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En un mercado donde el capital humano es el activo mas valioso de las organizaciones, la gestiéon
de la salud ocupacional ha dejado de ser un tramite administrativo y legal para transformarse

en una variable critica de la rentabilidad y la productividad empresarial. Conversamos con
Andrea Gribov y Laura Burgos, CEO y directora médica respectivamente de National MED,

la empresa de medicina laboral del Grupo National Brokers, sobre cémo transformar la gestion
del ausentismo y la siniestralidad en una verdadera ventaja competitiva.

= RASA

Reaseguradores Argentinos S.A.

Haciendo historia
en el reaseguro
argentino desde

1992

- EXPERIENCIA
SOLIDEZ

Nacimos sobre bases del sector solidario, aflanzando un proyecto de apoyo y crecimiento a
empresas de Seguros en la Republica Argentina.

RASA se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus
servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion,
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Andrea Gribov y Laura Burgos

La salud de los equipos

como una decisiéon de negocio

Andrea Gribov,
CEO de National MED

ara comenzar, (qué es exactamen-
te National MED y qué es lo que
propone al mercado corporative?

Somos una gerenciadora de salud ocupacional cuyo pro-
posito es acompanar a las organizaciones en la gestion efi-
ciente, humana y médica de la salud de sus equipos. Para
eso, brindamos una solucion integral que cubre todas las
necesidades de la empresa vinculadas a salud ocupacional,
facilitando que las areas de Recursos Humanos deleguen
en nosotros la complejidad operativa. Contamos con un
staff médico laboral propio, analistas de cuentas dedica-
dos, una solida plataforma tecnolégica y la red nacional de
prestadores laborales mas grande del pais. Nuestra so-
luciédn incluye la gestion de examenes preocupacionales,
control de ausentismo en sus diferentes modalidades,
interconsultas por bajas prolongadas, gerenciamiento y
auditoria de siniestros, interconsulta por psicopatolo-
gias, capacitaciones y acompanamiento en certificacion de
Normas ISO, entre otras especialidades.

= El ausentismo laboral suele verse como
un problema de Recursos Humaneos. ¢Por
qué sostienen que gestionarlo de manera
eficiente es una decision de negocio?

Porque el ausentismo tiene un costo directo sobre la
rentabilidad de la empresa. Cuando un colaborador falta,
la organizacion no solo enfrenta la pérdida de productivi-
dad sino también costos ocultos asociados a reemplazos,
horas extras y sobrecarga en los equipos de trabajo. Las
empresas que gestionan activamente la salud laboral an-
ticipan riesgos y toman decisiones con respaldo técnico,
logrando mayor previsibilidad sobre cada caso.

En National MED no nos limitamos a administrar
certificados médicos. A través de nuestro servicio =»

RIO URUGUAY SEGUROS

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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€€ Brindamos una solucion integral que cubre todas las necesidades de Ia empresa vinculadas
a salud ocupacional, facilitando que las dreas de Recursos Humanos deleguen en nosotros la
complejidad operativa 3P

~> de interconsultas y auditoria médica, realizamos una
evaluacion clinica que permite determinar si existe una
incapacidad laboral, cudl es su alcance y en qué momento
y condiciones es segura la reincorporacion del colabora-
dor a su puesto. Este enfoque aporta objetividad y res-
paldo técnico a la gestion de cada caso, permite detectar
oportunamente situaciones que requieren seguimiento y
contribuye a prevenir extensiones innecesarias de las li-
cencias, reduciendo su impacto sobre la organizacion y los
equipos de trabajo.

= Un punto critico para las empresas son
los accidentes de trabajo. Si la ART ya se
encarga de atender al empleado accidenta-
do. ¢por qué es tan importante que la em-
presa intervenga activamente a través de
ustedes?

Hay una premisa fundamental que las empresas deben
comprender: la ART brinda la asistencia médica y paga las
ILT; sin embargo, el empleador asume indirectamente el
costo del siniestro. Un caso que se prolonga innecesaria-
mente, demoras en turnos, inasistencias sin seguimiento y
tratamientos ineficaces, se traducen en mas dias caidos y
en una eventual judicializacion que impactara en la alicuo-
ta futura de la empresa.

Con National MED implementamos una mirada mé-
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dica activa para que el siniestro deje de ser una caja ne-
gra y para darles a las empresas informacion cierta que
les permita tener previsibilidad y un mejor manejo de la
situacion. A través del Perfil Médico, nuestros médicos
auditores representan técnicamente a la empresa, lo que
nos habilita para acceder a la historia clinica del emplea-
do accidentado desde los sistemas de la aseguradora. Asi,
auditamos que el tratamiento sea el adecuado para la
patologia, detectamos tiempos muertos —si los hay— e
intervenimos en caso de tener discrepancias con el trata-
miento o a fin de solicitar auditorias cuando advertimos
que la evolucion no es acorde al tratamiento, o bien ante
reclamos del empleado accidentado. Validamos o cues-
tionamos los rechazos, segln el caso, gestionando su re-
version cuando corresponde y, por sobre todo, garantiza-
mos el retorno seguro del empleado al puesto laboral. En
resumen, la ART interviene sobre el accidente; nosotros
gestionamos el impacto que ese accidente provoca dentro
de la operacién de la empresa.

= Frente a las clinicas laborales y pres-
tadores médicos tradicionales. ¢cual es el
diferencial mas fuerte de National MED?

No tenemos clinicas propias; nuestra gestion radica
en relevar la necesidad del cliente y, en funcion de ello,
derivamos las atenciones al prestador laboral que mejor
responda a la necesidad planteada, sea por cercania, com-

TRIUNFO
SEGUROS

Mucho mas cerca tuyo.

@ SSN | SuperiTENDEncA oE
SEGUROS DE LA NACION

www.argantina gob.ar/ssn

plejidad, disponibilidad de turnos, expertise o incluso, mu-
chas veces, por costos. Nuestro modelo no se vincula al
consumo de prestaciones sino a la estrategia y definicion
de la gestion: definimos qué pasos se deben dar y luego
articulamos con los prestadores la ejecucion de la presta-
cién que corresponda. Un mismo cliente puede tener mas
de 20 prestadores asignados.

Nuestros diferenciales son muy claros:

Adaptacion a medida: no vendemos modulos cerrados ni
protocolos estandar; nos alineamos con la cultura, las po-
liticas internas y los objetivos del negocio de cada cliente.

e Customizacion del servicio a cada cliente.

e Equipo dedicado: asignamos un médico auditor y un
analista senior por cuenta como interlocutores direc-
tos, garantizando un servicio personalizado en lugar de
un call center despersonalizado.

Agilidad digital: centralizamos la operacion en nuestra
plataforma web N@tmed, donde RR.HH. visualiza en
tiempo real y con total trazabilidad la evolucion de los
casos, los examenes solicitados y los informes médicos
auditados.

Fuerza de red nacional: ofrecemos la cobertura mas
grande del pais, con alianzas con mas de 200 centros
médicos laborales, asegurando un criterio médico unifi-
cado y simplificado en una unica factura.

= Hablamos de gestion del ausentismo y
de siniestralidad. pero National MED tam-
bién gerencia los examenes de salud de los
colaboradores. (Qué implica este servicio
para una empresa?

Es una solucion pensada especialmente para empresas
que necesitan gestionar examenes de salud laboral en dis-
tintas localidades del pais. Muchas organizaciones tienen
sucursales, operaciones distribuidas geograficamente o
incorporan personas en diferentes puntos de la Argen-
tina, y resolver cada examen de manera individual puede
convertirse en una gestion compleja para Recursos Hu-
manos. En National MED simplificamos todo ese pro-
ceso: la empresa ingresa a nuestra plataforma, selecciona
la localidad, carga el pedido y, a partir de ahi, nosotros
nos ocupamos de coordinar la atencion con el prestador
adecuado. La empresa no tiene que buscar centros, ges-
tionar turnos ni hacer seguimiento de cada caso. En un >

~4ationalmed

€€ \o tenemos clinicas propias; nuestra
oestion radica en relevar la necesidad del
cliente v, en funcion de ello, derivamos las
atenciones al prestador laboral que mejor
responda a Ia necesidad planteada 33
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=> solo lugar centraliza la gestion y obtiene trazabilidad
de todo el proceso.

= Y qué aporta la red de prestadores de
National MED frente a una empresa que
debe resolver estos examenes por su cuenta?

~ ®
Nuestra red es uno de los grandes diferenciales del
servicio. Contamos con mas de 200 centros médicos la-
borales distribuidos en todo el pais, lo que nos permite
acompanar a las empresas alli donde necesitan contratar

o realizar controles de salud, incluso cuando tienen una
operacion descentralizada.

El concepto es muy simple: una unica plataforma, una
Unica gestion y una Unica factura, independientemente de
donde se encuentre el colaborador. La empresa carga el

pedido y nosotros resolvemos el resto. Es una manera de
transformar una gestion que puede ser dispersa y admi-
nistrativa en un proceso simple, centralizado y trazable.

NnUevas oportunidades

tional Brokers. ¢Qué valor agregado estra-
tégico aporta este respaldo a sus clientes?

Este es uno de nuestros mayores activos. Ser parte del
Grupo National Brokers, una organizacion con mas de 35
anos de trayectoria y cobertura nacional, nos otorga un
conocimiento y un ‘ADN de seguros’ que ningun presta-
dor médico tradicional posee.

