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Entrevista a

PROTAGONISTAS

Durante 2025 el ecosistema insurtech argentino crecié un 14% respecto del afio anterior

y la tasa de atraccion del pais salté de 8 a 20%. A entender de Gabriel Depascual, presidente
de la Cdmara Insurtech Argentina, hoy existen mejores condiciones para vincular innovacion
con demanda concreta. “El seguro empezd a reconocer con mds claridad que necesita resolver

problemas puntuales con tecnologia”, advierte el ejecutivo en didlogo con Informe.
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Gabriel Depascual

Crece la inversion insurtech

en el mercado asegurador local

Gabriel Depascual
Presidente de la Cdmara Insurtech Argentina

sta preparado el mercado asegu-
rador argentino para recibir in-
versiones en insurtech?

Diria que esta mas preparado que hace algu-
nos anos, aunque con velocidades distintas segln el actor.
Hay senales objetivas: el ecosistema local llegé a 95 in-
surtechs en 2025, con un crecimiento anual del 14%, y la
tasa de atraccion del pais salté de 8 a 20%, lo que muestra
un mercado bastante mas visible y mas interesante para
jugadores externos. A eso se suma una Camara que ya
supero los 100 socios, integrando aseguradoras, brokers,
empresas tecnologicas y de servicios, lo que da mas den-
sidad institucional y mejores condiciones para vincular in-
novacion con demanda concreta.

¢Es adecuada la legislacion vigente que
regula el accionar de las insurtechs en la
Argentina?

La respuesta honesta es que es un punto de partida,
pero no alcanza todavia para el nivel de transformacion
que viene. Hubo avances relevantes, como la habilita-
cion de la comercializacion digital de seguros a partir de
la Resolucion SSN 219/2018 y la creacion de la Mesa de
Innovacién en Seguros e Insurtechs en la SSN. Ademas,
existen marcos generales aplicables, como firma digital
y proteccion de datos personales. El problema no es la
ausencia total de regulacion sino que el esquema sigue
siendo fragmentado y todavia necesita mayor actualiza-
cion, previsibilidad y criterios mas agiles para modelos de
negocio nuevos.

éQué proponen desde la Camara en ese
sentido?

Nosotros proponemos tres cosas muy concretas.
Primero, didlogo técnico permanente entre regulador,
aseguradoras e insurtechs para que la norma acompane
la innovacion sin resignar proteccion al asegurado. =»

N¢ de inscripcion SSN
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Hoy operamos de forma
100% online.

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

Hoy operamos de forma 100% online y somos la aseguradora
de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.
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=> Segundo, marcos mas claros para interoperabilidad,

digitalizacion de procesos, uso responsable de datos y
prueba de nuevos modelos. Y tercero, produccion de
evidencia. Por eso impulsamos el Observatorio Insur-
tech, para generar informacién seria que sirva tanto al
mercado como a los organismos publicos. Nuestra posi-
cion es clara: regular mejor, no regular de mas; ordenar
para acelerar, no para frenar.

cQué expectativas tienen de ampliar su
base de asociados?

Hoy la Camara ya comunica publicamente que superé
los 100 socios. Ahi conviven insurtechs, companias de se-
guros, brokers, servicios de asistencias y empresas tecno-
l6gicas. Nuestra expectativa es seguir creciendo, pero no
por volumen solamente. Nos interesa ampliar una base
de asociados que tenga capacidad de colaborar, pilotear,
integrar y transformar de verdad. En esta etapa, mas que
sumar logros queremos sumar actores que hagan que las
cosas pasen.

¢A qué obedece el incremento de la tasa
de atraccion de insurtechs en nuestro pais?

Obedece a una combinacion de factores. Por un lado, el
seguro empezo a reconocer con mas claridad que necesita
resolver problemas concretos con tecnologia: eficiencia
operativa, fraude, siniestros, distribucion, automatizacion
y experiencia de cliente. Por otro, el ecosistema gané vi-
sibilidad, articulacion y espacios de validacion comercial.

Programas como LinkUp, el MeetDay, el trabajo regio-
nal con la AIP y la mayor interaccion entre startups y ase-
guradoras ayudaron a convertir interés en oportunidades
reales. En otras palabras: dejo de ser una conversacion
tedrica y empezd a parecerse mas a mercado.

¢Qué opciones de financiamiento existen
hoy en dia para las insurtech locales?

Hoy las opciones existen, pero no son homogéneas ni
abundantes para todos. Hay venture capital, inversores
angeles, corporate venture, acuerdos comerciales con
aseguradoras que derivan en PoC o MVP pagos y también
expansion regional para captar capital fuera del pais. A
nivel Latam, la financiacion insurtech repunté con fuerza

¥
Segur

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

www.segurometal.com
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€€ Impulsamos el Observatorio Insurtech,
para generar informacion seria que sirva
tanto al mercado como a los organismos
piiblicos ¥

—

en 2025: distintos reportes la ubican entre U$S 199 y 200
millones en la region, con Brasil concentrando la mayor
parte. En la practica, para una insurtech argentina muchas
veces el financiamiento mas viable arranca por validacién
comercial, partnership estratégico e internacionalizacion,
mas que por una gran ronda local en etapa temprana.

¢Estan preparadas tecnoléogicamente las
aseguradoras que operan en nuestro pais
para adaptar sus productos a la medida
de las actuales necesidades de los consu-
midores?

Algunas si, otras todavia no. Seria poco serio decir que
el mercado avanza de manera pareja. Lo que vemos es una

SEGUROMETAL

COOPERATIVA DE SEGUROS LTDA.

Edicion Segunda Quincena Marzo 2026

clara disparidad: hay aseguradoras que exploran integra-
ciones, automatizacion, |A, nuevos canales y formatos de
colaboracién con insurtechs, y otras que todavia operan
con mas rigidez o con légicas tecnolégicas mas cerradas.
La buena noticia es que las companias lideres ya estan
dando senales concretas: participan en LinkUp, esponso-
rean espacios de innovacion y se involucran en pruebas
con startups. Eso muestra que el movimiento existe; aho-
ra el desafio es escalarlo.

¢A cuantas insurtech han logrado vin-
cular con aseguradoras a través de los en-
cuentros que llevan a cabeo?

Solo en las primeras cinco ediciones de LinkUp ya hubo
mas de 60 empresas tecnologicas convocadas y 18 finalis-
tas, segun comunicé publicamente el programa en 2025.
Si ademas miramos las ediciones concretas informadas
por la Camara, vemos siete empresas en la primera junto
a Galicia, cinco en la segunda con HDI, cinco en la tercera
con Hipotecario, siete finalistas en la cuarta con RUS y
cinco startups en la quinta con Meridional. O sea, el vo-
lumen de vinculacion ya es significativo y, mas importante
todavia, empezo a generar pruebas de concepto, alianzas
y conversaciones de negocio reales. >

Experto en integracion tecnologica

abriel Depascual es reconocido como un re-

ferente en el sector de seguros y tecnologia en
la Argentina por su desempefo en el ecosistema em-
prendedor y digital. Con una trayectoria de mas de
30 afios en el mercado corporativo, actualmente es
presidente de la Camara Insurtech Argentina, donde
su gestion se enfoca en la innovacion, el uso de Inteli-
gencia Artificial y la integracién de startups con com-
panias de seguros tradicionales. También es gerente
general de Aseguralo, el broker de seguros 100% digi-
tal perteneciente a Hawk Group, y gerente general de
Branco, la plataforma digital marca blanca del mismo
grupo que permite embeber seguros y garantias para
distintos rubros, tales como el retail de electrodomés-
ticos, las agencias de viajes, el sector inmobiliario y las
fintechs, entre otros. Su rol dentro de Hawk Group
no es el de un asesor de seguros convencional sino el
de un ejecutivo C-Level que lidera unidades de nego-
cio estratégicas. Y actlia como la cara visible del grupo
en eventos de la industria, las camaras empresariales y
los medios de comunicacion. Su tarea se centra en di-
senar como los productos de seguros se integran con
la tecnologia, impulsar el modelo de seguros embebi-
dos, donde la cobertura se ofrece directamente en el
punto de venta (como grandes cadenas de electrodo-
mésticos), y posicionar a las empresas de Hawk Group
a la vanguardia de la innovacion en la Argentina.

“La tecnologia debe ser un facilitador para que la expe-
riencia del asegurado sea mds dgil, dindmica y segura sin
perder el valor del asesoramiento profesional”, explica el
ejecutivo en dialogo con Informe. Il
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> ¢Como marcha el Observatorio Insur-
tech?

Marcha bien y ya dej6é de ser una idea para transfor-
marse en un activo concreto de la Camara. Nacié como
una iniciativa conjunta con el PNUD para producir infor-
macion confiable sobre el ecosistema, seguros inclusivos,
innovacion, empleo, inversion y barreras de desarrollo.
En 2025 presentamos publicamente el primer Informe
del Observatorio durante el MeetDay, lo cual fue un paso
importante porque convirtid el proyecto en una herra-
mienta visible para el mercado. Nuestro objetivo ahora es
consolidarlo como una usina de datos util para empresas,
reguladores y tomadores de decision.

éQué expectativas les genera la préxima
edicion de Link Up que llevaran a cabo en

SEGUROS SA

0800-666-8400
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PROTAGONISTAS

el Foro Nacional de Segures organizado
por AAPAS?

Nos genera muy buenas expectativas porque pone la in-
novacion donde tiene que estar: frente al productor ase-
sor y al broker, no en un laboratorio aislado. Esta edicién
de LinkUp, que se realizara el 8 de abril, esta enfocada
especificamente en soluciones que mejoren la eficiencia
comercial, optimicen procesos y potencien oportunida-
des de negocio para PAS, con cinco finalistas y una audien-
cia de mas de 500 asistentes. Es una sefal inteligente: la
innovacion sirve cuando mejora el negocio real de quienes
estan en la primera linea del mercado.

¢Como evalua el rol de la teenologia en el
desarrollo de la actividad aseguradora?

La tecnologia ya no es un complemento del seguro; es
una palanca estructural para hacerlo mas eficiente, mas
accesible y mas relevante. Impacta en toda la cadena de
valor: distribucion, suscripcion, prevencion, atencion, si-
niestros, fraude, cobranzas y experiencia de cliente. En la
Argentina, ademas, la digitalizacién abri6 una oportunidad
concreta para ampliar la base de asegurados y acercar co-
berturas a segmentos historicamente subatendidos. Des-
de la Camara sostenemos que el valor de la tecnologia no
estd en ‘tener innovacion’ sino en convertirla en adopcién
real dentro del negocio asegurador.

¢Cuales son los préoximeos pasos de la Ca-
mara para fortalecer el ecosistema insur-
tech y promover la innovaciéon en el merca-
do asegurador?

Nuestros proximos pasos son bastante claros. Primero,
profundizar la vinculacion efectiva entre oferta tecnologica
y demanda aseguradora, con mas espacios tipo LinkUp y
formatos de innovacion abierta. Segundo, consolidar al Ob-
servatorio como fuente de inteligencia sectorial. Tercero,
seguir fortaleciendo comunidad y conversacion estratégica
a través de eventos como MeetDay, talleres y espacios de
formacion. Y cuarto, sostener una agenda institucional se-
ria con reguladores, asociaciones y actores regionales para
que la Argentina no solo adopte innovacion sino también
pueda exportarla. La Camara naci6 para conectar; ahora el
desafio es acelerar adopcién, escala e impacto. ®
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ECONOMIA

Escribe Dra. Gabriela Alvarez

m aindustria del seguro en Argentina atraviesa
un momento de cambios, marcados no soélo
por la irrupcion de la tecnologia en el sec-
tor, sino también por las nuevas reglas de
juego que rigen el rumbo del pais en general.

® Lainflacién persistente, la pérdida de poder

adquisitivo y la transformacion tecnolégica estan modifi-
cando la manera en que los asegurados se relacionan con
las coberturas y con todo aquello que implique salida de
dinero. Lo que antes era visto como un gasto fijo y casi
incuestionable, hoy se analiza con lupa: los consumidores
buscan alternativas mas econémicas, flexibles y adaptadas
a sus necesidades reales.

El impacto econémico en la eleccion de
coberturas

La economia argentina influye directamente en la elec-
cion de coberturas: la inflacion y la pérdida de poder ad-
quisitivo llevan a los asegurados a migrar hacia planes mas
basicos, mientras que por otro lado, la incertidumbre ma-
croeconomica y la alta litigiosidad encarecen las polizas y
condicionan la oferta de las compaiias.

En este contexto, los consumidores priorizan precio y
flexibilidad por sobre coberturas amplias.

* Migracién hacia planes basicos: cada vez mas clien-
tes optan por polizas minimas, especialmente en segu-
ros de autos, donde la cobertura contra terceros se
convierte en la opcidon predominante, sobre las cober-
turas de todo riesgo.

Global Reinsurance Brokers

- Accidentes Personales, Vida y Salud

- ART, Riesgos del Trabajo

- Terrorismo, Riesgo Politico

- K&R, Riesgos en Guerra

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

- E&O, D&O, Lineas Financieras

- Ingenieria, Aeronavegacioén, Energia

- Equinos y animales exodticos de alto valor
- Travel Insurance
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El seguro frente a nuevos habitos de consumo:

las nuevas prioridades

«

* Reducciéon de gastos “no esenciales’: productos

como seguros de hogar o de vida pierden terreno fren-
te a la presion del bolsillo, y pasan a ser considerados un
gasto en lugar de una inversion.
Litigiosidad creciente: el aumento de juicios contra
companias encarece los costos y obliga a ajustar pre-
cios, lo que repercute directamente en la decision de
los asegurados.

Factores economicos que impactan en la
eleccion de seguros

Inflacion y poder adquisitivo

* La inflacion sostenida obliga a los asegurados a revisar
sus gastos mensuales y reducir coberturas consideradas
“no esenciales”.

* Migracion hacia pélizas minimas: en autos, la cobertura
contra terceros es la mas elegida, desplazando seguros
“todo riesgo”.

* Seguros de vida y hogar pierden terreno frente a la pre-
sion del bolsillo.

Volatilidad macroeconémica

* Tras anos de desequilibrios, las aseguradoras ya no pue-
den depender de resultados financieros para compen-
sar pérdidas técnicas.

* Rentabilidad técnica y eficiencia operativa se vuelven
claves para sostener el negocio.

Presion fiscal y judicial
* El sector reclama previsibilidad y alivio fiscal para libe-
rar su potencial de inversion. =>
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=> ¢ | a litigiosidad récord encarece costos y obliga a ajustar
precios, repercutiendo en la decision de los asegurados.

Con todo ello, los seguros de cobertura todo riesgo,
ceden ante las coberturas contra terceros completo, los
seguros de vida que eran contratados por familias de clase
media, tienen una menor demanda al ser considerados
como gasto extra, los seguros de hogar que eran popu-
lares en sectores urbanos, sufren una reduccion signifi-
cativa y los seguros digitales que antes contaban con una
escasa oferta, logran aumentar su volumen, sobre todo lo
que hace a ciberseguros.

Cambios en el comportamiento del con-
sumidor

Los nuevos habitos de los consumidores de seguros en

-
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€€ Laeconomia argentina influye
directamente en la eleccion de coberturas:
la inflacion y Ia pérdida de poder adquisitivo
llevan a los asegurados a migrar hacia planes
mas bésicos 3

Argentina estan marcados por la busqueda de flexibilidad,
digitalizacion y ahorro: los asegurados priorizan cober-
turas basicas, contratan pélizas “on demand” y valoran la
rapidez tecnolégica en la gestion. La economia ajustada y
la transformacién digital son los motores de este cambio.

* Los asegurados buscan flexibilidad y transparencia: co-
berturas “on demand” o temporales.

* La percepcion del seguro como “gasto prescindible” sigue
siendo un desafio cultural.

Dentro de los principales cambios en los habitos de
consumo, podemos destacar:

Prioridad en lo esencial

* Coberturas minimas: en autos, la mayoria opta por
seguros contra terceros, dejando de lado el “todo riesgo”.

* Reduccion de seguros complementarios: vida,
hogar y salud privada pierden peso frente a la presion
economica.

* Consumo pragmatico: los argentinos priorizan pro-
ductos y servicios basicos, ajustando el gasto familiar.

Digitalizacion y autogestion

* Contratacion online: apps y plataformas permiten
comparar precios y condiciones en segundos.

* Seguros ‘“‘on demand”’: pélizas temporales para via-
jes, movilidad sustentable (bicicletas, monopatines) o
dispositivos electrénicos.

* Economia de la impaciencia: el consumidor exige
rapidez y eficiencia tecnoldgica en cada transaccion.

Estrategias de ahorro

* Los consumidores cambian de aseguradora, de
canal de compra y de producto seglin conveniencia.

* La Comparacion se volvié una constante: buscan
mejores precios y promociones, sin fidelidad a una sola
compahia.

* Consumo en modo supervivencia: las decisiones se
vuelven estratégicas para sostener gastos sin resignar
proteccion.

Bienestar y sostenibilidad

* Seguros vinculados a salud digital: telemedicina y
asistencia remota ganan espacio.

* Coberturas relacionadas con bienestar preven-
tivo: productos que acompanan habitos saludables.

* Consumo consciente: crece la demanda de seguros
que integren sostenibilidad y responsabilidad social.

En resumen, anteriormente la relacion del asegurado >

INNOVACION
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=> con su compania era de fidelidad, mientras que actual-
mente los cambios de compafia son frecuentes, segin el
precio y el servicio que ofrecen. Mientras hace un tiempo
la contratacion de los seguros se realizaba de modo pre-
sencial o a través del productor, actualmente muchas co-
berturas se contratan en forma digital, mediante apps o
comparadores online.

