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Entrevista a Alejandro Korin

“Buscamos consolidar nuestro crecimiento

profundizando la estrategia digital”

PROTAGONISTAS

La alta volatilidad y la inflacion impactan directamente en el poder adquisitivo de las personas y en la dinamica del mercado
asegurador. Sin embargo, también se observa una mayor conciencia sobre la importancia de la proteccién, lo que abre
oportunidades, explica el CEO de CNP Seguros. “La clave esta en desarrollar soluciones mas accesibles y adaptadas a las
nuevas formas de consumo”, precisa el ejecutivo. Por estos dias, la compaiia cubre a cerca de un millén de asegurados en todo
el pais y espera seguir creciendo apoyada en la digitalizacién y el fortalecimiento de sus alianzas estratégicas con productores,
bancos y retails.
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Haciendo historia
en el reaseguro
argentino desde

1992

i o o s Hoy operamos de forma

economica en la Argentina y su

impacto sobre ¢l mercado asegu- o =
100% online.

La coyuntura macroeconémica argentina sigue siendo

desafiante, con alta volatilidad e inflacién, lo que impacta En 2019 aﬂ unciamos el Camino a |a digitalizacio’n'

directamente en el poder adquisitivo de las personas y en

la dingmica del mercado asegurador. Sin embargo, tam- Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos
picn vemos una mayor conciencia sobre la importancia de nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.

la proteccion, lo que abre oportunidades para desarrollar
soluciones mas accesibles y adaptadas a las necesidades
actuales.

' . Hoy operamos de forma 100% online y somos la aseguradora
¢Cémo mancjan en cste contexto la cs- de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.

tructura tarifaria de la compania?

Trabajamos con una gestién técnica muy rigurosa, re-
visando tarifas de manera periodica para acompanar la
evolucion de costos Y la siniestralidad. Al mismo tiempo,
buscamos equilibrar sostenibilidad técnica con accesibi-
lidad para nuestros clientes, incorporando herramientas

RASA se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus de analitica y datos que nos permiten mayor precision.

servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion. \/ ®
¢Han podido retener su cartera? ¢A cuan- Rus D / G / TA I—
tos asegurados cubren actualmente?

) Avda. de Mayo 1370 1" Piso. CABA Mantenemos niveles de retencién sélidos, apalancados
- www.rasare.com.ar en la cercania con nuestros socios comerciales y en una
— SSN ‘ SUPERINTENDENCIA DE propuesta de valor clara para el cliente. Actualmente pro-

< info@rasa-re.com.ar SEGUROS DE LA NACION -
tegemos a cerca de un millon de asegurados en toda la

L) 454011 4381-2642 0800-666-8400 | wwww.ssn.gob.ar | N* de inscripcién 846 Argentina, lo que refleja la confianza sostenida en nuestra
compania. =»
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Nacimos sobre bases del sector solidario, aflanzando un proyecto de apoyo y crecimiento a
empresas de Seguros en la Republica Argentina.
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€« Trabajamos con una gestion técnica muy rigurosa, revisando tarifas de manera periodica
para acompaiiar Ia evolucion de costos y Ia siniestralidad 3»

> ¢Estan generando nuevas ventas?

Si, seguimos generando nuevas ventas con foco en pro-
puestas simples, digitales y de rapida implementacion. En
este contexto, es clave adaptarse a las nuevas formas de
consumo Y ofrecer soluciones que acompaiien la realidad
econdémica de las personas.

¢Cual es el mix de cartera actual? ¢Tienen
planificado darle mayor émnfasis a algan
ramo en particular o sumar nuevos ramos?

Nuestra cartera estd fuertemente orientada a seguros
de Personas, especialmente Vida y proteccion, que son el
corazoén de nuestro negocio. Hacia adelante, buscamos
seguir fortaleciendo este posicionamiento incorporando
soluciones mas flexibles y ampliando nuestra propuesta

Atencidn al aseguraco
OBOO-666-8400
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Estar cerca es que sepan que -
siempre estas para dar una mano.

Organismo da control

en segmentos alin poco penetrados.

¢Qué ramos cree que podrian llegar a ser
los motores de crecimiento?

Los seguros de Vida, Salud y proteccion vinculados a
nuevas formas de trabajo —como la economia de plata-
formas— tienen un gran potencial de crecimiento. Tam-
bién vemos oportunidades en productos simples, embebi-
dos en ecosistemas digitales.

é¢Tienen previsto lanzar nuevos productos?

Si, estamos trabajando en el desarrollo de soluciones
mas modulares, accesibles y digitales pensadas para adap-
tarse a distintos perfiles de clientes. La innovacion en pro-
ductos es un eje clave de nuestra estrategia.

TRIUNFO
SEGUROS

Mucho mas cerca tuyo.

SUPERINTENDENCIA DE
wanargenting gob.ar/mm @ SSN SEGUROS DE LA NACION

Edicién Primera Quincena Abril 2026

éCon qué canales comerciales operan?
¢Cuantos productores asesores conforman
la red?

Operamos con un modelo multisocios que combina
alianzas estratégicas con bancos, red de productores
asesores y retails. Este enfoque nos permite tener una
capilaridad muy amplia y llegar a distintos segmentos del
mercado y a todo el pais.

¢Qué esta haciendo la compainia en
ria de canales digitales? ¢Qué herra
tas tecnologicas les ofrecen a sus PAS?

La digitalizacion es uno de nuestros pilares estratégicos.
Venimos desarrollando una fuerte infraestructura basada
en APIs, inteligencia artificial y analitica de datos que nos
permite integrarnos de manera agil con nuestros socios.
Ademas, ofrecemos a nuestros productores herramientas
digitales que simplifican la gestion comercial y mejoran la
experiencia del cliente.

¢Como anduve la producciéon de la com-=
pania durante el ultimo ejercicio? ¢Cuales
son sus proyecciones para este periodo?

En el ultimo periodo hemos tenido un desempeno soli-
do, en linea con nuestros objetivos de crecimiento soste-
nible. Pudimos crecer en el Gltimo periodo por arriba del
mercado y por encima de la inflacion. Para este afho, pro-
yectamos continuar creciendo apoyados en la innovacion,
la digitalizacion y el fortalecimiento de nuestras alianzas
estratégicas.

Trayectoria

ras formarse como actuario en la Universidad

de Buenos Aires, Alejandro Korin trabajé
durante cinco anos en el area actuarial de las com-
panias de seguros del Banco Hipotecario. En 2013
inicio sus labores en Cardif Seguros, incluyendo cin-
co anos de desempeno en la casa matriz de la asegu-
radora en Francia, y desde 2017 hasta 2023 fue CFO
de Cardif Argentina. Luego se incorporé a CNP
Seguros como CFO y miembro del Directorio, y en
enero de 2025 asumi6 la vicepresidencia y direccion
general de CNP hasta su designacion como CEO de
la compania. HE
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PROTAGONISTAS

¢Como se encuentra la compainia en tér-
minos de solvencia? ¢Y en materia de si-
niestralidad?

Contamos con una posicion de solvencia solida, respalda-
da por el Grupo CNP Assurances, y mantenemos una ges-
tion prudente del riesgo. Tenemos un ratio de solvencia (ca-
pital computable sobre capitales requeridos) mayor al 400%.

En cuanto a la siniestralidad, se encuentra dentro de pa-
rametros esperados, con un monitoreo permanente para
anticipar desvios.

¢Cuales son las proyecciones del mercado
en general y de su compaiiia en particular
para 2026?

Esperamos un mercado que continte adaptandose a un
entorno desafiante, con mayor foco en eficiencia, digita-
lizacion y cercania con el cliente. En nuestro caso, pro-
yectamos consolidar nuestro crecimiento profundizando
nuestra estrategia digital y nuestro posicionamiento en
seguros de Personas.

Durante 20235 el grupo CNP Assurances
obtuvo ingresos récord y un sélido desem-
peio a escala global. ¢Cémo actua el brazo
local del grupo para aportar a esos resul-
tados?

Desde la Argentina contribuimos con una operacion
solida, eficiente y alineada a la estrategia global del grupo.
Nuestro foco en innovacion, digitalizacién y desarrollo
de alianzas nos permite generar valor tanto a nivel local
como dentro del ecosistema global de CNP.

éCuales son los principales objetivos que
se ha propuesto lograr al frente de CNP
Seguros?

Nuestro objetivo es seguir consolidando a la compafia
como un actor relevante en seguros de Personas en la
Argentina, impulsando la innovacién y la transformacién
digital. Buscamos crecer de manera sostenible, ampliar
el acceso a la proteccion y generar impacto positivo en
nuestros clientes y en la sociedad. ®
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REFORMAS ESTRUCTURALES - CONTEXTO ECONOMICO - PERSPECTIVAS A FUTURO

Escribe: Dra. Gabriela Alvarez

a reciente reforma impositiva fue aprobada
en Argentina el 26 de Diciembre de 2025,
junto con el Presupuesto 2026 y la llamada
“Ley de Inocencia Fiscal”. Posteriormente, fue
promulgada y publicada en el Boletin Oficial
el | de enero de 2026, entrando en vigencia
en el nuevo ejercicio fiscal.

La reforma impositiva tuvo lugar en un contexto muy
particular en nuestro pais. Por un lado, desde el punto
de vista politico, fue parte de un paquete mas amplio de
reformas estructurales impulsadas por el Poder Ejecutivo,
que incluia cambios laborales, previsionales y fiscales, se
debatio en el Senado junto con el Presupuesto 2026 y la
llamada Ley de Inocencia Fiscal, la votacion fue ajustada,
46 votos a favor, 25 en contra y | abstencion, reflejando
tensiones entre oficialismo y oposicion.

En lo relativo al contexto econémico, Argentina venia
de anos de fuerte carga impositiva y precios elevados en
servicios basicos, el Gobierno buscaba mejorar la compe-
titividad y reducir el costo argentino, la caida en el poder
adquisitivo habia afectado la contratacion de seguros y el
acceso a servicios tecnolégicos, las provincias reclamaban
mayor participacion en la recaudacion, lo que derivé en la
creacion del Saper IVA.

A modo de resumen podemos decir que el objetivo
principal de la reforma estuvo dado por la intencion de
dinamizar el consumo y aliviar la presion fiscal sobre sec-
tores estratégicos, las medidas mas destacadas fueron la
reduccion de impuestos indirectos, la simplificacion de
tributos provinciales y eliminacion de cargas menores que
encarecian servicios y el impacto macroeconémico espe-
rado consistid en lograr una mayor competitividad, esti-
mular la inversion y reactivar el mercado interno.

La reforma impositiva, marcé un punto de inflexion en
la economia cotidiana. Su impacto no se limita al consumo
masivo de bienes tecnolégicos y servicios basicos, sino que
también alcanza al sector asegurador, un mercado clave para
la estabilidad financiera de familias y empresas. La reduccion
de cargas tributarias y la simplificacion de ciertos gravame-
nes generaron un alivio en los precios finales, abriendo nue-
vas oportunidades de accesibilidad y expansion.

Principales medidas de la reforma

- Impuesto a las Ganancias

La Agencia de Recaudacion y Control Aduanero
(ARCA), que reemplazé a la AFIP, actualizo las escalas en
abril de 2026.

Los nuevos valores impactan tanto en trabajadores en
relacion de dependencia como en autéonomos, ajustados
por inflacion.

Se mantienen alicuotas altas para grandes empresas,
aunque con exenciones en alquileres, venta de inmuebles
y plazos fijos en ddlares.

- “Saper IVA”

Nacion cede parte de la recaudacion a provincias.

”

AR y A AN, - --.. A
€€ Argentina venia de afios de fuerte carga im

Impacto de la Reforma Impositiva

en los precios de Seguros y Servicios en Argentina

positiva y precios elevados en servicios basicos,

el Gobierno huscaba mejorar la competitividad y reducir el costo argentino 3

Las provincias pueden reducir alicuotas para atraer in-
versiones, generando competencia fiscal interna.

Simplificacion tributaria
Eliminacion de impuestos de baja recaudacion.

Ajustes técnicos para reducir burocracia y facilitar la
operatoria de empresas.

- Reformas complementarias

El paquete incluye también reformas laborales y pre-
visionales, con el objetivo de bajar el “costo argentino” y
desincentivar la informalidad.

Como era de esperar, la llegada de la reforma impositi-
va trajo consecuencias positivas tanto para los diferentes
servicios como también para el mundo asegurador.