Conocemos la légica y los engranajes técnicos de las
ART y de la Superintendencia de Riesgos del Trabajo. Este

o o s o o e i o GRACIAS por continuar creciendo juntos

aseguradoras.

Cuando un caso complejo se traba o hay un rechazo
dudoso, nuestra capacidad para elevar el reclamo ante los
interlocutores adecuados dentro del sistema acorta los
plazos administrativos a favor de la empresa; un beneficio
estratégico que se traduce en un ahorro financiero real
y en la contencion de la contingencia judicial de nuestros
clientes.®
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BROKERS

Cuatro referentes del drea legal del
mercado asegurador analizaron la evolucion
de la litigiosidad judicial, los cambios en

los reclamos, el impacto econémico sobre

el sistema y los desafios para mejorar la
previsibilidad y reducir la conflictividad.

Escribe: Lic. Anibal Cejas

a creciente judicializacion en el ramo Automo-
tores se mantiene entre las principales preocu-
paciones del mercado asegurador. El aumento
de los costos, la incertidumbre sobre los crite-
rios judiciales y el impacto sobre la rentabilidad
y la solvencia del sistema forman parte de un
escenario que las compafias siguen de cerca.

Para conocer cémo analizan este fenémeno desde el
sector, Informe Operadores de Mercado consulto a
Jorge L. Calvo Zarlenga, jefe del Departamento
Juridico de Rivadavia Seguros; Carlos Aranda,
gerente de Legales de Triunfo Seguros; Sergio
Colletti, jefe de Legales de Intégrity Seguros; y
Martin Dondo, gerente de Legales de ATM Seguros.

A lo largo de la charla, los especialistas abordaron la
evoluciéon de la judicializacién, las principales causas de
los juicios, las estrategias de conciliacion y los cambios
regulatorios y judiciales que podrian contribuir a mejorar
el funcionamiento del sistema.

Evolucion de la litigiosidad judicial

La evolucion de la litigiosidad judicial presenta matices
segun la experiencia de cada compania. Mientras algunas
aseguradoras advierten un crecimiento sostenido de los
reclamos, otras destacan una mayor estabilidad o inclu-
so una reduccion de los procesos como resultado de po-
liticas activas de conciliacion y cierre de conflictos. Sin
embargo, todas coinciden en senalar que el ramo Auto-
motores continta concentrando la mayor parte de la ju-
dicializacion y representa uno de los principales desafios
para el mercado asegurador.

Jorge L. Calvo Zarlenga sostuvo: “Existe una tenden-
cia de crecimiento sostenido en la litigiosidad judicial durante
los dltimos dos afios. Este fenomeno tiene su epicentro en el
ramo Automotores y Motovehiculos, y se ve fuertemente influi-
do por el fraude judicial, contra el que Rivadavia Seguros tra-
baja de manera constante y sostenida. Respecto a otros ramos,
como Incendio, Hogar o Comercio, si bien la judicializacion es
proporcionalmente menor, observamos un leve incremento.»

Por su parte, Sergio Colletti explicd: «En los ultimos
diez afos la masa de juicios en tramite de la Compaiiia viene
disminuyendo debido a la politica activa de cierres que mantie-
ne INTEGRITY, no solo de juicios sino también de mediaciones
y casos de lesiones y muertes extrajudiciales. La rama Moto ha
comenzado una tendencia a asemejarse a automotores.» Asi-
mismo, senald que «los otros ramos patrimoniales presentan
una frecuencia siniestral judicial muy baja en comparacion con
Automotores. Se da en casos donde se rechaza la cobertura o
donde las sumas aseguradas son inferiores al dafio real.»

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 816 ﬁ Edicién Primera Quincena Agosto 2026
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Jorge L. Calvo Zarlenga | Carlos Aranda / Sergio Colletti /| Martin Dondo

En tanto, Carlos Aranda indicé: «La litigiosidad en Au-
tomotores crecio en los ultimos dos afios tanto en cantidad de
causas como en los montos reclamados, aunque de manera
muy desigual entre ambas variables. Comparando los dltimos
24 meses (agosto 2024-julio 2026) con los 24 meses previos
(agosto 2022-julio 2024), podemos afirmar que la cantidad de
causas aument6 un 20%. Otro dato importante para destacar
es el aumento en las sumas reclamadas. Advertimos como
muy probable que una parte relevante de ese salto nominal
responda a la inflacion del periodo. El importe demandado
en Automotores crecié un 42% en términos reales (es decir,
sin tener en cuenta el factor inflacionario del periodo). En
definitiva, la litigiosidad en Automotores sigue mostrando un
crecimiento genuino, mds marcado en la severidad de cada
reclamo que en la cantidad de causas nuevas. El fenémeno se
repite, incluso con mds fuerza, en Motovehiculos: un 33,4%
en cantidad de causas y un 62,6% en importe real durante el
mismo periodo.»

Finalmente, Martin Dondo afirmo: «Durante los ultimos
dos afios observamos que la litigiosidad en Automotores se
mantuvo en niveles elevados, aunque con una tendencia hacia
cierta estabilidad. Es decir, no advertimos variaciones bruscas
en la cantidad de procesos, pero si la consolidacién de un ni-
vel de judicializacién que continta siendo significativo para el
mercado.

El desafio no pasa solamente por la cantidad de juicios, sino
por sostener esos niveles durante periodos prolongados. Esto
impacta sobre las reservas, los resultados técnicos y, funda-
mentalmente, sobre la capacidad de las aseguradoras para
proyectar con previsibilidad el costo futuro de los siniestros.

La litigiosidad en Automotores sigue siendo

uno de los mayores desafios para el mercado asegurador

Por eso entendemos que la litigiosidad debe analizarse como
una problemadtica del mercado en su conjunto. Un sistema ase-
gurador saludable necesita mecanismos que permitan resolver
los conflictos de manera eficiente, en tiempos razonables y con
criterios que aporten mayor previsibilidad a todas las partes.

En otros ramos patrimoniales, como Hogar, Comercio o
Incendio, la incidencia de la litigiosidad es considerablemente
menor dentro de nuestra cartera, por lo que Automotores con-
tinua concentrando la mayor atencién en este aspectoy.

Tendencias

Los especialistas consultados coinciden en que la evo-
lucion de los planteos judiciales presenta nuevas particu-
laridades que inciden en el desarrollo de los litigios. La
actualizacion de las sumas aseguradas, los criterios para
la aplicacion de intereses y la incorporacion de nuevos
rubros indemnizatorios figuran entre los principales as-
pectos que hoy generan debate en los tribunales.

Sergio Colletti seiiald: «Un cambio que ya viene desde
hace unos aros, pero ahora parece ser casi undnime a pesar
de no tener un fallo de la CSJN, es sobre la actualizacién de
la suma asegurada de RC automdviles a valores vigentes de
la SSN. También el tema de la tasa de interés a aplicar sobre
dicha actualizacion suele ser materia de controversia.»

En tanto, Carlos Aranda indico: «Como sabemos, en
materia de seguros, y particularmente en los planteos de res-
ponsabilidad civil referidos a seguros del automotor, los plan-
teos judiciales habituales son los referidos a:» =>
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€« Lxiste una tendencia de crecimiento
sostenido en Ia litigiosidad judicial durante los
iiltimos dos afos. Este fenomeno Giene su epicentro
en el ramo Automotores y Motovehiculos 3®

AJorge L. Calvo Zarlenga, Jefe del Departamento Juridico de
Rivadavia Seguros

=> «Advertimos que a los planteos habituales se suman recla-
mos como:

o La extension del estatuto del consumidor al tercero damnifi-
cado. Buena parte de la doctrina y jurisprudencia sostienen
que la victima de un accidente de transito debe considerar-
se consumidor de seguros. Esto, indudablemente, abre una
‘oportunidad’ de planteo judicial.

e El dafio psicoldgico como rubro auténomo, cada vez mds
separado de la incapacidad fisica, con peritajes propios.

e La pérdida de chance, sobre todo en incapacidades parciales
que dfectan expectativas (educativas, laborales) mds que la
capacidad actual.

€« 1 litigiosidad en Automotores sigue
mostrando un crecimiento genuino, mas
marcado en la severidad de cada reclamo que en
la cantidad de causas nuevas ¥

ACarlos Aranda, Gerente de Legales de Triunfo Seguros

e El uso de féormulas actuariales (Vuoto, Méndez y variantes)
para lucro cesante e incapacidad. Si bien no es algo nuevo,
mueve el eje del litigio hacia qué formula y qué variables
(edad, expectativa de vida, tasa de descuento) utilizar para
hacer mas alto el reclamo.»

Por su parte, Martin Dondo afirmé: «Uno de los cam-
bios que observamos en los tltimos dos afios, particularmente
en los juzgados nacionales de la Ciudad de Buenos Aires, esta
relacionado con los criterios utilizados para la actualizacién de
los montos. Hemos visto una mayor aplicacion de tasas cerca-
nas al 8% anual, en lugar de la utilizacion de la tasa activa del
Banco Nacién que predominaba anteriormente.

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

www.segurometal.com
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Desde la perspectiva de la gestion legal, contar con criterios
mds estables contribuye a mejorar la previsibilidad. Sin em-
bargo, continua existiendo dispersién en la valoracion de los
distintos rubros indemnizatorios y eso sigue siendo uno de los
principales desafios.

