguro de Caucién para Alquileres Estudiantiles se posiciona
como una solucién agil, digital y accesible

© El inicio del ciclo lectivo marca uno de los momentos mas movili-
zantes para miles de familias argentinas, cuando estudiantes de todo
el pais se trasladan a grandes ciudades como Buenos Aires, Cérdoba,
Rosario, Mendoza o La Plata para comenzar su vida universitaria. En
ese proceso, el acceso a la vivienda aparece como el primer gran
desafio, especialmente en un mercado de alquileres altamente de-
mandado.

En este contexto, las barreras de ingreso suelen ser elevadas y la
falta de una garantia propietaria fisica—o que esta pertenezca a otra
jurisdiccion— continta siendo uno de los principales motivos por
los cuales muchas operaciones no logran concretarse. Esta situacion
afecta particularmente a quienes se mudan desde el interior del pais y
no cuentan con propiedades en la ciudad de destino.

De manera histérica, las inmobiliarias han exigido la escritura de
una propiedad de un familiar directo como requisito excluyente. Sin
embargo, si el inmueble esta hipotecado, embargado o presenta in-
hibiciones, queda automaticamente descartado, al igual que muchas
garantias provenientes de otras provincias, que suelen ser rechazadas
o implican tramites notariales largos y costosos.

Seguro de Caucion: una alternativa pensada para el calen-
dario académico

En este escenario, el Seguro de Caucion para Alquileres Estu-
diantiles de La Perseverancia Seguros surge como una respues-
ta concreta a una problematica estructural. Con 120 afios de trayec-
toria, la compania ofrece una alternativa que elimina la necesidad de
presentar una propiedad como respaldo, priorizando la capacidad de
pago del inquilino y sus avalistas.

Entre los principales diferenciales del producto se destacan la emision
de la poliza en un plazo de 24 horas habiles, un aspecto clave durante
los meses de mayor demanda; un proceso 100% digital, que permite
gestionar la garantia desde cualquier punto del pais; y la flexibilidad en
la demostracion de ingresos, ya que se pueden sumar los ingresos de
distintos avalistas, incluso cuando el estudiante no cuenta con ingre-
sos propios. Ademas, LPS ofrece un costo especial para estudiantes,
con el objetivo de acompanar esta etapa formativa y facilitar el acceso
a la vivienda sin resignar cobertura ni respaldo institucional.

Cobertura integral para inquilinos y propietarios

El seguro de caucion no solo cumple con un requisito contractual,
sino que brinda una proteccion integral. La cobertura incluye el pago
de los canones locativos hasta la restitucion del inmueble, expensas
comunes, servicios publicos como luz, gas y agua, y cobertura ante
casos de ocupacion indebida.

Para los propietarios, este tipo de garantia representa una ventaja con-
creta: ante un incumplimiento, la compania aseguradora responde de
manera inmediata, evitando procesos judiciales largos y costosos que
suelen presentarse al ejecutar una garantia propietaria tradicional.

“En un mercado donde las mejores opciones se alquilan rapidamente, dis-
poner de una solucion de garantia inmediata se vuelve un factor decisivo. Es
por ello que ofrecemos alternativas que simplifican el proceso y permiten
a los estudiantes iniciar el ciclo lectivo con mayor tranquilidad” comenta
Adalberto Bruzzone, director de La Perseverancia Seguros.
Para mas informacion sobre el Seguro de Caucion para Alquile-
res Estudiantiles, se puede visitar la seccion Cauciéon Garantia
de Alquileres en el sitio web de La Perseverancia Seguros.

Relanzamiento de se
de vida con ahorro y
seguros de retiro

Tenemos 30 afios de experiencia en servicios actuariales
y software técnico en Argentina como FM&A-Fernando
Mesquida y Asociados. Hoy como Milliman, ofrecemos
nuestra experiencia unica, incluyendo:

= Software de administracion especifico
para vida con ahorro y retiro

Consultoria actuarial
Desarrollo de productos

Asesoramiento estratégico

Para obtener mas informacion, contacte a:

Fernando Mesquida
fernando.mesquida@milliman.com

Hector Gueler
hector.gueler@milliman.com

milliman.com

Paraguay 610 Piso 25
(5411) 4314-6230

L) Milliman

Solutions for a world at risk”™
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Sebastian Dabini asumio como nuevo (eo
de Zurich Argentina

)

S

© Zurich anuncia el nombramiento de Sebastian Dabini como
nuevo Chief Executive Officer (CEO) de Argentina a partir del |
de enero de 2026. Dabini sucede a Fabio Rossi, quien concluyé su
trayectoria de 24 afos en la compaiiia, 12 de ellos como CEO.

El destacado liderazgo de Rossi fue clave para consolidar a Zurich
como referente en el mercado local y para aportar de manera signi-
ficativa al crecimiento de la compaiiia en Latinoamérica. Durante su
gestion, Zurich Argentina fortalecié su posicionamiento, impulsé
la transformacion del negocio y desarrollé una propuesta de valor
innovadora para clientes, canales de distribucion y colaboradores.
Por su parte, Sebastian Dabini es argentino y se incorpordé al Gru-
po Zurich hace cinco aios como CEO de Zurich Chile. Cuenta
con mas de 30 afios de experiencia en la industria aseguradora, li-
derando procesos de cambio, innovacion y crecimiento en organi-
zaciones de primer nivel. A lo largo de su carrera ocupé posiciones
estratégicas, tanto locales como regionales, en mercados como Ar-
gentina, México, Brasil, Estados Unidos y Chile. Desde la compafia
destacan que su vision estratégica y su enfoque humano seran claves
para continuar impulsando el crecimiento de Zurich Argentina en
esta nueva etapa.

“Es un enorme orgullo volver a mi pais para liderar Zurich Argentina en
un momento tan relevante para la compaiia y para la industria. Llego
con el compromiso de continuar el gran trabajo que se viene realizando,
apoydndome en equipos sdlidos, una cultura centrada en las personas y
una propuesta de valor que pone al cliente en el centro. Argentina es un
mercado estratégico para Zurich en la region y estoy entusiasmado por
contribuir a su desarrollo con una mirada de largo plazo, innovacion y cer-
cania”, senalé Dabini.