Dentro de los principales efectos que tuvo la reforma en
el mercado asegurador, podemos destacar los siguientes:

® Seguros patrimoniales, tales como autos, hogar,
comercios: las primas bajaron entre un 5% y 8%, de-
pendiendo de la jurisdiccion y el tipo de cobertura.

® Seguros de vida corporativos: el menor costo rela-
tivo los convirtié en un beneficio atractivo para empre-
sas que buscan fidelizar talento.

® Seguros de retiro: aunque representan apenas el 1,4%
del mercado, la baja de impuestos mejora su competiti-
vidad frente a alternativas previsionales tradicionales.

e Litigiosidad y costos judiciales: si bien la reforma
no incide directamente en lo que hace a la litigiosidad y
los costos de un pleito, lo cierto es que el alivio en pri-
mas permite a las aseguradoras destinar mas recursos a
la gestion de riesgos legales.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 808 ﬁ Edicién Primera Quincena Abril 2026

En el ambito de los servicios asociados, podemos des-
tacar las principales consecuencias de la reforma en lo
que hace a:

® Telefonia y conectividad: reduccion de precios por
baja de impuestos especificos, lo que favorece la digitali-
zacion del sector asegurador (apps, telemetria, seguros
on-demand).

® Tecnologia y electrodomeésticos: el abaratamiento
de dispositivos impulsa la contratacion de seguros de
garantia extendida y proteccion de equipos.

® Movilidad urbana: menor costo en servicios de
transporte y micromovilidad abre espacio para seguros
innovadores (bicicletas, monopatines, carsharing).

La reforma impositiva trajo consigo reacciones en los
diversos niveles del sector asegurador, tal es asi que mu-
chas Aseguradoras lideres aprovecharon la coyuntura para
lanzar al mercado productos digitales mas accesibles al
cliente, los productores asesores de seguros, destacaron
que la baja de precios facilita la venta cruzada y la incorpo-
racion de clientes jovenes y finalmente los consumidores
perciben un alivio en el bolsillo, aunque advierten que la
inflacion general puede neutralizar parte del beneficio.

Perspectivas a future

® Mayor inclusion financiera: la baja de costos abre la
puerta a que sectores histéricamente alejados del segu-
ro puedan acceder a coberturas basicas.

* Innovacioén insurtech: el contexto fiscal favorece la
inversion en inteligencia artificial y big data para perso-
nalizar productos.

® Desafios regulatorios: la SSN debera monitorear
que la reduccion de impuestos no derive en practicas
de competencia desleal ni en deterioro de la solvencia
de las aseguradoras. =>
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ECONOMIA

=> Dentro de las perspectivas a futuro de la reforma im-
positiva, un capitulo aparte merece el tema de la Innova-
cion y el contexto de las insurtech. El mercado asegura-
dor argentino no vive estos cambios en aislamiento. La
baja de costos fomenta que muchas companias de seguros
tengan acceso a mas tecnologia que le permita agilizar y
gestionar sus diferentes operaciones.

Si buscamos un ejemplo practico, casos como CallPilot.
ai, una plataforma de agentes de inteligencia artificial apli-
cada a seguros, muestran cémo la reduccion de costos y
la necesidad de eficiencia se combinan con la innovacion
tecnologica. Este tipo de soluciones se potencian en un
escenario donde los costos operativos bajan gracias a la
reforma impositiva, generando un circulo virtuoso entre
fiscalidad e innovacion.

El caso particular de CallPilot.ai

Es una solucién nacida dentro de Proxima, una empresa
de BPO especializada en aseguradoras. Su mision es auto-
matizar procesos operativos tradicionalmente humanos y
mejorar la experiencia del cliente. De esta forma automa-
tiza llamadas y WhatsApp, gestionando flujos de seguros,
banca y comercio, no es un simple bot, sino un sistema que
permite configurar multiples agentes que interactdan en-
tre si y ejecutan procesos de forma auténoma, su modelo
SaaS por consumo, permite que las empresas paguen solo
cuando el piloto entra en produccién y cumple objetivos.

Algunos resultados concretos:

® Mas del 32% de las llamadas inbound ya se atienden de

AACMS

Asociacion Argentina de Cooperativas
y Mutualidades de Seguros

STOP I

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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€« \seouradoras lideres aprovecharon la
covuntura para lanzar al mercado productos
digitales mas accesibles al cliente 3¥

forma automatizada (avisos de siniestros, consultas ge-
nerales).

® NPS promedio superior a 70 puntos, con atencion in-
mediata 24/7 en inglés y espanol.

® 5.000 avisos de siniestro por trimestre y mas de 50.000
llamadas de cobranza mensuales.

® 100.000 mensajes via WhatsApp cada mes.

® Incremento del 25% en la contactabilidad de campanas
outbound.

El uso de esta tecnologia, trajo grandes beneficios, den-
tro de los cuales podemos destacar:

®* Huracan Milton (Florida, 2024): una aseguradora
debia gestionar 800 reclamos en 48 horas. CallPilot.ai
resolvié mas de 300 avisos de siniestro en una semana.

* Republica Dominicana: automatizo la venta del Se-
guro de Ley via WhatsApp, interpretando incluso notas
de voz coloquiales con precision técnica.

® Chicago: combinacion |IA + humanos redujo tiempos de
espera de 4 minutos a |16 segundos y elevo el NPS de 55
a7l

Las principales caracteristicas que diferencian a esta
plataforma de las tradiciones son:

® Agentes IA configurables: cada aseguradora puede di-
senar distintos agentes especializados (por ejemplo, uno
para siniestros, otro para cobranzas, otro para ventas).

® Interaccion multicanal: atiende llamadas, WhatsApp,
y puede integrarse con sistemas internos de gestion.

® Escalabilidad inmediata: permite absorber picos de
demanda (como catastrofes naturales) sin necesidad de
ampliar personal humano.

®* Modelo de negocio SaaS$: se paga por consumo efec-
tivo, lo que reduce costos fijos y facilita la adopcion.

Esta nueva plataforma tuvo importantes consecuencias
dentro de las Aseguradoras que decidieron utilizarla.
Dentro de las principales podemos destacar:

® Reduccion de tiempos de espera: de varios minu-
tos a segundos, mejorando la satisfaccion del cliente.

® Automatizacion de procesos criticos: desde avisos
de siniestros hasta cobranzas masivas.

* Mejora en indicadores de calidad: NPS superior a
70 puntos, lo que refleja una experiencia positiva para
los asegurados.

* Complemento humano: no reemplaza al call center,
sino que lo potencia, liberando a los agentes humanos
para tareas mas complejas.

CallPilot.ai se posiciona como un ejemplo claro de
como la innovacién tecnoldgica se potencia en un esce-
nario de reforma impositiva, donde los costos operativos
bajan y las aseguradoras buscan eficiencia y escalabilidad.

La reforma impositiva no solo alivio precios, sino que re-
configurd el mapa del seguro en Argentina. El desafio sera
sostener este impulso en un contexto econoémico volatil,
garantizando que la baja de costos se traduzca en mayor
cobertura, innovacion y confianza del consumidor. ()
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 UNA DECADA ENFOCADOS EN BRINDAR LAS
MEJORES SOLUCIONES DE REASEGURO

@specialdivision —
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INNOVACION - TECNOLOGIA - FLEXIBILIDAD

BROKERS

En esta nueva edicion de Informe
Operadores de Mercado, Alexandra
Manera, Gerente Cultura y Talento
de Sancor Seguros; Tatiana Gradecky,
Encargada de Relaciones Humanas

y Gestion de Calidad en Afianzadora
Latinoamericana; y Pablo Tablén,
Gerente de Recursos Humanos de
Triunfo Seguros, debatieron sobre el
desafio de atraer talento joven a la
industria aseguradora, percibida como
tradicional frente a otros sectores mds
atractivos a primera vista como el
fintech.

Escribe: Lic. Anibal Cejas

a 2 primera en iniciar el debate fue Alejandra
Manera, Gerente de Cultura y Talento
en Sancor, quien expresé: “Una de las prin-
cipales barreras es la percepcién de la industria
como rigida y poco innovadora. En nuestro caso,
ademds, competimos contra ese prejuicio siendo
una organizacion que nacié en el interior del pais y con base
cooperativa, lo que muchas veces se asocia erréneamente a
menor dinamismo.

Sin embargo, la verdadera barrera no esta en el modelo, sino
en como lo contamos. Nuestro desafio es mostrar que ese
origen es, en realidad, una fortaleza: hablamos de cercania,
impacto real en las comunidades y decisiones de largo plazo,
en un contexto donde el talento joven busca coherencia entre
discurso y accién”.

Desde su experiencia en Relaciones Humanas y Ges-
tion de Calidad en Afianzadora Latinoamericana,
Tatiana Gradecky agregd: “Hoy en dia captar el interés se
vuelve cada vez mas dificil y con mads desdfios. Las empresas
que no cambien su mirada tradicional para ser mads horizon-
tales y flexibles se les hara mucho mas complicado. Por ejem-
plo, en estas empresas hay barreras como las jerarquias muy
marcadas, la poca participacion de los jévenes en la toma de
decisiones, objetivos poco definidos y beneficios tradicionales
que no se adaptan a lo que el talento busca”.

Luego se sumé Pablo Tablén, Gerente de Recursos
Humanos de Triunfo Seguros, quien en la misma linea
afirmé: “La principal barrera es perceptual. El seguro sigue
siendo visto como una industria conservadora, con procesos
rigidos y menor exposicién a la innovacién en comparacion con
sectores como tecnologia o fintech.

A esto se suma una menor visibilidad del impacto real que
tiene la actividad aseguradora en la vida de las personas y las
empresas. Muchas veces no logramos transmitir que detrds de
cada poliza hay gestion de riesgo, andlisis de datos, prevencion
y acompaiamiento en momentos criticos.

Por tltimo, existe una brecha en los formatos de trabajo y co-
municacion: los jovenes esperan entornos mds dgiles, hibridos
y flexibles, colaborativos y digitales, y no todas las organizacio-
nes del sector han evolucionado al mismo ritmo”.

Opinan:

Expectativas laborales

Uno de los aspectos a considerar al momento de hacer
mas atractivo el sector asegurador como eleccion de tra-
bajo es la expectativa que tienen las nuevas generaciones
respecto al entorno laboral. ;Qué valoran? ;Coémo se
alinea la industria aseguradora con esos objetivos?

En ese sentido, Gradecky observo que las nuevas gene-
raciones valoran mucho el aprendizaje continuo y tener
voz en la toma de decisiones, asi como la autonomia y la
flexibilidad para tener un balance entre su vida personal
y el trabajo.

“El sector asegurador se viene adaptando a esas nuevas ge-
neraciones, proponiendo una empresa mds horizontal y no
tan tradicionalista como venian siendo. Esto recién empieza, y
llevard un tiempo que el sector se adapte por completo, pero
creo que vamos por buen camino”, aseguro.

A esto, Manera agregd: “Valoran propésito, posibilidad de
aprendizaje, flexibilidad, tecnologia y liderazgo humano. Quie-
ren trabajar en organizaciones con valores claros y con impac-
to concreto.

En ese sentido, el sector asegurador tiene una oportunidad
enorme, especialmente aquellas comparias con ‘ADN social’,
porque ponen a las personas en el centro por definicion. El
desafio estd en acelerar la transformacién cultural y organiza-
cional para que esa esencia histérica dialogue con las expecta-
tivas actuales del talento”.

“Las nuevas generaciones priorizan propdsito, desarrollo, ima-
gen y experiencia laboral”, acordé Tablén. Y continué: “Es
valorado también el trabajo remoto como beneficio.

Buscan trabajar en organizaciones con impacto y un entorno
donde puedan participar activamente. También valoran cultu-
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Alexandra Manera / Tatiana Gradecky /| Pablo Tablon

kn busca del talento joven

ras menos jerdrquicas, con liderazgo cercano y espacios para
la innovacion.

El sector asegurador estd avanzando en esta direccion, espe-
cialmente en temas como trabajo hibrido, asi como programas
de desarrollo y bienestar”, afirmo.

Transmision y visibilidad

Los especialistas identificaron un problema de comuni-
cacion entre el sector y los nuevos talentos. La indus-
tria aseguradora tiene un proposito claro, con impacto
y multiples areas donde desarrollarse. Pero no esta bien
transmitido y le falta alcance para mejorar su visibilidad.