Cuando resulta dificil estimar cudl puede ser el valor final de
un siniestro judicializado, esa incertidumbre no queda limitada
al expediente: también impacta en la constitucion de reservas,
la planificacion financiera y los resultados de las companias.

Frente a este escenario, en ATM desarrollamos junto con
nuestro equipo de Sistemas una herramienta que nos permi-
te analizar cada expediente considerando multiples variables:
caracteristicas del siniestro, jurisdiccion, fuero, juzgado intervi-
niente y evolucion del proceso, entre otras.

A medida que el expediente avanza, la herramienta permite
actualizar la estimacién de su posible impacto econémico. Esto
brinda al abogado responsable un marco mds sdlido para ne-
gociar y, al mismo tiempo, aporta informacion al drea adminis-
trativa para mejorar la prevision de siniestros y la constitucion
de reservas técnicas.

Es un buen ejemplo de cdmo estamos utilizando tecno-
logia y datos para profesionalizar atin mds la gestion de la
litigiosidad.»

Finalmente, Jorge L. Calvo Zarlenga sostuvo: «No
observamos una variacion en la matriz de los planteos que
recibimos. Los rubros que se incorporan en las demandas se
mantienen muy constantes hace ya varios afos, y las tasas de
interés, como consecuencia de la aplicacion del fallo “Barrien-
tos” de la CSJN, no arrojan mucho margen para la discusién,
coyuntura que ha sido ya comprendida por los abogados liti-
gantes.»

¢Cual es la politica de conciliacion de la
aseguradora?

La conciliacion temprana aparece como una de las prin-
cipales estrategias de las aseguradoras para reducir la
litigiosidad y resolver los conflictos de manera eficiente.
Si bien cada compania aplica sus propias herramientas y
procedimientos, todas coinciden en la importancia de =>
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=> privilegiar el didlogo y alcanzar acuerdos cuando exis-
ten condiciones razonables para hacerlo.

Carlos Aranda indico: «Nuestra politica de conciliacién
es proactiva. Buscamos conciliar siempre, con la firmeza y la
conviccién de que la conciliacién de cada caso tenga como base
y se respeten la razonabilidad, proporcionalidad y realidad del
reclamo, evitando y combatiendo los fraudes, los reclamos sin
pruebas suficientes y sin fundamentos legales y reales.

Nuestra postura es aprovechar las instancias prejudiciales
(mediaciones/conciliaciones previas obligatorias) como las ju-
diciales (audiencias preliminaresliniciales) establecidas por las
distintas normativas jurisdiccionales, para poner en prdctica
nuestra decision proactiva en materia conciliatoria. Estamos
convencidos de que es la manera de bajar el costo que repre-
senta la litigiosidad.

Sin embargo, estamos también convencidos de que poder
contar con criterios objetivos de valuacion (como baremos,
tablas de incapacidad, jurisprudencia unificada, peritos cuyos
honorarios no se fijen a resultas del caso) y herramientas efi-
cientes para detectar el fraude...»

Por su parte, Martin Dondo afirmo: «En ATM tenemos
una politica activa de negociacion y conciliacién. Nuestro obje-
tivo es analizar cada caso en profundidad y procurar una reso-
lucién eficiente cuando existen las condiciones para alcanzar
un acuerdo razonable para las partes.

Los resultados reflejan esta politica. De acuerdo con la
informacion publica de la Superintendencia de Seguros de
la Nacién, pasamos de una reserva de 3.682 actuaciones
judiciales en marzo de 2025 a 3.078 en marzo de 2026. Esto
representa una reduccion del 16% en la cantidad de juicios
activos. El dato adquiere mayor relevancia si consideramos
que, durante ese mismo periodo, nuestra cartera de pélizas
vigentes crecié un 18%.

Pudimos asi cerrar el periodo con mds expedientes concilia-
dos que nuevos juicios recibidos. Para nosotros es un indicador
muy concreto de la estrategia que venimos desarrollando.

Detras de este resultado hay un trabajo coordinado del equi-
po de Legales y de distintas dreas de la compaiia, junto con
una planificacion presupuestaria que permitié sostener un vo-
lumen importante de acuerdos y pagos.

T
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€CEn los iltimos diez aiios Ia masa de juicios
en tramite de la Compaiia viene disminuyendo
debido a la politica activa de cierres que
mantiene INTEGRITY 3

ASergio Colletti, Jefe de Legales de Intégrity Seguros

Nuestra mirada es clara: siempre que sea posible alcanzar
una solucién adecuada, una conciliacion eficiente puede ser be-
neficiosa para todas las partes y, ademds, contribuye a reducir
la incertidumbre asociada a procesos judiciales prolongados.»

En tanto, Jorge L. Calvo Zarlenga sostuvo: «Nues-
tra politica es eminentemente proactiva y conciliatoria. Desde
la etapa del reclamo administrativo procuramos indemnizar
los dafios de manera dgil. Esta postura se refuerza durante
la instancia de mediacion en aquellas jurisdicciones donde es
obligatoria. Incluso, una vez judicializado el reclamo, mantene-
mos abiertos los canales de didlogo para lograr acuerdos que
satisfagan los intereses de las partes.

Para Rivadavia reducir la litigiosidad judicial no es solo un

€€ Durante los iltimos dos afios ohservamos
que Ia litigiosidad en Automotores se mantuvo en
niveles elevados, aunque con una tendencia hacia
cierta estabilidad »»

AMartin Dondo, Gerente de Legales de ATM Seguros

objetivo financiero para proteger la solvencia del sistema, sino
un compromiso con brindar una respuesta rapida y justa a los
terceros y asegurados.»

Finalmente, Sergio Colletti planted: «Transaccionalidad
temprana: priorizacién de acuerdos directos en la etapa pre-
judicial (mediacion obligatoria o extrajudicial) mediante valua-
ciones objetivas basadas en baremos oficiales y pardmetros
técnicos.

Segmentacion de cartera en juicio: identificacion rapida de
demandas con responsabilidad clara para conciliar en las pri-
meras etapas procesales, evitando el devengamiento prolonga-
do de intereses y honorarios.»

El principal motivo de litigio

Si bien las causas que originan los juicios pueden variar
segun la cartera de cada aseguradora y la jurisdiccion, los
entrevistados coincidieron en que los siniestros vincula-
dos a lesiones personales contintan siendo el principal
motivo de litigio. También senalaron que existen diversos
factores que favorecen la judicializacion y enumeraron los
conceptos indemnizatorios que con mayor frecuencia for-
man parte de los reclamos.

Martin Dondo explico: «Por las caracteristicas de nues-
tra cartera, fuertemente vinculada a Automotores y con una
presencia importante en grandes centros urbanos, una parte
significativa de los procesos estd relacionada con siniestros de
transito que involucran dafios materiales y, en algunos casos,
lesiones de menor gravedad.

Los reclamos contractuales de nuestros propios asegurados
tienen una incidencia muy baja dentro de nuestra cartera ju-
dicial. Entendemos que esto también guarda relacién con una
politica orientada a acompafiar al asegurado y resolver tem-
pranamente aquellas situaciones que pueden encontrar una
solucién antes de llegar a una instancia judicial.

Naturalmente, cada siniestro tiene sus particularidades y
debe andlizarse individualmente, pero nuestra experiencia
muestra que una gestion temprana, cercana y profesional del
conflicto es una herramienta importante para evitar judiciali-
zaciones innecesarias.» =»
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=> A continuacién, Jorge L. Calvo Zarlenga sostuvo:
«Las causas generadoras de juicios son multifactoriales. Por un
lado, tenemos el crecimiento del parque automotor, con una
fuerte insercion de motovehiculos. A la alta siniestralidad vial
se suma el flagelo del fraude. Vemos verdaderas organizacio-
nes dedicadas a captar reclamantes, tanto por siniestros reales
como fraguados, que esquivan el canal administrativo o usan
la mediaciéon como un mero formalismo sin dnimo de acordar.

A esto se suma un sistema pericial judicial distorsivo, donde
se otorgan elevados porcentajes de incapacidad ante lesiones
minimas o inexistentes, impulsados por un esquema en el que
los honorarios de los peritos estdn atados al resultado econd-
mico del juicio.

Los conceptos reclamados con mayor habitualidad suelen
ser: incapacidad fisica, dafio moral, valor vida e incapacidad
psicoldgica o psiquica.»

Por su parte, Sergio Colletti indicé: «Depende del
ramo, pero lesiones sigue siendo la principal causa de litigios.
Los reclamos suelen encuadrar en incapacidad sobreviniente
(fisica y psiquica), dafio moral, gastos médicos, lucro cesante y
privacién de uso.»

Finalmente, Carlos Aranda afirmé: «Para precisar las
principales causas de los juicios quizas debamos analizar cada
jurisdiccion en particular, pero sin duda podemos afirmar que
entre ellas existen causas comunes tales como:

e Inflacion general.

e Cambio de la tasa de interés aplicable: la aplicacion de tasas
gravosas (tasas libres/UVA) multiplica el capital de condena
en la etapa de liquidacién.

o Actualizacion de las variables base de las formulas (salarios,
RIPTE).

e Adopcion de formulas matematicas.

e Honorarios basados en porcentajes del monto de condena.

e Una mala politica en materia de liquidacion administrativa
de siniestros.

e Una actitud pasiva ante los reclamos extrajudiciales de ter-
ceros.