Modernizar para inlegrar, la clave lecnoldgica que define
la competitividad de las aseguradoras

© En un negocio cada vez mas conectado, la capacidad de integrar
rapidamente sistemas propios con plataformas externas - bancos re-
tailers, corredores y brokers, insurtech, proveedores de datos, servi-
cios de pago o soluciones de inteligencia artificial—, se ha convertido
en un factor critico de competitividad. En este contexto, la moderni-
zacion tecnoldgica deja de ser un proyecto puramente interno para
transformarse en una condicién indispensable para crecer dentro de
un mercado asegurador que se vuelve digital, amplio y dinamico.
Durante décadas, las compafias de seguros han sostenido su opera-
cion sobre sistemas legacy robustos, pero disefiados en un escenario
muy distinto al actual. Diversos estudios de mercado coinciden en
que una parte relevante de estos sistemas heredados supera los 15 o
incluso 20 afos de antigiiedad, lo que dificulta su adaptacién a mode-
los abiertos, basados en APIs, eventos y servicios reutilizables. Esta
rigidez impacta directamente en los tiempos de integracion y en la
capacidad de lanzar nuevas alianzas comerciales con la velocidad que
hoy exige el mercado. Alli se forma un cuello de botella, en donde
una nueva integracion demanda meses mientras el mercado — y la
tecnologia -, se mueve a otra velocidad.

Mas alla del tiempo, hay un factor econémico relacionado con la in-
version tecnoldgica de las companias. Un analisis de McKinsey da
cuenta de una entidad financiera grande de Europa que consume
el 70% de su capacidad de IT en mantener sus sistemas legacy para
sostener el negocio. ;Cuanto queda entonces para innovar en el ne-
gocio? Algo similar se da en las companias de seguros, cuanto mas
tiempo y dinero se destine a sostener lo existente, menor margen
queda para integrar terceros estratégicos que permitan lanzar nuevas
capacidades, soluciones o productos.

“La modernizacién tecnoldgica orientada a la integracién permite cambiar
esta ecuacion. Pasa de integrar “por proyecto” a integrar “por producto”,
con claros resultados medibles. Algunos reportes, de hecho, indican que se
puede reducir el costo tecnoldgico en un 40%”, explica Gonzalo Gei-
jo, Chief Commercial Officer de Charles Taylor, agregando
que modernizar no significa tirar todo y reemplazar, sino adoptar
arquitecturas mas flexibles - basadas en APIs, capas de orquestacion
y modelos event-driven - en donde las aseguradoras logran desaco-
plar sus sistemas centrales, reducir la dependencia de integraciones
punto a punto y habilitar una conexién mas agil y segura con partners
externos.

Tal como sefala PwC en un estudio sobre modernizacion de lega-
cy en seguros, los enfoques mas efectivos combinan la convivencia
controlada entre sistemas heredados y nuevas capas tecnoldgicas,
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permitiendo una transicion gradual que minimiza riesgos operativos y
maximiza el retorno de la inversion. El foco esta puesto en habilitar
la interoperabilidad, la reutilizacion de capacidades y la escalabilidad
futura.

“En un entorno donde la innovacion suele provenir de actores externos y
donde la colaboracién es clave para capturar nuevas oportunidades, la mo-
dernizacién tecnoldgica se consolida como un habilitador central del negocio
asegurador”, sostiene Geijo.

En sintesis, no se trata solo de eficiencia interna, sino de preparar a la
organizacion para integrarse, colaborar y competir en un ecosistema
cada vez mas abierto, digital y exigente. Modernizar para integrar es,
en definitiva, modernizar para crecer: mas alianzas, mayor velocidad,
mejora del time to market y menos friccion operativa.

Toyota Argentina y CESVI Argentina firmaron un acuerdo
de colaboracion para el desmantelamiento y reciclado de
vehiculos en el fin de ciclo de vida

* Toyota Argentina y CESVI firmaron un acuerdo estratégico
para tratar y desmantelar vehiculos Toyota y Lexus en el fin de
su vida datil.

* A través de la alianza con CESVI, Toyota busca profundizar el
andlisis técnico y el desarrollo de conocimiento, en linea con
sus estandares globales y su compromiso con una movilidad
cada vez mads sustentable.

* A través de esta sinergia estratégica con Toyota, CESVI AR-
GENTINA busca impulsar la mejora de los procesos de recicla-
do de vehiculos, con especial foco en los hibridos y eléctricos,
en linea con su compromiso con la descontaminacién segura, la
trazabilidad de los componentes y la sustentabilidad ambiental.

© Toyota Argentina y el Centro de Experimentacion y Seguri-
dad Vial (CESVI ARGENTINA) se asociaron para impulsar iniciati-
vas vinculadas a incrementar la reciclabilidad maxima de vehiculos To-
yotay Lexus en el fin de su vida Gtil, asi como el desarrollo de proyectos
de investigacion asociados a la economia circular de piezas y extension
de vida. Con este acuerdo, Toyota se posiciona como la primera au-
tomotriz del pais en establecer una alianza de este tipo con CESVI.

El acuerdo establece un marco de trabajo conjunto y no exclusivo que
permitird el intercambio de informacion técnica, el andlisis de procesos
y la identificacion de oportunidades de mejora en materia de desman-
telamiento, reciclado y disposicion final de vehiculos, en linea con los
lineamientos globales de Toyota en materia ambiental.

Esta alianza se suma al trabajo que Toyota Argentina viene desa-
rrollando desde hace mas de cinco anos en su programa de economia
circular, cuyo propésito es recuperar residuos generados en el proceso
productivo para reintroducirlos como materia prima de autopartes.
Actualmente, la compaiia produce |5 autopartes bajo este esquema,
contribuyendo a la optimizacién de recursos, la reduccion del uso de
suelo para la disposicion de residuos y la disminucion de la huella de
emisiones de CO, a través de la implementacion de logistica inversa
con su red de proveedores.

Con este acuerdo, Toyota se une a CESVI con el objetivo de am-
pliar el alcance de estas practicas, abordando no solo el contenido de
material reciclable en las etapas iniciales del proceso de fabricacion,
sino también en las instancias finales del ciclo de vida de los vehicu-
los. CESVI ARGENTINA, como fundador del primer centro de
reciclado de vehiculos legales del pais (CESVIAUTO), aportara su
experiencia en el proceso de desarme de vehiculos y sus capacidades
de investigacion técnica para desarrollar alternativas de tratamiento
y disposicion de los diversos componentes, incluyendo lo vinculado
con las baterias de los vehiculos electrificados. Por su parte, Toyota
acompanara el desarrollo de los proyectos mediante la definicion de
criterios y el seguimiento de los procesos, siempre bajo estrictos es-
tandares de calidad, seguridad y cumplimiento normativo.