La transformacion tecnolégica y el nuevo con-
sumidor

* Contratacion digital: las plataformas online y apps
moviles permiten comparar precios y condiciones en
segundos, generando un consumidor mas informado y
exigente.

* Seguros ‘“on demand”’: coberturas temporales para
viajes, movilidad sustentable (bicicletas, monopatines
eléctricos) o incluso para dispositivos electronicos.

* Personalizacion con big data: las aseguradoras utilizan
analitica avanzada para ofrecer productos ajustados al per-
fil de cada cliente, aunque la adopcion adn es incipiente.

Conciencia aseguradora: un desafio pen-
diente

La necesidad de generar conciencia aseguradora en Ar-
gentina es uno de los grandes desafios del sector. Hoy,
gran parte de la poblacion sigue viendo al seguro como un
gasto prescindible y no como una herramienta de protec-
cion patrimonial y familiar. Esto genera un mercado con
baja penetracion y deja a millones de personas expuestas
a riesgos que podrian cubrirse con productos accesibles.

* Cobertura como inversiéon, no como gasto: gran
parte de la poblacion todavia percibe al seguro como un
costo prescindible.

* Educacion financiera: campanas de concientizacion
buscan instalar la idea de que el seguro es una herra-
mienta de proteccion patrimonial y familiar.

* Nuevos productos de cercania: ejemplos como el
seguro de sepelio, que combina respaldo econémico
con acompanamiento integral, apuntan a necesidades
concretas y sensibles.

Ampliar la conciencia aseguradora es clave para el sec-
tor, no solo porque de esa forma el asegurado comprende
que contratar un seguro para proteger sus bienes es una
necesidad y una inversion, sino porque constituye la base
para el crecimiento del sector.

- Baja penetracion del seguro en la sociedad

* Mas del 60% de los hogares argentinos no cuenta con
ningun tipo de seguro mas alla del obligatorio para au-
tomoviles. Tema aparte son las motocicletas, las cuales
en su gran mayoria circulan por las calles sin seguro de
ningun tipo.

* Esto implica que ante un siniestro (accidente, incendio,
fallecimiento), las familias deben afrontar los costos sin
respaldo financiero.

€C Los nuevos hahitos de los consumidores de seguros en Argentina estin marcados por la
hisqueda de flexibilidad, digitalizacion v ahorro: los asegurados priorizan coberturas bisicas,
contratan polizas “on demand” v valoran la rapidez tecnologica en la gestion ¥

- Percepcion cultural del seguro

* El seguro suele ser visto como un gasto y no como una
inversion en tranquilidad.

* La falta de educacion financiera refuerza la idea de que
“si no pasa nada, el dinero se pierde”.

- Impacto econémico y social

* La ausencia de cobertura genera mayor vulnerabilidad
economica en los hogares.

e También limita la capacidad del sistema asegurador
de invertir y crecer, afectando la economia en su con-
junto.

Dentro de las estrategias que puede utilizarse con el
fin de generar conciencia aseguradora, podemos senalar:

* Educacion financiera: campanas que expliquen el va-
lor del seguro como herramienta de proteccion y no
como gasto.

* Productos accesibles y segmentados: seguros ba-
sicos, “on demand” y flexibles que se adapten a distintos
bolsillos.

* Testimonios y casos reales: mostrar como un
seguro puede marcar la diferencia en situaciones
criticas.

* Alianzas institucionales: colaboracion entre asegu-

radoras, productores y organismos publicos para difun-
dir la importancia del seguro.

Mirada sociocultural

El cambio en los habitos de consumo, mas alla de lo que
implique para el sector, en realidad refleja también pro-
fundas transformaciones sociales, relacionadas en muchos
casos con el surgimiento de las nuevas generaciones, con
intereses y necesidades diferentes a las anteriores.

* Generacion joven: los millennials y centennials bus-
can seguros flexibles, digitales y con menor burocracia.
* Adultos mayores: valoran mas la seguridad y el acom-

pahamiento integral, como en los seguros de salud y

sepelio.

* Diversidad de necesidades: |a heterogeneidad social
obliga a las aseguradoras a disehar productos segmen-
tados.

El cambio en los habitos de consumo de los asegurados
refleja una sociedad en transformacion: mas cautelosa con
sus gastos, mas digital en sus decisiones y mas conscien-
te de la necesidad de flexibilidad. El desafio para las ase-
guradoras sera acompanar este proceso con innovacion,
transparencia y productos que realmente respondan a las
nuevas prioridades de los argentinos. ®
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Gran parte de los conflictos entre
aseguradora y asegurado no nacen

en el siniestro sino en la suscripcion.
Declaraciones incompletas,
desconocimiento técnico y ventas rdpidas
generan pdlizas frdgiles. En ese escenario,
el productor asesor vuelve a ocupar un rol
clave como primer auditor del riesgo.

Escribe Lic. Anibal Cejas

a N el mercado asegurador hay una verdad in-
comoda que recorre silenciosamente cada
poliza: muchos conflictos no nacen cuando
ocurre el siniestro, sino mucho antes, en el
momento mismo de la suscripcion. Decla-
raciones incompletas, simplificaciones peli-
grosas y procesos de venta cada vez mas veloces estan
dando lugar a coberturas técnicamente débiles, incapaces
de sostener la promesa de proteccion. En ese escenario,
el Productor Asesor de Seguros vuelve a ocupar un lugar
central, no como mero intermediario, sino como auditor
inicial del riesgo, responsable de traducir la realidad del
cliente en un contrato que resista la prueba mas exigente:
la del siniestro.

Para debatir este tema, la ronda comenzé con Stephanie
Lincow, COO de Hawk Group, quien senald los erro-
res de declaracion mas frecuentes en los distintos ramos de
seguros patrimoniales. Lincow comenzé por el ramo au-
tomotor, donde aseguré que los errores mas habituales
siguen estando en el uso real del vehiculo (particular o
comercial), la zona de riesgo y, en coberturas de casco, la
correcta individualizacion de accesorios o modificaciones.
“En la prdctica, muchas polizas nacen con datos bdsicos co-
rrectos pero con una descripcion incompleta de la exposicién
al riesgo”, comento.

Y continud: “En Integrales de Comercio, los errores mds fre-
cuentes suelen darse en las sumas aseguradas de Incendio (ya
sea Edificio, Contenido y/o Mercaderia). Lo que sucede es que
las sumas aseguradas suelen ser menores a los valores reales,
lo que genera una liquidacion menor a la pretendida por el
asegurado en caso de un siniestro, en pdlizas donde la medida

Opinan:

CONFLICTOS - LECTURA TECNICA - DESCRIPCION INCOMPLETA

Stephanie Lincow | Walter Pizzi | Karina Basualdo / Roberto Fajin Estévez

de la prestacién es a prorrata. Por otro lado, también ocurre
que se declara de manera errénea la actividad principal, las
medidas de seguridad, la existencia de mercaderia estacional
y la ocupacion efectiva del local. Asimismo, es frecuente que el
cliente declare la actividad como un comercio y se emita una
péliza estandar cuando en realidad hay elaboracién, depdsito,
fabrica, delivery, uso de cdmaras de frio o trdnsito de terceros
que cambian materialmente el riesgo, agravandolo.

Ademds, muchas veces ocurre la omisién o error en la de-
claracion de linderos, resultando también importante conocer
las actividades ylo construcciones de los comercios o casas ve-
cinas. El error tipico no es un dato aislado: es la simplificacién
excesiva de una actividad que necesita lectura técnica”.

Por ultimo, se refirié al ramo Hogar. Al respecto, ob-
servo: “Al igual que en comercio, suele haber una declara-

El pecado original del seguro:

cuando el riesgo se declara mal y el siniestro solo lo expone
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cién errénea en lo que respecta a las sumas aseguradas de
incendio. Los desvios aparecen sobre todo en el destino del
inmueble, la ocupacion, el tipo ylo materiales de construccién,
las medidas de proteccién, la existencia de bienes de valor
especial y, cada vez mds, en usos mixtos: vivienda con oficina,
alquiler temporario o desocupacion prolongada. Son situacio-
nes que el cliente muchas veces no percibe como relevantes,
pero técnicamente modifican el riesgo. Por eso el punto critico
es traducir correctamente la realidad del asegurado a términos
asegurables”.

A continuacion tomé la palabra Walter Pizzi, Pro-
ductor Asesor de Seguros especialista en analisis de
riesgos, quien remarcé: “El contrato de seguro se basa en
un principio fundamental: la correcta declaracién del riesgo.
Cuando esa informacion es incompleta, imprecisa o superficial,
la péliza pierde consistencia técnica. ~—>
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€€ En Ia prictica, muchas polizas nacen
con datos hisicos correctos pero con una
descripeion incompleta de la exposicion
al riesgo ¥
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AStephanie Lincow, (00 de Hawk Group

=> Muchas veces el problema no se percibe en el momento de
contratar, pero aparece con claridad cuando ocurre el siniestro.
En ese punto se evidencia algo que en el mercado asegurador
se conoce bien: el siniestro no siempre revela un problema del
seguro, sino un problema previo en la suscripcion del riesgo”.

Y prosiguié: “Los errores mds habituales varian segun el
ramo, pero suelen tener un denominador comin: un releva-
miento insuficiente del riesgo asegurado.

En automotores, uno de los errores mds frecuentes es la
incorrecta identificacién del vehiculo. Muchas veces no se de-
clara con precision la versién exacta del modelo o su nivel de
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€€ Muchas veces el problema
no se percibe en el momento de contratar,
pero aparece con claridad cuando ocurre
el siniestro 3

AWalter Pizzi, Productor Asesor de Seguros

equipamiento, lo que puede generar diferencias relevantes en
el valor asegurado.

Esto puede derivar en situaciones de infraseguro, cuando el
vehiculo real tiene un valor superior al declarado, generando
distorsiones al momento de la indemnizacion.

También se observan errores vinculados al uso real del vehi-
culo, accesorios o modificaciones no declaradas. Detalles que
parecen menores pueden terminar impactando directamente
en el contrato”.

Luego, continué con Hogar, donde observé que los in-

Edicién Segunda Quincena Marzo 2026

convenientes derivan de una descripcion incorrecta de
la vivienda y su entorno. Usualmente, falta informacion
sobre la superficie cubierta, el tipo de ocupacion (per-
manente, temporaria, etc), las caracteristicas constructi-
vas (es decir, los materiales predominantes), su ubicacion
precisa e informacion sobre medidas de seguridad (como
alarmas, rejas o cerraduras especiales).

Y agregd: “Otros aspectos relevantes que muchas veces no
se informan correctamente incluyen la existencia de pileta,
animales domésticos y personal contratado de forma habitual
(empleadas domésticas, jardineros o pileteros).

Un punto particularmente sensible aparece cuando dentro de
la vivienda se desarrollan actividades profesionales o comercia-
les, como consultorios o estudios. Si esa situacion no se declara,
la péliza puede no reflejar adecuadamente el riesgo real’.

Por ultimo, abordé el caso de los Integrales de Comer-
cio, sobre los cuales advirtié de la complejidad que deriva
de la propia dinamica de la actividad.

Pizzi afirmé que, nuevamente, uno de los problemas
mas frecuentes es la descripcion incompleta, en este caso
respecto a la actividad comercial.

“Muchas veces no se detalla correctamente qué tipo de mer-
caderia se comercializa, cémo se almacena o qué procesos se
realizan dentro del establecimiento.

También suelen omitirse aspectos importantes como el tipo
de construccion del local y caracteristicas de los linderos si el
establecimiento forma parte de un edificio.

n materia de seguridad también se detectan deficiencias fre-
cuentes: tableros eléctricos en mal estado, ausencia de disyun-
tores, falta de matafuegos o red hidrante y luminarias sin pro-
teccion adecuada. Por otro lado, en el manejo de mercaderias
aparecen situaciones de riesgo como mercaderia mal estibada,
acumulacion excesiva de materiales y almacenamiento inco-
rrecto de productos inflamables o corrosivos.

Ademds, es relativamente frecuente que los comercios incor-
poren nuevas actividades o productos sin informar a la asegura-
dora, lo que modifica el perfil del riesgo inicialmente declarado.

Otro aspecto critico es la subestimacién de sumas asegura-
das, especialmente en mercaderias y en coberturas de respon-
sabilidad civil.

En particular, las coberturas de Responsabilidad Civil e In-
cendio a Linderos suelen quedar por debajo de la exposicion
real frente a elementos como marquesinas, carteleria, estacio-
namientos o circulacion de publico”.

La siguiente en la ronda fue Karina Basualdo, Pro-
ductora Asesora de Seguros especializada en Ges-
tion de Riesgos y CEO de Auris Asesoria en Segu-
ros. Basualdo sumo: “La correcta declaracion del riesgo y
su adecuado andlisis —identificando exposiciones, probabili-
dades y alcances de cobertura— constituyen el verdadero pun-
to de partida del contrato de seguro. En rigor, el siniestro no
crea el conflicto: lo revela. Cuando surgen discrepancias sobre
coberturas o interpretaciones contractuales, con frecuencia
quedan expuestos desajustes originados en la etapa de sus-
cripcion; y, en otros casos, dificultades vinculadas a la gestion
del siniestro, aun cuando la cobertura resulte aplicable”.

Al analizar los diferentes ramos, Basualdo agregé la in-
correcta declaracion del domicilio de guarda del vehiculo
para el caso de Automotores, un dato importante ya que
determina la zona de riesgo y condiciona la prima y las
condiciones de cobertura. A esto se suman las cuestiones
vinculadas con la titularidad registral o el interés asegura-
ble —por ejemplo, vehiculos pertenecientes a terceros o
en sucesion—, lo que pueden generar conflictos al mo-
mento de determinar quién se encuentra legitimado para
percibir la indemnizacion. =>
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~> En el segmento de comercio acordé con Pizzi en el
peligro de una declaracion imprecisa de la actividad asegu-
rada, lo que puede llevar al infraseguro, sumado, en algu-
nos casos, a la contratacion de limites de responsabilidad
civil claramente insuficientes frente a la exposicion del
riesgo.

Por ultimo, sobre el ramo Hogar comento: “Es frecuen-
te la determinacién inadecuada de las sumas aseguradas del
inmueble y su contenido. Valores alejados del costo de recons-
truccion o reposicion generan escenarios de infraseguro que
impactan directamente en el alcance de la indemnizacién en
caso de siniestro”.

Cerrando la rueda, intervino Roberto Fajin Estévez,
Productor Asesor de Seguros y Analista de Ries-
go (miembro de ALUMNI Think Tank, de AAPAS,
igual que Basualdo y Pizzi), y resalté: “El seguro es una
herramienta de proteccion patrimonial que sdlo es eficaz si
el riesgo fue correctamente declarado. Cuando la suscripcion
es superficial o basada en datos incompletos del asegurado, la
péliza nace con una fragilidad técnica que termina, inevitable-
mente, en el rechazo del siniestro o en la desproteccion total
del cliente.

En automotores, el error critico es el ‘Riesgo Patrimonial
Oculto’. Existe una brecha peligrosa entre los limites de RC
normativos y las sentencias judiciales actuales. A esto se suma
la omision del uso real. Declarar ‘uso particular’ en vehiculos
que operan en plataformas como Uber, Cabify o Didi, o falsear
el domicilio para bajar la prima, faculta a la aseguradora a
alegar reticencia por agravacion del riesgo. Ante un siniestro
con pasajeros, la péliza no responderd, exponiendo los bienes
del asegurado a juicios millonarios.

En cambio, en Hogar los errores nacen de la omisién de
agravantes. Muchos clientes ocultan la existencia de piletas,
animales domésticos o personal contratado de forma habitual
(empleadas, jardineros) para reducir la prima. Asimismo, es
un error de suscripcién no aclarar que el seguro protege ante
eventos subitos y violentos, y no debe contratarse para cubrir
la obsolescencia o el desgaste natural. Finalmente, omitir los
usos profesionales o comerciales (consultorios o estudios) inva-
lida la Responsabilidad Civil frente a terceros”.

| ||
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€€ Valores alejados del costo de reconstruccion

0 reposicion generan escenarios de infraseguro

(que impactan directamente en el alcance de la
indemnizacion en caso de siniestro »»

AKarina Basualdo, Productora Asesora de Seguros especializada en

Gestion de Riesgos y (EO de Auris Asesoria en Seguros

En cuanto al ramo de Integral de Comercio, afirmé que
suele ser el mas deficiente. Al igual que sus colegas, Fajin
Estévez senalo las insuficiencias en las declaraciones y
el encubrimiento adrede por parte de los asegurados del
estado real de los tableros eléctricos y la peligrosidad de
los linderos, buscando evitar recargos.

Responsabilidad profesional del IPAS

El siguiente punto sujeto a debate fue la responsabilidad
que tiene el PAS frente a esta problematica.

P

€C Ll seguro es una herramienta de
proteccion patrimonial que solo es eficaz
si el rieseo fue correctamente
declarado 33
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ARoberto Fajin Estévez, Productor Asesor de Seguros y Analista de
Riesgo

En ese sentido, Pizzi aseguré: “El productor asesor de
seguros tiene la responsabilidad de relevar correctamente el
riesgo y formular las preguntas necesarias para que la suscrip-
cién sea adecuada en términos técnicos.

Esto implica obtener informacion completa del riesgo, docu-
mentarla correctamente en la propuesta, explicar con claridad
el alcance de las coberturas y recomendar sumas aseguradas
razonables.

Cuando la propuesta estd bien explicada y correctamente
documentada, y el cliente acepta las condiciones de cobertura,
la posibilidad de conflictos disminuye significativamente.

En los casos en que el cliente decide modificar coberturas o
reducir sumas aseguradas por cuestiones presupuestarias, es
fundamental que esa decision quede documentada.

Esto puede actuar como un elemento atenuante frente a
eventuales reclamos, aunque no necesariamente como un exi-
mente total de responsabilidad™.