Al respecto, Tablén considero: “Claramente existe una
oportunidad de mejora en cémo comunicamos nuestro pro-
posito.

El seguro no es solo un producto financiero: es una herra-
mienta de proteccion social y econdmica que permite a perso-
nas y empresas recuperarse frente a imprevistos. Ese impac-
to muchas veces no esta suficientemente visibilizado.

Deberiamos reformular el mensaje poniendo en el centro el
concepto de ‘tranquilidad, respaldo y resiliencia’, mostrando
casos concretos y acercando el rol del seguro a temas que a
los jévenes les importan, como la sostenibilidad, la inclusién y
la proteccién del futuro”.

A su vez, Gradecky sefalo: “Hay empresas que atin no se
adaptaron o recién empiezan en este camino y hablan desde
el enfoque tradicional, un enfoque econémico, del negocio en
si y no hablan desde lo humano. Creo que el mensaje debe
reformularse hacia lo humano, hacia el valor social del segu-
ro, su rol, su proteccion, la prevencion y la resiliencia; y su
contribucién a desafios actuales como la innovacién, la soste-
nibilidad, entre otras, en donde debera estar alineado con >
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€« 1lablamos de cercania, impacto real en

las comunidades v decisiones de laroo plazo,

en un contexto donde el talento joven busca
coherencia entre discurso y accion ¥

AAlexandra Manera, Gerente Cultura y Talento de Sancor Seguros

=> |os valores y expectativas de los nuevos talentos”.

Finalmente, Manera aporto: “Existe un problema de comu-
nicacién, y no solo hacia los jévenes. Durante mucho tiempo
hablamos del seguro desde el producto y no desde su impacto
social.

En organizaciones como la nuestra, con fuerte anclaje territo-
rial y reputacion construida desde el interior del pais, el propo-
sito es claro: proteger proyectos y acompafar a las personas.

El mensaje deberia reformularse desde ahi, mostrando como el
seguro contribuye a la estabilidad social, al desarrollo local y a
la sostenibilidad, con historias reales y cercanas que conecten
emocionalmente”.

Transformacion digital e innovacion

En ese sentido, destaca la importancia de sostener el cre-
cimiento en transformacion digital y apostar por la inno-
vacion.

“La transformacion digital es clave para demostrar que tradi-
cién e innovacion no son opuestos”, sefial6 Manera.

Y prosiguié: “En nuestro caso, el desafio es integrar tecnolo-
gia y nuevos modelos de trabajo sin perder la identidad ni la
cercania que nos caracteriza.

La digitalizacion, la andlitica de datos y la inteligencia artifi-
cial nos permiten escalar impacto, mejorar la experiencia del
cliente y generar espacios atractivos para perfiles jovenes que
buscan trabajar con tecnologia, pero con sentido”.

Del mismo modo, Gradecky subrayo: “Ambas juegan un
papel importantisimo a la hora de ser atractivas para los jéve-
nes. La parte digital es lo que viene en el ADN de los nuevos
perfiles, es algo natural en ellos. En cuanto a la innovacion,
si no se sienten parte del equipo, con metodologias dgiles y
claras, es probable que eso pueda ser un conflicto a la hora de
elegirnos como empresa”.

En la misma linea, Tablon sostuvo: “La transformacion digi-
tal no solo mejora la eficiencia del negocio, sino que redefine el
tipo de talento que necesitamos y atrae perfiles mas diversos.

€« Las empresas que no cambien
su mirada tradicional para ser mis
horizontales y flexibles se les hard
mucho mis complicado 3»

S

ATatiana Gradecky, Encargada de Relaciones Humanas y Gestion de
(Calidad en Afianzadora Lalinoamericana

La tecnologia ha brindado soluciones tanto en la agilizacion de
los procesos de reclutamiento como en la atraccion de talentos
altamente calificados. Hoy el seguro estd incorporando anadlitica
avanzada, inteligencia artificial, automatizacion y nuevas expe-
riencias digitales para el cliente. Esto abre oportunidades muy
atractivas para perfiles tecnoldgicos, pero también para roles
hibridos que combinen negocio, datos y experiencia de usuario.

Cuanto mads visible y concreta sea esta transformacién, mayor
serd la capacidad del sector para posicionarse como un espa-
cio dindmico y desafiante”, concluyo.

Cultura organizacional

El desafio no es solo llegar a las nuevas generaciones, sino
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€CExiste una brecha en los formatos de
trabajo v comunicacion: los jovenes esperan
entornos mis agiles, hibridos v flexibles,
colahorativos y digitales 3»

APablo Tablon, Gerente de Recursos Humanos de Triunfo Seguros

retenerlos. Y en este aspecto, la cultura organizacional es
determinante.

Tabloén lo explico asi: “Podemos atraer talento joven, pero si
la experiencia interna no acompaiia, la rotacién es alta. Es ne-
cesario empatizar desde el inicio con las expectativas de ellos y
acompafar con procesos de on-boarding, desde la adecuacion
al puesto hasta el check de expectativas.

Los jévenes valoran entornos donde puedan aprender, equi-
vocarse, proponer ideas y tener impacto desde etapas tem-
pranas. Si se encuentran con estructuras muy rigidas o con
poca apertura al cambio, tienden a buscar rapidamente otras
alternativas.

Por eso, el desafio no es solo atraer, sino generar culturas mds
agiles, con liderazgo empatico, feedback constante y oportuni-
dades reales de crecimiento”.

En este punto intervino Gradecky, quien aseverd: “La
cultura organizacional hace a la compafiia en si. Si esta es
tradicionalista, ni el salario ni el puesto hara que la empresa
logre retener al talento joven.

Una vez ingresado ese talento, va a buscar que todo lo que se
le propuso y realmente le atrajo, se cumpla. Si ellos sienten
que tienen un aprendizaje continuo, autonomia, participacién
en la toma de decisiones, flexibilidad laboral y un propésito,
favorecerd que ese talento se sienta comodo y permanezca en
la compaiia”.

Manera también le otorgé un rol central a este punto:
“La cultura organizacional es un factor decisivo en la perma-
nencia del talento joven.

En nuestra experiencia, mds que hablar de retencion preferi-
mos hablar de fidelizacién y experiencia de trabajo, haciendo
que nuestra cultura impacte de manera directa. Este puede
sentirse atraido por una marca, pero elige quedarse —o no—
en funcién de la experiencia que vive todos los dias.

Las organizaciones con una identidad clara y coherente tienen
una ventaja competitiva: valores que se practican, vinculos ge-
nuinos y un sentido de pertenencia real. Para las nuevas gene-
raciones, esto se traduce en lideres cercanos, espacios de =>
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> escucha, feedback frecuente, oportunidades de desarrollo y
una cultura abierta al cambio.

Cuando la cultura acomparia estas expectativas, la permanen-
cia deja de ser un objetivo en si mismo y se convierte en una
consecuencia natural de una experiencia laboral significativa”.

Los perfiles mas buscados

Ya acercandonos al cierre de nuestro informe, consulta-
mos por los perfiles mas buscados en la industria, y aque-
llos mas dificiles de cubrir. El foco esta puesto en la inter-
disciplinariedad.

Manera compartié: “Hoy buscamos perfiles cada vez mas hi-
bridos: personas que combinen conocimiento técnico con habili-
dades digitales, pensamiento analitico y competencias humanas.

Los mas dificiles de cubrir son los vinculados a datos, tecno-
logia, experiencia del cliente y transformacion, especialmente
cuando se requiere comprensién del negocio asegurador. Por
eso, en organizaciones con fuerte dispersion y arraigo territo-
rial, la estrategia pasa también por desarrollar talento local,
apostando a la formacion y al crecimiento interno”.

Por su parte, Gradecky comento: “Las aseguradoras bus-
can perfiles tradicionales y nuevos. Hay mucha demanda en
perfiles digitales y transformadores, que se adapten a los cam-
bios, analiticos y con experiencia en el trato al cliente. Son per-
files integradores entre el conocimiento del negocio asegurador
con habilidades digitales y estratégicas.

Justamente los perfiles mds dificiles de cubrir son los tecnolo-
gicos, los integradores y los lideres que impulsen el cambio de
los jovenes”.

Por su parte, Tablén nos conté: “Hoy buscamos perfiles
cada vez mads interdisciplinarios. A los conocimientos técnicos
del seguro se suman habilidades en datos, tecnologia, expe-
riencia del cliente y gestion agil.

Para posiciones estratégicas, los perfiles mds demandados
incluyen: andlistas de datos, especialistas en transformacion
digital, perfiles comerciales con enfoque consultivo y técnico. Y
para posiciones operativas como analistas de siniestros, analis-

tas de productos y posiciones operativas, el foco plus esta en
asegurar una buena experiencia al cliente.

Los mas dificiles de cubrir son aquellos que combinan conoci-
miento técnico del negocio con capacidades digitales, ya que

suelen ser altamente demandados por otras industrias”.

RRHH: estrategias de llegada

Desde las areas vinculadas a Recursos Humanos, el segu-
ro busca acercar su ecosistema laboral a las universidades
y ser una opcion elegible para los primeros pasos en el
ambito laboral.

Entre las diversas estrategias que se usan, Manera valoro:
“Las estrategias mds efectivas son aquellas que generan vinculos
genuinos y de largo plazo con universidades, especialmente en el
interior del pais: programas de pasantias y prdcticas profesiona-
lizantes. Por otro lado, hemos desarrollado un programa al cual
llamamos Mi Primer Empleo cuyo objetivo esta directamente
vinculado en dar la primera oportunidad real de trabajo a un
joven que haya terminado los estudios secundarios”.

De acuerdo con su colega, Tablon aseveré: “Las estrate-
gias mds efectivas son aquellas que generan contacto tempra-
no y experiencias concretas. Programas de pasantias, jévenes
profesionales, vinculos con universidades y participacion en
ferias de empleo siguen siendo clave.

También es fundamental que quienes participen en estas ini-
ciativas puedan transmitir con claridad qué significa trabajar
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en seguros hoy, rompiendo estereotipos y mostrando oportuni-
dades reales de desarrollo”.

Por dltimo, Gradecky indicé: “La estrategia que mejor fun-
ciona es tener convenios con universidades, con programas de
pasantias donde se les permite participar de proyectos reales.
Ademds, los canales digitales como LinkedIn, también son uti-
les. Hay muchas publicaciones en donde se puede llegar a los
estudiantes o recién graduados que buscan empleo.

Otra estrategia que se utiliza es la claridad en los procesos de
seleccion: que se expliquen los pasos y se dé un feedback de la
resolucién. Una vez ingresados es importante la capacitacion
inicial y el acompafamiento en todo momento al talento joven
en todos sus pasos”.

En carrera: cambios necesarios

Por ultimo, los profesionales analizaron los cambios es-
tructurales que necesita llevar adelante el sector para no
quedar rezagado en la competencia por el talento joven.

Para Tablon, el principal cambio es acelerar la transfor-
macion cultural.

“La tecnologia es importante, pero sin cambios en la forma de
trabajar, liderar y tomar decisiones, su impacto es limitado”,
afirmé.

Y continud: “El sector necesita avanzar hacia organizaciones
mads agiles, con estructuras menos jerdrquicas, mayor apertura
a la innovacion y foco en la experiencia del empleado.

Ademds, serd clave fortalecer la marca empleadora del sector
en su conjunto, posiciondndola como un admbito donde se com-
binan estabilidad, propdsito e innovacion.

Quienes logren integrar estos elementos van a estar mejor pre-
parados no solo para atraer talento joven, sino para sostener
su competitividad en el largo plazo”.

Seguidamente, tomo la palabra Gradecky y aporto: “El
mercado asegurador necesita encarar un cambio estructural
profundo, en cuanto a su cultura, a su modelo de gestion y
su propuesta de valor. Tienen que evolucionar hacia organiza-
ciones mds dgiles y menos jerdrquicas, incorporar innovacion
y tecnologia en todos sus procesos, transformar el liderazgo
hacia modelos mds colaborativos, ofrecer flexibilidad laboral,
mejorar su propuesta de valor basada en un aprendizaje con-
tinuo, con propédsito, diversidad e impacto social.