Quizds podemos preguntarnos y dejar para un debate mds
profundo si la jurisprudencia colabora también en el aumento
de la litigiosidad. Mi lectura y mi experiencia me ubican entre
quienes consideran que si, y por un mecanismo bastante con-
creto, no por jueces permisivos en abstracto.

o La dispersion de criterios entre jurisdicciones.

e La consolidacion de férmulas matematicas (para dafio puni-
tivo y para incapacidad) reduce la incertidumbre del resul-
tado. Eso baja el riesgo procesal para el actor y, cuanto mds
previsible es el calculo, mayor es la propension a litigar.

e E| giro hacia tasas de interés mds altas (activa, UVA) para
preservar el valor real de la condena cambia los incentivos
temporales: antes, demorar el juicio licuaba la deuda de

e |a aseguradora; ahora, con estos criterios, el tiempo juega
a favor del actor. Eso reduce el incentivo de resolver rapido
por conciliacién y aumenta el incentivo de litigar hasta el
final.

e La extension del régimen de consumo al contrato de seguro
(v la discusion abierta sobre si alcanza también al tercero)
habilita rubros y vias procesales que antes no existian; mecd-
nicamente, mds causas de accion disponibles significan mds
litigiosidad posible.

e Los porcentajes de incapacidades otorgados por peritos cuyo
honorario se encuentra atado al resultado de la condena.

No obstante lo manifestado, y con absoluta honestidad, tam-
bién debemos reconocer que la jurisprudencia agrava en algu-
nos casos, pero en otros morigera al mismo tiempo, cuando sus
fallos son coherentes con la Ley de Seguros y cuando actuan
con conocimiento en la materia. El resultado neto depende de
qué linea predomine en cada jurisdiccién, que es exactamente
el problema de fondo: la falta de una doctrina uniforme a nivel
nacional en varios de estos temas. —>
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=> Entre los conceptos que se reclaman con mayor frecuencia
podemos destacar:

Incapacidad sobreviniente (fisica y psicolégica), el mads fre-
cuente y el de mayor peso econémico.

Dafio material.

Dafio emergente: gastos médicos, farmacia, tratamientos,
prétesis y traslados.

Lucro cesante: ingresos dejados de percibir durante la inca-
pacidad temporaria o permanente.

Dafio moral.

Gastos de asistencia de terceros (cuidado y acompafamiento).
Privacién de uso del propio vehiculo, si el tercero es propie-
tario de un rodado dafado.

Valor vida y gastos de sepelio, en siniestros fatales.»

El costo de los juicios

Los cuatro especialistas coincidieron en que el creci-
miento de la judicializacion representa uno de los princi-
pales desafios para el mercado asegurador. El aumento de
los costos derivados de los procesos judiciales, la incerti-
dumbre sobre los montos de las condenas y la dificultad
para proyectar el costo futuro de los siniestros impactan
directamente sobre la rentabilidad de las compaiiias y ge-
neran presion sobre las reservas técnicas y la solvencia de
las aseguradoras.

Jorge L. Calvo Zarlenga sostuvo: «La alta judiciali-
zacion atenta directamente contra el principio de mutualidad
que rige en la actividad aseguradora. Al incrementarse des-
proporcionadamente los costos del sistema (gastos causidicos,
honorarios, peritajes, tasas de interés), el impacto recae inevi-
tablemente sobre la comunidad de asegurados.

Si bien desde Rivadavia Seguros realizamos esfuerzos
constantes para administrar eficientemente las inversiones y
proteger el capital, el aumento sostenido de la siniestralidad
judicializada empuja, a la larga, a un traslado de estos costos
adicionales a las primas. En definitiva, el fraude y ‘la industria
del juicio’ terminan siendo absorbidos por el asegurado res-
ponsable.»

A continuacion, Sergio Colletti comenté: «La exten-
sion de los plazos judiciales (que en jurisdicciones como CABA/
AMBA promedian los cinco afios) genera un desfasaje estruc-
tural entre la prima percibida y el costo final de liquidacion del
siniestro. A su vez, la imprevisibilidad sobre los montos que
otorgan los juzgados, asi como la tasa de interés que aplican al
momento de dictar sentencia, dificulta la correcta estimacion
de los pasivos.»

Por su parte, Carlos Aranda afirmo: «La judicializacion
es hoy el mayor problema que ataca la rentabilidad del siste-
ma; el aumento de los montos de cada demanda que mencio-
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namos al iniciar esta conversacion es una muestra de ello. Si
bien la litigiosidad ha crecido, es atin mayor el crecimiento de
los montos que se demandan.

Ese desacople entre volumen de litigios y magnitud de los
reclamos es, en si mismo, el mecanismo por el cual la judiciali-
zacién erosiona la rentabilidad: no son solamente mds juicios,
sino juicios cada vez mds caros.

La solvencia, por supuesto, se ve afectada por esa presion so-
bre las reservas técnicas, pero es claro que la solvencia de cada
compaiiia esta sostenida por otros factores mds relevantes:
capital minimo regulatorio, politica de reaseguro y composicion
de inversiones, que amortiguan el impacto de la litigiosidad so-
bre el balance general, aunque no sobre el resultado técnico.»

Finalmente, Martin Dondo explicé: «La elevada judicia-
lizacién tiene un impacto directo sobre la previsibilidad econé-
mica de las aseguradoras. No se trata unicamente del monto
de una sentencia: también intervienen los tiempos judiciales,
los mecanismos de actualizacidn, los intereses, los honorarios y
los distintos costos asociados al proceso.

Cuando esos factores presentan una alta dispersion, se
vuelve mds complejo estimar adecuadamente el costo futuro
de los siniestros y constituir las reservas correspondientes. En
un mercado que ya opera con mdrgenes técnicos exigentes,

esa incertidumbre termina afectando la rentabilidad y genera
presién sobre la solvencia del sistema.

Precisamente por eso en ATM adoptamos una posicion
proactiva frente a la litigiosidad. Trabajamos sobre la informa-
cion, la estimacion temprana del riesgo y la conciliacién cuan-
do corresponde, buscando resolver los conflictos de manera
eficiente y reducir la exposicion a resultados judiciales dificiles
de proyectar.

La previsibilidad es fundamental para una aseguradora: per-
mite administrar mejor los recursos y, sobre todo, garantizar el
cumplimiento de los compromisos asumidos con los asegurados.»

Doctrina previsible

Los especialistas coincidieron en que la evolucién de la
litigiosidad también depende de los criterios regulatorios
y judiciales que se adopten en los préximos afos. Mien-
tras algunos destacaron la importancia de contar con una
doctrina mas uniforme y criterios previsibles, otros re-
marcaron la necesidad de impulsar reformas que otor-
guen mayor transparencia y eficiencia al sistema.

Por su parte, Sergio Colletti precisé: «Se puede men-
cionar como factores de alivio la doctrina de la CSJN y TS|
(precedente ‘Barrientos’). La ratificacion por parte de la Corte
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Suprema y tribunales superiores provinciales/locales frena la
‘doble actualizacion’. Si la condena se fija a valores actuales
al momento de la sentencia, corresponde aplicar una tasa de
interés pura (en torno al 6% - 8% anual) desde el hecho hasta
la cuantificacién, imponiendo la tasa activa unicamente desde
la sentencia hasta el pago.

En cuanto a factores de agravamiento, se puede mencionar
la discrecionalidad en juzgados de primera instancia y camaras
por fallos que aplican esquemas de capitalizacion de intereses
no justificados.»

A continuacién, Carlos Aranda afirmé: «Entiendo que
son los cambios judiciales los que colaboran con agravar o ali-
viar el fenomeno de la litigiosidad.

En muchos casos alivian —aunque prefiero utilizar el térmi-
no ‘morigeran’— los efectos de la litigiosidad. Por ejemplo, el
tratamiento del articulo 730 del Cédigo Civil y Comercial es un
buen ejemplo de ambos efectos conviviendo: donde se aplica li-
teralmente colabora; donde se lo declara inconstitucional en el
caso concreto, agrava. Podemos también mencionar la postura
sobre las exclusiones, los fallos sobre alcoholemia, culpa grave,
falta de carnet o carnet vencido.

Estos y otros puntos han variado con el tiempo y, sin duda,
han agravado o dliviado, segtin lo definido, la litigiosidad.

En definitiva, alguien se anima a reclamar ante las autorida-
des cuando advierte que podra tener éxito en su reclamo, aun
cuando existan elementos que la sana critica no le permitiria
aventurar juridicamente. Muchas veces, la falta de una doc-
trina uniforme entre jurisdicciones, sin que la Corte Suprema
haya zanjado la cuestion de fondo, alimenta exactamente ese
cdlculo de expectativas a nivel nacional.»

Por su parte, Martin Dondo sostuvo: «En el corto pla-
z0 no advertimos cambios regulatorios o judiciales que, por si
solos, permitan modificar sustancialmente la situacion actual.

Por eso creemos que es necesario continuar trabajando
como mercado en mecanismos que aporten mayor previsibili-
dad y eficiencia a la resolucion de conflictos.

Hoy las aseguradoras operamos en un contexto exigente,
atravesado por una siniestralidad relevante, margenes técni-
cos ajustados, un nivel elevado de judicializacion y dificultades
para proyectar con precision el costo final de los siniestros.