En esta linea, durante 2025 CESVI recibi6 mas de 200 vehiculos
Toyota para su tratamiento. De ese total, se desarmaron mas de 180
unidades, lo que permitié recuperar mas de 1.200 piezas, de las cuales
casi 500 ya fueron reinsertadas en el mercado formal.

“La planta de Toyota Argentina es hoy un referente a nivel mundial en mate-
ria de economia circular. Nuestro programa fue reconocido por nuestra casa
matriz como el mejor kaizen ambiental a nivel global, y ese reconocimiento
nos impulsa a seguir profundizando este camino. El acuerdo con CESVI nos
permite extender esa mirada a todo el ciclo de vida de los vehiculos y avanzar
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en soluciones concretas para reducir el impacto ambiental de la indus-
tria automotriz”, expresé Ezequiel Vallejos Meana, director de
Asuntos Corporativos de Toyota Argentina.

Por su parte, Marcelo Aiello, Gerente General de CESVI
ARGENTINA mencioné: “Este acuerdo de colaboracién con Toyota
fortalece nuestro trabajo de investigacion y desarrollo de las mejores
practicas para el tratamiento seguro en el desarme y disposicién final
de los vehiculos fuera de uso, y en el andlisis de estado y la disposicion
o segunda vida de los componentes de las unidades hibridas y eléctricas
(HEVIEV). De esta manera, reafirmamos nuestro compromiso con la
gestion sustentable, transparente y responsable en el desarme de los
automotores y en el descarte o comercializacién de las autopartes”.

Un verano en movimienio y en pausa: asi se vivio enero
con Life Seguros

© Enero fue un mes para vivir el verano desde distintos ritmos. Con
esa premisa, Life Seguros desplegéd en la Costa Atlantica y otros
puntos del pais una agenda de experiencias que combiné movimien-
to, bienestar, musica y deporte, acompanando las distintas formas
en que las personas eligen disfrutar la temporada. Todo en el marco
de su campana “Life is Life. Vivila. Potenciala. Protegela.”, una
invitacion a vivir cada momento con mayor intensidad y tranquilidad.
En Pinamar, en el parador El Pajaro, el deporte marco el pulso del
verano. Las clinicas abiertas de rugby, voley y surf se convirtieron en
espacios de encuentro y aprendizaje al aire libre, donde el juego, el
movimiento y el intercambio con referentes del deporte fueron pro-
tagonistas. Participaron Juan Patricio Batac, Sebastian Dubuc, Fausto
Inostroza, Augusto Sosaya y Lucia Piatti Fadda, junto con la presencia
de Fernando Siri y Lele Usuna, quienes desde sus disciplinas propu-
sieron entrenamientos y momentos de intercambio cercano con el
publico. Experiencias pensadas para vivir un verano activo, donde el
deporte se disfruta mas alla de la competencia.

En Carilo, en el parador Divisadero, la propuesta invité a bajar el
ritmo y conectar con el entorno. Clases de yoga, masajes, espacios
de relajacion y una caminata nocturna por los bosques ofrecieron
otra forma de habitar el verano, mas consciente y contemplativa. En
ese escenario, la musica ocupé un lugar central con Life es Musica.
Sesiones en el Mar, un ciclo de encuentros acUsticos al atardecer que
reunio a publicos de distintas generaciones. Fabiana Cantilo inauguré
el ciclo, seguida por una sesion intima de Benjamin Amadeo, y un
cierre especial a cargo de Hilda Lizarazu junto a su hija Mia Folino, en
un formato cercano y emocional que acompané el espiritu del lugar.
El deporte también tuvo su expresion en la montana. El 25 de enero,
Life Seguros estuvo presente en una nueva edicion del Desafio
Huemul, en Bariloche, una de las competencias mas exigentes del
verano, que convoca a atletas profesionales y amateurs de todo el
pais. Bajo el eje Life es Deporte, la marca acompafné una experien-
cia que integra desafio, bienestar y vida saludable.

Asi, enero dejé en claro una manera de vivir el verano: con pro-
puestas que se adaptan a distintos ritmos, combinando movimiento y
pausa, energia y disfrute. Un recorrido donde Life Seguros estuvo
presente acompanando cada experiencia.

Para conocer mas sobre la compaiiia y sus propuestas, se puede visi-
tar el Instagram de Life Seguros.

Estimados todos:

© Este comunicado esta dirigido a nuestro equipo, PAS & Brokers y
al mercado en general. Al inicio de este 2026, los hitos de los Gltimos
seis meses reflejan la evolucion de nuestra compaiiia: un exitoso pro-
ceso de rebranding, el incremento de capacidad con el respaldo de la
industria del riesgo, avances tecnolégicos y la consolidacion de una
cultura de equipo unificada.
En este contexto de transformacion, queremos compartirles una
noticia importante sobre nuestra estructura en BARBUSS RISK
Argentina. Mariano Cardozo, quien se desempefiaba como Cou-
ntry Manager, ha dejado de formar parte de nuestra compafia.
Agradecemos a Mariano su liderazgo, confianza y apoyo durante la
transicion; todo el equipo de BARBUSS le desea el mayor de los
éxitos en sus proximos desafios.
Con el objetivo de acelerar nuestra vision, proposito y cultura, y en-
focados en las oportunidades del mercado, informamos que Mauro
Arcucci asumira de forma interina la posicion de Country Mana-
ger. Mauro y todo nuestro equipo estan a su disposicion para ga-
rantizar que la operacion mantenga los estandares de calidad que nos
caracterizan, siempre motivados por nuestra vision de transformar
la industria del riesgo.
En BARBUSS, nuestro propésito es claro: mejorar los resultados
del sector a través de la innovacion y la colaboracion. Hoy, mas en-
focados que nunca, reforzamos nuestra propuesta de valor siendo
eficientes y proactivos. Buscamos obtener los mejores resultados
en el menor tiempo posible, manteniéndonos agiles y orientados a la
excelencia para brindarles el soporte que ustedes necesitan.
A través de nuestros lideres de equipo, quedamos a su disposicion
ante cualquier duda o consulta.

Atentamente,

BARBUSS

Mas del 95% de los robos ocurrieron en la via piiblica

Segin el ultimo “Indicador Ituran de Robo Vehicular (IRV)”, la
tendencia se mantiene y la modalidad a mano armada sigue
siendo la mas frecuente

© Ituran Argentina, empresa lider en tecnologia aplicada a la loca-
lizacién, asistencia y recupero de vehiculos, presenté los resultados
del «Indicador de Robo Vehicular» (IRV), con datos correspon-
dientes al mes de enero, tomados en CABA y GBA por su Departa-
mento de Seguridad y Emergencias.