En Afianzadora Latinoamericana hemos atravesado una profun-
da transformacion organizacional. Somos la primera empresa de
seguros en obtener la Certificacion B, particibamos activamen-
te en eventos vinculados a la sustentabilidad y promovemos la
participacion de nuestros colaboradores. Contamos con equidad
de género en los puestos gerenciales y desarrollamos iniciativas
concretas alineadas con una mirada renovada y de vanguardia.
Nuestros espacios de trabajo colaborativos y abiertos reflejan
una cultura organizacional mds actual y dindmica.

Asimismo, ofrecemos becas de estudio, licencias especiales
para madres y padres, programas de formacion en el exte-
rior y una Escuela de Caucion abierta a toda la comunidad,
orientada a una formacion de excelencia, democratizada y
participativa”.

La ronda terminé con Manera, quien sobre el tema dijo:
“El mercado asegurador necesita evolucionar sin perder identi-
dad. Simplificar estructuras, acelerar decisiones, modernizar li-
derazgos y profundizar la transformacion digital son pasos clave.

Pero también debe poner en valor lo que lo hace tnico: la
vocacion de largo plazo, el compromiso con las personas y el
impacto en la comunidad. Las organizaciones que logren unir
reputacion, propésito e innovacion seran las que mejor compi-
tan por el talento joven en los proximos afios”, concluyé. ©
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MICROSEGUROS - ESTRATEGIA - PERSPECTIVAS

Durante 2025 la cantidad de insurtech
activas en Latinoamérica llegé a 536, con un
crecimiento del 7% anual y una mortalidad
cada vez mds baja gracias a modelos mas
robustos y capaces de escalar. “Las startups
estan orientando su innovacion a resolver
problemas muy concretos del negocio y

eso genera un terreno fértil para nuevos
emprendimientos e inversiones™, explica
Carlos Cendra, Scouting & Investment Lead
de Innovacién Corporativa en Mapfre.

En ese contexto, los pilotos y pruebas de
concepto que la compaiiia realiza con
insurtech de la region tienen como objetivo
la escalabilidad, precisa el ejecutivo.

Escribe: Diego Fiorentino

| mercado asegurador latinoamericano sigue
teniendo una baja penetracién en el PIB re-
gional (cercana al 3% en promedio), y eso in-
centiva la entrada de nuevos actores capaces
de crear productos mas accesibles, mejorar
* la distribucién y digitalizar procesos clave de
suscripcion y siniestros. Asi lo confirma Carlos Cendra,
Scouting & Investment Lead de Innovaciéon Cor-
porativa en Mapfre, quien explica que las insurtech de
la regién estan orientando su innovacion a resolver pro-
blemas muy concretos del negocio, desde la deteccion de
fraude hasta la orquestacion de siniestros o la oferta de
microseguros, lo cual genera un terreno fértil tanto para
nuevos emprendimientos como para inversiones estraté-
gicas corporativas.

¢Como participan desde Mapfre en el de-
sarrollo del ecosistema insurtech a escala
regional?, le preguntames al ejecutive.

Para nosotros América Latina es una region estraté-
gica que impulsa los resultados del grupo y en la que
todavia hay mucho recorrido por delante debido a la
baja penetracion del seguro. Como tal, trabajamos por
forjar alianzas cercanas con el ecosistema desde va-
rias perspectivas. Monitorizamos de manera continua
el desarrollo y desempeno de las startups que operan
en Latinoamérica estando muy pendientes de las ron-
das de financiacion, los nuevos modelos de negocio, los
datos de crecimiento y la mortalidad, entre otros fac-
tores. Ademas, hablamos de manera constante con los
distintos agentes y organismos publicos y privados que
forman parte del ecosistema para entender sus necesi-
dades, conocer de primera mano los desafios de la re-
gion y ver como encaja todo eso en nuestra estrategia
de crecimiento, en nuestra rentabilidad, en la mejora de
la eficiencia y, por supuesto, en nuestros objetivos de
sostenibilidad para impulsar el bienestar y crecimiento
socioeconémico de los paises donde operamos. Somos
un grupo multinacional presente en la mayoria del terri-
torio, por lo que trabajamos en la coordinacion y comu-
nicacion de los equipos locales de tal manera que todos
podamos aprovecharnos de los aprendizajes y aciertos
de todas las regiones. Los pilotos, pruebas de concepto
y desarrollos que realizamos con startups tienen como

Dialogo con :
“Trabajamos para forjar alianzas

con el ecosistema insurtec

A Carlos Cendra, Scouting & Investment Lead de Innovacién Corporativa en Mapfre

multilatino”’

€« Monitorizamos de manera continua el desarrollo y desempeiio de las startups que operan
en Latinoamérica estando muy pendientes de las rondas de financiacion, los nuevos modelos de
negocio, los datos de crecimiento v Ia mortalidad »»

objetivo la escalabilidad, de manera que procuramos ser
cercanos con las insurtech multilatinas.

¢A qué obedece el incremento en la can-
tidad de insurtech que operan en Latinoa-
mérica?

Ante todo, obedece a un cambio estructural en el eco-
sistema regional tras la crisis de financiacion de 2022. Du-
rante los ultimos cuatro afios el mercado vivié un proceso
de depuracién natural -con un 48% de startups desapare-
cidas- que dio paso a un modelo mas maduro, donde, de
acuerdo con el informe ‘Latam Insurtech Journey’, elabo-
rado por Digital Insurance Latam, surgieron 330 nuevas
insurtech, impulsadas principalmente por habilitadores
tecnolégicos, embedded insurance, salud y soluciones ba-
sadas en datos y agentes de |A. Este contexto explica que
el numero total de compaiiias activas haya alcanzado 536
insurtech en 2025, con un crecimiento neto del +7% anual
y una mortalidad cada vez mas baja (8%) gracias a mode-
los mas robustos y capaces de escalar. A ello se suma una
recuperacion significativa de la inversion. La financiacion
anual crecié un [17% hasta los 199 millones de délares,
un retorno de capital que refuerza la confianza de fondos
regionales e internacionales en modelos con impacto real
sobre la eficiencia operativa y la ampliacion de la protec-
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cion. Brasil, México, Chile y la Argentina destacan como
los polos de mayor dinamismo, con Chile y Uruguay cre-
ciendo incluso a doble digito. Paralelamente, la regién esta
experimentando un fuerte aumento en la internacionali-
zacion: cerca del 19% de las insurtech ya operan en mas
de un pais, impulsadas por asociaciones gremiales como la
Alianza Insurtech Panamericana y por la demanda de solu-
ciones replicables a escala regional. Ademas, el mercado
asegurador latinoamericano sigue teniendo una brecha de
proteccion estructural -penetracion del seguro cercana al
3% en promedio- que incentiva la entrada de nuevos ac-
tores capaces de crear productos mas accesibles, mejorar
la distribucion y digitalizar procesos clave de suscripcion y
siniestros. Las insurtech de la region estan orientando su
innovacion a resolver problemas muy concretos del nego-
cio, desde la deteccién de fraude hasta la orquestacion de
siniestros o la oferta de microseguros, lo que genera un
terreno fértil tanto para nuevos emprendimientos como
para inversiones estratégicas corporativas.

cQué opciones de financiamiento existen
hoy en dia para las insurtech de la region?

El aumento en la financiacion durante 2025 se acompa-
fia de un proceso de consolidacion: el capital fluye hacia
modelos con economias unitarias probadas, soluciones >
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€€ Solo en 2025 hemos colaborado con mas de H0 startups, consolidando nuestra
relacion con emprendedores del sector asegurador y nuestro papel como referentes en la
innovacion en seguros »»

~> de |A aplicadas a suscripcion y siniestros, plataformas
B2B2C de distribucion y habilitadores tecnolégicos con ca-
pacidad de escalar. Las fuentes de financiamiento combinan
venture capital regional e internacional, fondos especiali-
zados como Mundi Ventures, Sancor Seguros Ventures o
HCS Capital, e inversiones corporativas de aseguradoras
que buscamos acelerar nuestra transformacion como las
inversiones directas que hemos realizado desde Mapfre
en startups estratégicas, siendo el ejemplo mas cercano el
de Blue Marble-. Esta actividad se complementa con rondas
Seed y Serie A que contintan dinamizando el ecosistema,
asi como la entrada cada vez mas frecuente de fondos que
buscan los modelos antes mencionados. Ademas, el finan-
ciamiento esta muy influido por la evolucion macroeco-
nomica. Segln el informe ‘Panorama Econémico y Sectorial
2026’, elaborado por el servicio de estudios de Mapfre,
el contexto de desinflacion gradual y mayor previsibilidad
favorece la inversion en modelos de innovacion asegurado-
ra, especialmente en mercados con brecha de proteccion
elevada. Esto abre la puerta tanto a alianzas con grandes
aseguradoras como a nuevos instrumentos de crecimiento
(pilotos pagados, acuerdos B2B2C y modelos de reparto
de ingresos), que permiten a las insurtech financiarse a tra-
vés de escalamiento operativo, no solo de capital.

¢Estan asociados con alguna insurtech
para optimizar algan proceso de la com-
painia? ¢Qué toman en cuenta a la hora de
seleccionar una insurtech?

En Mapfre trabajamos con insurtech como parte de
nuestro dia a dia. Solo en 2025 hemos colaborado con
mas de 50 startups, consolidando nuestra relacién con
emprendedores del sector asegurador y nuestro papel
como referentes en el entorno de la innovacion en segu-
ros. Por un lado, nos aliamos con aquellas insurtech que
nos ayudan a solucionar los desafios de negocio detecta-
dos o a optimizar nuestros procesos, desde la mejora de
la atencion al cliente hasta nuevas funcionalidades digitales
en nuestros seguros de salud. Para ello, analizamos las
distintas startups enfocadas en cada uno de los proyec-
tos que queremos llevar a cabo y seleccionamos aquellas
que, bajo nuestros criterios internos, se adaptan mejor
a los objetivos. Si la alineacion es 6ptima, desarrollamos
mano a mano pruebas de concepto o pilotos en alguna de
nuestras geografias o unidades de negocio; si el resultado
es positivo, siempre buscamos la implantacion y, en ulti-
ma instancia, el escalado de la solucion para optimizar la
inversion y el desarrollo. Por otro lado, también llevamos
a cabo inversiones directas en aquellas compaiiias en las
que vemos un futuro claro y diferencial. Son startups di-
ferentes; no solo solucionan un problema acuciante para
el sector y para nosotros sino que también comparten
nuestra forma de transformar la industria y nuestra vision
y valores. Un ejemplo claro de estas inversiones es Blue
Marble, consorcio en el que a finales de 2025 invertimos
para ayudar a las poblaciones vulnerables a protegerse
con una oferta aseguradora adaptada a sus necesidades.
Este consorcio disefa, lanza y escala programas de segu-

ros paramétricos (indexados a variables objetivas como
lluvia, temperatura o sequia) que pagan automaticamente
cuando se supera un umbral, sin peritaje tradicional. Sus
productos estan pensados para pequefos agricultores,
microemprendedores y comunidades vulnerables, espe-
cialmente frente a eventos climaticos. Elegimos Blue Mar-
ble por muchas razones: su capacidad de llegada a colec-
tivos desfavorecidos, su modelo operativo, su desarrollo

Mentor de startups

arlos Cendra es Scouting & Investment

Lead de Innovacion Corporativa en Mapfre,
compania de la que forma parte desde hace mas de
siete anos. Graduado en Administracion de Empresas
por la Universidad de Oriente en Venezuela, con un
Executive Program en Venture Capital por el IE Bu-
siness School y con varios postgrados y cursos en
marketing, ha desarrollado su carrera muy ligado al
emprendimiento, siendo fundador y CEO de varias
compaiiias, entre ellas Animalvitae, startup del sector
Pet-Care. También fue consultor y mentor de star-
tups en programas y consultoras, tales como Cink
Venturing o Masventures, del grupo MASMOVIL, y
profesor en varios centros educativos en temas de
desarrollo de negocio, investigacion de mercados y
Venture Labs del sector asegurador. En su puesto ac-
tual, es el responsable corporativo de las relaciones
con startups, rol bajo el que aglutina labores de ven-
ture capital, inversiones directas, estrategias de inno-
vacion, scouting, nuevas fuentes de ingreso y apoyo
a areas de negocio en la evaluacion y seleccion de
startups y scaleups. lll

€« Las insurtech aportan algo que hasta
ahora era dificil de escalar: modelos
mis accesibles, mas simples v adaptados a
seomentos que tradicionalmente quedaban
fuera del sistema asegurador ¥

b
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como empresa en estos 10 anos, su equipo y su EBITDA
positivo. Para nosotros, es el complemento perfecto a esa
llegada que ya tenemos con soluciones que hasta ahora no
teniamos asentadas, pero si testeadas. Los seguros para-
métricos son una gran opcion para ayudarnos a ampliar
nuestro portafolio de coberturas y servicios y llegar a un
numero mayor de personas que los requieran.