El desdfio hacia adelante es generar condiciones que per-
mitan compatibilizar adecuadamente la proteccion de los
derechos de asegurados y terceros con la sustentabilidad del
sistema.

Un mercado asegurador sélido necesita compafias solven-
tes, reglas previsibles y mecanismos eficientes de resolucion de
conflictos. Avanzar en esa direccion no beneficia solamente a
las aseguradoras: fortalece al sistema y, en definitiva, mejora
la capacidad de respuesta frente a los asegurados.»

Finalmente, Jorge L. Calvo Zarlenga expresé: «Exis-
ten herramientas que podrian aliviar drdsticamente este pa-
norama. Asi como se han implementado modificaciones a
nivel nacional, por ejemplo, topes o regulaciones mds claras
en materia de honorarios, es imperioso que las jurisdicciones
garanticen procesos transparentes.

La principal medida seria la creacién de Asesorias Periciales
o Cuerpos Médicos Forenses estables, cuyos ingresos no de-
pendan del monto de la condena, garantizando su total impar-
cialidad y la aplicacién de baremos uniformes.

Desde lo judicial, el involucramiento directo de los jueces
marca la diferencia: aquellos magistrados que dirigen el proce-
so, toman audiencias, interrogan a los testigos y exigen expli-
caciones fundadas a los peritos logran desincentivar las aventu-
ras judiciales y dictar sentencias mucho mds justas.» ®
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AJUSTE ECONOMICO - INTERMEDIACION - REGLAS DEL JUEGO

En contextos de restriccion del gasto,

los asegurados no buscan prescindir

de la cobertura sino optimizar su
costo-beneficio, explica Alejandro Luciani
Otafio, productor y titular de HOM
Profesionales en Seguros, que opera desde
CABA hacia todo el pais. “Ante el nuevo
escenario econémico la intermediacion
de seguros deja de ser un mero tramite
administrativo y se transforma en una
consultoria integral de riesgo”,

confirma el asesor.

Escribe: Diego Fiorentino

| ajuste econdémico cambio las reglas del
juego en la intermediacion de seguros. Le-
jos de abandonar sus poélizas, los usuarios
aplican una estrategia de consumo defensi-
VO: renegocian, comparan y exigen mas por
cada peso. Alejandro Luciani Otaio,
productor y titular de HOM Profesionales en Seguros,
confirma este cambio de conducta y comparte su vision
sobre la actividad en el actual escenario.

cComo evalia la coyuntura econémica
por la que atraviesa la Argentina y su im-=
pacto sobre la intermediacion de seguros?

Atravesamos una etapa de reordenamiento macro-
econdmico y desaceleracioén inflacionaria que reconfi-
gura las reglas del juego. Para el mercado asegurador,
la volatilidad exige un ajuste constante de sumas asegu-
radas para evitar el infraseguro y mantener la liquidez
técnica. En cuanto a la intermediacion, el rol del PAS
adquiere un valor critico: en contextos de restriccion
del gasto o incertidumbre, los clientes no buscan pres-
cindir de la cobertura sino optimizar su costo-benefi-
cio. La intermediacion deja de ser un mero tramite ad-
ministrativo y se transforma en una consultoria integral
de riesgo. Hoy los clientes ya no ven la cancelaciéon del
seguro como una opcién viable, sino que exigen contra-
tos mas inteligentes.

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

Sin dudas los seguros de Vida, Retiro y Salud, ya que
existe una mayor toma de conciencia individual sobre
la proteccién patrimonial y el respaldo familiar a me-
diano y largo plazo. También hay buenas perspectivas
en Accidentes Personales y Riesgos del Trabajo, que
siguen siendo dinamizadores clave, impulsados por la
flexibilizacion de actividades operativas y el crecimien-
to del trabajo independiente. Y finalmente aparecen los
Combinados Familiares e Integrales de Comercio, que
presentan un margen de crecimiento significativo fren-
te a la necesidad de resguardar activos operativos ante
imprevistos.

cComo esta compuesta la cartera que ad-
ministran?

Didlogo con:

“Hoy los clientes exigen contratos mas inteligentes’

Alejandro Luctani Otaito

’

€C 1oy los seauros de Vida, Retiro y Salud son los mas promisorios, va que existe
una mayor toma de conciencia individual sobre la proteccion patrimonial v el respaldo
familiar a mediano y largo plazo »»

A Alejandro Luciani Otafio, Productor y titular de HOM
Profesionales en Seguros
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Nuestra cartera mantiene un perfil diversificado y
equilibrado: un 30% en Automotores y Motos, un 15%
en Riesgos del Trabajo, un 45% en Combinado Familiar
e Integral de Comercio y un 10% enfocado en segu-
ros de Personas (Vida, Retiro y AP). Esta estructura
nos brinda estabilidad ante las fluctuaciones de cada
segmento.

¢Con qué aseguradoras trabajan?

Operamos con mas de 20 companias de primera li-
nea del mercado nacional e internacional, tales como
Allianz, Sancor, Crédito y Caucién, Afianzadora Lati-
noamericana, Mercantil Andina, La Segunda, La Holan-
do y Noble, entre otras. Privilegiamos la solidez patri-
monial, el respaldo técnico y la agilidad en la atencion a
nuestros asegurados.

¢En qué zonas operan?

Nuestra casa matriz se encuentra en CABA, pero gra-
cias a la digitalizacion de procesos prestamos cobertura y
asesoramiento a clientes en todo el pais.

¢Qué herramientas utilizan actualmente
para vender seguros?

Combinamos el modelo tradicional de relacionamiento
-pilar histérico de nuestra familia- con herramientas digi-
tales modernas, tales como las plataformas multicotizado-
ras e integraciones de gestién (CRM), las estrategias >

Sumate a nuestro equipo de
PRODUCTORES ASESORES
DE SEGUROS
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ECONOMIA

=> de comunicacion omnicanal (WhatsApp Business y co-
rreo masivo segmentado), la presencia activa e informa-
tiva en redes sociales y la prospeccion directa mediante
referidos y redes de networking.

¢Estan conformes con las soluciones tec-
nologicas que le acercan las aseguradoras?

Hay un avance notable en materia de autogestion, por-
tales de PAS y emision web. No obstante, el principal
desafio sigue siendo la interoperabilidad; es decir, la in-
tegracion fluida mediante webservices y APIs entre los
sistemas de las aseguradoras y los ERP/CRM propios del
productor. La tecnologia debe restar carga operativa para
sumar tiempo de asesoramiento.

é¢Como evalua la actual situacion de sol-
vencia de las aseguradoras?

Es un momento donde la lupa técnica es indispensa-
ble. Venimos de periodos donde el resultado financie-
ro compenso los desfasajes técnicos. Hoy el mercado
tiende a sincerarse, y la solvencia real, los ratios de
liquidez, las inversiones y la velocidad de recomposi-
cion patrimonial son los indicadores que determinan

€€ Solvencia, liquidez, inversiones y
velocidad de recomposicion patrimonial; esos
son los indicadores que determinan con qué
compaiias elegimos operar para proteger a
nuestros clientes 3»
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Linaje asegurador

Alejandro Luciani Otafio, productor asesor y titu-
lar de HOM Profesionales en Seguros, forma par-
te de la cuarta generacion de una reconocida familia
de profesionales de la industria aseguradora, por lo
que creci6 inmerso en la cultura y el lenguaje del sec-
tor. Su trayectoria combina el conocimiento heredado
con una solida formacion ejecutiva y experiencia téc-
nica. Desarroll6 gran parte de su carrera profesional
en el broker familiar y se especializé en nichos de alta
complejidad, participando en la gestion de fideicomi-
sos de responsabilidad profesional médica. Posterior-
mente, consolido su vision estratégica durante cinco
anos dentro de uno de los grupos aseguradores mas
grandes de la Argentina. Desde el ano 2025 lidera la
empresa familiar, fusionando la tradicion aseguradora
con una mirada innovadora enfocada en la gestion de
riesgos y la excelencia en el servicio. Hl
I ——

En todos los frentes

HOM Profesionales en Seguros es una organizacion argentina de asesoria y correta-

divisiones especializadas. Il

je de seguros fundada en 1991 cuya oficina central se encuentra en la ciudad de Buenos
Aires pero a partir de la digitalizacion de procesos presta cobertura y asesoramiento
a clientes en todo el pais. Liderada por la cuarta generacion de profesionales en el ru-
bro, brinda atencion personalizada, auditoria y analisis de riesgos, asi como intervencién
activa en la liquidacion de siniestros a partir de un equipo especializado. A través de su
red de productores, la empresa opera en conjunto con las principales aseguradoras del
mercado local para proveer coberturas de Automotores, Motos, Riesgos del Trabajo,
Combinado Familiar, Integral de Comercio, Personas (Vida, Retiro y AP) y aquéllas es-
pecificas para Consorcios, Administradores y Ascensores, que brinda por medio de sus

|
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con qué companias elegimos operar para proteger a
nuestros clientes.

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

En lineas generales, trabajamos Gnicamente con ase-
guradoras que mantienen estandares agiles y transpa-
rentes. La prueba de fuego de nuestro oficio ocurre
en el siniestro; por ende, seleccionamos y auditamos
constantemente a las companias para garantizar que la
respuesta y la liquidacion sean acordes a lo pactado en
la péliza.