El informe revelé que los autos particulares fueron los vehiculos
mas robados, en un 51,02% de los casos. Sin embargo, en este Ultimo
mes se registré un aumento en las Pick Ups 4x4, que pasaron del
16,22% en diciembre al 28,57% en enero. Los utilitarios represen-
taron un 10,20%, las motos un 7,14% y los camiones un 3,06%,
este Ultimo con una leve suba respecto al mes anterior.

Tipo de vehiculo mas robado - Enero 2026

= mpAuto = dxdPickUP = Camion Moo Utlitario

En cuanto a las modalidades, el robo a mano armada volvié a ser
el mas frecuente con el 74,49% del total, mientras que los hurtos
representaron el 25,51%. La via publica se mantuvo como el prin-
cipal escenario del delito: el 98,63% de los robos a mano armada
ocurrieron en la calle.

En relacion con las zonas geograficas, el Oeste concentré nueva-
mente la mayor cantidad de casos con un 52,81% del total. Le si-
guieron Zona Sur (24,23%), y en menor medida, Capital Federal
(13,01%) y Zona Norte con un 9,95%.

El horario de 18 a 24 encabezd el listado con el 42,86% de los
delitos. A diferencia de lo que se observé el mes anterior, los robos
durante la tarde (de 12 a 18 horas) crecieron considerablemente,
alcanzando un 25,51% durante enero. Le siguieron la madrugada
(00 a 06) con el 17,35% y la mafiana (06 a 12) con el 14,29%.
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Daniela Medina, Gerente de Seguridad y Emergencias de Itu-
ran Argentina, sefalé: “La concentracién de robos en la via publica y en
franjas horarias especificas refuerza la importancia de analizar patrones. La
informacién es una herramienta concreta para reducir riesgos y mejorar la
capacidad de respuesta ante un hecho delictivo”

Entre los dias de la semana, el jueves acumulé el 21,43% de los hechos.
También se registraron altos niveles los viernes (18,37%) y martes
y lunes con 16,33% respectivamente. Los miércoles se mantuvieron
en rangos intermedios (11,22%) mientras que, en el otro extremo, el
fin de semana fue el periodo con menor actividad delictiva, donde tanto
sabado como domingo representaron el 8,16% de los robos cada uno.
En cuanto al nimero de personas involucradas, el indicador sefala
que mas de la mitad de los robos fueron cometidos por 2 personas
(53,33%). A su vez, se registraron incidentes con cuatro (26,67%) y
tres (11,67%) delincuentes. Sélo un 3,33% de ellos fueron cometidos
por un solo individuo.

Dias con mas robos - Enero 2026
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Franco Taraborrelli, Gerente General de Ituran Argentina, se-
nalo: “El Indicador de Robo Vehicular nos permite identificar rapidamente cam-
bios en la dindmica del delito, como el fuerte aumento en el robo de Pick Ups
durante enero. Contar con este monitoreo continuo es fundamental para ajustar
estrategias y acompariar a nuestros clientes con soluciones mds efectivas”.

Ficha técnica del “Indicador ITURAN de Robo Vehicular” (IRV)
Informe realizado por ITURAN Argentina con datos obtenidos du-
rante enero 2026 en base a su cartera de mas de 350.000 vehiculos
monitoreados con sistemas de geolocalizacion en todo el territorio
argentino.

Viajar en Carnaval: claves para una ruta mas segura y sin
1mprevistos

Para muchos argentinos, el feriado XXL de Carnaval es una opor-
tunidad para hacer una pausa, viajar y recorrer distintos puntos
del pais. Sin embargo, el aumento del transito en rutas, los trayec-
tos largos y las condiciones climaticas variables hacen que la pla-
nificacién y la conduccién responsable sean claves para disfrutar
del viaje sin sobresaltos.

© En los ultimos meses, distintos siniestros viales ocurridos en rutas
argentinas volvieron a poner el foco en la importancia de la prevencion
y el respeto por las normas de transito, especialmente en periodos de
alta circulacion vehicular.

“Durante los viajes de verano, los riesgos mds frecuentes en la ruta suelen es-
tar asociados a fallas mecanicas, distracciones al volante, cansancio, exceso
de velocidad y fendmenos climdticos como lluvias intensas o niebla. A esto se
suma el mayor flujo vehicular, especialmente en horarios pico y en accesos a
destinos turisticos”, explico Daniel Telmo, analista en Educacién y
Seguridad Vial de La Segunda Seguros.

La buena noticia es que gran parte de estos riesgos pueden reducirse si
se toman decisiones responsables antes y durante el viaje. Revisar el es-
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tado general del vehiculo, planificar descansos, respetar las velocida-
des permitidas y mantener la atencion plena al volante son acciones
simples que impactan directamente en la seguridad.

Ademas, conducir de manera responsable no solo protege a quienes
viajan en el vehiculo, sino también a quienes comparten la ruta, y ayu-
da a evitar situaciones que puedan derivar en inconvenientes legales
o administrativos.

Error humano e infracciones: una diferencia clave

En el transito, todos los conductores estan expuestos a cometer erro-
res propios de la conduccion. Sin embargo, es importante diferenciar
estas situaciones de las conductas infractoras, que implican incumpli-
mientos a las normas y elevan significativamente el riesgo de accidentes.
“El error humano es una situacion a la que todos estamos expuestos. Tiene
su origen en una negligencia o un acto consciente que se lleva a cabo pen-
sando que era el mejor camino y que, a la luz de los hechos, claramente
no lo era. Por ejemplo, un error de cdlculo al estacionar, una frenada tardia
o0 no advertir una sefalizacién”, sefialé Juan Pablo Amato, jefe de
Legales (Automoéviles) de La Segunda Seguros.

Por el contrario, practicas como el exceso de velocidad, la falta de
atencion al entorno, no respetar semaforos o senales de ‘Pare’, usar
el celular mientras se maneja o conducir bajo los efectos del alcohol o
drogas representan infracciones graves que incrementan los riesgos.
Desde la aseguradora remarcaron que contar con la documentacion
en regla y respetar las normas basicas de transito forma parte de
una conduccion responsable. Tener la licencia vigente y habilitante,
circular en condiciones psicofisicas adecuadas y cumplir con la senali-
zacion vial son aspectos fundamentales para un viaje sin imprevistos.
En relacion con el consumo de alcohol, recordaron que negarse a rea-
lizar un control o superar los limites permitidos implica un riesgo grave
para la seguridad vial y puede traer consecuencias legales y econdmicas.
“Conducir de manera responsable es clave para reducir riesgos y evitar
situaciones que compliquen un viaje que deberia ser de descanso. La pre-
vencion y el respeto por las normas son aliados fundamentales para llegar
bien a destino”, destacaron desde La Segunda Seguros.