Por su parte, Fajin Estévez considero: “Nuestra res-
ponsabilidad es técnica y ética; no somos simples ‘tomadores
de pedidos’. Nuestra funcién es auditar la exposicion del clien-
te con la debida diligencia. Es una responsabilidad de medios y
no de resultados: tenemos el deber de asesorar correctamente
y agotar las instancias de verificacion, pero la eficacia final
del contrato depende de la veracidad de lo declarado por el
asegurado. Si un siniestro se rechaza por una reticencia que
debimos detectar con nuestro expertise, la responsabilidad
por mala praxis es ineludible. Por ello, debemos documentar
fehacientemente cuando el cliente decide retener riesgo o sub-
estimar sumas para proteger nuestra matricula”.

En este punto Lincow tomé la palabra y retomé los
textos legales para delimitar la injerencia del PAS: “Su res-
ponsabilidad llega hasta su deber de asesoramiento, diligencia
y correcta intervencion profesional. La Ley 22.400 define al
Productor Asesor de Seguros como un intermediario califica-
do, con deberes especificos y sujeto a sanciones por incumpli-
miento. Eso significa que si el PAS omite relevar informacion
esencial, induce a respuestas incompletas o emite sin advertir
inconsistencias evidentes, su responsabilidad puede quedar =>
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=> comprometida en el plano administrativo y también en el
civil si ese déficit profesional genera dano.

Dicho de otra forma: el PAS no responde por cualquier dife-
rencia entre lo que el cliente dice y lo que luego aparece, pero
si por no haber actuado con el estdndar técnico esperable de
su matricula. Cuando hubo relevamiento razonable, preguntas
correctas, documentacion respaldatoria y advertencias claras,
la posicion profesional es una; cuando hubo venta apurada,
copia de datos de una péliza anterior o carga automadtica sin
validacion, es otra”.

En ese sentido, Basualdo comenté: “La responsabilidad
profesional del Productor Asesor de Seguros frente a una mala
declaracion del riesgo no puede analizarse en términos absolu-
tos, pero tampoco minimizarse. Su alcance surge del equilibrio
entre las obligaciones legales del tomador y el deber de diligen-
cia, asesoramiento y criterio técnico propio del PAS.

La Ley 17.418 establece que la declaracion del riesgo cons-
tituye una carga del tomador, quien debe informar con exac-
titud las circunstancias conocidas que permitan al asegurador
apreciar el riesgo, bajo apercibimiento de reticencia o falsa
declaracion.

‘v

Ello no excluye la responsabilidad profesional del PAS. La
Ley 22.400 define su actividad como intermediacion y ase-
soramiento en la contratacion de seguros, lo que implica re-
levar informacion relevante, orientar al cliente y procurar que
la cobertura resulte adecuada al riesgo. Sin embargo, esa
responsabilidad encuentra un limite razonable: no sustituye el
conocimiento ni la voluntad del tomador respecto de las cir-
cunstancias del riesgo”.

Suscripeion y venta digital

La contratacion de pdlizas de forma digital entrafa cier-
tos riesgos en el relevamiento y registro correcto de los
riesgos.

Al respecto, Basualdo expresé: “La expansion de los
canales digitales ha modificado la forma en que los riesgos se
relevan y registran. En los procesos de contratacion totalmente
digitales, la suscripcion suele apoyarse en formularios auto-
declarativos, preguntas cerradas y validaciones automadticas,
configurando esquemas de evaluacion del riesgo fuertemente
parametrizados.

| |
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Este modelo permite agilizar procesos y ampliar el acceso a
la contratacién, especialmente en seguros estandarizados o de
tipo retail —como automotores, accidentes personales— don-
de muchas variables del riesgo se pueden predefinir.

Sin embargo, cuando el riesgo presenta mayor complejidad,
la ausencia de instancias de repregunta, contextualizacién o
andlisis técnico, puede generar desajustes entre el riesgo real
y el efectivamente suscripto, asi como entre el alcance de la
cobertura contratada y las expectativas del asegurado al mo-
mento del siniestro”.

“La velocidad mejora, pero también aumenta el riesgo de
que la suscripcién quede reducida a una captura de datos sin
verdadero andlisis”, advirtié Lincow.

Y continué: “Es una realidad que la experiencia digital ele-
va la expectativa de inmediatez. El punto es que una buena
experiencia de compra no reemplaza la correcta declaracion
del riesgo. En seguros patrimoniales, vender mds rapido no
puede significar suscribir con menos profundidad. Es impor-
tante el capital humano para poder realizar un correcto and-
lisis de riesgo y que la suscripcion sea acorde al riesgo real en
cuestion”.

A esto, Pizzi agregé: “Con la contratacion digital el contra-
to se transforma en un acuerdo de adhesion sin asesoramiento
técnico directo.

El asegurado selecciona coberturas a partir de formularios
o plataformas automatizadas, pero sin un profesional que lo
ayude a interpretar el verdadero alcance de lo que esta con-
tratando.

Esto puede generar una situacion frecuente: el asegurado
cree haber contratado una cobertura determinada, cuando en
realidad la péliza no refleja adecuadamente su exposicion al
riesgo.

El problema aparece recién cuando ocurre el siniestro.
En ese contexto, el productor vuelve a tener un rol clave
como traductor técnico del contrato de seguro, ayudando
al cliente a comprender qué riesgo esta transfiriendo y bajo
qué condiciones”.

En la misma linea, Fajin Estévez puntualizé: “La venta
digital prioriza la facilidad y rapidez de la compra por sobre la

precision técnica. Al buscar que el proceso sea lo mds simple
posible para el usuario, se elimina la ‘entrevista técnica’ del
Andlista de Riesgo. Esto genera pélizas que son solo una falsa
sensacion de seguridad: el cliente elige por precio y rapidez
sin entender las exclusiones, y el problema aparece recién
cuando el perito nota que la realidad fisica no coincide con lo
declarado en la web”.

Los controles previos recomendados

En base a lo anterior, los especialistas recomendaron al-
gunos controles practicos que pueden ser implementados
por los PAS antes de emitir la pdliza.

Comenzé Lincow, quién sugirié: “Primero, un releva-
miento minimo obligatorio por ramo: uso, actividad, ubicacion,
medidas de seguridad, bienes expuestos y antecedentes. Un
‘check list’ que permita recabar informacion bdsica pero cru-
cial para la suscripcién.

Segundo, validacion documental cuando el riesgo lo ame-
rita: habilitacion, fotos, constancia de domicilio, detalle de
bienes o una péliza anterior solo como referencia, nunca
como fuente unica. Asimismo, realizar inspecciones en con-
junto con la aseguradora para relevar el estado del riesgo
y proponer mejoras que puedan resguardar el patrimonio
asegurado.

A esto podemos sumarle controles simples pero decisivos:
deteccion de inconsistencias y plan de accién. Inconsistencias,
por ejemplo, entre actividad declarada y cobertura pedida, en-
tre suma asegurada y dimension del riesgo, o entre domicilio,
uso y tipo de bien. Y plan de accion, para poder corregir estas
incongruencias y dejar asentado lo solicitado por el asegurado,
ademds de las recomendaciones/asesoramiento del productor
asesor de seguros”.

Luego, Fajin Estévez compartio: “En la formacion de
Andlista de Riesgos sostenemos una premisa fundamental:
para obtener mejores respuestas, debemos aprender a hacer
mejores preguntas. La suscripcién no es un cuestionario admi-
nistrativo, es una entrevista técnica.

Como profesionales, entendemos que el riesgo se debe
ver, caminar, transitar y evaluar en el campo. No se puede
analizar un riesgo comercial o industrial desde un escri-
torio. Debemos recorrer las instalaciones junto al respon-
sable de planta o duefio del negocio; solo asi podemos
identificar los riesgos ocultos a los que estdn expuestos.
Este relevamiento ‘in situ’ permite disefiar la respuesta
asegurativa correcta, orientada no solo a indemnizar, sino
a minimizar los dafios operativos del cliente mediante la
prevencién. La auditoria visual de tableros, linderos y pro-
cesos productivos es el unico camino para evitar la reti-
cencia y el infraseguro”.

Finalmente, Basualdo indicé: “Entre los controles prdcti-
cos, un primer paso consiste en verificar el contexto del bien o
de la actividad a asegurar. Cuando es posible, resulta recomen-
dable conocer el lugar donde se encuentra el riesgo u observar
su funcionamiento. También pueden utilizarse herramientas
de observacion publicas —como plataformas de mapas digi-
tales— y otras verificaciones abiertas del establecimiento o
de la actividad declarada para realizar una primera validacion
del entorno.

Asimismo, para cotizar sumas acordes a las caracteristicas
del inmueble, pueden utilizarse herramientas técnicas que
estiman valores de reconstruccién o reposicion —como cal-
culadores especializados— y permiten evaluar la razonabili-
dad de las sumas aseguradas.

Finalmente, resulta importante verificar la correcta con-
figuracion del interés asegurable, identificar la titularidad
o interés econémico sobre el bien y dejar registro de la
informacion relevada y de las aclaraciones realizadas al
asegurado”. =>
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> Traslado de tareas

En otro orden de temas, los profesionales se refirieron
al creciente traslado de tareas de las aseguradoras hacia
el PAS.

Al respecto, Fajin Estévez comenté: “Es una realidad
innegable que las compahias han despersonalizado la sus-
cripcion, delegando en el PAS funciones que histéricamente
eran internas.

Primero, la inspeccién y pre-calificacion. Hoy, el primer fil-
tro de aceptabilidad del riesgo somos nosotros. La ‘inspeccion’
suele ser la validacion que el productor hace de los datos y las
fotos que aporta.

En segundo lugar, lo que llamo la administracion de la reti-
cencia: al eliminarse el contacto directo entre la compaiia y el
riesgo fisico, la responsabilidad de que no existan omisiones re-
cae sobre nuestros hombros. Este traslado de tareas aumenta
nuestra carga operativa y exposicioén legal, pero nos brinda la
oportunidad de ser los verdaderos duefios de la calidad técnica
de la cartera”.

Mas adelante, Lincow afirmé que cada vez se trasladan
mas tareas en términos operativos. Sin embargo, anadio:
“En términos juridicos, la responsabilidad final de suscripcién
sigue siendo de la aseguradora. Lo que se ve en la prdctica
es un relevamiento inicial por parte del productor asesor en
cuanto a la clasificacion del riesgo, carga estructurada de in-
formacién, obtencién de fotos y documentos, y explicacién de
exclusiones.

Esto es positivo. Mejora la calidad y tiempos si el PAS agre-
ga criterio técnico, trabajando en equipo con la aseguradora,
sumando valor al proceso de andlisis de riesgo y contratacion
del seguro”.

Por su parte, Basualdo observo: “En los ultimos anos,
parte del relevamiento inicial del riesgo se realiza en la instan-
cia comercial, impulsado por procesos de digitalizacién y por la
necesidad de agilizar la emision de pélizas.

A través de cotizadores, cuestionarios estandarizados y sis-
temas de emision automatizada, las aseguradoras establecen
pardmetros de suscripcién para determinados riesgos —como
automotores, hogar, comercios— y delegan en esa instancia la
carga y descripcion inicial del riesgo.

En este esquema, el Productor Asesor de Seguros adquiere
un rol central: su criterio técnico resulta clave para identificar
correctamente el riesgo, estimar sumas razonables y procurar
que la cobertura contratada se adecue lo mejor posible a la
situacién del asegurado, explicando ademads el alcance y las
limitaciones de la péliza™.

Por Ultimo, tomo la palabra Pizzi, quien afirmo: “Las
aseguradoras estdn delegando tareas vinculadas al releva-
miento y andlisis preliminar del riesgo.

Esto incluye la identificacion inicial de la exposicion, la eva-
luacién de medidas de seguridad, sugerencias de sumas asegu-
radas y recomendacion de coberturas adicionales.

Cuando no existen inspecciones previas por parte de la ase-
guradora, el productor termina siendo muchas veces el primer
evaluador técnico del riesgo”.

Revision de riesgos: hacia un servicio re-
munerado

Ya en el cierre, los especialistas analizaron la posibilidad
de llegar a un modelo donde la revision de riesgos sea un
servicio remunerado, en lugar de s6lo comercial.

Al respecto, Pizzi sostuvo: “El andlisis técnico de riesgos
requiere tiempo, conocimiento y responsabilidad profesional.
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En muchos casos excede claramente la simple intermediacion
comercial.

Por eso es razonable pensar en modelos donde este servicio
pueda ser reconocido como una prestacion profesional espe-
cifica, ya sea remunerada por la aseguradora o por el propio
cliente dentro de un esquema de consultoria en gestién de
riesgos. En mercados mds desarrollados este tipo de servicios
forma parte natural del asesoramiento profesional.

Para avanzar en esa direccion, el productor debe contar con
formacion técnica sélida, experiencia en andlisis de riesgos y
una reputacion construida en el mercado.

El seguro es una herramienta extraordinaria de proteccion
patrimonial. Pero su eficacia depende de algo muy simple:
que el riesgo haya sido correctamente entendido desde el
primer dia.

El seguro no falla en el siniestro.

El seguro falla cuando el riesgo fue mal entendido desde el
inicio”.

A esto Lincow sumo: “Probablemente ese sea uno de
los debates mds interesantes del canal. Si la revision de ries-
gos aporta diagnéstico, ordena informacion critica, mejora
la calidad de la suscripcion y reduce conflictos futuros, tiene
valor profesional propio. Podrian pensarse —dentro del mar-
co contractual y fiscal que corresponda— servicios técnicos
diferenciados cuando hay un trabajo real de relevamiento,
andlisis y recomendacién que aporten valor. De hecho, mu-
chas empresas cuentan con su propia drea de Gerencia-
miento de Riesgos.

El mercado estd empujando en esa direccion. Cuanto mds
automatizable es la venta simple, mds valioso se vuelve el
trabajo humano en riesgos complejos: interpretar exposicio-
nes, detectar omisiones, ordenar documentacion y tradu-
cir actividad econémica a lenguaje asegurable. Ahi el PAS
deja de competir por precio o velocidad y pasa a competir
por criterio. Y ese criterio puede transformarse en servicio
profesional reconocible, medible y, en ciertos segmentos,
remunerable. El Productor Asesor de Seguros aporta valor
previniendo las inconsistencias que la automatizacion suele
pasar por alto”.

Por su parte, Basualdo consideré: “La revision del riesgo
forma parte del nucleo del asesoramiento que brinda el Pro-
ductor Asesor de Seguros. En el esquema normativo argentino,
su remuneracion se estructura principalmente a través de la
comision de intermediacién incluida en la prima, por lo que en
la practica el andlisis del riesgo suele integrarse al proceso de
contratacion.

No obstante, cuando el relevamiento implica un andlisis mas
profundo —como la identificacion de exposiciones, la elabo-
racién de check list de riesgos o la evaluacién de su viabilidad
asegurativa— ese trabajo adquiere caracteristicas de consul-
toria técnica.

Si bien hoy no constituye una prdctica generalizada, a futuro
podria consolidarse como un servicio profesional diferencia-
do, especialmente en riesgos de mayor complejidad, lo que
naturalmente requiere mayor capacitacion técnica y especia-
lizacién por parte del productor asesor. En esos casos, y con
informacion previa y consentimiento del cliente, podria incluso
contemplarse como una prestacion especifica dentro del pro-
ceso de asesoramiento”.

Finalmente, tomo la palabra Fajin Estévez, y sobre
el tema dijo: “Desde la vision de ALUMNI, debemos sepa-
rar el asesoramiento comercial de la consultoria técnica
de riesgo.

Un informe de inspeccion detallado o un plan de prevencion
de siniestros son servicios que requieren formacion académica
y conllevan responsabilidad legal. Es decir, hay un expertise
que debe valorarse.

A esto se suma la independencia profesional: cobrar por la
revision permite asesorar con total independencia. Jerarquizar
nuestra matricula implica que el cliente comprenda que nues-
tro conocimiento técnico tiene un valor propio, independiente
de la comision de venta. El objetivo es que nuestra firma en
un informe de riesgo sea reconocida como una garantia de
solvencia técnica.

El seguro no falla en el siniestro; falla cuando el riesgo
fue mal comprendido desde el inicio. Por eso, profesio-
nalizar la suscripcion es la unica forma de garantizar la
verdadera proteccion del patrimonio de nuestros clientes”,
concluyo. ©

|Sumate a nuestro '«

PRODUCTORES ASESORES
DE SEGUROS

MNationalorokers

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

» ACOMPANAMIENTO EN TODA LA GESTION COMERCIAL.

» APOYO TECNICOY OPERATIVO DE NUESTROS EQUIPOS ESPECIALIZADOS.

» ACCESO AL MULTICOTIZADOR.

» ASISTENCIA EN SINIESTROS.

» ANALISIS DE RIESGOS.

» PLAN DE DESARROLLO DE CARTERA.

» PLAN DE CAPACITACIONES EN RIESGOS, NUEVOS PRODUCTOSY COBERTURAS.

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

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

SUCURSALES: Buenos Aires (Pilar), Mendoza, Neuquén, Santa Fe, Cordoba y Tucuman.

www.ssn.gob.ar / 0-800-666-8400 / N° de inscripcion SSN: 748

— SS SUPERINTENDENCIA DE
N SEGUROS DE LA NACION


https://www.nationalbrokers.com.ar/

ECONOMIA - COBERTURAS - NUEVOS RIESGOS

Dialogo con : Jorddn Collante

ik

AUXILIO

Mucha gente decide reducir la pdliza de su
auto al minimo solo para no quedarse sin
seguro, y cuando se le ofrece una cobertura
para su casa o su negocio elige dejarlo para
mas adelante, explica el productor asesor
Jordan Collante, que opera en la zona Oeste
de la provincia de Buenos Aires y trabaja con
las principales aseguradoras del mercado.
“El momento que atraviesa el pais es
complicado, delicado e incierto, y el mercado
asegurador no esta exento de ello”, advierte
en didalogo con Informe.