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

En primer lugar, la solvencia patrimonial y la trayecto-
ria en el mercado. También evaluamos la respuesta en la
liquidacion de siniestros, la calidad de atencién al PAS y
la apertura al didlogo, la competitividad en términos de
costo y alcance de coberturas y las herramientas tecnolo-
gicas e integracion de procesos.

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

De ninguna manera. La venta online o directa puede
captar operaciones transaccionales muy basicas, pero
la experiencia demuestra que, ante la complejidad o el
momento de un siniestro, el asegurado valora la presen-
cia humana y profesional. Como cuarta generacion de
PAS he visto transformaciones tecnologicas sucesivas: la
tecnologia no reemplaza al productor; lo potencia y le
permite escalar su negocio.

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

Durante el dltimo ejercicio alcanzamos una produc-
cion del 40% sobre las polizas vigentes. Para este aho
proyectamos un crecimiento real de entre el 50 y 60%,
enfocado en la fidelizacion de cartera, la venta cruzada
en riesgos patrimoniales y la penetracién en el ramo de
seguros de Personas.

¢Realizan capacitaciones periodicamente?

Absolutamente. Cumplimos rigurosamente con los pro-
gramas exigidos por la Superintendencia de Seguros de
la Nacion a través de las facilidades que nos brindan las
companias, y complementamos de manera privada con
formacion continua en derecho de seguros, gestion de
riesgos corporativos, tecnologias aplicadas y planificacion
financiera.

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

El exceso de tareas operativas manuales sigue siendo un
punto de dolor. El mercado exige automatizacion para no
restar tiempo a la atencion del cliente. Sobre todo, en la
actualizacion de sumas y tarifas, que exige un seguimiento
minucioso para evitar problemas de infraseguro.

Por otro lado, seguimos contando con la competencia
desleal o canales no tradicionales. Este es un real proble-
ma debido a la proliferacion de canales de venta directa
que omiten el asesoramiento adecuado y confunden el
valor real de la cobertura con el simple precio. Llegado
el momento mas importante, el cliente tiene grandes di-
ficultades para solucionar el inconveniente o encontrar
quién lo escuche.®
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RUS: mas de 20 afios consiruyendo una gestion
sustentable

® Desde su nacimiento en 1958, Rio Uruguay Seguros
(RUS) construy6 su identidad sobre los valores del coope-
rativismo, la ayuda mutua, la equidad, la responsabilidad y la
participacion democratica. Esta identidad se refleja también
en una vision de la sustentabilidad integrada a la gestion y al
vinculo con las personas, las comunidades y el ambiente.
RUS es firmante del Pacto Global de Naciones Unidas
desde 2004 y se rige por los siete Principios del Coope-
rativismo Internacional, los Diez Principios del Pacto
Global de Naciones Unidas y los Objetivos de Desa-
rrollo Sostenible (ODS). A este marco se suma su adhe-
sion, en 2015, alos Principios para el Empoderamiento
de las Mujeres (WEPs), desarrollados conjuntamente por
ONU Mujeres y el Pacto Mundial de las Naciones Uni-
das, reafirmando asi su compromiso con una gestion respon-
sable, inclusiva y sostenible.

La aseguradora también forma parte de distintos espacios
nacionales e internacionales vinculados con la sustentabili-
dad y el cooperativismo, entre ellos la Red Argentina del
Pacto Global, ICMIF, UNEP-FI, COOPERAR, IARSE
y Microlnsurance Network. Estas participaciones fortale-
cen su compromiso con un modelo asegurador responsable
e inclusivo.

Asimismo, RUS desarrolla alianzas con fundaciones, trabaja
junto a organizaciones de la sociedad civil y promueve alianzas
publico-privadas como parte de una estrategia orientada a
generar impactos positivos y contribuir al desarrollo de las
comunidades en las que esta presente.

Una estrategia que atraviesa a toda la organizacion
En RUS, la Estrategia Anual de Sustentabilidad es ges-
tionada desde el Consejo de Administracion, lo que garantiza

[ Brevesdelnforme ]

tracion responsable de los riesgos

y la innovacion tecnoldgica hasta

la inclusion, la educacién asegura- /
doray el cuidado de la solvencia.

En este marco, la solvencia cons- /
tituye un componente esencial de

una gestion sustentable: permite
sostener la capacidad de respues-
ta de la aseguradora, proteger a
las personas aseguradas y garanti-
zar la continuidad de la organiza-
cion en el largo plazo. Por eso, la
gestion responsable de los riesgos,
el equilibrio técnico y la solidez fi-
nanciera forman parte de una mis-
ma mirada orientada a construir
una RUS resiliente y preparada
para los desafios del contexto.
Esta vision de gestion también se refleja en los estandares de
calidad alcanzados por la compania. RUS es la primera y tnica
aseguradora argentina con calidad certificada en gestion integral
de seguros generales, un reconocimiento que respalda el com-
promiso de la organizacién con la mejora continua, la eficiencia
de sus procesos Y la calidad de sus servicios.

20 Anos

Medir y rendir cuentas

Cada afno, RUS publica su Reporte de Sustentabilidad, una
herramienta que permite comunicar y evaluar su desempefo y
rendir cuentas ante sus grupos de interés. Elaborado con re-
ferencia a los Estandares Universales GRI y considerando
criterios ESG (Ambientales, Sociales y de Gobernanza),
el reporte parte de los temas materiales identificados a través
del didlogo con sus grupos de interés y cuenta con la validacion
del Consejo de Administracion.

Con el tiempo, estos reportes evolucionaron: ya no se limitan

construyendo
una gestion
sustentable

este proceso, RUS también alinea su gestion con los ODS y
los Principios del Pacto Global, mientras avanza en la in-
corporacion del enfoque de doble materialidad, que permite
considerar tanto como los factores ambientales, sociales y de
gobernanza pueden impactar en la organizacion como los im-
pactos que las actividades de RUS generan sobre la sociedad
y el ambiente.

Este proceso se complementa con un sistema de medicién
que permite dar seguimiento al desempeno de la gestion. La
Gestion de RSRUS cuenta con indicadores propios y forma
parte del sistema de Gestion de Calidad de la organizacion,
integrando la medicion y el seguimiento de los aspectos vincu-
lados con la sustentabilidad a una loégica de mejora continua.
Para RUS, la sustentabilidad es, en definitiva, una forma de
gestionar y una responsabilidad de largo plazo. Una mirada
que combina su identidad cooperativa con la solidez, la in-
novacion, la transparencia y el compromiso de generar valor
sostenible, no solo para las personas aseguradas y las comu-

30 ANOS EN
MOVIMIENTO

Preparados para
el trabajo que viene.

Formacion
y capacitacion

Prevencion

Tecnologia
e innovacion

su transversalidad dentro de la organizacion. Esta mirada al-  a comunicar acciones, sino que buscan medir impactos, identi-  nidades en las que est4 presente, sino también para garantizar Y QESfion —
canza distintas dimensiones de la gestion, desde la adminis-  ficar riesgos y oportunidades y fortalecer la transparencia. En  la continuidad y sostenibilidad de la organizacién en el tiempo. de riesgos \
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la segunda
Dia de las Infancias: como transiormar el hogar en
un enlorno seguro para explorar, erear y erecer sin
riesgos

Hacer de la casa un espacio protegido no solo evita los
accidentes domésticos mds frecuentes, sino que brinda
a los mas chicos la libertad necesaria para desplegar su
imaginacién con tranquilidad.

®© El hogar es el escenario
donde las infancias dan sus
primeros pasos, imaginan
mundos posibles y desarro-
llan su creatividad. Sin em-
bargo, también es el lugar
donde ocurren la mayoria
de los accidentes cotidianos.
En el marco del Dia de las
Infancias, la invitacion es a
reflexionar sobre la impor-
tancia de adaptar las vivien-
das para que sean entornos donde el bienestar, el juego y la
seguridad convivan en armonia.

Crear un entorno seguro no significa limitar la curiosidad ni
el movimiento de los mas chicos, sino disefnar espacios donde
puedan explorar de manera protegida y sin peligros evitables.
Para que nifos y ninas jueguen con libertad, los adultos ne-
cesitan la tranquilidad de que el espacio esta adecuadamente
preparado. Adaptar el entorno permite que la vivienda sea un
verdadero refugio para el desarrollo y el aprendizaje.

Para lograrlo, es clave reforzar las medidas de prevencion
frente a los 5 accidentes domésticos mas frecuentes:

I.Caidas y golpes: Son los incidentes mas comunes. Esca-
leras, balcones, camas y pisos resbaladizos suelen ser los
escenarios principales. Para prevenirlos es recomendable
instalar barreras de seguridad en escaleras, mallas o redes
de proteccion en ventanas y balcones, evitar dejar objetos
en el suelo y mantener supervision activa. De este modo,
los rincones de juego se vuelven espacios de exploracion
sin riesgos de caidas graves.

2.Quemaduras: La cocina, los calefactores, las planchas y las
bebidas calientes representan un peligro importante, sobre
todo para los menores de cinco afos. Por eso, cocinar con
los mangos de las ollas hacia adentro, mantener a los nifios
alejados de las fuentes de calor y controlar la temperatura
del agua al momento del bafio son pequenas medidas de pre-
vencion que pueden marcar una gran diferencia.