Como recomendacion final, los especialistas sugieren:
Verificar el estado mecanico del vehiculo.

Llevar la documentacion obligatoria al dia.

Respetar las velocidades maximas y la senalizacion.

Evitar distracciones al volante.

No conducir bajo los efectos del alcohol o drogas.

Realizar la denuncia del siniestro en tiempo y forma ante cualquier
incidente.

Viajar mejor también implica hacerlo de manera consciente. En un
feriado con alto movimiento turistico, la seguridad vial es una res-
ponsabilidad compartida que permite disfrutar del camino y llegar a
destino sin sobresaltos.

(NP Assurances lanza una nueva pelicula de marca
empleadora que define su esencia

© CNP Assurances, casa matriz de CNP Seguros, present6 su
nueva pelicula de marca empleadora, “Juntos, superemos los limi-
tes de los seguros™, una propuesta audiovisual innovadora que tradu-
ce de manera poética, musical y visual el compromiso del grupo como
empleador a nivel internacional.

El lanzamiento refuerza la ambicién internacional del grupo y su vo-
cacion por superar los limites de los seguros, tanto en la forma como
en el fondo. Esta promesa esta alineada con su propésito como asegu-
radora e inversora responsable, comprometida con la construccion
de una sociedad mas inclusiva y sostenible, y con una trayectoria de
mas de 20 afos promoviendo la igualdad de género y la diversidad.
El video refleja la presencia internacional de CNP en |9 paises, asi
como la voluntad de reunir a sus mas de 8.300 empleados en torno
a una narrativa compartida, basada en el propdsito, el impacto y el
compromiso colectivo.

“Superar los limites de los seguros” se materializa en seis grandes
compromisos que atraviesan la actividad del Grupo: modelos de co-
laboracion abiertos, compromiso de los empleados, innovacién en
productos, autonomia y responsabilidad, lenguaje sencillo e inversion
sostenible. Estos ejes se traducen en acciones concretas, como el
desarrollo de productos innovadores, iniciativas de movilidad y for-
macion profesional, politicas de inversion responsable y el disefio de
seguros accesibles y comprensibles para todas las personas.

Desde la mirada del area de Recursos Humanos del grupo, esta
iniciativa reafirma una promesa empleadora sélida y coherente con
su proposito, poniendo en valor una cultura basada en la escucha, la
inclusion y la posibilidad de que cada persona contribuya activamente
a la transformacion del sector asegurador.

Con esta iniciativa, CNP Assurances reafirma su compromiso de
devolverle al seguro su pleno sentido, poniéndolo al servicio de las
trayectorias de vida, los grandes desafios sociales y la transicion eco-
légica, e invitando a nuevos talentos a ser parte de esa transformacion.
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Compania de Seguros

(Gomunicado Libra

® En relacion con la resolucion dictada por la Superintendencia
de Seguros de la Nacion, LIBRA Compaiiia Argentina de
Seguros S.A. informa que la medida adoptada se vincula exclusi-
vamente con los Estados Contables cerrados al 30 de septiembre
de 2025.

Sobre ese balance se determind un ajuste técnico en la valuacion de
determinadas reservas, lo que impactoé transitoriamente en las rela-
ciones técnicas correspondientes a dicho periodo.

La compaiiia ya ha regularizado esa situacion en el cierre posterior,
correspondiente al 31 de diciembre de 2025, reflejando la adecua-
cioén patrimonial y técnica en los términos requeridos.

Estos procesos forman parte del esquema de supervision perma-
nente de la Superintendencia de Seguros de la Nacion, el cual
adherimos y compartimos, y son abordados por la compaiiia con res-
ponsabilidad y vocacién de fortalecimiento institucional.

ENTIDAD AUTORIZADA POR LA SUPERINTENDENCIA
DE SEGUROS DE LA NACION. REGISTRO N°0852
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Aon recibe por cuarto afio conseculivo la certificacion
Top Employer en Argentina

El reconocimiento también se otorgé a Brasil, Colombia y Méxi-
co brindando a la firma el sello de Top Employer Latinoamérica.

® Aon plc (NYSE: AON), firma lider mundial en servicios profe-
sionales, anuncié haber recibido por cuarto afo consecutivo la cer-
tificacion Top Employer, tanto en Argentina como a nivel regional.
Este reconocimiento, otorgado por Top Employers Institute,
organismo establecido en 1991 y destacado por su metodologia, de-
muestra la dedicacion constante de la compania con la excelencia en
la gestion de personas y el talento.

Top Employer evalla y analiza a detalle la implementacién de po-
liticas de recursos humanos en las empresas, basandose en seis as-
pectos y divididos en 20 temas diferentes, que incluyen areas como:
estrategia de personas, ambiente de trabajo, adquisicion de talento,
aprendizaje, bienestar y diversidad e inclusién, entre otros. Las prac-
ticas que las empresas ofrecen a sus trabajadores son evaluadas bajo
la premisa de garantizar que las personas se desarrollen tanto en su
ambito personal como profesional.

Ademas de Argentina, la certificacion también fue otorgada a otras
tres oficinas de Aon en Latinoamérica: Brasil, Coloombia y México,
brindandole por este motivo, el certificado “Top Employer Lati-
noamérica 2026”, haciendo de Aon la Gnica empresa del mercado
asegurador con este reconocimiento en la region.

Adriana Zanni, Chief People Officer de Aon para América
Latina, comenté: “Recibir nuevamente esta certificacion es motivo de
gran orgullo para Aon, ya que confirma que nuestro compromiso con las
personas se traduce en acciones concretas y consistentes en el tiempo. La
prioridad de la compaiiia es seguir creando un entorno donde nuestros
colegas se sientan valorados, acompafiados y con oportunidades reales de
desarrollo, fortaleciendo una cultura que impulsa tanto el crecimiento pro-
fesional como el bienestar personal.”

Para Maximiliano Bona,
Country Head de Argentina
en Aon, “El nombramiento por
el cuarto afio consecutivo es una
reafirmacién de que nuestras es-
trategias de capital humano estan
en el camino correcto y nos impul-
sa a seguir innovando en acciones
que promuevan cada vez mds el
bienestar, la inclusion y desarrollo
de nuestra gente. Prdcticas que
reflejan directamente en nuestra
atencion a los clientes, asi con en
la sostenibilidad de nuestro nego- Maximiliano Bona, Aon

cio a lo largo plazo.”