éCree que Latinoamérica es un terreno
fértil para las inversiones insurtech?

La region esta en un punto en el que las aseguradoras
necesitan soluciones que aporten eficiencia real y donde
las startups han aprendido a construir modelos mas soli-
dos, orientados a problemas concretos del negocio. Ese
encaje entre necesidad y propuesta de valor genera un
contexto muy propicio para que la inversion se traduzca
en impacto.

Ademas, el ecosistema esta cada vez mas conectado:
surgen insurtech que nacen pensando en multiples paises
desde el dia cero, y eso permite escalar de forma casi
inmediata. Desde Mapfre valoramos mucho este movi-
miento porque facilita identificar oportunidades que pue-
den crecer rapido y extenderse a varios mercados. Para
un inversor -corporativo o de venture capital- ése es un
diferencial clave. En resumen: hay necesidad, hay talento y
ahora también hay madurez.

¢Existen iniciativas de articulacion publi-
co-privada para atraer inversiones hacia el
ecosistema?

El caso mas visible y que tiene un impacto global dentro
de la region es la Alianza Insurtech Panamericana, que
agrupa asociaciones de varios paises y funciona como un
puente entre aseguradoras, startups, brokers y admi-
nistraciones publicas, creando espacios de colaboracion
y generando estandares comunes para acelerar el desa-
rrollo del sector. Su estructura -mas de 250 socios y un
modelo de gobernanza compartida- esta pensada preci-
samente para facilitar proyectos regionales y darles con-
fianza a los inversores. Ademas, han surgido asociaciones
nacionales que trabajan con una logica similar y reciben
apoyo directo de gobiernos o camaras locales, como la
AICC en Centroamérica, la Camara Insurtech Argentina,
la AIE en Ecuador o la AlU en Uruguay, todas orientadas
a profesionalizar el ecosistema e impulsar la llegada de ca-
pital externo a través de reguladores, hubs de innovacion
y acuerdos binacionales. Incluso iniciativas como el Miami
Insurtech Advocates Hub, aunque no es un organismo pu-
blico, funcionan como plataforma de soft-landing y cone-
xién con reguladores y actores institucionales en EE.UU.,
lo que amplia ain mas las oportunidades de inversion para
startups latinoamericanas.

¢A qué atribuye la decreciente. pero aiun
elevada, tasa de mortalidad de las insur-
tech en la region?

Quiero comenzar senalando que no es para nada extra-
no o inusual que haya mortalidad en cualquier ecosistema
formado por startups, que son empresas con un elevado
nivel de riesgo implicito. Dicho esto, la caida progresiva
-pero todavia elevada- de la mortalidad de las insurtech en
la region se explica, ante todo, por la fase de saneamiento
que vive el ecosistema desde 2022. Muchas startups que
nacieron con modelos poco sélidos, especialmente en la
distribucion digital, no lograron sostenerse en mercados
con costos de adquisicion altos y margenes ajustados. Eso
dejo fuera a los proyectos menos robustos y permitio que
sobrevivieran los equipos con propuestas mas claras y ca-
pacidad de ejecucion. Al mismo tiempo, persisten desafios
estructurales que mantienen la mortalidad en niveles re-
levantes: entornos regulatorios heterogéneos, dificultad
para escalar sin alianzas fuertes, ciclos comerciales lar-
gos y la necesidad de integrar soluciones tecnologicas =>
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=> con sistemas heredados de aseguradoras que avanzan
a distinto ritmo. Aunque la profesionalizaciéon del ecosis-
tema y la aparicion de asociaciones regionales ayudan, el
camino hacia la estabilidad total todavia depende de que
mas startups logren modelos rentables y repetibles en va-
rios mercados.

éCree que las insurtech pueden contri-
buir a incrementar la participacion del
mercado asegurador en el PIB de los dis-
tintos paises donde operan?

En muchos mercados de Latinoamérica el seguro ain no
logra llegar a amplias capas de la poblacion, y las insurtech
aportan algo que hasta ahora era dificil de escalar: mode-
los mas accesibles, mas simples y adaptados a segmentos
que tradicionalmente quedaban fuera del sistema asegura-
dor. Desde plataformas que abaratan la distribucion hasta
soluciones especializadas en salud, bienestar o movilidad,
todas ayudan a reducir fricciones y ampliar el alcance del
seguro. Ademas, estan generando nuevas categorias de
servicio que antes no existian -como la portabilidad, los
seguros de nicho o los servicios digitales asociados al eco-
sistema de vida y salud- y que permiten que el seguro esté
presente en mas momentos de la vida cotidiana. Esa diver-
sificacion es clave para aumentar la densidad aseguradora
en la region. Si el sector logra integrar estas soluciones
con la escala de las aseguradoras tradicionales, el impacto
sobre el PIB puede ser significativo, ya que la penetracién
del seguro deja de depender solo de canales tradicionales
y empieza a crecer sobre bases mas amplias y flexibles.

é¢Cuales son los proximos pasos de Mapfre
para apalancar el crecimiento del ecosiste-
ma insurtech en América latina?

El ecosistema insurtech en Latinoamérica ha alcanza-
do un nivel de madurez en el cual su crecimiento ya no
depende exclusivamente de que aparezcan mas startups
sino de sumar a esta variable las decisiones estratégicas
que tomemos las aseguradoras de la regién. Dado que
nuestra posicion en los diferentes paises latinoamericanos
no es la misma, mas que con proximos pasos me gustaria
responder con una ambicion: ‘Multilatina’. Si somos capa-
ces de escalar tecnologia en produccion, orquestar capa-
cidades, invertir con criterio y construir alianzas reales,
no solo apalancaremos el crecimiento del ecosistema sino
ademads seremos capaces de crear una ventaja competitiva
estructural para los préximos afios mientras ofrecemos a
nuestros clientes los mejores servicios del mercado.

é¢Como visualiza el crecimiento del mer-
cado insurtech regional en el corto y me-
diano plaze?

En el corto plazo, el mercado insurtech de la region
crecera de forma mas selectiva y exigente, impulsado por
la necesidad de resolver problemas muy concretos del ne-
gocio asegurador. Las aseguradoras estamos priorizando
soluciones que aporten eficiencia inmediata y reduzcan
complejidad, lo que beneficia a plataformas de distribu-
cion mas sofisticadas, a modelos especializados en mo-
vilidad, salud y bienestar, y a herramientas que mejoran
procesos criticos como pricing, pagos, fraude o logistica
aseguradora. El foco pasa de ‘probar cosas nuevas’ a inte-
grar lo que funciona y escalarlo con criterio.

En el mediano plazo, veremos un ecosistema marcado
por dos dinamicas claras: por un lado, una expansiéon de
las insurtech multilatinas, que ya operan en mas de un
pais y que facilitan la creacion de modelos regionales mas
estables; y por otro, una competencia creciente entre
soluciones que apuntan a nichos muy especificos. El re-
sultado sera un mercado mas profesionalizado, donde el
crecimiento vendra de conectar a los actores adecuados
y de construir relaciones de confianza dentro del sector,
mas que de generar volumen. La regién seguira creciendo,
pero a partir de una logica de calidad y no de cantidad. ®
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Ni alcohol ni velocidad: las 5 “trampas de confianza” que
generan mas accidentes de transito

© Otro fin de semana XXL de Semana Santa y la escena se repite
como un loop: miles de argentinos cargan el auto, revisan el aceite y
salen a la ruta convencidos de que, si no toman alcohol y no pisan el
acelerador a fondo, estan a salvo. Sin embargo, las tragedias siguen
ocurriendo. ;Por qué, si todos conocemos las reglas, los numeros
siguen siendo rojos? La respuesta es tan humana como peligrosa: el
exceso de confianza. No es la imprudencia temeraria lo que hoy mas
nos mata en la ruta, es la relajacion.

Asi lo indican los dltimos informes de siniestralidad vial fatal del Ob-
servatorio Vial de la Agencia Nacional de Seguridad Vial
(ANSY): los factores humanos contintan siendo la principal causa
de los siniestros viales en Argentina, por encima de las fallas mecani-
cas o las condiciones climaticas. Es decir, la mayoria de los siniestros
no se producen por el vehiculo ni por la infraestructura, sino por
decisiones del conductor.

Fuente: Observatorio Vial — Agencia Nacional de Seguridad
Vial (ANSV)
https://[www.argentina.gob.ar/seguridadvial/observatorio

En ese contexto, desde el area de Siniestros de ATM Seguros ad-
vierten que el perfil de los siniestros en ruta muestra un patrén cada
vez mas claro, especialmente en fines de semana largos y periodos
turisticos como Semana Santa.

“El error mds comun hoy no es la imprudencia extrema. Es la confianza.

Cuando el conductor se relaja, baja la atencion y ahi aparece el riesgo”,

explica Fernando Rodriguez, Gerente de Siniestros de ATM

Seguros.

Las 5 trampas de confianza que mas aparecen en los siniestros viales

Del anilisis de siniestros surgen conductas que se repiten con fre-

cuencia en fines de semana largos:

I. La distraccién al volante. Principalmente por el uso del celular,
pero también por el GPS, el mate, las conversaciones o cualquier
elemento que haga que el conductor quite la vista o las manos del
volante, aunque sea unos segundos. Son distracciones cotidianas,
naturalizadas, que en la ruta pueden marcar la diferencia entre lle-
gar o no llegar.

2. El cansancio y la fatiga. Salir a la ruta con pocas horas de descanso
o manejar durante muchas horas seguidas reduce los reflejos, la
capacidad de reaccion y la concentracion.

3. El exceso de confianza. Ocurre cuando el conductor conoce la
ruta, maneja habitualmente o siente que tiene el control de la si-
tuacion y deja de manejar de forma defensiva.

4. No respetar la distancia de seguridad. Es una de las principales
causas de choques por alcance y choques en cadena, sobre todo
cuando hay mucho transito.

5. Los ultimos kilometros del viaje. Muchos siniestros ocurren cuan-
do falta poco para llegar: el conductor se relaja o se apura y baja
la atencion.

“En los siniestros que vemos todos los dias hay algo que se repite: la gente
no choca porque no sepa manejar, sino porque se distrae, se cansa o se
confia. El problema no es solo la velocidad o el alcohol; el problema es creer
que a uno no le va a pasar”, concluye Rodriguez.

Por eso, en un fin de semana como Semana Santa, donde se con-
centran miles de vehiculos en la ruta en pocos dias, entender estas
trampas puede ser tan importante como respetar la velocidad maxi-
ma. Porque en seguridad vial, muchas veces, el riesgo no esta en la
imprudencia extrema, sino en los errores mas habituales.

ik

Los siniestros viales crecieron mas del 25% durante la
temporada de verano y superaron las 36 mil intervenciones

De cara al préximo fin de semana largo, expertos comparten
sus recomendaciones para viajar de forma segura y disminuir la
métrica de incidentes.

© La temporada de vacaciones volvié a reflejar un escenario de alta
demanda en materia de asistencia vial. De acuerdo con los datos
relevados por la Iké Argentina, que ofrece servicios de asistencia
en todo el pais, las solicitudes registradas entre diciembre de 2025
y febrero de 2026 evidenciaron un crecimiento significativo en com-
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paracion con el mismo periodo del verano anterior, en un contexto
marcado por el aumento del transito hacia los principales destinos
turisticos.

Durante el verano 2024-2025 se registraron 9.922 servicios viales en
diciembre, 10.216 en enero y 9.690 en febrero. En cambio, la tempora-
da actual mostré un salto considerable: diciembre de 2025 cerré con
12.404 asistencias, enero de 2026 alcanzé las 12.892 y febrero registro
11.235 intervenciones.

De esta manera, el periodo completo de vacaciones acumulé 36.531
servicios, consolidando una suba interanual superior al 25% respecto
del inicio de la temporada anterior y confirmando la creciente necesi-
dad de contar con asistencia mecanica durante los desplazamientos en
rutas y centros urbanos.