3.Accidentes eléctricos: Enchufes al alcance de la mano,
cables expuestos o aparatos en mal estado pueden provo-
car descargas e incendios. En ese sentido, es aconsejable
colocar protectores en todos los tomacorrientes, revisar la
instalacion eléctrica periodicamente y evitar las conexiones
improvisadas o zapatillas sobrecargadas.

4.Incendios: Tienen su origen principalmente en fallas eléc-
tricas, descuidos en la cocina, velas o el mal uso de cale-
factores en épocas invernales. Para evitarlos, es aconseja-
ble mantener las estufas en buen estado, no sobrecargar
los enchufes y, cuando sea posible, instalar detectores de
humo.

5.Intoxicaciones: Productos de limpieza, medicamentos y
plaguicidas de uso cotidiano a menudo quedan a la altura
de los chicos. Para prevenirlos, se puede guardar este tipo
de elementos en muebles altos o bajo llave, y conservarlos
siempre en sus envases originales para evitar confusiones.

Mas alla de prevenir los accidentes domésticos que puedan
sufrir los mas pequenos, resulta clave contemplar aquellos
imprevistos que afecten a la propia vivienda o a terceros. En
ese sentido, contar con un seguro de hogar no solo resguarda
el inmueble ante incendios o dafos en equipos electrénicos,
sino que también protege el patrimonio familiar frente a re-
clamos de la vida privada.

«Esta cobertura responde ante situaciones como la caida de ob-
jetos desde un balcdn o accidentes provocados por el uso de bici-
cletas de menores bajo responsabilidad parentaly, explica Javier
Basualdo, Responsable Comercial de Incendio y Ries-
gos Varios de La Segunda Seguros.

Las coberturas de seguro para el hogar ademas, brindan pro-
teccion frente a eventos como, danos eléctricos, rotura de
vidrios o robos. De esta manera, las familias cuentan con una
red de contencion econémica que les permite enfocarse en lo
mas importante: acompanar el crecimiento de los mas chicos
en un ambiente cuidado y feliz.
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Antes de llevar a tus hijos al colegio: siete habitos
clave para que la rutina no se convierta en un riesgo
al volante

Especialistas advierten que el mayor enemigo de quie-
nes trasladan a los chicos no siempre es la velocidad o el
desconocimiento de las normas, sino un fenémeno mucho
mas silencioso: la confianza que genera hacer el mismo
recorrido una y otra vez.

® Son las 7.40 de la manana. Hay que llegar al colegio antes de
que cierren el portén. La mochila quedd en el asiento trasero,
el celular vibra con un mensaje del trabajo y el mas chico pre-
gunta si hoy tiene educacion fisica. El trayecto es corto: apenas
unas cuadras. El mismo de todos los dias. Justamente ahi apare-
ce uno de los riesgos menos visibles de la conduccion. No por-
que los padres desconozcan las normas de transito. Tampoco
porque no quieran proteger a sus hijos, sino porque la rutina
tiene un efecto psicolégico: cuando una situacion se repite to-
dos los dias, el cerebro deja de percibirla con el mismo nivel de
alerta, a esto se le conoce como “habituacién”.

En seguridad vial este fendomeno tiene consecuencias concretas.
El recorrido que parece «seguro» por ser familiar puede favo-
recer pequenas decisiones que, aisladas, parecen inofensivas:
responder un mensaje, salir unos minutos tarde, creer que por
tratarse de pocas cuadras no hace falta revisar todo antes de
arrancar o confiar en que «nunca pasa naday.

«Muchas veces asociamos el peligro con un viaje largo o con la ruta.
Sin embargo, los traslados cotidianos también exigen la misma aten-
cién. La experiencia no reemplaza a la concentracion y la rutina no
elimina el riesgo», explica Fernando Rodriguez, Gerente de
Siniestros de ATM Seguros.

Los datos respaldan esa advertencia. Segun el Informe Pre-
liminar de Siniestralidad Vial Fatal 2025 de la Agencia
Nacional de Seguridad Vial, durante ese afo se registraron
3.255 siniestros fatales y 4.060 victimas fatales en Argentina.
Mas alla de las cifras, el dato que mas preocupa a los espe-
cialistas es otro: el perfil de la siniestralidad practicamente no
cambid respecto de los afios anteriores, lo que indica que las
conductas de riesgo siguen repitiéndose.

Esa repeticion también se observa en el tipo de escenarios donde
ocurren los hechos. Aunque las rutas concentran poco mas de la
mitad de los siniestros fatales, uno de cada cuatro sucede en calles
urbanas y otro porcentaje importante en avenidas, espacios que
forman parte de los recorridos cotidianos de millones de familias.

Siete habitos para que el viaje al colegio sea mas seguro
I. Sali cinco minutos antes. El apuro es uno de los gran-
des enemigos de la conduccion segura. Un pequeiio margen de
tiempo reduce la ansiedad, las maniobras bruscas y la tentacién
de mirar el celular mientras manejas.

2. Hacé una «pausa de seguridad» antes de arrancar. An-
tes de poner el auto en movimiento, verifica que todos tengan
colocado correctamente el cinturéon o el sistema de retencion
infantil, regula los espejos y deja el celular fuera de tu alcance.
Son apenas |5 segundos que pueden marcar una gran diferencia.
3. Recorda que el recorrido de siempre también tiene
riesgos. La mayoria de los trayectos al colegio son cortos y
conocidos. Justamente por eso tendemos a relajarnos. Conduci
ese camino con la misma atencion que tendrias en una ruta.

4. Guarda el teléfono antes de salir. No alcanza con no
escribir mensajes. También evita leer notificaciones, responder
llamadas o usar aplicaciones mientras conducis.

5. Aprovecha el viaje para ensefiar con el ejemplo. Tus
hijos aprenden mucho mas de lo que hacés que de lo que les
decis. Respetar un semaforo, ceder el paso o no exceder la ve-
locidad también es educar.

6. Elegi siempre el lado seguro para subir y bajar. Siempre
que sea posible, hacé que los chicos desciendan del lado de la
vereda y evita detenciones en doble fila o maniobras apuradas
frente al colegio.

7. No dejes que la rutina maneje por vos. Cada viaje es
distinto. Un peaton distraido, una bicicleta, una moto o un chico
cruzando entre autos pueden aparecer cuando menos lo espe-
ras. La experiencia ayuda, pero nunca reemplaza la atencion.

La mejor ensefnanza vial no empieza cuando un hijo aprende a
cruzar una calle ni cuando obtiene su primera licencia de con-
ducir. Empieza mucho antes, cada vez que un adulto enciende
el motor y entiende que, en el asiento de atras, no solo lleva a
quien mas quiere: también lleva a quien esta aprendiendo, en
silencio, cbmo se conduce por la vida.
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ituran

¢Te vas el fin de semana? Qué tener en cuenta si el
auto queda varios dias estacionado

© El auto no siempre es la opcion elegida para viajar. En tra-
yectos cortos, muchas familias prefieren el micro para llegar
a destino y después recorrer a pie, ya sea para no manejar
durante sus vacaciones o simplemente porque resulta mas
conveniente a nivel econémico, ya que se ahorra en nafta,
peajes y estacionamiento.

El problema es que, en estas ocasiones, no siempre se toman
los recaudos necesarios para resguardarlo, y el pensamiento
de «son solo unos pocos dias» hace que se baje la guardia. Un
nuevo fin de semana largo también es, lamentablemente, una
nueva oportunidad para que los ladrones se aprovechen de
quienes viajan dejando su auto atras, en su hogar.

“Dejar el auto en la calle por tres dias puede no parecer ries-
goso, pero es justamente en esos dias sin movimiento en los
que los ladrones asumen que no habrd nadie por un tiempo
y cometen los delitos. Ademds del disgusto que genera en las
vacaciones, cuanto mds tiempo pasa desde el robo de un auto,
mads dificil es encontrar a los responsables”, aseguré Danie-
la Medina, Gerente de Seguridad y Emergencias de
Ituran Argentina.

Es por eso que, desde Ituran, comparten algunas recomen-
daciones y habitos simples para reducir las probabilidades de
un robo:

* Resguardar el vehiculo en un garage. Aunque sean
pocos dias, guardarlo en un garage de confianza reduce am-
pliamente el riesgo. Si no se cuenta con un espacio propio,
vale la pena averiguar por dia/hora en la zona. El costo sue-
le ser bajo comparado con el del robo, y muchos ofrecen
tarifas especiales por estadias mas extensas.

* No dejar objetos de valor a la vista. Carteras, mochi-
las y cargadores pueden funcionar como un llamador para
forzar la puerta, aunque el objetivo final sea el auto en si.
Lo ideal es despejar por completo el interior, incluyendo
objetos que sobresalgan por la guantera y el badl si es visi-
ble desde afuera.

» Evitar estacionar en zonas oscuras o sin luz, y veri-
ficar que haya camaras de seguridad cerca. Las calles
iluminadas y con flujo de gente o transito, sumado a las
camaras de seguridad urbanas, desalientan a aquellos que
buscan actuar sin ser vistos.

* Avisar a un vecino de confianza o al encargado
del edificio sobre la ausencia, para que puedan
alertar ante movimientos extrafios alrededor del
vehiculo. Contar con alguien que no se vaya de la zona
y pueda chequear periédicamente el auto puede hacer la
diferencia.

e Contar con un servicio de localizacién y recupero
vehicular. Este tipo de herramientas permite actuar rapi-
damente ante una eventualidad, con seguimiento en tiempo
real y alertas automaticas ante maniobras inusuales, incluso
sin necesidad de que el usuario esté pendiente del auto
durante todo el viaje.