Top Employers Institute ha certificado a alrededor de 2,500 or-
ganizaciones a nivel global en 2026. Con este logro, Aon se posiciona
entre los Principales Empleadores de 2026 y un referente clave
en la atraccion y retencion de talento a nivel global.

Para saber mas sobre carreras en Aon, acceda: Aon Careers
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ATM Seguros: seis claves para salir a la rula y volver seguro
durante el Carnaval

SEGUROS

Con la llegada del fin de semana XXL de Carnaval, millones de
personas se movilizaran por rutas y accesos de todo el pais. En un
escenario de alto transito, la seguridad vial vuelve a ocupar un rol
central: pequerias decisiones pueden marcar una gran diferencia
a la hora de prevenir siniestros.

©® ATM Seguros, lider historica en seguros para motos y en constante
crecimiento en el sector autos, te acerca una serie de recomendaciones
claves para quienes planean salir a la ruta durante estos dias.

I. Planificar antes de salir

Revisar el estado del vehiculo, chequear niveles, luces, neumaticos y
frenos es el primer paso para un viaje seguro. También es clave definir
el recorrido con anticipacion y consultar el estado de rutas y accesos.

2. Respetar las normas y los tiempos

El exceso de velocidad continta siendo uno de los principales factores
de riesgo en siniestros viales. Salir con margen de tiempo ayuda a evitar
maniobras apuradas y decisiones imprudentes.

3. Descansar antes de manejar

La fatiga al volante reduce la capacidad de reaccion. Dormir bien antes
de viajar y realizar pausas durante trayectos largos es fundamental para
mantener la concentracion.

4. Alcohol cero al volante

Si se va a conducir, no consumir alcohol. Incluso en cantidades bajas,
afecta reflejos y percepcion, aumentando significativamente el riesgo
en ruta.

5. Menos distracciones, mas atencion

El uso del celular mientras se maneja sigue siendo una de las principales
causas de accidentes. Con mayor circulacién durante Carnaval, soste-
ner la atencion plena se vuelve aiin mas importante.

En este sentido, Sebastian Porto, mltiple campeén de motociclismo
argentino y embajador de la seguridad vial de ATM, remarca:

“En la ruta no hay margen para la distraccion. Un segundo mirando el celular
0 una maniobra apurada pueden cambiarlo todo. Manejar concentrados, res-
petando los tiempos y las normas, es la base para llegar bien.”

6. Elegir conductas responsables

La seguridad vial depende en gran medida de decisiones individuales.
Preparar el auto, respetar las sefiales y manejar de forma consciente
impacta no solo en quien conduce, sino en todos los que comparten
la ruta.

Durante fines de semana de alta circulacion, como Carnaval, la preven-
cion no es solo una recomendacion: es una responsabilidad colectiva.
Viajar con cuidado es la mejor manera de disfrutar el descanso y volver
a casa.

Dia de la Logistica: ;por qlué la teenologia inteligente
es un aliado indispensable que transiorma la cadena de
suministro?

© En la actualidad, la logistica cumple un rol clave en el flujo eficiente
de bienes y servicios, impactando directamente en la productividad,
la competitividad y el desarrollo econémico. Hoy, las empresas que
lideran el mercado no son las que simplemente entregan mas rapido,
sino las que logran visibilidad total, trazabilidad y capacidad de antici-
pacion en toda su cadena de suministro.

La volatilidad econdémica, la inseguridad y la presion por optimizar
recursos obligan a repensar los modelos tradicionales. En este con-
texto, la tecnologia aplicada al sector logistico ya no es un comple-
mento: es la base sobre la cual se construye eficiencia, control y pre-
visibilidad.

“La verdadera transformacion ocurre cuando la informacién deja de estar
fragmentada y pasa a integrarse en tiempo real. Esa visibilidad es la que
permite tomar decisiones inteligentes, reducir riesgos y proteger activos
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estratégicos del negocio”, senala Franco Taraborrelli, Gerente
General de Ituran Argentina.

En este escenario surge la Logistica 4.0, modelo que integra in-
teligencia artificial, automatizacion, analisis de datos y sistemas co-
nectados para impulsar un proceso agil y estratégico, con mayor
previsibilidad. “Con este modelo, el foco deja de estar tnicamente en la
operacién diaria y pasa a centrarse en la toma de decisiones basadas en
datos, la optimizacion de recursos y la capacidad de prever contingencias
antes de que impacten en el negocio” sostiene el experto.

Este modelo se apoya en un ecosistema de tecnologias
emergentes que ya estan generando impacto concreto:

* Inteligencia artificial y machine learning para predecir la demanda
y optimizar rutas.

® Automatizacion y robética para agilizar operaciones en almace-
nes.

® loT (Internet de las Cosas) para monitorear cargas en tiempo
real.

® Blockchain para garantizar trazabilidad.

* Gemelos digitales para simular escenarios.

* Anilisis predictivo para anticipar riesgos y oportunidades.

En este sentido, en linea con esta evolucion Ituran, empresa lider
en innovacion y tecnologia enfocada en servicios para la administra-
cion, localizacion, gestion, control y recupero de vehiculos, cuenta
con servicios integrales para flotas, disefiados para brindar mayor
control, eficiencia y seguridad en la operacion logistica. Las herra-
mientas van desde la ubicacion de cada vehiculo en tiempo real, la
asistencia ante robo de los mismos, el control detallado de com-
bustible, con registro de cargas, consumos y gastos por vehiculo
y centro de costos, ademas de deteccion de fraudes o desvios en
tiempo real, hasta la planificacion y seguimiento de mantenimientos
preventivos y correctivos, con administracién de presupuestos y re-
portes personalizados. A su vez, incorpora un sistema integral para
la gestion de documentacion de choferes y unidades, con alertas de
vencimientos, y un médulo de control de infracciones que centrali-
za informacion clave en una unica plataforma, agilizando procesos,
reduciendo costos y mejorando la productividad de la operacién
logistica.

Sin embargo, aunque en algunos ambitos ya se habla de Logistica
5.0, el principal desafio hoy sigue siendo profundizar la adopcion de
la Logistica 4.0, un modelo que aun ofrece un amplio margen de
desarrollo y aplicacion en las organizaciones, con impacto a lo largo
de toda la cadena de suministro.