Escribe: Diego Fiorentino

egln la vision del productor asesor Jordan
Collante, si bien la Argentina pocas veces
se destaco por tener una economia estable,
particularmente en este momento la gente
no hace nada mas alla de lo justo y necesario
para poder mantener lo que tiene.

“Lo veo tanto en la calle o en el supermercado como char-
lando con algtin asegurado que me confiesa que prefiere bajar
la péliza de su auto al minimo solo para ‘no quedarse sin se-
guro’. Y cuando pretendo ir mads alla y ofrecerle una cobertura
para su casa o su negocio elige dejarlo para mds adelante.
Creo que eso se debe no solo a la coyuntura econdmica por
la que atraviesa el pais sino también a la incertidumbre que
hoy existe respecto del futuro inmediato. Y ni hablar del largo
plazo. El momento que atraviesa la Argentina es complicado,
delicado e incierto, y el mercado asegurador no estd exento de
ello”, admite el productor, que opera de manera indepen-
diente en la zona Oeste de la provincia de Buenos Aires
y trabaja con algunas de las principales aseguradoras del
mercado, tales como Sancor, San Cristobal, Mercantil an-
dina y Rio Uruguay Seguros, entre otras.

¢Qué rameos se presentan ¢como mas pro=
misorios en el actual contexto?. le pregun-
tamos a Jordan Collante.

Creo que el segmento de Vida y Retiro es lo que se
viene (o lo que empezdé hace un tiempo y va a seguir),
no solamente porque abarca un pequeno porcentaje den-
tro del mercado asegurador y de la economia en si, con
mucho margen para crecer todavia, sino también por la
gran conciencia que se estd generando dia a dia desde
diversos sectores respecto de la importancia de este tipo
de coberturas para el desarrollo saludable de la econo-
mia familiar. Esto se contrasta con las limitaciones extre-
madamente visibles que presenta actualmente el sistema
jubilatorio estatal, ya sea como consecuencia de las ma-
las administraciones que existieron o de la imposibilidad
de adaptarlo a la nueva realidad de una poblacion que se
vuelve cada vez mas longeva gracias a los avances de la
medicina, sumado a la baja natalidad que experimentan las
sociedades de hoy, haciendo que eso repercuta directa-
mente en la poblacion laboralmente activa.

Obviamente no hay que dejar de lado los ramos mas
relacionados con coberturas vinculadas a las nuevas tec-
nologias, pero creo que eso es algo que se esta constru-
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La venta de seguros

frente a un contexto de incertidumbre

A Jorddn Collante, productor de seguros independiente

€C Las aseguradoras deben mejorar la interfaz de sus sistemas para que los PAS podamos
trabajar mejor desde el celular, va que hay muchas situaciones que se dan en la calle donde uno
podria resolver mucho mas ripido si tuviera el mismo acceso de un dispositivo movil 3»

yendo en la medida y con la velocidad que van aparecien-
do nuevos riesgos de forma cada vez mas rapida y que
posiblemente requieran de un conocimiento algo mas
técnico y con constante capacitacion para poder atender
una demanda tan variada.

¢Como esta compuesta la cartera que ad-
ministra?

Principalmente por Autos, Motos, Accidentes Perso-
nales, Combinado Familiar, Integrales de Comercio e In-
dustria, Caucion, Retiro, Robo de Bicicletas (en franco
crecimiento), Responsabilidad Civil Profesional (la estan
exigiendo cada vez mas), Robo de Celulares y Salud.

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

Me gusta el esfuerzo que hacen para mejorar desde lo
tecnologico, pero creo que todavia falta mucho. Es ne-
cesario también que mejoren la interfaz de sus sistemas
para que los PAS puedan trabajar mejor desde el celular,

ya que hay muchas situaciones que se dan en la calle don-
de uno podria resolver mucho mas rapido si tuviera el
mismo acceso de un dispositivo movil.

é¢Qué herramientas utiliza actualmente
para vender seguros?

El sistema que utilizamos para la administracion de la
cartera es un sistema privado. La venta de seguros la
realizamos principalmente desde las redes, sobre todo
Instagram.

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

No necesariamente, la importancia del rol del produc-
tor esta dada principalmente por la calidad del servicio
que brinda y eso tiene mas que ver con la forma que acer-
ca el producto al cliente que con el producto en si mismo.
En un mercado donde las soluciones tecnologias son cada
vez mas, la respuesta desde lo humano cobra mucho mas
valor. >

p

oom.‘bi

®

24hs
F

A



https://www.ikeargentina.com.ar/institucional/

COYUNTURA

> ¢Como evalaa la actual situacion de sol-
vencia de las aseguradoras?

Creo que es un momento bisagra; las companias que no
tengan una buena base financiera van a terminar quedan-
do afuera del mercado (ya hay varias que se encuentran
en una situacion muy delicada y al borde de caer). Las altas
regulaciones y la realidad del mercado hacen que las ase-
guradoras que no tengan una buena administracion de su
produccion versus el pago de siniestros no podran seguir
manteniendo ese déficit en el mediano o largo plazo.

é¢Como calificaria los tiempos de liquida-

cion y pago de siniestros por parte de las
compaiiias con las que trabaja?

En general son muy buenos. Algunas podrian mejorar,
pero estoy conforme.

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

Desde mi rol como profesional de la intermediacion,
lo que considero mas importante al momento de elegir
una compania es que su proyeccién de crecimiento esté

€€ La capacitacion es uno de los principales pilares para poder crecer y estar a la altura de lo
que se viene para el mercado 3»

AACMS

Asociacion Argentina de Cooperativas
y Mutualidades de Seguros

stop loss

BUREAU DE REASEGUROS S.A.

rasa

Reaseguradores Argentinos S.A.

FINALOSS

S.A. de Mandatos y Servicios

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

ros desde hace I3 afos. Los primeros cinco afnos
su carrera se desempeiidé Unicamente en Vida y
Ahorro y desde 2018 trabaja en seguros Patrimonia-
les junto con su esposa Elizabeth.
“Empezamos con una oficina chica casi desde cero y hoy
podemos decir que vivimos bien, trabajando de lo que nos
gusta y con muchas expectativas de seguir creciendo. Nos
estamos capacitando constantemente en todo lo que se
viene: Inteligencia Artificial, campafia en redes, nuevas
tecnologias, nuevas coberturas y desarrollo profesional.
Me incorporé hace poco tiempo a las distintas comisio-
nes de trabajo de la Asociacion Argentina de Productores
Asesores de Seguros (AAPAS) y trato todo el tiempo de
relacionarme con colegas, personas y entidades vinculadas
con el mercado para poder seguir aprendiendo y por la si-
nergia que se produce cuando se comparten experiencias”,
explica el productor en didlogo con Informe. Bl

Jordén Collante trabaja como productor de segu-
e

sustentada esencialmente en la relacién que tiene con el
productor como su principal socio estratégico.

¢Como marcha la produccion? ¢Cuales
son sus proyecciones para este ano?

Me siento muy conforme porque si bien no es el mejor
momento para crecer, el crecimiento que tuvimos du-
rante los Ultimos dos o tres afios estuvo muy por encima
de la inflacion, lo cual me genera un sentimiento muy po-
sitivo respecto de lo que viene hacia adelante.

¢Realiza capacitaciones periodicamente?

Si, totalmente. Lo considero uno de los principales pila-
res para poder crecer y estar a la altura de lo que se viene
para el mercado.

éCuales son las principales dificultades
que enfrentan actualmente los PAS?

La economia. Es dificil poder mantener toda una estruc-
tura cuando el contexto no ayuda. De todas formas, el
mercado asegurador ofrece muchas variantes para traba-
jar, desarrollarse desde lo profesional y poder meterse en
segmentos no muy explotados por la competencia. Claro
estd, eso requiere de pensamiento estratégico y voluntad
de cambiar el chip de lo ya conocido. ®

Seguro de
caucion

ANOS EN EL
MERCADO

CALIFICACION PRO RATING

Primera podliza de caucion
del pais.
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El Ministerio Piblico bonaerense y ADEAA firman
acuerdos de cooperacion, capacitacion e intercambio
lecnologico con el objelivo de mejorar las investigaciones
judiciales y la prevencion del delito

ADEAA, Asociacién de Aseguradores Argentinos, y el Ministerio
Puablico Fiscal de la provincia de Buenos Aires, firman acuerdos de
trabajo conjunto en capacitacién y transferencia tecnolégica a fin
de enfrentar ilicitos y fraudes que afecten al mercado asegurador.
El acuerdo, sin precedentes en el sector asegurador, apunta a for-
talecer el vinculo institucional y establecer un ambito formal para
el desarrollo de actividades de interés comin e impacto social.
Estos acuerdos constituyen un enorme paso adelante y un ca-
rril de entendimiento entre la institucién que lleva adelante la
investigacién de las conductas ilicitas y un sector, como el ase-
gurador, permanentemente, expuesto a ellas. Con esta interac-
cion, se busca no sélo un mayor conocimiento en la materia,
sino también proporcionar herramientas para la investigacion
de posibles delitos.

© El Ministerio Publico de la Provincia de Buenos Aires y la
Asociacion de Aseguradores Argentinos- ADEAA- firmaron
tres acuerdos institucionales orientados a fortalecer la cooperacion
entre ambas instituciones, promover la capacitacion de sus equipos y
avanzar en el desarrollo de herramientas tecnoldgicas que contribuyan
a mejorar las investigaciones judiciales y la prevencion del delito.

Los convenios fueron suscriptos por el Procurador General de la
Suprema Corte de Justicia de la Provincia de Buenos Aires, Dr.
Julio M. Conte-Grand, en representacion del Ministerio Publico,
y por el presidente de ADEAA, Dr. Aldo A. Alvarez, en nombre
de la entidad que nuclea a 30 compaiias de seguros de capital nacional y
privado y esta préxima a cumplir 25 afios de trabajo institucional.

El primero de los acuerdos establece un Convenio Marco de Cola-
boracién, cuyo objetivo es crear un ambito institucional permanente
de cooperacion entre ambas organizaciones. A través de este marco
se promovera el intercambio de informacion y conocimientos, el desa-
rrollo de acciones conjuntas, la realizacion de reuniones periédicas de
trabajo y la coordinacion de iniciativas orientadas a fortalecer la seguri-
dad publica, el acceso a la justicia y la optimizacion de los servicios que
ambas instituciones brindan a la sociedad.

Con el acuerdo general como base, las partes rubricaron dos mas: el
primero, un Convenio Especifico de Capacitacion y en segundo
término, un Convenio de Cooperacion Tecnolégica.

Convenio Especifico de Capacitacion. Prevé la organizacion
conjunta de programas de formacion continua, jornadas y cursos des-
tinados a fortalecer las capacidades técnicas de los equipos de ambas
instituciones. En este esquema, el Ministerio Publico aportara es-
pecialistas y profesionales para el dictado de las actividades, mientras
que ADEAA colaborara con la organizacion, logistica y recursos ne-
cesarios para su realizacion.

Convenio de Cooperacion Tecnolégica. Esta destinado a desa-
rrollar e implementar herramientas informaticas y soluciones digita-
les que faciliten el intercambio seguro y eficiente de informacion en-
tre el Ministerio Publico y el sector asegurador. La iniciativa apunta
a agilizar los procesos de investigacion penal y optimizar los recursos
disponibles mediante la incorporacion de nuevas tecnologias y siste-
mas de comunicacion.

Asimismo, se contempla la posibilidad de incorporar a otros orga-
nismos publicos en las actividades de capacitacion, asi como la rea-
lizacion de reuniones periddicas de seguimiento para coordinar las
acciones previstas y supervisar los proyectos de cooperacion.

Por su parte, el presidente de ADEAA, Dr. Aldo Alvarez, senald
que se trata de un hito para el sector asegurador en su totalidad, no sélo
por la amplitud e impacto de los acuerdos firmados, sino también porque
en la provincia de Buenos Aires debido a su magnitud se concentra la
mayor litigiosidad. “Por eso- afirma- la articulacion entre el sistema judicial
y el sector asegurador, entre el sector publico y el privado, permitira generar
herramientas que contribuyan a mejorar la prevencion del delito y a fortalecer
la seguridad juridica acelerando tiempos en la resolucion de conflictos, estable-
ciendo pardmetros claros e igualitarios y detectando anomalias que pudieran
enmascarar ilicitos. Anticipamos asi transitar un fructifero camino conjunto”.
Los tres convenios tendran una vigencia inicial de dos afos, con reno-
vacién automatica por periodos iguales salvo decision en contrario de
alguna de las partes, y no implican compromisos econémicos directos
para las instituciones firmantes.

Algunos datos numéricos.
Se estima que el fraude impacta generando un incremento de entre
15y 20% en los valores de las coberturas.
1/3 de las denuncias de siniestros generan sospechas de fraude.
El 65% de los casos investigados corresponden a automotores.
El 70% de los casos se detectan en el AMBA.
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ATM Seguros lanzo su Seguro de Sepelio: acompaiiamiento
real en uno de los momentos mas sensibles

© En un contexto donde la planificacion financiera gana cada vez mas
relevancia, ATM Seguros present6 su Seguro de Sepelio, una co-
bertura disehada para brindar respaldo econémico y acompafamiento
integral a las familias en uno de los momentos mas dificiles de la vida.
El seguro de sepelio permite anticipar y resolver de manera ordenada
un proceso que, en situaciones de pérdida, suele implicar decisiones ur-
gentes, tramites complejos y costos imprevistos. Con esta nueva pro-
puesta, ATM Seguros refuerza su portfolio de coberturas orientadas
a la prevision y el cuidado de las personas.
La cobertura contempla el fallecimiento del asegurado por cualquier
causa y ofrece dos modalidades:
® Prestacional: a través de un prestador especializado, la familia reci-
be asistencia inmediata, desde la organizaciéon completa del servicio
funerario, incluyendo traslados, ceremonia religiosa o responso, has-
ta los tramites administrativos necesarios.
® Por reintegro, permite a los beneficiarios recuperar los gastos del
servicio funerario elegido hasta la suma asegurada contratada.

El producto esta disponible para

personas mayores de |8 afos

y permite incorporar al grupo

familiar primario. La cobertura

tiene alcance nacional y cuenta

con un periodo de carencia de

30 dias, excepto en caso de fa-

llecimiento accidental, cuando la

proteccion es inmediata.

En la modalidad prestacional, el

servicio se activa con una llama-

da telefénica disponible las 24

horas, los 365 dias del afio, y un

equipo especializado coordina

cada instancia del proceso, brin-

dando contencion y asistencia

en tiempo real. En el caso de la

modalidad por reintegro, el plazo

estimado de pago es de hasta 15

dias desde la presentacion de la

documentacion requerida.

Desde ATM Seguros destacan que este producto responde a una de-
manda creciente de soluciones que combinen prevision econémica y
acompanamiento humano. “No solo es una solucion financiera; le permite
a las familias estar protegidas y acomparadas con el profesionalismo y la
seriedad que requiere ese momento tan sensible”, sefiala Verdnica Fernan-
dez, responsable de suscripcion de seguros de personas de la compafia.
Con primas accesibles y una operatoria simple, el Seguro de Sepelio
Prestacional de ATM Seguros se posiciona como una herramienta
clave de planificacion familiar, alineada a una mirada integral del bienestar
y la prevision.

Grupo Sancor Seguros recibe el reconocimiento de IARSE
como Miembro 360° por sus 20 afios de compromiso con la
Gestion Responsable

®© El Grupo Sancor Seguros fue distin-

guido por el Instituto Argentino de Sus-

tentabilidad y Responsabilidad Social © -
(IARSE) como Miembro 360°, en el mar- 4] IA]KS.E
co de un reconocimiento a las organizacio-

nes que llevan dos décadas acompafando y PLMSEEa
o GRUPO SANCOR SEGUROS
apoyando su mision institucional.
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Este reconocimiento celebra 20 afios de trabajo colaborativo, apren-
dizaje compartido y construccion conjunta de una agenda estratégica
en Gestion Responsable y Sustentabilidad. Durante estas dos
décadas, Grupo Sancor Seguros ha formado parte activa de la co-
munidad de IARSE, impulsando practicas y politicas orientadas al
desarrollo sostenible en Argentina y la region.

Como parte de la distincion, IARSE creé un sello conmemorativo
exclusivo, que permitira visibilizar este compromiso a largo plazo y
fortalecer la comunicacién de una relacién institucional que se conso-
lida afio tras afio. Ademas del Grupo, en 2026 otras tres empresas en
Argentina recibieron esta distincion: Naturgy, Rio Uruguay Segu-
ros y TGN - Transportadora de Gas del Norte.

“Para el Grupo Sancor Seguros es un honor recibir este reconocimiento de
parte de una institucién referente como IARSE, con la que hemos compar-
tido 20 arios de evolucion, desdfios y crecimiento en la gestion responsable.
Este hito reafirma nuestro propésito y nuestro compromiso con la sosteni-
bilidad como parte del ADN de nuestra organizacién.”- Betina Azugna,
Gerente de Sustentabilidad.

Este reconocimiento coincide con la reciente publicacion del 20°
Reporte ASG 2024/2025 del Grupo Asegurador, que marca
dos décadas de medicion del progreso y de transformacién de desa-
fios en oportunidades de sostenibilidad dentro del Grupo.

Zurich Champions Meeting 2026: La Compaiiia reconocio a
los Productores Destacados del Afio 202

En el evento anual de reconocimiento y lanzamiento del nuevo
ciclo bajo el liderazgo de Sebastian Dabini, la compaiiia reco-
nocié a los Productores, Agencias y Organizaciones de Seguros,
que integran su red de ventas en el pais.