En este contexto, muchos conductores optan por contar con un ser-
vicio mecdnico en ruta que les permita resolver imprevistos de mane-
ra rapida y segura, evitando que una falla menor se convierta en una
situacion de riesgo. En viajes largos y de alta circulacion, este respaldo
resulta clave para proteger a las personas y garantizar la continuidad
del trayecto, asi como también es de vital importancia el tiempo de
respuesta que pueda brindar el servicio de auxilio.

En linea con este crecimiento en la demanda, la compafia logré man-
tener tiempos de contacto eficientes durante toda la temporada. En
diciembre de 2025 el tiempo promedio de contacto fue de 01:01:17,
en enero de 2026 descendio a 00:52:04 y en febrero de 2026 se
ubicé en 00:57:00, mientras que en las zonas de mayor demanda los
tiempos promedio se mantuvieron en torno a los 50 a 60 minutos.
A su vez, los indicadores de calidad del servicio reflejaron altos nive-
les de satisfaccion entre los usuarios. Durante el verano 2025-2026 la
satisfaccion de clientes alcanzé 93,6% en diciembre, 93,0% en enero
y 96,1% en febrero, uno de los valores mas altos registrados, lo que
refuerza la importancia de contar con asistencia profesional frente a
imprevistos en ruta.

Ciudades mas comprometidas

La demanda de asistencias viales se concentré principalmente en las
ciudades de mayor densidad poblacional y transito del pais, asi como en
aquellas que funcionan como nodos turisticos y logisticos clave. Entre
las zonas mas comprometidas se destacan: C.A.B.A., G.B.A,, La Plata,
Mar del Plata, Cérdoba, Bahia Blanca, San Miguel de Tucuman, Santa Fe,
Rosario, Mendoza, Neuquén y Salta.

En estos centros urbanos y corredores de acceso se registran los ma-
yores volumenes de circulacion durante la temporada de vacaciones, lo
que incrementa la probabilidad de incidentes, sobre todo en horarios
pico y fines de semana.

Recomendaciones para viajar de forma segura

Especialistas en seguridad vial advierten que la mayoria de los siniestros
son evitables y estan asociados a conductas de riesgo como el exceso
de velocidad, las distracciones al volante y la falta de descanso previo a
los viajes. También sugieren ciertas medidas a tener en cuenta para el
correcto funcionamiento del automovil:

e Revisar la presion y el estado de los neumaticos antes de
viajar: es importante verificar no sélo la presion de los neumaticos
sino también su desgaste.

e Comprobar el estado de la bateria: especialmente antes de un
viaje largo, se recomienda verificar que esté en buen estado y no cer-
ca del final de su vida util, ya que es una de las causas mas comunes
de pedidos de auxilio en ruta.

e Controlar el sistema de frenos y el liquido refrigerante: un
fallo en los frenos o en el sistema de enfriamiento puede ser extre-
madamente peligroso, sobre todo en rutas de montafa o zonas con
alto transito.

Paralelamente, ante el aumento en los pedidos de auxilio mecanico du-
rante la temporada, es necesario reforzar las acciones frente al volante.
Jorge D’Urbano, Director General de Iké, reflexiona sobre una
serie de consejos a tener en cuenta ante un imprevisto mecanico du-
rante un viaje en ruta.

“Estar preparado no sélo ayuda a tener una respuesta mds efectiva en una
emergencia, sino que también demuestra la importancia de asumir un rol
proactivo para nuestra seguridad y la de los demds”, destaca. “Gracias a la
preprogramacién y a las medidas tomadas en las principales rutas siempre
estuvimos por debajo de los 90 minutos de llegada”, asegura, marcando un
detalle sustancial a la hora de contar con una respuesta rapida que no
solo mejore la solucién, sino la experiencia del usuario.

Entre las recomendaciones mas destacadas se encuentran:

e Evitar frenadas bruscas y reducir la velocidad gradualmente si se
identifica un problema en el vehiculo.

e Activar las luces de emergencia para alertar a otros conductores.

e Detenerse en el carril derecho o en la banquina si es posible.

e Colocar dispositivos de seguridad para advertir el riesgo a los usua-
rios de la via, como triangulos de sefalizacion.

e Contactar al centro de atencion o al servicio de asistencia mecanica.

e Mantener siempre la atencion en los vehiculos que circulan alre-
dedor.

El periodo de vacaciones continla siendo uno de los mas criticos del
afo en materia de siniestros viales. La prevencion, la responsabilidad
individual y el respeto por las normas siguen siendo herramientas
fundamentales para reducir incidentes y proteger vidas en las rutas
argentinas.
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Lurich lleva el Universo Gamer a Experiencia Living con
un espacio que se transiorma de dia y noche

La compaiiia de seguros se suma a la muestra de diseiio y ar-
quitectura mds importante del afio con “Live & Play She”, un
espacio que refleja la evolucién de los estilos de vida, integrando
disefio, tecnologia y entretenimiento digital.

® Una vez mas, Zurich dice presente en Experiencia Living, que
tendra lugar del 19 de marzo al 19 de abril en Remeros Beach, en
Tigre. Se trata de la exposicion de disefo, decoracion y arquitectura
mas importante del aho, que permitira recorrer departamentos com-
pletos segin la personalidad y creatividad de los expositores. Para
esta 4ta edicion, Zurich invita a explorar nuevas formas de habitar
y la creciente integracion entre tecnologia, entretenimiento y vida
cotidiana con el espacio “Live & Play She”.

Desarrollado por el reconocido arquitecto Claudio Wertheim y la
disenadora Virginia Ortiz, la propuesta mantiene el espiritu gamer
que Zurich presenté en la edicion anterior, pero desde un nuevo
enfoque. Mientras que en 2025 se recreo la habitacion de un hombre
fanatico de los videojuegos —un espacio oscuro con tintes oniricos,
cortinas bajas y dibujos de neén en colores brillantes—, este ano el
espacio se ajusta al estilo de vida de una mujer profesional exitosa,
en torno a los 40 afos, a la que le gusta jugar videojuegos en linea
como pasatiempo.

Se trata de un departamento de funcién dual: una unidad sobria, luminosa
y sofisticada durante el dia —con vista a la laguna de Remeros Beach
y abundante luz natural— que, por la noche, cambia de atmosfera y se
transforma en un espacio de juego y entretenimiento grupal, donde las
luces LED, las pantallas y la tecnologia cobran mayor protagonismo.
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Live & Play She incluira una estacion de streaming equipada con
pantallas gigantes, domética y todo lo necesario para la reproduccion
de videojuegos. Al igual que el afio anterior, el espacio sera interac-
tivo y quienes recorran el ambiente podran jugar y experimentar en
primera persona.

“Es una gran satisfaccion volver a participar de un evento tan destacado
como Experiencia Living. Este tipo de espacios nos permiten acompaniar las
tendencias que marcan como evolucionan las formas de vivir y los hdbitos
digitales, en un contexto donde el crecimiento del universo gamer- que en
la actualidad alcanza a mas de 26 millones de personas en el pais- también
impulsa la necesidad de soluciones que protejan equipos tecnoldgicos, cada
vez mds presentes en la vida cotidiana”, destacé Adriana Arias, Head
of Communication & Sustainability de Zurich Argentina.

En linea con esta propuesta, la compaiia continta impulsando Zurich
Hogar Gamer, una nueva linea dentro de Zurich Hogar disenada
especialmente para fanaticos de los videojuegos y la tecnologia. Se
trata de una ampliacion de la cobertura existente que protege equi-
pos de alto rendimiento —como consolas, computadoras, compo-
nentes y accesorios— ante robos, hurtos e incendios dentro del
hogar, con la opcion de sumar proteccion ante cortes de luz.

La cobertura incluye electrodomésticos y equipos electronicos por-
tatiles como notebooks, tablets y consolas, asi como instrumentos
musicales, camaras y reproductores de musica en cualquier parte del
mundo. También protege computadoras de escritorio y sus acceso-
rios ante dafos en el domicilio, ofreciendo una solucién integral para
quienes buscan resguardar su equipamiento tecnoldgico.
Experiencia Living Remeros Beach se desarroll6 del |9 de mar-
zo al 19 de abril en Remeros Beach (Camino de los Remeros 1585, Ti-
gre, PBA) y estara abierta al publico de martes a domingo, entre las 12
y 20 horas. Las entradas estan disponibles en la web de Entrada Uno.
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MARSH

Marsh nombra a Larissa Martins como lider de Placement
para Latinoamérica

© Marsh (NYSE: MRSH), lider global en materia de riesgos,
reaseguro y capital, personas, inversiones y consultoria de gestion,
anuncié hoy el nombramiento de Larissa Martins como nueva
lider de Placement (mercado de seguros) para Marsh Risk
Latinoamérica y El Caribe. Basada en Sao Paulo, Brasil, Larissa
reportaraa John Donelly, Lider Global de Placement en Marsh
Risky a Carlos A. Rivera, CEO de Marsh LAC y presidente de
Marsh Risk LAC, a partir del 1° de abril.

En este rol, Larissa sera res-
ponsable de liderar la estrate-
gia de Placement en la region,
conectando las prioridades glo-
bales y locales, fortaleciendo
las relaciones con los clientes
y socios estratégicos, impul-
sando soluciones innovadoras
y colaborativas entre paises,
y promoviendo el desarrollo
del talento para maximizar el
impacto para los clientes y fo-
mentar el crecimiento sosteni-
ble del negocio.

Con 20 anos de experiencia en
el sector refasegurador, Larissa
posee una licenciatura en Cien-
cias Actuariales y una maestria
en Gestion Ejecutiva Inter-
nacional. Su experiencia inter-
nacional incluye roles en Chile, Miami y Londres. Desde que se uni6 a
Marsh Re - Facultative Reinsurance (antes Carpenter Marsh
FAC) en 202, ha sobresalido en diversos cargos de liderazgo, contri-
buyendo a la creaciéon e implementacion de soluciones de portafolio en
toda Latinoamérica.

En Marsh Re - Facultative Reinsurance, Larissa ha lideré ini-
ciativas de alto impacto que impulsan el crecimiento y la innovacion.
Como Lider Regional de Practicas y Placement, definio la es-
trategia para la region, colaborando con los grupos de interés de
la Firma para satisfacer las necesidades de los clientes, atender las
demandas del mercado y apoyar el desarrollo del equipo.
Comentando sobre el nombramiento, Carlos Rivera dijo: “Larissa
cuenta con sélidas relaciones con los mercados de seguros y reaseguros
locales, regionales y globales, asi como un profundo conocimiento de los
desdfios que enfrentan las empresas y comunidades. Todo esto, unido a su
extraordinario liderazgo, serd clave para brindar a nuestros clientes todo
el portafolio de servicios y soluciones que necesitan para crecer, mientras
gestionan la incertidumbre y encuentran oportunidades en este tiempo de
volatilidad y transformacién.”

Larissa Martins comentd: “Me siento honrada de servir como Lider de
Placement para Marsh Risk en América Latina durante un momento crucial
para nuestra industria y empresa. El drea de Placement (mercado de segu-
ros) estd en el corazén de nuestro negocio y es un motor clave para llevar
nuestras soluciones al mercado y transformar nuestro sector. Abrazo este
nuevo capitulo con entusiasmo y un profundo compromiso, convencida de
que, a través de la colaboracion, podemos seguir desarrollando soluciones
impactantes para nuestros clientes, colegas y la organizaciéon”.

Larissa Martins - Marsh

Del tabi a la planificacion: por qué es necesario hablar de
seguros de vida

Especialistas advierten sobre la importancia de contemplar co-
berturas que aseguren la continuidad de ingresos frente a situa-
ciones como fallecimiento o incapacidad laboral.

L

© Cuando pensamos en seguros, inmediatamente los asociamos con
la proteccion del auto, la casa u otros bienes materiales. Los seguros
patrimoniales son ampliamente conocidos y contratados porque pro-
tegen lo tangible, y si bien son fundamentales, no son los Unicos que
deben considerarse. Es en este punto que entran en juego los seguros
de personas, que tienen como finalidad garantizar la continuidad de
los ingresos familiares cuando la persona que los genera ya no puede
hacerlo, ya sea por fallecimiento o por una incapacidad que le impida
trabajar.
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Desde La Perseverancia Seguros, compahia lider con mas de 120
afos de trayectoria, explican que los seguros de personas se dividen
en dos categorias: seguro de vida y seguro de accidentes personales. El
seguro de vida brinda cobertura ante la muerte por cualquier causa, ya
sea enfermedad o accidente, y funciona de manera permanente, con el
objetivo de asegurar un respaldo econémico para los beneficiarios. Por
su parte, el seguro de accidentes personales se limita a hechos subitos,
violentos y externos, y cubre exclusivamente las consecuencias deriva-
das de ese tipo de eventos, lo que deja fuera, por ejemplo, enfermeda-
des de origen interno como un infarto o un ACV.