“El futuro del sector no pasa solo por transportar productos, sino por ges-
tionar informacién. Aquellas organizaciones que logren transformar datos
en decisiones tendrdn una ventaja competitiva concreta en un entorno
cada vez mds exigente. La anticipacion es hoy el mayor valor agregado”,
agrega Taraborrelli.
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TANTA, el restaurante de cocina criolla
peruana con impronta hogarena

Ubicado en el barrio portefio de Retiro, este restaurante del reconocido Chef peruano
Gaston Acurio propone platos caseros de la cocina peruana, en abundantes porciones.

anta es un restaurante de

cocina criolla peruana, crea-

do por el reconocido chef

Gaston Acurio, un refe-

rente gastronomico a nivel

mundial. En el barrio de Re-
tiro se encuentra la sede argentina que,
ofrece porciones generosas de platos con
impronta hogarena, donde se fusionan
recetas tipicas peruanas -transmitidas de
generacion en generacion- con sabores
del mundo.

El ambiente se desarrolla en un espacio
de 800 m2, donde predomina la madera
para crear una atmosfera calida y moderna
a la vez. Al cruzar la puerta, una extensa
barra invita a degustar cocteles clasicos
y versiones de autor. El salon cuenta con
mesas de madera y confortables boxes de
pana. En una segunda barra, se exhiben los
tipicos montaditos, pequenos sandwiches
y empanadas caseras; y en otro mostra-
dor, se puede apreciar su tentadora selec-
cion de postres. Al fondo del salon, hay
una nueva area para grupos amantes de la
tranquilidad y comodidad con cuatro me-
sas enmarcadas por boxes de pana de co-
lor rubi y lamparas minimalistas que apor-
tan una iluminacion tenue. En el centro del
salon principal se luce un imponente jar-
din enmarcado en cristal, que simula una
miniselva peruana con diferentes tipos de
palmeras raphis, arecas, esterlicias, bam-
bues y otras plantas en estado salvaje. Un
espacio que se disfruta de igual modo en
un dia luminoso con los rayos de sol in-
gresando, como en los dias de lluvia, o por
las noches con su impactante iluminacion.

A cargo del chef Matias Mazo, el equi-
po de cocina logroé interpretar las recetas
de Acurio y concibié una carta unica, con
toques e incorporaciones que no se ofre-
cen en otras sucursales. Cada una de sus
preparaciones se adapta al paladar local y
se sirven en porciones contundentes que
reconfortan cuerpo y alma. =>
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licha Weemiea .

NOMBRE TANTA

DoMICILIO Esmeralda 938, esq. Paraguay, Retiro

ESPECIALIDAD Cocina criolla peruana

VARIOS Ideal para almorzar y cenar deliciosos
platos caseros, en compaiiia de familia
0 amigos

INSTAGRAM: @tanta_argentina

FACEBOOK: @TantaArgentina

DELIVERY: Por Pedidos Ya o Take away: de lunes
a domingos de |2hs. a 23hs.
Medios de pago: todas las tarjetas de
crédito, billeteras virtuales, Mercado
pago o efectivo

HORARIO: De lunes a domingos de I2hs. a 00hs.
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Tanta es un restaurante de cocina criolla peruana, creado por el reconocido chef Gaston Acurio,
un referente gastronomico a nivel mundial

*> Para comenzar el festin de sabores,
los comensales podran pedir a la mesa o
acercarse a la barra para seleccionar al-
gun Sanguchito o Montadito (tostada de
pan con diferentes coberturas), como el
de anchoa, de tortilla, de jamén crudo o
de boconccino. También se puede optar
por algunas de las “Entradas y Piqueos™ del
menu, como las croquetas de aji de gallina
y crema de olivo o de choclo con queso y
salsa de rocoto, los dumplings “a la diabla”
rellenos de langostinos y bahados en salsa
de aji picante; los Taquitos nikkei de wan-
tan rellenos con tartar de trucha nikkei,
crema de palta y encurtidos; las papas re-
llenas de lomo, salsa huancaina y criolla
clasica; la Jaranita Criolla, una degustacion
de anticuchos, causa de pollo, papas a la
huancaina y papa rellena; y mas.

El apartado “platos de fondo” presenta
opciones cargadas de tradicionales sabo-
res del Perd, como el Pollito Capén, una
pechuga crocante banada en salsa chi jau
kai, con chaufa blanco y nabo encurtido; la
trucha Crillon en salsa de ajo y perejil, vai-
nitas y zanahorias saltadas, acompanadas
de arroz con arvejas; el Pescado a lo ma-
cho, un arroz cremoso con fondo de lan-
gostinos y verduras, coronado con pesca
del dia a la plancha, mayonesa de rocoto
y criolla clasica; el Aeropuerto de Quinua,
un chaufa aeropuerto de quinua organica
con pollo y verduras cubierto con tortilla
y salsa de ajo picante; el arroz con chan-
cho ahumado al wok con adobo de cerdo,
chicharron de panceta, chorizo, choclo,
pimientos, col y criolla de rabano y pal-
ta; o el Tacu Tacu a lo pobre, milanesa (de
pescado o de lomo de res) servida sobre
tacu tacu coronada con huevo frito, acom-
panada de banana frita y salsa escabeche.
Todos los platos se sirven en vajilla arte-
sanal de ceramica o en platos de madera.

También sirven pastas caseras, como los
ravioles de loche a la parmesana, rellenos
de zapallo loche y banados en mantequilla
a la parmesana; la pasta rockera, spaguetti
con choritos de roca, tomate fresco, ajo,
aji y vino blanco; los ravioles de asado
banados en su propio jugo al vino tinto,
crema de mostaza y parmesano; la pasta
Mac & Chupe, un timbal de langostinos a
la crema de chupe y ocopa de langostinos
gratinados al horno; o el fetuccine de in-
fancia a la crema con pollo, jamén y cham-
pifiones gratinados con queso parmesano;
entre otros.

Ademas, quienes busquen alternativas
frescas y naturales, ofrecen variadas en-
saladas como la Barranco, con quinua,
tomate, pepino, cebolla aceituna negra,
queso fresco, choclo, palta, rocoto, fre-
jolitos, hierbabuena, hummus de habas y
pita chips; la Cobb Casera con pollo, que-
so azul, tocino, palta, champinones, toma-
tes, huevo, lechugas y vinagreta Dijon; la
Nikkei con pollo crocante, lechuga, tiras

de wantan, frejolito chino, pimiento, za-
nahoria, naranja, pepino, mani y vinagreta
nikkei.