© Zurich Argentina reconocié a los Productores Asesores de
Seguros con mejor desempeno durante 2025 en una nueva edicién
de su tradicional evento Champions Meeting. Entre las principales
distinciones, Loyalty Secured S.A. fue reconocida como Mejor
Agencia de Seguros de Vida 2025, Ardama 2020 S.A. recibié
el premio al Mejor Socio Blue en Seguros Patrimoniales 2025, y
Alejandro Bleuzet, presidente de Grupo Absa S.A y AbsaNet,
fue homenajeado con el premio a la Trayectoria. Con una impronta
federal, también se reconocié el crecimiento y desempefo en el inte-
rior del pais, con distinciones a las Nuevas Oficinas de Represen-
tacion 2025 y a la Oficina de Representacion Destacada 2025.
El encuentro se realizé este miércoles en el Auditorio Principal de
La Rural con mas de 600 invitados, entre productores de seguros
de Vida y Patrimoniales de todo el pais, equipos comerciales y el
equipo de liderazgo de la compafia. Durante la jornada se generaron
espacios de didlogo sobre el presente y el futuro de la industria asegu-
radora, se compartieron las principales novedades del negocio y los
desafios para 2026. Ademas, se develaron los destinos de los incen-
tivos Zurich Sales Meeting 2026 y Zurich Experience 2027 y se
reconocio a los Productores Asesores de Seguros que ganaron
el viaje Zurich Experience 2026.

>

" Champions
{ Meeting 2026

«EI Champions Meeting es una oportunidad para reconocer el compromiso,
la cercania y el profesionalismo de nuestros productores, que son el cora-
z6n de nuestra red y hacen posible que Zurich acomparie a sus mds de 1,5
millones de clientes en todo el pais. Su capacidad de adaptacion, vocacion
de servicio y mirada de largo plazo son clave para seguir impulsando el
crecimiento de la industria desde una mirada que prioriza a las personas,
senalé Sebastian Dabini, CEO de Zurich Argentina.

Los productores organizadores y agencias distinguidos fueron selec-
cionados a partir de distintos criterios de desempero, entre los que
se destacan el volumen de primas y el crecimiento del negocio, el mix
de cartera, la gestion y retencion de clientes, asi como su represen-
tacion de los valores y el modelo de trabajo de Zurich dentro de la
red de asesores.

“Sin duda, es el reconocimiento que la industria mira y busca. Recuerdo que
hace 30 aiios estaba sentado imaginando y sofiando con este momento, asi
que es una sensacion hermosa. Zurich es mucho mds que una empresa, ya
es parte de mi ADN”, destaco José Blaksley de Loyalty Secured
S.A., distinguida como Mejor Agencia de Seguros de Vida 2025.
Por su parte, Ariel Eskenazi de Ardama 2020 S.A., quien re-
cibié el reconocimiento a Mejor Socio Blue 2025 en Seguros
Patrimoniales, seial6: “Estoy muy agradecido y emocionado por este
reconocimiento, para mi es un honor. Sigo eligiendo a Zurich por su soli-
dez y por la confianza que genera”.

El Reconocimiento a la Trayectoria, otorgado a Alejandro
Bleuzet, distinguid su aporte sostenido al desarrollo del negocio
desde hace mas de cuarenta anos, con innovacion, sumando nuevos
segmentos y canales de ventas, y su compromiso con la industria ase-
guradora y un modelo de propuesta de valor distinguida en el mercado.
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SANCOR SEGUROS y Prevencion Salud acompafiaron
el verano con acciones culturales, deportivas y solidarias
en la Costa Atlantica

Durante la temporada, se desarroll6 una agenda de actividades
en Mar del Plata, Pinamar y Villa Gesell, con presencia en para-
dores, eventos deportivos, propuestas culturales y acciones de
prevencion en salud.

©® Durante esta temporada de verano, SANCOR SEGUROS llevo
adelante una serie de iniciativas en la Costa Atlantica con el objetivo
de acompanar a las comunidades y promover el bienestar, el deporte
y la cultura. Las actividades se concentraron principalmente en Mar
del Plata, aunque también incluyeron acciones en Pinamar y Villa
Gesell.

En Mar del Plata, el grupo asegurador tuvo presencia en reconoci-
dos paradores y espacios de playa como Torredon del Monje, Are-
nas Blancas, La Reina y Playas del Balcén, entre otros, donde
desplegd carteleria institucional, activaciones de marca y promocio-
nes para el publico a través de su programa Beneficia, que ofrecio
descuentos en gastronomia y servicios de playa.

En el ambito deportivo y de la salud, Prevencién Salud, la prepaga
de SANCOR SEGUROS, fue main sponsor de la 12° edicién de
los 10K Open Sports, que reunié a mas de 4.500 corredores en
Plaza Espafia. En ese marco, ademas, se realizaron capacitaciones
en reanimacion cardiopulmonar (RCP) y se doné un desfibrilador,
reforzando la importancia de la prevencion.

La agenda también incluyé acciones culturales y solidarias, como la
participacion en el encuentro musical Rock & Fire, el patrocinio de
la Correcaminata Solidaria 4K organizada por Dar Salud —
destinada a recaudar fondos para hospitales publicos de la ciudad—y
el acompafamiento de propuestas gastronémicas y artisticas, como
el show de “Los Totora” y el patrocinio de Bendu, nuevo multies-
pacio local.

Las iniciativas se extendieron ademas al Partido de la Costa, tam-
bién con beneficios y presencia institucional en paradores de Pina-
mar, y el acompanamiento a eventos deportivos como “Gesell Co-
rre de Noche”, reafirmando el compromiso de Prevencion Salud
con la promocion de habitos saludables y el acompanamiento a las
comunidades donde esta presente.

Seguros multirriesgo: en Expoagro la Segunda Seguros
reforzo su su compromiso con la gestion integral del riesgo
agropecuario

Del 10 al 13 de marzo se llevé a cabo Expoagro 2026 en el predio
ferial y autédromo de San Nicolas, provincia de Buenos Aires. En
el marco de la muestra, la compaiiia participé del debate sobre
los novedosos seguros multirriesgo y destacé su rol en el desarro-
llo de esta experiencia piloto implementada junto al Gobierno de
Cérdoba.

©® La Segunda Seguros volvié a estar presente en Expoagro
2026, uno de los encuentros mas importantes del calendario agroin-
dustrial argentino. Junto a Avalian y Coovaeco, las otras empresas
del grupo cooperativo, la marca lider en seguros para el agro par-
ticipo en el espacio de ACA -Asociacion de Cooperativas Ar-
gentinas-, acompanando al productor y participando activamente
de un espacio clave para el intercambio entre empresas, instituciones
y actores del sector.

En un escenario donde el clima y la variabilidad ambiental adquieren
cada vez mayor relevancia, los seguros agropecuarios se han ido con-
solidando como una herramienta central para disminuir riesgos en una
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actividad expuesta permanentemente a eventos imprevisibles. Con un
solida trayectoria en el rubro, la mision de La Segunda Seguros ha
sido leer el mercado para fortalecer estas herramientas que no solo pro-
tegen al productor frente a contingencias productivas, sino que también
resguardan a la continuidad de una cadena econémica estratégica para el
pais. Como bien se sabe, el agro sostiene economias regionales, empleo
y servicios asociados, por lo que contar con mecanismos de cobertura
adecuados se vuelve fundamental para garantizar su estabilidad.

En la edicion 2026, la participacion de La Segunda Seguros en
Expoagro estuvo enfocada en un intercambio permanente con dis-
tintos agentes para seguir trabajando en una mejora de su oferta de
valor, siempre condicionada por las necesidades actuales y venideras
de los productores: “Este espacio compartido nos ha permitido generar
sinergia entre los clientes de cada grupo, como son los de Avalian, pro-
ductores agricolas de ACA y nuestros propios asegurados. Un ecosistema
potente en un contexto descontracturado para escuchar, debatir y con-
versar”, dijo Mario Teruya, Sub Gerente General Comercial
de La Segunda Seguros.

la segunda
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Cada afo, la empresa lider en se-
guros, piensa y proyecta al deta-
lle su participacion para que sea
una verdadera oportunidad de
conexion. A eso se refirio Mario
Castellini, Gerente General
de La Segunda Seguros: “Es
un evento importante que potencia nuestro perfil como empresa, mds este afio
que compartimos con otras del grupo que son un ejemplo del cooperativismo.
Asi, todos juntos, ponemos mucha energia en dar una buena experiencia a to-
dos los asociados y a quienes participan de Expoagro”. Respecto a la dinami-
ca del espacio, Martin Faicht, Jefe de Comunicacion y Marketing
de La Segunda Seguros, agregd: “Disfrutamos mucho estos dias porque
podemos recibir en persona a los productores, agasajarlos y agradecerles su
confianza”.

Por su parte, el Presidente de La Segunda Seguros, Hugo Tallone
recordé los origenes de La Segunda Seguros, vinculados a la ACA
que explican con claridad la alianza en un mismo espacio: “Existe una gran
relacion de La Segunda Seguros con el agro, no solo por las coberturas tradi-
cionales, sino principalmente la de granizo. No olvidemos que el origen de la
aseguradora se da a partir de la experiencia de los asociados que conformaban
ACA y buscaron cubrir esta necesidad”.

Seguro Multirriesgo Agricola: un antes y un después en el rubro
En el marco de Expoagro, también se desarroll6 una charla orga-
nizada por ADIRA (Asociacion de Aseguradoras del Interior
de la Republica Argentina) donde se present6 el acuerdo alcan-
zado con el Gobierno de Cérdoba para implementar un seguro
multirriesgo agricola a escala provincial. Esta iniciativa, de la cual
La Segunda Seguros particip6 activamente de cada instancia di-
sefiando la propuesta y su implementacion, introduce una cobertu-
ra que complementa los seguros tradicionales contra granizo. A su
vez suma la proteccion frente a riesgos sistémicos como sequia e
inundacién, fenédmenos que histéricamente no han tenido cobertura
comercial en el mercado asegurador hasta el momento.

El esquema es un hito en el segmento, ademas de una herramienta in-
novadora que busca ampliar las alternativas disponibles para la gestion
del riesgo climatico en el agro: “El camino para que el productor agrope-
cuario pueda estar cubierto frente a los riesgos de sequia e inundacién, es la
interaccion publica privada, en donde el estado pueda aportar beneficios ylo
mejoras impositivas a los fines de hacer accesible estos seguros al agricultor,
por lo tanto esta experiencia piloto debe ser replicada a todas las zonas
productivas del pais”, dijo el ingeniero Carlos Comas, Gerente de
Riesgo Agropecuario de La Segunda Seguros.

Lectura de las ultimas y desafiantes campaiias

El contexto productivo actual muestra sefales alentadoras luego de
afios complejos para el sector. Las ultimas campanas agricolas (2024/25
y 2025/26) estuvieron marcadas por una fuerte irregularidad climatica
que parece haber cesado, dando pie a una etapa mas favorable. Tras el
final de una sequia histérica, el pais experimentoé precipitaciones dis-
pares y un escenario heterogéneo, con excesos hidricos y tormentas
en algunas zonas de Buenos Aires, mientras que regiones clave como
Santa Fe y Cordoba enfrentaron déficit de humedad y altas tempera-
turas que afectaron la consolidacion de los rendimientos. Asi las cober-
turas preventivas han resultado fundamentales para acompanar tanto
las buenas como las malas campafias, permitiendo mitigar pérdidas y
brindar mayor previsibilidad al productor.

El panorama productivo también muestra cambios en la estructura de
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cultivos. La soja continta siendo la oleaginosa mas importante en vo-
lumen, aunque el girasol viene creciendo con fuerza. En el caso de los
cereales, el maiz se consolidé como uno de los principales cultivos
del pais y en 2025 se convirtié en el tercer producto que mas divisas
generd para la Argentina, detras de la harina de soja y el petréleo.
La rotacion de cultivos viene ganando terreno como estrategia para
mejorar la sustentabilidad del sistema productivo, incorporando con
mayor protagonismo cultivos como trigo, maiz y girasol, una ten-
dencia que también responde a la necesidad de enfrentar escenarios
productivos cada vez mas desafiantes.

Nueva campaiia en el agro, renovado compromiso

La Segunda Seguros continta fortaleciendo su propuesta de so-
luciones para el agro con una amplia oferta de coberturas agricolas.
Para la campana de invierno, la compaiiia ofrece planes que incluyen
granizo tradicional, granizo con adicional de viento, granizo con he-
ladas y combinaciones que integran ambos riesgos. A estas opciones
se suman adicionales sin costo como incendio de cultivos e incendio
en rastrojo, con coberturas destinadas a producciones como trigo,
cebada, centeno, lentejas o arvejas.

Para la campana de verano, la oferta contempla coberturas de gra-
nizo tradicional, granizo mas viento, granizo mas heladas y planes
combinados, junto con adicionales como planchado de suelos, y adi-
cionales sin costo, como resiembra, incendio de cultivos e incendio
en rastrojo. Estas coberturas se aplican a cultivos estratégicos como
soja, girasol, maiz y sorgo, entre otros, permitiendo adaptar la pro-
teccion a las necesidades productivas de cada region.

Con su participacion en Expoagro 2026, compartiendo el stand de
ACA, La Segunda Seguros reafirmé su compromiso histérico con
el desarrollo del agro argentino, acompanando a los productores con
herramientas de gestion del riesgo cada vez mas completas y adap-
tadas a los desafios de una actividad atravesada por la variabilidad
climatica y los cambios productivos.

El Desafio de Formar a los Mas Chicos:
Olimpiadas de Seguridad Vial para estudiantes

Estan abiertas las inscripciones para participar de la nueva edi-
cién de las Olimpiadas de Seguridad Vial de Tres Arroyos, una
propuesta que combina aprendizaje y competencia, destinada
a alumnos de sexto grado.

[

©® La Municipalidad de Tres Arroyos impulsara una nueva edicién
de las Olimpiadas de Seguridad Vial, una propuesta educativa
destinada a estudiantes de 6° grado que combina aprendizaje y com-
petencia con el objetivo de fortalecer el conocimiento de las normas
de transito desde edades tempranas.

“La iniciativa busca promover la formacién de los mds chicos en materia de
convivencia y responsabilidad en la via publica, a través de una experien-
cia pedagdgica que permitird a los alumnos incorporar contenidos sobre
seguridad vial y luego ponerlos en prdctica en una instancia competitiva”
explica Adalberto Bruzzone, director de La Perseverancia
Seguros, compaiia lider en el mercado con mas de 120 afios de
trayectoria, que participa en la organizacion de la jornada.

Los interesados en participar tienen la oportunidad de inscribirse du-
rante todo el mes de marzo. Una vez anotados, los estudiantes de-
beran participar de una capacitacion previa obligatoria, que se desa-
rrollara durante abril y mayo. En ese periodo se trabajara sobre las
principales normas y conceptos de seguridad vial, con el objetivo de
que todos los participantes lleguen a la competencia con una base co-
mun de conocimientos.

Las Olimpiadas se realizaran el 4 de junio a las 8 horas, en el Poli-
deportivo Municipal de Tres Arroyos, donde los alumnos pon-
dran a prueba lo aprendido en diferentes instancias vinculadas a la
circulacion segura y el respeto por las normas de transito.

La actividad contempla ademas premios para los equipos ganadores,
en el marco de una propuesta que busca promover la educacion vial
y reforzar la importancia de adoptar conductas responsables en el
espacio publico desde la infancia.
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(laims Services de SSPV fue elegida para potenciar sus
plataiormas con la IA de Google Cloud

€ claims

SErvices '

La peritoc'lén_,.-se.poter_gcig
con el soporte de Google Cloud

Lainsurtech lider de Argentina realizara una Prueba de Concepto
con el apoyo de Google Cloud, marcando un nuevo hito en su
objetivo de transformar la industria aseguradora con tecnologia.

® Claims Services continia sumando buenas noticias en este co-
mienzo de afo. En este caso, realizara una Prueba de Concepto
con el apoyo de Google Cloud y su equipo de expertos para la
investigacion, experimentacion y desarrollo de soluciones para el
mercado asegurador basadas en inteligencia artificial.

Esta alianza estratégica permitira que la insurtech pueda avanzar en
distintos proyectos que exploten todo el potencial de la IA para me-
jorar la eficiencia y la calidad de los procesos que intervienen en un
siniestro.

Entre los principales ejes de trabajo se encuentran la deteccion au-
tomatica de dafos, la validacion de estimaciones realizadas por per-
sonas, y la auditoria del trabajo de talleres, peritos y otros actores
involucrados, incorporando una capa adicional de andlisis y control
sobre informacion critica para las aseguradoras. Todo esto, permitira
mejorar la forma en la que se realizan las peritaciones.

“Estamos muy contentos de contar con el respaldo de Google. Este acuer-
do representa un salto de calidad muy importante para nosotros. Nos per-
mite explorar los limites de la inteligencia artificial y probar nuevas formas
de simplificar y automatizar procesos”, senalé Leonardo Valseche,
CEO de Claims Services.

Con este proyecto también podra orientar su investigacion a la au-
tomatizacion de denuncias de siniestros para validar datos clave y re-
solverlos de manera inmediata, agilizando la resolucion de la gestion
sin perder control operativo. Ademas, abre la puerta a desarrollos de
nuevos productos relacionados a otras ramas del seguro, como por
ejemplo Responsabilidad Civil.

“Sabemos que poder contrastar decisiones y estimaciones con modelos en-
trenados nos ayuda a reducir desvios, mejorar la calidad de la informacion
y tomar decisiones mds sélidas”, afirmé Valseche.