Comprender como funcionan estas coberturas implica también cono-
cer los roles dentro del contrato: el tomador, que contrata y paga la
poliza; el asegurado, sobre cuya vida recae la cobertura; y el bene-
ficiario, quien recibira la indemnizacion. En este punto, especialistas
destacan la importancia de designar beneficiarios de manera explicita y
de informarles sobre la existencia del seguro, ya que, de no hacerlo, el
capital se asignara a los herederos legales. Asimismo, la transparencia
al momento de contratar resulta clave: omitir informacion relevante,
como enfermedades preexistentes o cambios en la actividad laboral,
puede derivar en la pérdida del derecho a la cobertura.

En la practica, estas situaciones no son excepcionales. Cambios de pro-
fesion hacia actividades de mayor riesgo, trabajos en altura o el ejer-
cicio independiente en entornos que exigen cobertura especifica son
algunos de los casos en los que la correcta declaraciéon del riesgo y
la eleccion del seguro adecuado resultan determinantes. También es
fundamental conocer las exclusiones habituales, como accidentes bajo
efectos del alcohol, enfermedades o la practica de deportes extremos
sin cobertura adicional, para evitar interpretaciones erréneas.

“El verdadero riesgo no es perder algo material, sino que se interrumpa el
ingreso que sostiene a una familia. Ahi es donde los seguros de personas cum-
plen un rol clave como red de contencién” comenta Adalberto Bruzzo-
ne, director de La Perseverancia Seguros. “En definitiva, cualquier
persona cuyos ingresos sostengan a otros deberia considerar este tipo de
proteccion como parte de su planificacion financiera”, concluye.

ADIRA participo del Foro Internacional de Seguros 2026 y
reforzo el trabajo conjunto conira el iraude en el sector

© La Asociacion de Aseguradores del Interior de la Republica
Argentina (ADIRA) particip6 del Foro Internacional de Seguros
2026, organizado por AAPAS, uno de los encuentros estratégicos
mas relevantes del sector asegurador a nivel nacional. El evento, que se
desarroll6 en la ciudad de Buenos Aires, convoco a referentes locales
e internacionales para analizar los principales desafios de la industria,
con eje en la transformacion digital, la innovacion y la necesidad de

fortalecer la conciencia aseguradora en la sociedad. A través de paneles
de alto nivel y espacios de networking, la jornada volvié a consolidarse
como una plataforma clave para impulsar el desarrollo de un mercado
en constante evolucion.
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En este marco, ADIRA formé parte del panel sobre fraude internacio-
nal, donde su Director Ejecutivo, Julian Garcia, compartio espacio
con Diego Rojas Daydi, de la Asociacion de Aseguradores de
Chile, y la Dra. Andrea Signorino de Uruguay, especialista en de-
recho privado. Durante el intercambio, los panelistas coincidieron en
la importancia de abordar el fraude como una problematica global que
requiere respuestas coordinadas entre todos los actores del ecosiste-
ma asegurador. En ese sentido, remarcaron la necesidad de trabajar de
manera conjunta —compainias, productores, camaras y organismos—
para lograr que las campanas de concientizacion calen profundamente
en la sociedad y evitar que estas conductas se naturalicen como parte
de una supuesta «normalidady, cuando en realidad se trata de un delito.
En linea con este enfoque, se destacé la campana «Crimen y Castigo»,
impulsada por el Comité Asegurador Argentino con la participa-
cion de ADIRA y la Asociacion Argentina de Compaiiias de Se-
guros (AACS). La iniciativa busca visibilizar el crecimiento del fraude
en el mercado y desarticular la idea de que mentirle a una aseguradora
es una «viveza criollay sin consecuencias. Por el contrario, la campana
puso en evidencia que cada maniobra fraudulenta —desde siniestros in-
ventados hasta reclamos exagerados— genera pérdidas millonarias que
terminan impactando en el costo de las primas que pagan millones de
asegurados. Desde noviembre de 2025, las compaiiias vienen difundien-
do semanalmente contenidos en redes sociales con mensajes directos
como «El fraude no es viveza, es un crimeny y «Robarle al seguro también
es robary, con el objetivo de promover una cultura de transparencia y
responsabilidad en toda la sociedad.
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Rio Uruguay Seguros lanza RUS Market y anticipa
un nuevo paso en su estrategia digital
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La presentacioén se realizara el martes 14 de abril a las 14 hs, a
través de una transmisién en vivo por el canal de YouTube RUS
Media TV.

©® Rio Uruguay Seguros (RUS) anunciara el proximo martes 14
de abril el lanzamiento de RUS Market, una nueva plataforma digi-
tal que introduce cambios en la forma de cotizar y contratar seguros.
La presentacion se llevara a cabo a las 14 horas mediante un strea-
ming en vivo por su canal oficial de YouTube RUS Media TV, don-
de se daran a conocer las caracteristicas y alcances de esta iniciativa.
Desde RUS adelantaron que se trata de un desarrollo que incorpora
nuevas logicas de contratacion digital, con herramientas orientadas
a simplificar la experiencia de usuario y optimizar los procesos co-
merciales. Entre algunos de los conceptos que se anticipan, se en-
cuentran funcionalidades que permiten una interacciéon mas dinamica
con los productos, asi como la integracion de tecnologia para agilizar
instancias clave del proceso.

La propuesta también contempla nuevas posibilidades para los Pro-
ductores Asesores de Seguros (PAS), quienes podran acceder
a herramientas que buscan fortalecer su gestion comercial en en-
tornos digitales, ampliar oportunidades de venta y mantener su rol
dentro del ecosistema.

Desde la aseguradora destacaron que este lanzamiento forma parte
de un proceso de evolucién sostenida, en el que la transformacion
digital se construye de manera conjunta con su red de productores.
El evento serd abierto y permitira conocer en detalle una iniciativa
que apunta a redefinir la experiencia de contratacion de seguros.

%&\%Seguros dijo presente en el Foro Nacional del Seguro

©® ATM Seguros, compaiiia en constante crecimiento en el merca-
do asegurador, conto con una presencia destacada en la edicion 2026
del Foro Nacional del Seguro, organizado por la Asociacion
Argentina de Productores Asesores de Seguros (AAPAS),
llevado a cabo el 8 de abril en el Centro de Convenciones de Buenos
Aires. El evento que conté con mas de 3500 asistentes, es conside-
rado uno de los mas relevantes del sector, volvié a destacarse por su
formato integral, combinando espacios de networking, capacitacion
y actualizacion para toda la industria aseguradora.

En este contexto, ATM particip6 como Sponsor Gold con un
stand institucional que recibié a mas de 400 Productores a lo largo
de la jornada, consolidando un espacio de encuentro e intercambio
con actores claves del sector.

La accién se enmarca dentro de la propuesta “Alcanzé Tus Metas
2026”, una iniciativa de la aseguradora orientada a acompanar el cre-
cimiento de los productores, brindando herramientas, incentivos y
propuestas de valor que potencien su desarrollo profesional en un
contexto cada vez mas desafiante.

“Es muy positivo encontrarnos con nuestros socios estratégicos y también
poder conectar con aquellos productores que ven en nuestra compafia un
potencial desarrollo para sus carteras. Estamos orgullosos del recibimiento
de nuestra propuesta y el trabajo en conjunto que hacemos para impul-
sar constantemente el crecimiento de nuestra marca”, sostuvo Martin
Diez Gomez, Gerente Comercial de la aseguradora.

El Foro conté con una agenda diversa de charlas y paneles a cargo
de referentes de la industria, donde se abordaron temas como inno-
vacion, transformacion digital, tendencias del mercado y los desafios
actuales del sector asegurador.

La participacion de ATM en este espacio refuerza su compromiso
con el desarrollo del canal de productores y su apuesta por generar
instancias de cercania, capacitacion y crecimiento conjunto.

Relanzamiento de se
de vida con ahorro y
seguros de retiro
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Zurich anuncia la reapertura de su Oficina
de Representacion en Tandil en alianza con el
destacado productor Fabiin Fonlana

La oficina recientemente fue reconocida como Mejor Oficina de
Representacién 2025 durante el Champions Meeting 2026. En
esta nueva etapa, la aseguradora renueva su compromiso con
la ciudad para brindar un servicio mas cercano y personalizado
a sus clientes.

© Zurich, empresa lider de la industria aseguradora, sigue consoli-
dando su estrategia de expansion federal con la reapertura de su ofi-
cina de representacion en la ciudad de Tandil. En alianza con Fabian
Fontana, productor asesor histérico de la compania y referente del
mercado asegurador en la region, la empresa renueva su compromiso
con el desarrollo local, fortaleciendo su vinculo con clientes y pro-
ductores asesores de seguros.

CON UNA TRAYECTORIA DE MAS DE 33 ANOS
COMO PUBLICACION ESPECIALIZADA EN SEGUROS,
TECNOLOGIA Y SISTEMA FINANCIERO,

INFORME OPERADORES DE MERCADO
HOY PRESENTA UNA PROPUESTA 100% DIGITAL,
A TRAVES DE SU REVISTA QUINCENAL, SITIO WEB Y NEWSLETTER
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peradores de mercad

Lo que en un principio fue una reaccién debida

al Aislamiento Social Preventivo Obligatorio
que impuso la pandemia Covid-19, hoy se
transformé en la adopcidén consciente de un
formato alineado a las actuales tendencias
de consumo de informacion y a la reduccion
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La gestion destacada de Fontana fue reconocida con el premio a
la “Mejor Oficina de Representaciéon 2025” durante el Zurich
Champions Meeting 2026 que la compania realizé en el mes de
marzo. Esta distincion destaca su trayectoria y la alineacion estratégica
con el modelo de asesoramiento y servicio que Zurich impulsa en todo
el pais.

Ubicada en Alberdi 315, en una zona estratégica de la ciudad, la nueva
oficina opera de lunes a jueves de 9 a 16 horas y los viernes de 9 a |3.
Fontana es el responsable de liderar la operacién local, aportando su
conocimiento del mercado y cercania con la comunidad tandilense.

“La reapertura de la oficina de
representacion en Tandil tiene
un valor muy especial para noso- ¥
tros al tratarse de la primera ofi-
cina de representacion de Zurich
en el pais. Tandil es una plaza
con gran potencial de desarrollo
¥y queremos acompaiar su creci-
miento con una propuesta inte-
gral. Con esta nueva etapa rea-
firmamos el compromiso con la
ciudad y con toda la regién, sumando un espacio mas moderno y fortaleciendo la
capacidad operativa para ampliar la presencia a nivel regional”, destacé Silva-
na Roccabruna, gerente de Agro e Interior de Zurich Argentina.
Con un espacio mas amplio, moderno y funcional, pensado para me-
jorar la experiencia tanto de clientes como de productores asesores
de seguros, la nueva oficina de representacion marca una evolucion
respecto de la etapa anterior. El espacio busca optimizar la atencion,
ampliar la capacidad operativa y ofrecer un servicio mas agil, eficiente y
personalizado, en linea con las necesidades actuales del mercado.

La reapertura también viene acompanada de un fortalecimiento de la
operacion y contempla la incorporacion de nuevos agentes para seguir
ampliando la presencia en la ciudad. En este contexto, Tandil —Ila pri-
mera oficina de representacion de Zurich Argentina en el pais— rea-
firma su valor estratégico dentro de una apuesta que combina inversion,
desarrollo del canal y generacion de nuevas oportunidades para la co-
munidad local.

Con sede en la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, Zurich cuen-
ta con una red de cobertura compuesta por oficinas propias ubicadas
estratégicamente en Bahia Blanca, Cérdoba, La Plata, Mar del
Plata, Mendoza, Neuquén, Posadas, Rosario y San Miguel de
Tucuman. Ademas, la compaiia tiene otras 40 oficinas delegadas de
representacion distribuidas en todo el pais y una red de mas de 4.000
Productores Asesores de Seguros independientes.