Por su parte, los fanaticos de las hambur-
guesas y sandwiches podran elegir entre
renovadas opciones como la Tanta Burger,
con un medallon de carne vacuna, lechu-
ga, tomate, queso, cebolla saltada, pickles,
salsa Golf, aji de polleria y papas al hilo;
la BBQ, con lechuga, tomate, queso, salsa
BBQ, cebolla caramelizada, tocino y pepi-
nillos; el sandwich chicharrén con panceta
crocante, camote frito y salsa criolla con
hierbabuena servido en pan francés; el pa-
rrillero con bisteck grillado, palta, tocino,
queso y chimichurri en pan ciabatta; o el
Tuna Loco, con ensalada de atin y huevo,
lechuga, queso, papas al hilo y aji pollero
en brioche de papa.

La seccion de Postres sorprende por su
originalidad y cada uno de ellos se prepara
con materias primas locales y auténticos
sabores de Peru. El chef Pablo Ardiles y la
pastelera Jacqueline Sanchez son los res-
ponsables del bombén sublime, con base
crocante, mousse de mani bafiado en cho-
colate con mani, acompanado de ganache
de caramelo salado; el Choco Capuccino,
una copa rellena de vainilla de cacao hu-
medecida con almibar de café y tiramisu
de licuma, acompanado con chocolate en
ramas; la Caribefa, una cremosa mousse
de dulce de leche rellena con crema de
maracuya, compota de anana y mousse de
chocolate, bahada con brillo de maracuya
y quenelle de coco; el Maldita tentacion,
una base crocante de amaranto garrapi-
nado y chocolate blanco con crema de
maracuya, centro cremoso de lima y jen-
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gibre, y chantilly de vainilla, entre otros.

Para acompafar, cuentan con una gran
variedad de batidos, como el Norteno
(pina, naranja y mango) y La rojita (mix de
frutos rojos, naranja y maracuya); ademas
de cocteles con impronta peruana, como el
Pisco Punch de peras (pisco, vino torrontés,
limén, naranja y almibar de peras con aji),
el Qué tal Chela (pisco, almibar, maracuya,
zumo de naranja, pimienta negra, espuma
de anana, jengibre y cerveza), el Chilcano
(pisco, Angostura, zumo de limén, ginger
ale y lima) y el Tanta Collins (gin, bitter de
fresas, zumo de limén y soda de huacatay).

De esta manera, Tanta se convierte en
un spot ideal para almorzar y cenar deli-
ciosos platos caseros, en compafia de fa-
milia o amigos. ®
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Programador .NET Junior DC SISTEMAS

® UN HOBBY

Videojuegos

@® LA JUSTICIA

Normas e Instituciones para una
sociedad justa y ordenada

@® LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

En desacuerdo

® LA SEGURIDAD

Medidas necesarias para mantener
una sociedad pacifica

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Cuando actué en la obra de “Los tres
chanchitos”. Ese dia estaba enfermo
y me habian puesto una inyeccion, asf
que salf a escena dolorido y rengo...
Lejos de ser un papeldn, intérprete el
primer chanchito rengo del cuento y
fue un éxito total

® MI MODELO PREFERIDA
Carolina Ardohain (Pampita)

® UN RIESGO NO CUBIERTO
Sindrome del Impostor

@® VESTIMENTA

Elegante Sport

® LA MUERTE

Esta tan segura de vencer, que nos da
toda una vida de ventaja

® EL MATRIMONIO

Creo mds en los proyectos compartidos
que en las estructuras formales

® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Ver de cerca e interactuar

con Leones y Leopardos

® UN SER QUERIDO

Mis Padres

® ACTOR Y ACTRIZ

Brad Pitt y Angelina Jolie

® ;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

La Traicién

® ESTAR ENAMORADO ES

El sentimiento mds lindo que existe
® ME ARREPIENTO DE

No disfrutar mas las cosas simples de
la vida

@® SUMAYOR VIRTUD

La resiliencia

® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

La Bistecca — Puerto Madero

@ LA MENTIRA MAS GRANDE
El “Después te transfiero” de un amigo
@ ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

Coach de finanzas e inversiones

@ EL TEATRO

Los dnicos

® LE TENGO MIEDO A

Las anacondas

® TENGO UN COMPROMISO CON
Conmigo mismo

® LA INFLACION

Disminuye la capacidad de compra

@® UN SECRETO

Soy muy generoso con las personas que
quiero

® LA MUJER IDEAL

La mujer con valores, autenticidad y
una pizca de sensualidad

@ MI PEOR DEFECTO ES

Ser muy sensible

® LA CULPA ES DE

El que cometic el error

@ NO PUEDO DEJAR DE TENER
Perfumes y Chocolates

@ UN FIN DE SEMANA EN

Areas verdes

@® LA INFIDELIDAD

Un suceso imperdonable

@ UN PROYECTO A FUTURO
Ser millonario

@ EL FIN DEL MUNDO
Espero que jamds llegue

@ EL CLUB DE SUS AMORES
River Plate

® ESCRITOR FAVORITO
Jorge Luis Borges

@ SI VOLVIERA A NACER SERiA
Piloto de Avidn

® UNA CANCION

La Renga - Hablando De La Libertad
@ EL AUTO DESEADO
Lamborghini Aventador

® EL PASADO

Un gran Maestro

@ ;CUAL ES SU RED

SOCIAL PREFERIDA?
Instagram

® AVION O BARCO

Avién

DCSISTEMAC

® EL DOLAR

Moneda Fuerte

® LA TRAICION

Imperdonable

® LA CORRUPCION

Dario a la ciudadania, no deberia existir
® EN COMIDAS PREFIERO
Carnes Rojas

@ ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO?

Ser La Mejor Versién

® UN PERSONAJE HISTORICO
René Favaloro

@ MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ESTE ANO

Mejor: “El Duro” Peor: “El Camino”
® PSICOANALISIS

Una herramienta para la mente

@ ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Chocolates

@® DIOS

Supremo, el creador

CARA

CARR

® MI MUSICO PREFERIDO ES
Gustavo Ndpoli (La Renga)

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

La lealtad

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

Sus ojos

® EN DEPORTES, PREFIERO
Futbol

® UN MAESTRO

La vida

@ EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

El Caribe

@ SU BEBIDA PREFERIDA
Speed Unlimited

@ EL PERFUME

Stronger With You — Emporio Armani
® UNA CONFESION

Admiro a las personas que estdn
donde yo quiero estar

@ NO PUEDO

Dejar de comprar cosas que no
necesito

® MARKETING

Estrategia de ventas

® EL GRAN AUSENTE

Mi abuelo paterno

® ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Comer un Cadburry - Yoghurt Frutilla
® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un Millén de délares

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

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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