De esta manera, Claims Services continta reforzando su compro-
miso con la innovacién aplicada al sector asegurador, apostando a so-
luciones y alianzas que permitan ordenar procesos y ganar eficiencia.
“Desarrollar con Google Cloud nos permite pensar el futuro del seguro con
una mirada a largo plazo. Es una confirmacion de que la tecnologia bien
aplicada puede elevar el estandar de toda la industria”, concluyé el CEO.

Turich Argentina fortalece su compromiso con el Rugby
y Universal Assistance se suma como sponsor de La Urba

n de Rugby
uenos Aires

e
Macro

Universal Assistance, miembro del Grupo Zurich y de la mano
de Zurich Argentina, se suma como nuevo patrocinador ofi-
cial de la Unién de Rugby de Buenos Aires en el marco del
lanzamiento del Top 14.

® Zurich Argentina, compaiia lider del mercado asegurador, con-
tinta profundizando su compromiso con el deporte y la comunidad y
comparte la incorporacion de Universal Assistance — la division
de asistencia y seguros de viaje de Zurich Insurance Group —
como nuevo patrocinador oficial de la Unién de Rugby de Buenos
Aires (la URBA), una de las instituciones mas representativas del
rugby argentino.

El anuncio se realizé en el marco del lanzamiento oficial de la
temporada 2026 de la URBA, que se realizé el lunes pasado en
el Belgrano Athletic Club. Del encuentro participaron auto-
ridades de la entidad —encabezadas por su presidente, Rafael
Silva—, junto con representantes de los 91 clubes, capitanes,
referentes del rugby, jugadores y empresas que acompafan a la
organizacion.

“En Zurich creemos en el deporte como motor de desarrollo y de construc-
cion de comunidad. Desde hace mas de diez afios impulsamos el rugby en
todo el pais junto a la UAR y la URBA, promoviendo la participacion, la
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formacién de nuevos talentos y el bienestar de las personas. En este sentido,
la incorporacion de Universal Assistance como patrocinador de la URBA es
un paso mds para seguir fortaleciendo este ecosistema con propuestas que
generen un impacto positivo en las personas y las comunidades”, senald
Adriana Arias, Head of Communication & Sustainability de
Zurich Argentina.

Zurich acompana al rugby argentino desde hace mas de una década,
con presencia en competencias como el URBA Top 14 y la Unién
Argentina de Rugby (UAR), junto a sus equipos y seleccionados.
También participa en el Torneo del Interior Copa Zurich y el Na-
cional de Clubes, lo que consolida su lugar en los principales torneos
del pais. En este marco, la incorporacion de Universal Assistance
como patrocinador de la URBA refuerza su vinculo con la comunidad
deportiva, al integrar nuevas capacidades y ampliar su propuesta de
valor.

Universal Assistance cuenta con mas de 45 afnos de experiencia
brindando servicios de asistencia integral al viajero y forma parte de
Cover-More Group, la division de asistencia y seguros de viaje de
Zurich Insurance Group. A través de una red global con presencia
en 2| paises y mas de 3.000 empleados, ofrece cobertura y acompana-
miento las 24 horas, los 365 dias del afo.

La temporada 2026 de la URBA comenz6 el sabado 14 de marzo con
el inicio del URBA Top 14, junto con los torneos de Primera A, B, C
y Segunda, mientras que las categorias Tercera y Desarrollo iniciaran
el Il de abril.

RUS Aero: una apuesta para llevar la seguridad de la
aviacion al mundo de los drones agricolas

®© En el corazén de Expoagro 2026, donde la innovacion late como
un motor en plena pista de despegue, Rio Uruguay Seguros (RUS)
presenté un nuevo proyecto orientado a ordenar el creciente universo
de los drones, en especial los agricolas: RUS Aero. La iniciativa fue
dada a conocer el miércoles |l de marzo en el stand de RUS Agro, en
el marco de la megamuestra de la que la aseguradora es sponsor oficial.
El proyecto, liderado junto al expiloto de aviacion Fernando Brescacin,
nace con una mision clara: trasladar al universo de los drones los mismos
estandares de seguridad que rigen en la aviacion tradicional. Una especie
de “torre de control invisible” pensada para un cielo cada vez mas poblado
de tecnologia.

De asegurar drones a ordenar el aire

RUS no parte de cero. Desde hace afos, la compaiia asegura dro-
nes de todas las caracteristicas y categorias, en este caso particular
y debido a la tematica de la expo, hizo hincapié especialmente en los
drones utilizados en el ambito agricola. Su cobertura esta disehada para
proteger el patrimonio del asegurado frente a reclamos de terceros de-
rivados del uso de Aeronaves Pilotadas a Distancia (RPA), cum-
pliendo con la normativa vigente.

El seguro contempla: Responsabilidad Civil, cubriendo dafios a
terceros, tanto materiales como lesiones personales; Todo Riesgo,
incluyendo robo total o parcial, incendio, explosion y accidentes;
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Presentacién de RUS Aero en Expoagro 2026

Proteccion del equipo (casco), para resguardar la integridad del
drone y sus accesorios y la cobertura especifica de dafios por
deriva en cultivos.

Sin embargo, con RUS Aero, la mirada va un paso mas alla: no solo
cubrir el riesgo, sino anticiparse a él.

En esa evolucién también se inscribe la mirada estratégica del
equipo de RUS Agro. Maria Ducret, coordinadora del area,
destaco el desafio que implica acompanar un fenémeno en plena
expansion: “Es un desafio muy importante, muy vertiginoso porque
entendiamos que los drones vinieron para revolucionar los sistemas
productivos y es nuestro deber acompaiiar toda esta innovacion tecno-
légica en el campo”.

Ademas, subrayé el rol pionero de la aseguradora en este segmen-
to: “Fuimos la primera aseguradora en asegurar drones en general y,
en el caso de drones para el agro, cuando en octubre del afio pasado
se hacen cambios normativos, detectamos una oportunidad y creamos
un producto especifico y vamos ayornando las coberturas en funcién de
lo que necesita el productor agricola. Tenemos la mirada de un equipo
sélido de expertos que estdn a la vanguardia del conocimiento y estudio
en la materia”.

Un cielo con reglas claras

“Por mi experiencia en la aviacion profesional, estoy trayendo informacion
sobre esta tecnologia y lo que he trabajado en otros paises”, explicod Bres-
cacin, quien cuenta con mas de 40 afos en aviacién y 15 enfocado
en drones.

El especialista pone el foco en un desafio clave: el crecimiento ver-
tiginoso de los drones superod la velocidad de la regulacion. Aunque
Argentina avanzé en normativa durante el Gltimo afio, alin queda te-
rreno por recorrer en la implementacion.

En ese sentido, uno de los conceptos centrales del proyecto es el
UTM (Unmanned Aircraft System Traffic Management), es
decir, la gestion del tréfico aéreo no tripulado. Un sistema que busca
organizar el espacio aéreo de baja altura, donde operan los drones,
con reglas y herramientas especificas.

“Hoy la reglamentacion estd escrita, pero no existe un sistema que le fa-
cilite al operador saber si puede volar o no en determinado lugar”, sehalo
Brescacin. Y agregd una imagen concreta: un productor puede creer
que esta en zona rural habilitada, pero encontrarse con restricciones
por la cercania a un aerédromo.

Tecnologia para prevenir, no para lamentar

La propuesta de RUS Aero apunta justamente a eso: convertir da-
tos en decisiones seguras en tiempo real. A través de tecnologia y
procesamiento de informacion, se busca que el operador pueda ac-
ceder a plataformas que indiquen: si esta habilitado para volar en
determinada zona, en qué condiciones puede hacerlo, informacién
meteoroldgica actualizada y restricciones operativas especificas.

“En vez de pensar en el incidente o en el accidente, la idea es prevenirlo.
Asi se trabaja en aviacién”, resumié Brescacin.

En linea con esa vision, Ducret destaco el valor agregado del pro-
yecto dentro de la propuesta de la aseguradora: “Los puntos mds des-
tacados de este seguro para drones agricolas son la innovacién, el acom-
pafamiento al desarrollo tecnolégico y productivo, el equipo de expertos
que estd detrds de todo esto, que son ingenieros agronomos que estdn
constantemente estudiando todo lo que tiene que ver con los usos, las
aplicaciones y demds”.

Y concluyé: “Esto que estamos creando con el RUS Aero le agrega otra
capa de valor a lo que tiene que ver con las coberturas en si, las resolucio-
nes y entendimiento de los drones agricolas”.

Drones: los aliados clave del agro

El crecimiento de los drones en el sector agropecuario ha sido expo-
nencial. Su capacidad para relevar datos, optimizar insumos y mejorar
la eficiencia productiva los convierte en herramientas casi impres-
cindibles.

“Creo que nuestra gran industria necesita de estos drones que facilitan
datos para ser mds eficientes, impactar menos en el ambiente, aumentar
los rindes y bajar los costos. Y eso no tiene limites”, afirmé el especialista.
En ese escenario, RUS Aero aparece como una pieza estratégica: no
solo acompana la expansion tecnoldgica, sino que busca darle estruc-
tura, previsibilidad y seguridad.

Porque cuando el cielo se llena de maquinas inteligentes, no alcan-
za con volar alto. También hace falta saber como, cuando y dénde
hacerlo. Y ahi es donde este nuevo proyecto empieza a trazar su
propio mapa.
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Rivadavia Seguros reinauguré su Centro de Atencion
de Parana

En las dltimas semanas, la Aseguradora abrié las puertas de
su Centro de Atencién de Parana en su nueva ubicacién de la
calle Pellegrini 49, entre Gral. Justo José de Urquiza y Esparia,
en el centro de la capital entrerriana.

© El nuevo espacio fue especialmente remodelado y acondicionado
para garantizar un salto notable en comodidad, agilidad y bienestar
tanto para sus asegurados y aseguradas de la ciudad, su personal, pro-
veedores y PAS, como para toda persona que desee visitarlo.

Cabe destacar que, en linea con su compromiso por convertirse en
una empresa mas sustentable, durante la obra se utilizaron materiales
que permiten un uso mas eficiente de la energia y de los recursos
necesarios para su funcionamiento.

Con esta inversion, y en un contexto donde la digitalizacion avanza,
la compafia reafirma su conviccion de que el contacto directo y per-
sonalizado sigue siendo trascendental, permitiéndole brindar el ase-
soramiento experto con la calidez humana que la caracteriza desde
hace ochenta afos.

«Esta mudanza es una muestra palpable de nuestro compromiso con la
ciudad. Queremos que la comunidad sepa que, ademds de toda nuestra
gestion digital, cuentan con un Centro de Atencién moderno y accesible
donde encontrardn a un equipo listo para brindarles la confianza y la res-
puesta que necesitan,» afirmé al respecto Clarisa Donoso, Gerente
de la sucursal.

El renovado Centro de Atencién ya se encuentra funcionando con
total normalidad, abriendo sus puertas de lunes a viernes de 9:00 a
15:30 horas.

Prevencion Salud revoluciona la medicina prepaga eon
el lanzamiento de «Mi Prevencion», su app de bienestar
integral

-
Wi Cackerides
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Prevencion Salud /

de SANCOR SEGURDS

Mi Prevencién

Con el respaldo de SANCOR SEGUROS, la prepaga presenta
una solucién digital personalizada que combina tecnologia de
vanguardia, inteligencia artificial y acompafiamiento profe-
sional humano.

® En un mercado de salud en constante transformacion, Prevencion
Salud, la prepaga de SANCOR SEGUROS con mas de 10 afos de
trayectoria, anuncia el lanzamiento de Mi Prevencion. Se trata de una
aplicacion movil gratuita de bienestar integral disefiada para ayudar a
las personas afiliadas en el cuidado de su salud a través de diferentes
programas preventivos y de acompaiamiento continuo.

Bajo la premisa de ofrecer un enfoque digital con acompaniamiento per-
sonalizado, Mi Prevencion no es solo una herramienta de gestion,
sino una guia de salud que se adapta a cada etapa de la vida de las
personas.

«Nuestra evolucion de marca nos impulsa a ir siempre un paso mds alld.
Con ‘Mi Prevencién’, estamos tangibilizando nuestro compromiso de ofrecer
un servicio de excelencia, personalizado y de vanguardia, llevando la salud
literalmente en el bolsillo de nuestros dfiliados, estén donde estény, desta-
can desde la prepaga.
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Programas preventivos: El coraz6n de la App

En Mi Prevencion, nuestros afiliados encontraran informacion para la
construccion de un Estilo de vida saludable, promoviendo el autocuida-
do y la prevencion. La propuesta se basa en los pilares de la medicina
de estilo de vida (descanso, bienestar emocional, nutricién y actividad
fisica) y tiene como objetivo fomentar el cambio de habitos, brindando
informacion confiable, clara y con respaldo cientifico que permita em-
poderarlos en la toma de decisiones sobre su salud.

El diferencial de la app radica en sus programas personalizados, que
permiten seguimiento de resultados y teleconsultas con profesionales
especializados:

* Salud Femenina | “Un Toque de Conciencia”: Orientado a la
deteccion temprana del cancer de mama. Acompafna a mujeres de
entre 40 y 70 afios en la realizacion de estudios mamograficos y ofre-
ce teleconsultas con ginecélogas.

* Salud Mental | “Tu Salud en Mente”: Este servicio brinda herra-
mientas de apoyo emocional y teleconsultas sin copagos con psicolo-
gos, abordando la salud mental desde un enfoque preventivo.

* Cancer de Piel | “Por tu piel”: Aborda consejos e informacion médi-
ca especializada para el cuidado de la piel para nuestros afiliados.

* Acompaiiamiento en Diabetes: Consiste en un acompafiamien-
to clinico continuo para pacientes con Diabetes Tipo Il. Ademas, los
afiliados reciben seguimiento personalizado, consejos asociados al
tratamiento de la diabetes, educacion familiar, red de apoyo, etc.

* Nuevos y mas servicios que se sumaran para aportar al bienestar
y la salud de los afiliados y afiliadas de Prevencién Salud.

Con este lanzamiento, la prepaga reafirma su posicionamiento como
lider en innovacion dentro del sector, integrando la eficiencia de los
servicios digitales con la calidez del asesoramiento profesional médico.

La dupla de la tranquilidad: Ginobili y Parelo regresan en
una campaiia para que los argentinos recuperen la calma

La Segunda Seguros lanza su nueva publicidad junto a Manu
Ginébili y la Peque Pareto con un objetivo claro: transformar el
seguro en un aliado de paz mental y bienestar.

©® El mundo actual impone un ritmo frenético. Seglin recientes estudios
de la consultora La Dupla basados en encuestas a jovenes entre 18y 35
afos, la cultura de la hiperexigencia y la autogestion esta pasando factura:
los argentinos viven con una carga mental constante, sintiendo que de-
ben saber de finanzas, salud y prevision para «poder con todoy. En este
escenario, la capacidad de relajacion y disfrute se ve seriamente limitada.
Bajo esta premisa, La Segunda Seguros presenta su nueva campana
integral, la cual nuevamente fue producida por Virgen Films: «Con La
Segunda Seguros, nada te saca la calmay. Con la participacién, por tercera
vez consecutiva, de Manu Gindbili y Paula Pareto, embajadores de la empre-
sa, la marca apunta a conectar con una audiencia que ya no busca solo un
producto, sino una solucion que le permita «soltar» y recuperar la fluidez
en su vida diaria.

De la carga mental al bienestar real

“El brief de la campafia nace de una escucha activa a la sociedad en gene-
ral, en particular a las nuevas generaciones, las cudles perciben los seguros
mds como una obligacién que cémo una eleccion”, expresé Martin Faicht,
jefe de Marketing, Comunicaciéon y CX de La Segunda Seguros.
Con esta campaiia, La Segunda rompe este paradigma posicionandose
como la marca que entiende la vida cotidiana y ofrece paz mental.

La campana se sumerge en el mundo de la ficcion para exagerar situa-
ciones de riesgo cotidiano. La premisa es clara: cuando contas con el
respaldo de una aseguradora lider, incluso los imprevistos mas estre-
santes se transforman en anécdotas menores.

Diego Peskins, director de Virgen Films, expreso: “En tiempos
donde todo el mundo estd nervioso, preocupado por las cosas, La Segunda te
tacha un problema de la lista. Ese es el mensaje principal de la campana que
luego la llevamos al extremo. Ninguna situacién por mds grave que sea, como
un alien o un ovni, te va a alterar”.

La eleccion de los embajadores: Confianza y orgullo nacional
La eleccion de Manu y la Peque, por tercer afio consecutivo, no es
casual. Ambos evocan el orgullo argentino y representan valores funda-
mentales: honestidad, transparencia y éxito basado en el esfuerzo sano.
Como dupla creativa en la ficcion de los comerciales, funcionan como
un respaldo de confianza que ayuda a bajar la guardia en un entorno de
incertidumbre.
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“Esta es la tercera vez que trabajamos con Manu y la Peque y ellos se
involucran tanto en la campana que finalmente terminan mejorando los
chistes. Los guifios que se hacen entre si muestran el buen vinculo que
construyeron entre ellos, la admiracién mutua que se tienen y la entrega
a la hora de grabar hace que el producto final sea espectacular”, sefalo
Diego Peskins.

«Vivi tranqui, disfruta seguro»

La campana refuerza que la confianza no es un concepto abstracto,
sino un motor de bienestar. Al ocuparse de los imprevistos, la ase-
guradora permite que las personas dejen de lado la presion de la
autogestion total.

«Lo que las personas anhelan hoy es contencion para que la vida fluya sin
miedo ni sobresaltosy, sehala Faicht. Con esta propuesta, La Segun-
da Seguros se consolida como el aliado estratégico para quienes
quieren y necesitan vivir liberados de cargas innecesarias.

«Buscamos mostrar que la verdadera tranquilidad no es que no pase nada,
sino saber que si algo pasa, estds en las mejores manosy, concluyé.