PARA VER LAS
EDICIONES
ANTERIORES

de la utilizacion del papel impreso, como una medida

tendiente a priorizar el Medioambiente y la Sustentabilidad.
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De Argentina a la region: Sirix designa nuevo Director
de Negocios Corporatives para Argentina, Chile y Uruguay

Se trata de Federico Tommasini, con mas de |5 afios de
trayectoria dentro de la empresa y actual Director Comercial
para Argentina, quien desde abril se desempefiara como lider
comercial para los tres mercados donde la empresa tiene
presencia.

© Strix, empresa lider en seguridad y tecnologia, anuncia el nombra-
miento y ascenso de Federico Tommasini como nuevo Director
de Negocios Corporativos para Argentina, Chile y Uruguay,
luego de un exitoso recorrido de mas de 3 afos como Director
Comercial de la operacion de la empresa en Argentina.

En su nuevo rol, Federico sera
responsable de continuar Ila
consolidacion de Strix como
referente en rastreo y segu-
ridad vehicular en el mercado
corporativo de Argentina,
Chile y Uruguay, con foco
en los segmentos de seguros y
flotas, tanto en el canal directo
como en el desarrollo del canal
indirecto por medio de las com-
paiias de seguros.

Federico cuenta con una ex-
tensa trayectoria en el negocio
de servicios de tecnologia apli-
cadas a la seguridad de activos,
donde se desenvolvi6 como,
Gerente de Desarrollo de
Negocios, Director de Re-
cursos Humanos, entre otros.
«La designacion de Federico tiene como objetivo potenciar el crecimiento
de los negocios corporativos en la regién y dar continuidad al trabajo que
venimos realizando. El liderazgo de un profesional que conoce a la empre-
sa como lo hace Federico es clave dentro del proceso de consolidacion y
expansion para nuestro negocio», explica Carlos Mackinlay, CEO y
Propietario de Strix.

Federico es Licenciado en Marketing de la Universidad de
Ciencias Empresariales y Sociales (UCES) y cuenta con mas
de |5 afos de experiencia en la empresa. Previo a su incorporacion a
Strix (en ese momento LoJack) en octubre de 2009, ocupd puestos
de Product Manager en el sector bancario como Banco Hipote-
cario y Banco Itad. Asimismo, el ejecutivo cuenta con un Posgra-
do en Gerenciamiento Bancario de la Universidad Torcuato
Di Tella.

Federico Tommasini

Entresistaa
Juan Carlos Lucio Gooy

Seguinos en nuestras Redes Sociales
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VILLEGAS RESTO

prgﬁlﬁ

Un emprendimiento de raices ganaderas
que redefine la experiencia de la carne en
Puerto Madero o BT

steak para compartir, entraiia de lomo,
bife de picafia, porterhouse y aloha

licha emica.icq

Villegas Resto
Avenida Alicia Moreau de Justo 1050,

NOMBRE
DOMICILIO

INSTAGRAM: @villegasresto

FACEBOOK: villegasresto

Fundado en 2009, y con una historia familiar profundamente ligada al mundo de la carne,
este restaurante ofrece una mirada moderna sobre la tradicién parrillera argentina, con
una propuesta carnica de excelencia, platos de alta cocina tradicionales e innovadores,
y un servicio de primera linea que invita a volver.

PAGINA WEB:  https:/lvillegasresto.com.ar

1149352375

Lunes, martes, miércoles, jueves y
domingo de 12 a 00 hs. Viernes
y sdbados de 12 a 01 hs.

WHATSAPP:
HORARIO:

n el corazén de Puerto Ma-
dero se encuentra Villegas
Resto, referente de la parrilla
argentina moderna, que brin-
da una experiencia premium
Y, a la vez, accesible. Su marca
esta construida a base de oficio, técnica
y materia prima de excelencia. El resulta-
do: una identidad marcada por la simpleza
del trabajo bien hecho y el respeto por el
producto, que invita a disfrutar de la me-
jor carne de la ciudad desde una mirada
integral, donde cada detalle esta cuidado.

Su historia esta ligada a la tradicion ga-
nadera. Su fundador, Oscar Protto, naci6
en Villaguay, Entre Rios, y comenzo6 a vin-
cularse con la tematica desde joven, acom-
panando la carniceria de su padre. Con el
tiempo, se convirtié en un referente del
rubro, llegando a administrar mas de 80
carnicerias y dos frigorificos, ademas de
desarrollarse como matarife y operador
en el Mercado de Hacienda de Buenos Ai-
res. Solo era cuestién de tiempo la llegada
del restaurante.

Finalmente, Villegas Resto abrio en
2009, en un destino porteno estratégico.
El proyecto se consolid6 como un nego-
cio familiar y atravesoé diferentes etapas de
crecimiento y redefinicion: un rebranding
en 2014 y una renovacion integral en 2018,
que potencio su posicionamiento en la es-
cena gastronomica de Puerto Madero.

El local refleja ese camino: amplio y fun-
cional, en él conviven distintos salones con
una ambientacion sobria y varios sectores,
inclusive al aire libre, con vista directa al
rio y valet parking propio. La cava refrige-
rada cuenta con una capacidad para 1600
botellas y una atenta seleccion de 300 eti-
quetas de bodegas nacionales. =
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https://www.informeoperadores.com.ar/
https://x.com/InformeOperador
https://www.instagram.com/informeoperadores
https://www.youtube.com/channel/UCx_6blwb3AhSqh85Ny-_QiA?view_as=subscriber
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La propuesta culinaria tiene como eje las carnes de novillo y animales jovenes, elegidos a partir

=> La propuesta culinaria tiene como eje
las carnes de novillo y animales jovenes,
elegidos a partir de un riguroso control
de origen y trazabilidad. Entre los cortes
preferidos por los comensales destacan
clasicos de la parrilla argentina como ojo
de bife, vacio, asado de tira, bife de cho-
rizo y de cuadril, junto a opciones moder-
nas como tomahawk, mustang steak para
compartir, entrana de lomo, bife de pica-
na, porterhouse y aloha.

La carta, pensada para diversos perfiles
de comensales, incluye alternativas vege-
tarianas, veganas, sin TACC y un menu in-
fantil. Dispone de entradas clasicas, como
milhojas de papas con guacamole y langos-
tinos grillados; burratina con salmén ahu-
mado, crema de palta y pesto de tomate,
o arancini de ternera con romero fresco y
alioli de rucula. También se pueden pedir
entradas a la parrilla: mollejas crocantes,
provoleta completa, chorizo con parmesa-
no y morron, rinones y chinchulines cro-
cantes, entre otros.

Entre las guarniciones se pueden men-
cionar las papas rusticas gratinadas con
hierbas, cabutia asada con miel y queso
azul, esparragos salteados con crema de
queso brie, coliflor marinado en leche de
coco, curry, jengibre y cebollas, o vegeta-
les asados. También resaltan sus especia-
lidades a las brasas, como salmén grillé,
filet de trucha argentina, matambrito de
cerdo, brochette de lomo marinado con
panceta, pimiento rojo y cebolla colorada,

de un riguroso control de origen y trazabilidad
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ademas de tablas para compartir, ensala-
das de autor, milanesas de bife de chorizo
con fetuccini y crema de pesto y pastas de
elaboracion propia. Para el cierre dulce, la
carta exhibe opciones como creme briilée
de dulce de leche, panna cotta de yerba
mate y matcha servido con alfajores ar-
gentinos, peras al malbec perfumadas con
cardamomo y helado de mousse de mara-
cuya, entre otros items de la carta.

La propuesta se completa con una cuida-
da carta de vinos, curada por una somme-
lier que promueve etiquetas de diferentes
regiones del pais, invitando a recorrer Ar-
gentina a través de la copa, ademas de ape-
ritivos con y sin alcohol, whiskies y licores.

Por dltimo, Villegas Resto cuenta
con menus fijos pensados para distintos
momentos del dia. Al mediodia se puede
optar por el menu ejecutivo, con un valor
de $33.000 (sin entrada) y $38.000 (con
entrada). Ademas, durante toda la jornada
estan disponibles el mend fijo Puerto Ma-
dero, a $60.000, y el Ment Aniversario, a
$70.000.

Con un perfil definido y una impronta
actual, Villegas Resto reafirma un con-
cepto donde el saber parrillero, la bus-
queda de la mayor calidad y una atencion
de primer nivel se integran de manera na-
tural. Un espacio que articula tradicion,
profesionalismo y coherencia para ofrecer
una experiencia gastronémica confiable y
de alto nivel en Puerto Madero. ®
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Marcos
Dario

Becerra

En pareja - 25 Afios - Signo Piscis (16/03/2001)

Senior Software Developer — Sistemas
Afianzadora Seguros de Caucion.

@ UN HOBBY

Piano y ciclismo

@® LA JUSTICIA

No la entiendo, me frustra.

Una deuda permanente

® LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

Capacidades distintas, no género

@® LA SEGURIDAD

Un anhelo de una sociedad cada vez
mas violenta

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Me cai de la bici por hacerme el lindo
® MI MODELO PREFERIDO

Mi hermano Lucas

@® UN RIESGO NO CUBIERTO

El amor

@® VESTIMENTA

Simple, sin moda

® LA MUERTE

Aterradora

® EL MATRIMONIO

No me interesa

@® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Armar un mueble de cocina

@® UN SER QUERIDO

Mi viejo

® ACTOR Y ACTRIZ

De Niro, Depp, Murphy

® ;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

Traicién

® ESTAR ENAMORADO ES
Volverse bobo y entregarse

@ ME ARREPIENTO DE

Dar de mds

@ SUMAYOR VIRTUD

Resolver problemas, pragmdtico

® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR
Ninguno

® LA MENTIRA MAS GRANDE
Fingir banda favorita

@ ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRiA DINERO?
Proyecto de una sola persona

® EL TEATRO

Mdsica cldsica y tributos

® LE TENGO MIEDO A
Cucarachas

® TENGO UN COMPROMISO CON
Ser referente en tecnologia

® LA INFLACION

Un malabar constante

® UN SECRETO

Busco adrenalina

@ LA MUJER IDEAL

Femenina y comunicativa

@ MI PEOR DEFECTO ES

Muy racional, poca empatia

@® LA CULPA ES DE

Pocos

@ NO PUEDO DEJAR DE TENER
Exigencia y apuro

® UN FIN DE SEMANA EN
Playa y fogata

® LA INFIDELIDAD

Todo tiene solucién menos la muerte
@ UN PROYECTO A FUTURO
Casa en el campo

@ EL FIN DEL MUNDO
Comming soon

@ EL CLUB DE SUS AMORES
Bici, piano, perra, vino, plata

@® ESCRITOR FAVORITO
Yo; soy bueno

@ SI VOLVIERA A NACER SERiA
Céndor

® UNA CANCION

Cae el Sol — Airbag

® EL AUTO DESEADO
Porsche 911 Carrera

® EL PASADO

Pisado

® ;CUAL ES SU RED
SOCIAL PREFERIDA?
Ninguna

® AVION 0 BARCO

Avidn

® EL DOLAR

Hay cosas mds importantes
® LA TRAICION
Decepcionante, no tolero las
mentiras ni la falta de lealtad

@ LA CORRUPCION

Te adaptds o te comen

@ EN COMIDAS PREFIERO
Limén, agua, vino

@ ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO?

Demian

@ UN PERSONAJE HISTORICO
Galileo

@ MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ESTE ANO

Interstellar

® PSICOANALISIS

Hay veces hay que creer en algo

® ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Pensar todo en si/no

@® DIOS

Existe?

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
Airbag

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

Lo divertidos que son

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

Ojos

@ EN DEPORTES, PREFIERO
MMA (Artes Marciales Mixtas)

® UN MAESTRO

Mi viejo

® EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

Polo Norte

@ SU BEBIDA PREFERIDA
Agua

® EL PERFUME

YSL Le Parfum, Spicebomb Extreme
® UNA CONFESION

Me enamoro fdcil

® NO PUEDO

Me distraigo y no termino tareas
® MARKETING

El arte del sobrevaloramiento

® EL GRAN AUSENTE

El abrazo

® ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Piano

@ ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Paz mental

@ DE NO VIVIR EN
ARGENTINA... ;QUE LUGAR
DEL MUNDO ELEGIRIA?
Escocia

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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