Se pueden ver los spots en los siguientes links:

Nada te saca la calma | La Segunda Seguros
Nada te saca la calma | La Segunda Seguros
Nada te saca la calma | La Segunda Seguros

“Bolso Deportivo™: la nueva propuesta de RUS para cuidar
lo que llevis al gym

© Rio Uruguay Seguros (RUS) lanzo “Bolso Deportivo”, una
nueva cobertura disefada para proteger el bolso y las pertenencias
que acompanan a las personas en entrenamientos, clubes y compe-
tencias.

El producto nace como respuesta a una necesidad concreta: proteger
los objetos de uso habitual en la practica deportiva, que con fre-
cuencia quedan expuestos a riesgos. La cobertura incluye robo (con
exclusion de hurto) e incendio de los bienes asegurados dentro del
territorio argentino.

Entre los elementos contemplados se encuentran indumentaria
deportiva, zapatillas, botines, raquetas, palos de hockey y distintos
articulos de proteccion, como cascos, guantes y canilleras. También
cubre las pertenencias personales que suelen transportarse en el bol-
so, como anteojos, perfumes, documentacion, llaves y otros objetos
vinculados a la actividad.

El seguro esta dirigido a un publico amplio y transversal: desde de-
portistas y nifos que participan en fitbol infantil hasta personas que
asisten al gimnasio, realizan actividades al aire libre o tienen su turno
semanal de padel, tenis o fatbol.

En todos estos casos hay un punto en comun: la inversiéon en equi-
pamiento deportivo, desde las zapatillas hasta la indumentaria y los
accesorios que forman parte de la rutina diaria.

TODO LO QUE LLEVAS

A ENTRENAR

TAMBIEN TIENE VALOR

COBERTURA ANTE

ROBO E INCENDIO

en todo el territorio de |a Rea. Argentina

Consulta a tu
Productor
Asesor de Seguros

DEPORTIVO

En este contexto, “Bolso Deportivo” responde a situaciones co-
tidianas, como bolsos que quedan en vestuarios, bancos de suplen-
tes, espacios comunes o incluso durante el traslado hacia y desde la
actividad, donde el riesgo de robo es concreto. La propuesta busca
brindar una solucion simple y accesible para proteger todo aquello
que acompana la practica deportiva.

El producto ofrece dos planes: uno con una suma asegurada de
$350.000 y otro de $500.000, ambos con costos accesibles, lo que
lo convierte en una alternativa facil de incorporar.

Uno de sus principales diferenciales es la simplicidad: una cobertura
clara y accesible, ideal para situaciones cotidianas en las que el valor
de proteger las pertenencias se reconoce de inmediato.

Con este lanzamiento, RUS reafirma su compromiso de desarrollar
soluciones que acompanan de manera concreta la vida activa de sus
clientes.
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30 afios de innovacién y desarrollo

CESVI ARGENTINA cumple tres décadas aportando solucio-
nes concretas para el mercado asegurador, la industria auto-
motriz, la seguridad vial y la reparacién segura de vehiculos.

® El 9 de marzo de 1994, el presidente de MAPFRE Internacional
y de CESVIMAP Espaiia, le presentaron al mercado asegurador
argentino la propuesta de crear un Centro de Experimentacion
y Seguridad Vial.

La vision de ese momento y la actual sigue siendo la misma: investigar
y generar soluciones técnicas en pos del desarrollo del mercado ase-
gurador, contribuyendo asi con toda la sociedad.

El 5 de abril de 1995 se colocé la piedra fundamental, pero la fecha
que se ha tomado como aniversario de CESVI ARGENTINA fue
la inauguracion formal del Centro, que esta ubicado en el Parque
Industrial de Pilar y se realizé el 26 de marzo de 1996.

Marcelo Aiello, Gerente General de CESVI ARGENTINA,
reflexiono sobre esta fecha histérica: “Con profunda emocion celebra-
mos estos 30 afios y, en mi caso personal que me toco estar desde el
primer dia, mirar hacia atrds y ver todo lo que se ha construido, me llena
de orgullo. Hemos contribuido al desarrollo de la industria automotriz y de
la seguridad vial. Somos un Centro tnico en el pais que se ha convertido en
referente en investigacion y generacion de soluciones técnicas en pos del
desarrollo del mercado asegurador. Todo esto fue posible gracias al apoyo
incondicional de nuestras ocho compaiiias de seguro socias”.

A lo largo de estas tres décadas se produjeron diferentes hitos que
consolidaron la presencia de CESVI con aportes concretos a la co-
munidad en general y a los diferentes mercados. En este tiempo se
desarrollaron soluciones de gestion para el mercado asegurador que
registraron mas de 4.500.000 peritaciones de siniestros.

Nuestro exclusivo Sistema de Compensacion de Siniestros
CLEAS atendié a mas de 1.000.000 de asegurados, en el que el 87%
de los vehiculos siniestrados fueron reparados y cuya resolucion de-
mando en promedio sélo 6 dias, reduciendo considerablemente los
tiempos de respuesta versus la gestion de siniestros convencional.
Se cred la Unica pista de impactos del pais en la que se realizaron
mas de 600 ensayos de impacto para analizar el comportamiento y
la adecuada reparacion de los distintos vehiculos. Ademas, se pusie-
ron a prueba airbags, cascos, sillas de seguridad infantiles y diferentes
componentes.

La capacitacion fue clave para promover la conduccion segura a través
de una amplia variedad de cursos en los que se capacitaron mas de
110.000 conductores. Por otra parte, los especialistas de seguridad
vial también relevaron y reconstruyeron mas de 7.500 siniestros de
transito.

El rol comunicacional ha sido también fundamental para transmitir
los mensajes de prevencion, informar sobre los resultados de las dife-
rentes investigaciones y divulgar todas las actividades que realizamos,
a través de informes y gacetillas de prensa que distribuimos en los
medios de comunicacion de todo el pais. Sin dudas, la potencialidad
de nuestras redes sociales, que agrupan a mas de 140.000 seguidores,
nos permite amplificar los con- g =7 . s,
tenidos de manera masiva. Ade- 5
mds, contamos con nuestros
medios Crash Test: la revista
que alcanzé las 244 ediciones
y el programa de television que
alcanzo las 1.300 emisiones inin-
terrumpidas. i o e
CESVI ARGENTINA participé activamente en la creacion del
RUDAC e inauguré CESVIAUTO, el primer desarmadero legal del
pais, donde se procesaron mas de 62.000 vehiculos. Por otra parte, la
empresa fue un actor fundamental en la reformulacion de la Ley Na-
cional de Transito y tuvo participacion en el Comité Consultivo
de la Agencia Nacional de Seguridad Vial desde sus comienzos.
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“Queremos destacar el rol clave que ha tenido CESVI como punto de cone-
xién entre las compafiias de seguros, las terminales automotrices, los talleres
de reparacion y el ciudadano argentino. Ademds, nuestro aporte como gene-
radores de datos fundamentales para la lucha contra el fraude en el seguro,
la seguridad vial y la resolucién de siniestros”, agregé Aiello.

Pasado, presente y futuro

Pasaron 30 afios de constante evolucion y crecimiento, acompafando
los avances tecnoldgicos y el desarrollo del mercado asegurador, la se-
guridad vial, la industria automotriz y la reparacion segura.

El ritmo de la investigacion y el desarrollo no se detiene en CESVI
ARGENTINA. De aquel primer ensayo de crash test de un Fiat Uno
llegamos a un presente que nos encuentra en plena transformacion,
donde implementamos la Inteligencia Artificial en la peritacion auto-
matica de dafnos de un siniestro automotor, reformulamos nuestras
propuestas de capacitaciones en base a los avances tecnolégicos, avan-
zamos hacia la creacién de un laboratorio para el desarme, reparacion,
diagnéstico y disposicion final de los vehiculos electrificados y lanzamos
la certificacion de talleres Eco Sustentables en todo el pais.

Los tiempos cambian, pero siempre mantenemos el foco en contribuir
a la baja de la siniestralidad, promover la reparacion segura, impulsar la
cultura antifraude, motivar a que se eleven los estandares de seguridad
de los vehiculos y brindar soluciones para el mundo del seguro.

Un respaldo de confianza

CESVI ARGENTINA esta conformada societariamente por ocho
companias de seguros, que consideran la inversion a mediano y lar-
go plazo como la unica forma de producir el cambio necesario para
modernizar el sector asegurador: Galicia Seguros, La Segunda,
Mapfre, RUS Seguros, Sancor Seguros, San Cristébal Segu-
ros, Rivadavia Seguros y Zurich.

Tres décadas en nimeros

- Creacion de la Unica pista de impactos del pais, donde se realizaron
mas de 650 ensayos para analizar el comportamiento y la reparabili-
dad de diversos vehiculos.

- Introduccién en el mercado del Sistema SOFIA, que ha analizado in-
formacion de mas de 23 millones de siniestros para detectar fraudes
en el seguro.

- Fundacion de CESVIAUTO, el primer desarmadero legal del pais,
donde se procesaron mas de 62.000 vehiculos para asegurar la
trazabilidad en la comercializacion de repuestos usados y contribuir
a la preservacion del medio ambiente.

- Investigacion y reconstruccion de mas de 7.500 siniestros de transito
graves para determinar las causas por las que se produjeron.

- Relevamiento de 300.000 kildmetros de rutas argentinas para detec-
tar riesgos.

- Desarrollo del Sistema de Peritacién ORION, con mas de 9.500.000
peritaciones.

- Capacitacion a mas de 370.000 participantes en técnicas de repara-
cion, peritacion y manejo seguro.

- Atencion agil y gestion mas sencilla para mas de 1.000.000 de asegu-
rados a través del Sistema de Compensacion de Siniestros CLEAS,
garantizando que el 87% de los vehiculos fueron reparados.

El gobernador mendocino Aliredo Cornejo
combiné diagnostico y advertencia: elogio los
avanees en estabilidad macro, y solicito una
reforma integral del federalismo fiscal

En el marco de la 2da edicién del Insurance Week que se esta de-
sarrollando en la ciudad de Mendoza, el gobernador de la provin-
cia, Alfredo Cornejo, cuestioné el régimen de coparticipacién por
favorecer a provincias sin actividad econémica propia, reclamé
un paquete integral de reformas y sostuvo que la confianza de
largo plazo en Argentina exige instituciones robustas.

© El gobernador realizé estas declaraciones en el marco del Insuran-
ce Week, organizado por CIDeS (Centro de Investigaciones
para el Desarrollo del Seguro), que se esta desarrollando en la ciu-
dad de Mendoza. El evento relne a mas de 300 asistentes, La agenda
retine una combinacion Unica de actores publicos y privados, con la par-
ticipacion de gobernadores, ministros, jueces, autoridades regulatorias
de todo el mundo, referentes del sector, lideres sindicales, ejecutivos
de companias globales, especialistas internacionales, economistas, con-
sultores y risk managers de grandes empresas.

La edicién mas reciente del Argentina Week fue, segiin Cornejo, la
mas robusta de las que participé: once gobernadores junto al Poder
Ejecutivo Nacional, con presencia de fondos de inversion y bancos
internacionales. «Esta vez vimos un interés mayor que en anteriores edicio-
nesy, sefald, aunque subray6 que los inversores externos siguen formu-
lando siempre la misma pregunta: cuan sostenibles son las reformas en
el mediano plazo. El hecho de que gobernadores de distintos partidos
al del presidente integraran la delegacion fue especialmente valorado
por los interlocutores extranjeros.

El gobernador mendocino realizé un balance matizado de la situacion
econdémica nacional: reconocié que la estabilidad macroeconémica es
un logro positivo, pero advirtioé que la situacion concreta de la pobla-
cion sigue siendo dificil. «Ningtin pais que encaré un plan de estabilizacion
lo logré sin dos o tres afios de crujir la economiay, dijo, y afadié que el
punto de partida era extremadamente malo. Destacé ademas un dato
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inédito en la historia democratica argentina: es la primera vez que
un oficialismo gana elecciones legislativas sin mejoras en el consumo
ni en el empleo, lo que interpreta como una seial contundente de
respaldo social a las reformas.

En materia federal, Cornejo fue directo: el régimen de coparticipa-
cion vigente es perverso porque penaliza a las provincias que generan
actividad econémica y recaudan ingresos propios, mientras subsidia
a aquellas que no lo hacen. Para el gobernador, esta distorsion es-
tructural no puede analizarse de forma aislada: la reforma fiscal, la
laboral, la previsional y la de coparticipacion estan profundamente
interconectadas y deben abordarse de manera integral. Mendoza,
senalo, fue pionera en este camino: lleva afios de equilibrio fiscal en
un contexto en que eso era contracultural.

Otro eje de su intervencion fue el de la confianza institucional. Cor-
nejo rechazé explicitamente el modelo del presidente mesianico:
«La Argentina no puede depender de un presidente, sino de un sistema
institucional sélido». Cité los casos de Perd y Chile como ejemplos de
paises que lograron crecer durante treinta anos consecutivos con
gobiernos de distinto signo ideoldgico, partiendo de un PBI inferior al
argentino. La clave, sostuvo, es haber logrado escindir el crecimiento
econémico de los ciclos politicos. Un mérito que si reconocio al go-
bierno nacional es que las reformas en curso se estan implementando
sin ruptura de contratos, lo que envia una senal positiva al mercado.
Mendoza, agrego, es un caso emblematico en ese sentido: en un pais
con nueve defaults, la provincia nunca incumplié sus compromisos
financieros.

Cornejo también abordé la litigiosidad en el mercado de ART,
donde Mendoza implementé oficinas de conciliacion laboral —junto
con la Ciudad de Buenos Aires, lnicos distritos con ese sistema—
logrando que el 70% de los casos se resuelvan sin llegar a la justicia.
En materia de inteligencia artificial, lamé a debatir la regulacion sin
dogmatismos ideolodgicos: «No puede ser que cinco empresas sean mds
importantes que todo por tener esa tecnologiay. Cerré su intervencion
con un llamado al mercado asegurador: apuestan a que el mercado
asegurador crezca porque es, para Cornejo, sindnimo directo de
que la economia argentina se vuelve sostenible.

El ministro Santilli afirmé que Argentina
esta «cerca de cruzar a la otra orilla» hacia
un ciclo de crecimiento sostenido

Durante la segunda jornada del Insurance Week que se desarro-
lla en Mendoza, organizado por CIDeS (Centro de Investigacio-
nes para el Desarrollo del Seguro), el ministro del Interior, Diego
Santilli, trazé un balance de los dos primeros afios de gestién y
defendié el rumbo econémico ante el sector empresario: reco-
nocié el costo del ajuste pero afirmé que las bases del creci-
miento ya estan sembradas y que el desafio de 2026 es extender
la recuperacién a todos los sectores.

® Santilli abrié su intervencion
con una lectura del punto de par-
tida: una Argentina que habia lle-
gado a un colapso, «fuera de con-
texto mundial», donde se batieron
todos los records de destruccion
econdmica. Desde alli, trazé una
curva de recuperacion que incluye
el restablecimiento del superavit
fiscal, crecimiento en || de los |5
sectores de actividad y récords en exportaciones e inversiones. Des-
taco al presidente Milei como el mandatario mas reformista de la
historia reciente y destacé la devolucion de facultades a las provincias
como uno de los cambios estructurales mas relevantes del periodo,
con la ley de glaciares como ejemplo concreto de ese giro federal.
Respecto de uno de los puntos mas sensibles para el mercado asegu-
rador -la litigiosidad laboral-, el ministro destacé a Mendoza como
modelo a seguir: sus reformas estructurales lograron reducir de for-
ma concreta la conflictividad judicial.

El ministro invito al auditorio empresario: son las compaiiias privadas,
en un marco mas desregulado y con inversiones crecientes, las que
deben empujar la siguiente etapa. Planteé la disyuntiva en términos
netos: volver a la Argentina donde devaluar y empobrecer eran la
moneda corriente, o sostener el camino de la sanidad econémica. En
ese marco, descart6 cualquier posibilidad de marcha atras: «El presi-
dente no va a claudicar y los argentinos lo entiendeny.

El horizonte que trazé fue ambicioso: un tercer afio consecutivo de
crecimiento en 2026 y un 2027 que encuentre al pais discutiendo mas
empleo, mas inclusion y mas exportaciones.



https://youtu.be/DQvHJRHu5AA
https://youtu.be/MDk-Hw8UsHc
https://youtu.be/MDk-Hw8UsHc

(NP Seguros particilié en una jornada sobre Inteligencia
Artificial aplicada a la gestion organizacional

© Alejandro Korin, CEO de CNP Seguros, participé de una jor-
nada de actualizacion sobre Inteligencia Artificial organizada por
Universidad Blas Pascal y la Camara de Comercio e Industria
Franco-Argentina, en la que se abordaron los desafios y oportuni-
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AVIRA lanza la 12° edicion de su Concurso de Creatividad
“Generando Conciencia Aseguradora”

O vira PREMIM
T/ IDER/

Generando conciencia

© La Asociacion Civil de Aseguradores de Vida y Retiro de la
Republica Argentina (AVIRA) anuncia el lanzamiento de la 12°
edicion del Concurso de Creatividad “Generando Conciencia
Aseguradora®, una iniciativa que invita a pensar, crear y comunicar el

vehiculo mas buscado con el 57,5% de los casos totales y un aumento
del 25,5% de enero a febrero. Las 4x4 Pick UP mantuvieron una alta
participacion durante el primer mes con el 28,57% y reflejaron una
baja en el segundo mes del afo alcanzando el 13,33%. Mas atras se
ubicaron las motos (7,14% y 6,67%), los utilitarios (10,20% y 10,67%)
y los camiones, que representaron el 3,06% en el primer mes y el
5,33% en el segundo.

En cuanto a la cantidad de delincuentes involucrados en cada hecho,
enero mostré una mayoria de casos cometidos por dos personas
(53,33%), seguido de grupos de cuatro (26,67%) y tres delincuentes
(11,67%). Solo el 3,33% de los robos fueron perpetrados por un tnico
asaltante. En febrero, la tendencia fue similar: los robos cometidos por
bandas de dos integrantes sumaron un 42,55%. También se registré
un 21,28% de hechos con cuatro delincuentes, 19,15% con tres y un
10,64% de bandas de cinco personas, mientras que el 4,26% fue come-
tido por un solo individuo.

Daniela Medina, Gerente de Seguridad y Emergencias de
Ituran Argentina, explico: “Lo que vemos en este inicio de afio es una
evolucion en la forma en que se cometen los robos. El crecimiento de los
robos a mano armada y la mayor participacion de grupos de varios delin-
cuentes reflejan un cambio en la dindmica del delito. Hoy vemos bandas
mads activas, que priorizan horarios de menor exposicién y zonas especi-
ficas, lo que obliga a repensar las estrategias de prevencion y respuesta”.

LA CASA BLANCA DE HABANA
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La jornada conté ademas con la presencia de especialistas en ma-
nagement, tecnologia y liderazgo organizacional, quienes aportaron
distintas miradas sobre el impacto actual y futuro de la IA en las
empresas.

Beneficio Compaiiia de Seguros anuneia la ineorporacion
de Veronica Moyano como nueva Direclora Comerecial de
Vida

® Con mas de 20 anos de experiencia en la industria aseguradora,
Moyano se suma a la compaiiia con el objetivo de fortalecer el desa-
rrollo del negocio de vida, consolidar la estrategia comercial y conti-
nuar impulsando el crecimiento sostenible de la organizacion.
Moyano cuenta con una destacada trayectoria en gestion integral
del negocio, estrategia comercial y transformacién organizacional en
compaiiias del sector asegurador. A lo largo de su carrera, ha teni-
do responsabilidad directa sobre resultados de ventas, rentabilidad y
eficiencia operativa, liderando iniciativas de alto impacto orientadas
a la optimizacion de procesos, el desarrollo de canales comerciales,
productos y la mejora de la experiencia del cliente.

Previo a su incorporacion a Beneficio, se desempené como Geren-
te Comercial en Lograr Compaiiia de Seguros, donde lider6 la
construccion del modelo comercial desde su etapa fundacional, defi-
niendo redes de ventas, oferta de productos y planes de crecimiento
escalable. Anteriormente, ocup6 la Direccion de Estrategia e In-
novacion en CNP Seguros, liderando procesos de transformacion
del negocio, desarrollo de productos digitales y mejora de la eficiencia
operativa.

Asimismo, cuenta con amplia experiencia en la gestion de canales de
ventas, desarrollo de redes de productores y brokers, y liderazgo de
equipos multidisciplinarios, integrando estrategia comercial, opera-
cion y tecnologia para el cumplimiento de objetivos de negocio.

En su nuevo rol, Moyano sera responsable de impulsar el desarrollo
del negocio de seguros de vida, fortalecer las capacidades comercia-
les y acompanar el crecimiento de la compafia en un entorno alta-
mente competitivo y dinamico.

“Es un honor incorporarme a Beneficio Compaiiia de Seguros y asumir este
nuevo desafio. Mi objetivo es contribuir al crecimiento del negocio de vida
mediante una gestion orientada a resultados, eficiencia operativa y genera-
cién de valor para nuestros clientes y socios estratégicos”, senal6 Moyano.
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mo de contenidos y formatos creativos. Las categorias 2026 son:

¢ Audiovisual
Con novedad: se incorpora como requisito la presentacion en for-
mato vertical (9:16 y 16:9), con el objetivo de facilitar su difusion
en plataformas digitales como Reels y Stories. Se aceptan piezas de
ficcion, documental o registro de acciones comunitarias.

¢ Grafica
Una de las de mayor participacion del certamen. Se admiten piezas de-
sarrolladas con soporte de herramientas de inteligencia artificial (IA).

¢ Advergaming (nueva categoria)
El término proviene de la combinacion de «advertising» (publicidad)
y «gaming» (juegos). Invita a desarrollar conceptos de juegos educa-
tivos vinculados al mundo del seguro, estimulando la creatividad en
formatos interactivos. Es una propuesta para pensar en los seguros
desde una logica ladica.

Premios

El certamen otorgara premios en dinero por un total de $9.400.000, a
las piezas destacadas.

Los trabajos seran evaluados por un jurado integrado por referentes
del ambito creativo, académico y asegurador.

Dirigido a estudiantes, profesionales y creativos de todo el pais, el con-
curso busca impulsar ideas que comuniquen de forma simple, creativa y
relevante como estos instrumentos de proteccion y ahorro pueden ser
aliados concretos para cuidar el presente y planificar el futuro.

Los interesados podran participar de manera individual o en equipo
y tendran tiempo hasta el 3| de julio para presentar sus propuestas.

Para mas informacion e inscripcion: www.avira.org.ar/concurso

1turan

En grupo, de noche y en la calle: como evoluciona el robo
vehicular en el inicio de 2026

Segun el altimo “Indicador Ituran de Robo Vehicular (IRV)”, du-
rante enero y febrero, mas del 75% de los hechos fueron a mano
armada y ocurrieron mayoritariamente en la via publica.

© Ituran Argentina, empresa lider en innovacion y tecnologia enfoca-
da en servicios para la administracion, localizacion, control y asistencia
en recupero de vehiculos, presenté su ultimo “Indicador de Robo Ve-
hicular” (IRV), correspondiente al primer bimestre del afio, con datos
recabados por su Centro de Comando y Control en CABA y GBA.
Durante el verano, la modalidad a mano armada fue la mas utilizada por
los delincuentes: represento el 74,49% de los casos registrados en enero
y el 75,64% en febrero. El hurto sostuvo porcentajes similares durante
ambos meses alcanzando el 25,51%, y 24,36% respectivamente.

La mayor parte de estos hechos tuvieron lugar en la via publica, escenario
de del 98,63% de los robos de enero y del 94,92% en febrero. Los casos
ocurridos en garages fueron minoritarios alcanzando sélo el 1,37% en el
primer mes del afio y 5,08% en el siguiente.

Seglin muestra el informe, los autos particulares siguen siendo el tipo de
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Modalidades de robo - Febrero 2026

80,00% 75,64%

70,00%

B0,00%

50,00%

40,00%

30,00% 24.36%
20,00%

10,00%

0,00%
AMA HURTO

En términos de areas geograficas, la zona Oeste del Gran Buenos Aires
liderd los robos durante todo el verano, concentrando el 52,04% de
los incidentes en enero y el 47,44% en febrero. Le sigui6 la zona Sur,
que mostré un aumento del 23,47% al 29,49%. Por su parte, Capital
Federal presenté porcentajes similares con el 12,24% en enero y el
12,82% en febrero; y la Zona Norte se mantuvo estable, ocupando el
Gltimo lugar en ambos meses.

Respecto a los dias de la semana, el comportamiento de los robos
muestra variaciones entre ambos meses, aunque con cierta concen-
tracion hacia el final de la semana. En enero, los jueves se posicionaron
como el dia mas critico, concentrando el 21,43% de los casos, seguidos
por los viernes (18,37%). Sin embargo, en febrero el pico se trasladé al
sabado, que paso a liderar con el 20,51%, mientras que jueves y viernes
compartieron el segundo lugar con el 16,67%.

En cuanto a los dias de menor incidencia, los fines de semana mostra-
ron un comportamiento dispar: en enero registraron los valores mas
bajos (8,16% tanto sabado como domingo), mientras que en febrero el
domingo se mantuvo como el dia con menos robos (8,97%), pero el
sabado experimenté un aumento significativo, convirtiéndose en el dia
con mayor cantidad de casos.

El relevamiento también reflejo cudles son las franjas horarias mas ries-
gosas. La mas critica continta siendo la de 18:00 a 24:00 horas, en la
que ocurrieron el 42,86% de los robos en enero y el 43,59% en fe-
brero. En segundo lugar, se observa un cambio en la dinamica: mientras
que en enero la franja de 12:00 a 18:00 concentré el 25,51% de los
casos, en febrero ese porcentaje descendio al 16,67%, igualandose con
la franja de 06:00 a 12:00, que registré el mismo porcentaje.

Por su parte, la madrugada (00:00 a 06:00) mostré un incremento sig-
nificativo, pasando del 17,35% en enero al 23,08% en febrero, lo que
indica un corrimiento parcial de los hechos hacia horas mas nocturnas.
“Esta informacion nos permite identificar patrones cada vez mds claros:
franjas horarias criticas, zonas con mayor concentracion y modalidades que
se repiten. Este tipo de datos es clave no solo para reaccionar, sino para
anticiparse y tomar decisiones mds inteligentes en materia de seguridad. La
tecnologia y el andlisis de datos cumplen un rol central para entender cémo
operan los delincuentes y poder actuar de forma mds rapida y precisa frente
a un escendrio cada vez mds dindmico”, concluyé Franco Taraborelli,
Gerente General de Ituran Argentina.

Ficha técnica del “Indicador ITURAN de Robo Vehicular”
(IRV)

Informe realizado por ITURAN Argentina con datos obtenidos du-
rante enero y febrero de 2026 en base a su cartera de mas de 350.000
vehiculos monitoreados con sistemas de geolocalizacion en todo el
territorio argentino.

familia y la amistad.

n el corazén de Villa Pueyrreddn, La Casa

Blanca de Habana renace como un es-

pacio que celebra la memoria colectiva del

barrio y la excelencia gastronémica. Fundada

originalmente en los afos 90 y recordada por

generaciones de vecinos, la pizzeria reabrié
sus puertas en septiembre de 2024 de la mano de Wal-
ter Garcia Diaz y Martin Coiro, dos amigos nacidos y
criados en la zona, decididos a recuperar el histérico local
con una propuesta de calidad, fiel a su esencia original
pero con una mirada contemporanea.

El nuevo proyecto conserva el nombre y elementos ico-
nicos del lugar, pero incorpora una identidad renovada
centrada en la produccién artesanal, materias primas se-
leccionadas y una experiencia cuidada. La cocina gira en
torno a un horno de piedra 100% a lefia —con quebracho
blanco y rojo— construido a medida por un artesano.
Alli, las pizzas se cocinan a la vista, en tiempo real, sobre
una masa elaborada con fermentacion de 48 horas, masa
madre y harina tipo napoletana. El resultado: una base li-
viana, borde desarrollado, textura crocante y un distinti-
vo toque de alioli casero en los bordes.

El local fue completamente renovado, aunque conserva
guifios estéticos a su historia: el cartel original, cerami-
cas ilustradas en las paredes y antiguas pizzeras colgando
del techo, a modo de homenaje funcional. Estos detalles
conviven con un interiorismo actualizado que combina
materiales nobles, mobiliario clasico e iluminacién calida,
generando un ambiente acogedor y familiar. El salon —
con mesas interiores y en la vereda— invita tanto a veci-
nos como a nuevos comensales, integrando la experiencia
gastronomica con la vida del barrio. El foco esta puesto
en la atencion personalizada en salon y mostrador, priori-
zando el contacto directo con el cliente y la frescura del
producto. Para quienes eligen el take away, se incluye una
recomendacion especial para recalentar la pizza en casa
sin perder textura ni sabor, reforzando el compromiso
con la calidad.

El mend comienza con una seccion “Para picar”, que
incluye lehmeyln (empanada armenia) de receta familiar
—en versiones como carne especiada de la nona Caty,
queso y cebolla, y calabaza con rucula—, pan de pizza
con alioli casero y porciones de faina en variedades como
cebolla caramelizada con queso reggiano, o tomates con-
fitados con rucula y cebolla morada. =>
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LA CASA BLANCA DE HABANA

kl local fue completamente renovado, aunque conserva guiiios estéticos a su historia: el cartel original, ceramicas ilustradas
en las paredes y antiguas pizzeras colgando del techo, a modo de homenaje funcional

=> Las pizzas, de 30 cm, combinan técnicas napoletanas
con sabores portefios, y se presentan en dos lineas: tra-
dicionales (napolitana, fugazzeta clasica y rellena, cuatro
quesos, muzzarella) y especiales, como stracciatella (con
base blanca de crema, mozzarella, calabaza asada, hongos,
almibar, hierbas y tomates confit), mortadella con pis-
tacho (con salsa de tomates casera, mozzarella, ricotta,
mani tostado y pesto de albahaca), bresaola (con crema de
ajo crocante, mozzarella, queso duro, almibar citrico con
un poco de picor) y azul (con base de crema, mozzarella,
cebolla caramelizada y de verdeo).

También hay alternativas veganas y sin TACC, elabora-
das en horno convector. Todo se prepara en el momento,
de forma artesanal y a la vista.

La propuesta dulce incluye torta de ricota artesanal con
receta de la nona Elena, servida con mandarinas confita-
das a la lena, y budin de pan de masa madre acompanado
de dulce de leche y crema. Las bebidas abarcan desde op-

|| |
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ciones sin alcohol, cervezas y vinos por copa o botella,
hasta cocteles clasicos. Ademas, la casa cuenta con su
propia etiqueta de moscato joven, Momenti, disponible
en copa o botella de 750 cc, y en dos tragos exclusivos:
Moscatoni (con Sprite y jugo de limén) y Momenti Spritz
(con agua tonica y jugo de limén).

Mas alla de lo culinario, el proyecto busca revalorizar el
barrio y recuperar un icono cultural local. Sus fundadores
lo definen como un punto de encuentro intergeneracio-
nal, donde se entrelazan los recuerdos de quienes crecie-
ron con La Casa Blanca de Habana y el descubrimien-
to de nuevas generaciones, siempre bajo los pilares de la
amistad, la familia y la tradicion de la zona.

Con una combinacién de legado, pasion gastronomica y
vision emprendedora, La Casa Blanca de Habana vuelve
a posicionarse como una referencia del circuito pizzero
porteno, reafirmando su lazo con la comunidad y su apuesta
por la calidad en el segmento artesanal del barrio. ®
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Claudiag
Davecchi

Casada - 46 Afios - Un hijo - Signo Céncer (11/07/1979)

ALBACAUCIO

Gerente Regional Cuyo ALBA CAUCION S.A.

® UN HOBBY

Hacer manualidades

@® LA JUSTICIA

Divina

® L.LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

Son los dos necesarios, no hay mejores
ni peores, pero si me das a elegir
trabajo con hombres

® LA SEGURIDAD

Es muy importante en los tiempo en
lo que vivimos

® UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Los desayunos con mi abuela

@ MI MODELO PREFERIDO
Valeria Mazza

@ UN RIESGO NO CUBIERTO
Seguro de mi casa porque tengo otras
medidas de seguridad

® VESTIMENTA

Formal

® LA MUERTE

Respeto

® EL MATRIMONIO

Un acto de legalidad

® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Retomar una carrera universitaria

@ UN SER QUERIDO

Mi abuela

® ACTOR Y ACTRIZ

Richard Gere

@ ;QUE COSA NO PERDONAR{A
NUNCA?

La mentira

® ESTAR ENAMORADO ES
Una emocién muy bonita

@ ME ARREPIENTO DE

Nada

® SUMAYOR VIRTUD

Bondad

@ SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

La Marchigiana en Mendoza

@ LA MENTIRA MAS GRANDE
Ocultar alguna persona

® ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En negocios virtuales

@ EL TEATRO

Amo el Teatro Coldén

@ LE TENGO MIEDO A

Nada

® TENGO UN COMPROMISO CON
La vida

® LA INFLACION

Me preocupa mucho

@ UN SECRETO

No tengo ninguno

® LA MUJER IDEAL

La mujer sincera, humilde y detallista
@® MI PEOR DEFECTO ES

Ser estructurada

® LA CULPA ES DE

Mia

@ NO PUEDO DEJAR DE TENER
Mis ahorros

® UN FIN DE SEMANA EN
El'mar

@ LA INFIDELIDAD

No la acepto

@ UN PROYECTO A FUTURO
Invertir en nuevos negocios inmobiliarios
@ EL FIN DEL MUNDO

No lo creo

@® EL CLUB DE SUS AMORES
Godoy Cruz Antonio Tomba

® ESCRITOR FAVORITO

Jorge Luis Borges

® SI VOLVIERA A NACER SERiA
Como hoy soy

® UNA CANCION

La vida es una moneda de Bagglietto
® EL AUTO DESEADO

Ninguno

® EL PASADO

Lo dejo atrds y sigo adelante

@ ;CUAL ES SURED

SOCIAL PREFERIDA?

Instagram

® AVION 0 BARCO

Avidn

® EL DOLAR

Una moneda importante

® LA TRAICION

No la perdono

® LA CORRUPCION

No la acepto

® EN COMIDAS PREFIERO
Pastas

® ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

La felicidad de Gabriel Rolén

@ UN PERSONA JE HISTORICO
San Martin

@ MEJOR Y PEOR PELiCULA
QUE VIO ESTE ANO

El nifio con el pijama de rayas

® PSICOANALISIS

Me encanta

@ ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

La obsesién con la limpieza o al menos
ser mds permisiva

@ DIOS

Un Ser divino al quien me aferro mucho
@ MI MUSICO PREFERIDO ES
Charly Garcia

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

La compahdia

B

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

Como se viste

® EN DEPORTES, PREFIERO
El tenis

® UN MAESTRO

René Favaloro

@ EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

Europa

@® SU BEBIDA PREFERIDA

El licor Baileys

@ EL PERFUME

Carolina Herrera Good Girl

® UNA CONFESION

Amar la vida

@ NO PUEDO

Dejar de preocuparme por mi familia
@ MARKETING

Creo que es una herramienta muy
importante

@ EL GRAN AUSENTE

No tengo

@ ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?
Meditacién

® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Perfumes

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

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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