Si las vacaciones son cortas, lo Gltimo que uno quiere es su-
mar preocupaciones al itinerario. Por eso, lo mejor es no pen-
sar que a uno «no le va a pasary, ya que todos somos un blanco
posible, y tomar los recaudos necesarios para disfrutar de una
escapada tranquila.

LA PERSEVERANCIA
SEGUROS

oy ==

LPS+Cérca

Nuevo servicio de atencion
en horario extendido
exclusivo para PAS

Realiza el 100% de tus operaciones a través de
WhatsApp, con asistencia directa de nuestro equipo.

Emiti pdlizas, consulta siniestros, verifica cobranzas
y mucho mas, de lunes a viernes de 9 a 20hs.

’ La Perseverancia Seguros: + cerca, mas facil.

N® de inscripcion en S5M Atencion al asegurado Organism

o de control
057 0800-666-8400 W f

tina.gob.ar/ssn

L

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

@ SSN


https://www.lps.com.ar/

AU, "l

La Asociacion Insurtech Uruguaya potencia su oferta
de comunicacion al ecosistema asegurador sumando a
ULTRA PR como aliada estratégica

Esta colaboracién permitira que los miembros de la aso-
ciacién accedan a servicios especializados de asesora-
miento comunicacional, prensa, contenidos y media tra-
ining, entre otros

® La Asociacion Insurtech Uruguaya junto a Ultra PR,
agencia boutique especializada en comunicacion para el mer-
cado financiero, anunciaron su nueva alianza de colaboracion
conjunta con el objetivo de acompanar a sus miembros en el
fortalecimiento de su posicionamiento, visibilidad y relaciona-
miento con actores clave del ecosistema regional.

A través de este acuerdo, las empresas que integran la asocia-
cion podran acceder a una oferta de servicios de comunicacién
disenada a medida para responder a las necesidades especificas
de companias tecnoldgicas, startups y organizaciones vincula-
das con la transformacién de la industria aseguradora.

Entre los principales servicios disponibles se incluyen:

Prensa y Relaciones con medios: asesoramiento para
identificar oportunidades de prensa, desarrollar temas de in-
terés periodistico y conectar a las empresas con medios espe-
cializados, econémicos, tecnologicos y de negocios.

Contenidos y comunicacion: elaboracion de comunicados
de prensa, articulos de opinidn, mensajes institucionales, ges-
tion de redes sociales y contenidos orientados a fortalecer la
identidad y la propuesta de valor de cada organizacion.

Media training: preparacion de voceros para entrevistas,
conferencias, presentaciones publicas y situaciones de comu-
nicacion institucional.

Eventos y networking: apoyo en la difusién de encuentros,
generacion de oportunidades de relacionamiento y conexion
con periodistas, asociaciones, referentes y actores estratégi-
cos del mercado asegurador e insurtech de América Latina
incluyendo el mercado Brasilero.

La alianza busca acercar herramientas profesionales de comu-
nicacion a los miembros de la asociacion y contribuir a que sus
innovaciones, proyectos y casos de éxito alcancen una mayor
visibilidad dentro y fuera de Uruguay.

“En Ultra PR somos apasionados de la comunicacién y esta alianza
con la Asociacién Insurtech Uruguaya nos permite poner nuestra
experiencia regional al servicio de sus miembros. El ecosistema
uruguayo cuenta con empresas, profesionales y proyectos de gran
valor, y creemos que una estrategia de comunicacion adecuada
puede ayudarlos a expandir potencialmente su presencia, generar
nuevas relaciones y proyectarse en otros mercados”, sehalé Paola
Bellisimo, directora de Ultra PR.

Paola Bellisimo y Pablo Tiscornia

Por su parte, Pablo Tiscornia, Director de la Asocia-
cion Insurtech Uruguaya destaco: “En la Asociacion Insur-
tech Uruguaya creemos que la innovacion necesita visibilidad para
generar impacto. Esta alianza con Ultra PR representa un paso
mds en nuestro compromiso de brindar a nuestros asociados herra-
mientas concretas para fortalecer su posicionamiento, amplificar
sus historias de éxito y proyectar el talento uruguayo hacia toda
la region. Queremos que cada empresa del ecosistema tenga mds
oportunidades para crecer, conectar y liderar la transformacién de
la industria aseguradora.”

La propuesta contempla condiciones y beneficios especificos
para los miembros de la asociacion, de manera que cada em-
presa pueda seleccionar los servicios mas adecuados segun su
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etapa de desarrollo, sus objetivos comerciales y sus necesidades
de comunicacion.

Con esta alianza, Ultra PR continta ampliando su red de cola-
boracién con organizaciones del ecosistema asegurador e insur-
tech latinoamericano, promoviendo la conexion entre empre-
sas, medios de comunicacion, referentes sectoriales y espacios
estratégicos de la region.

Acerca de la Asociacion Insurtech Uruguaya

La Asociacion Insurtech Uruguaya relne a empresas, em-
prendedores, profesionales y organizaciones vinculadas con la
innovacion y la transformacion tecnologica de la industria de
seguros en Uruguay. Su objetivo es promover el desarrollo del
ecosistema, generar espacios de colaboracion y contribuir al
crecimiento de nuevas soluciones para el sector.

Acerca de Ultra PR

Ultra PR es una agencia boutique de relaciones publicas y co-
municacion estratégica, con sede en Buenos Aires y alcance en
América Latina. Desde 2011 trabaja con empresas de los secto-
res de seguros, insurtech, fintech, tecnologia y servicios finan-
cieros, ayudandolas a transformar su presencia en visibilidad,
reputacion y relaciones estratégicas.

La agencia desarrolla acciones de prensa, contenidos, posiciona-
miento de voceros, media training, comunicacién de eventos y
estrategias regionales, en colaboracion con medios, asociaciones
y actores clave de los diferentes mercados latinoamericanos.
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Galicia Seguros suma una nueva plataiorma digital que
mejora la experiencia de los PAS

La herramienta busca facilitar la gestién de certificados
de seguros de transportes de carga de forma agil, digital y
automadtica

® En linea con el objetivo disenar e implementar herramientas
tecnoldgicas que optimicen GPAS, el portal digital de Galicia
Seguros para Productores, la compania presenta una nueva
plataforma digital que permite una gestion eficiente en certifica-
dos de transporte de carga. La misma surge del trabajo conjun-
to con Vais Tech, la insurtech especializada en digitalizar este
tipo de operatoria.

“Esta herramienta llega para brindar mayor autonomia a los PAS y
sus clientes. Estd pensada para operaciones y segmentos que operan
con alta frecuencia de movimientos de carga: transportistas, opera-
dores logisticos, agentes de aduana, importadores y exportadores
recurrentes, sin sumar carga administrativa. Estos desarrollos son
parte de una hoja de ruta orientada a seguir ampliando las capaci-
dades digitales disponibles para los PAS en alianza con Vais Tech”
sostuvo Daniel Schmisser, Gerente Estrategia Digital y
Servicios al PAS de Galicia Seguros.

La nueva plataforma aplica para pélizas anuales con declaracion
mensual y anuales con alto volumen de certificados. Por su par-
te, la operatoria de viajes especificos continlia gestionandose
por GPAS, como se viene realizando hasta ahora.

En el marco de este trabajo conjunto entre Galicia Seguros y
Vais Tech, ya se encuentra implementado el cotizador y emi-
sor de Viajes Especificos, donde ya se realizaron mas de 1000
cotizaciones en lo que va del afo, y el cotizador y emisor de
Embarcaciones de Placer. A su vez se esta trabajando en la
puesta produccién de un nuevo cotizador y emisor de Vehiculos
Determinados, continuando con el foco en el ramo marine.
Ambas compaiiias estaran presentando la solucion el dia 6 de
agosto en Comité de Seguros y Finanzas de AMCHAM.
Galicia Seguros continta asi posicionandose como una com-
pafia aseguradora innovadora, digital y orientada a la experien-
cia, reafirmando su compromiso con el desarrollo del ecosiste-
ma insurtech argentino.
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Allianz alcanzo un beneiicio operativo récord de
9.400M de euros en el primer semestre de 2026

La aseguradora registré un crecimiento del 8,6% en su
beneficio operativo y del 15,5% en el beneficio neto atri-
buible a los accionistas. El volumen total de negocio al-
canz6 los 98.600 millones de euros y el ratio de solvencia
se ubicé en 225%. Allianz mantiene su proyeccién de re-
sultados para todo el afio.

® Allianz cerré el primer semestre de 2026 con una sélida
evolucioén de sus principales indicadores financieros. La com-
pania alcanzo un beneficio operativo récord de 9.400 millones
de euros, un 8,6% mas que en el mismo periodo del afo ante-
rior, impulsado por el crecimiento de sus distintos segmentos
de negocio.

Durante los primeros seis meses del afio, el volumen total
de negocio alcanzoé los 98.600 millones de euros, con un cre-
cimiento interno del 4,3%. El desempeno estuvo impulsado
principalmente por el negocio de Property-Casualty y por
Asset Management, que registro un crecimiento especial-
mente destacado.

Por su parte, el beneficio neto atribuible a los accionistas au-
mento un 15,5%, hasta los 6.400 millones de euros. Si se ex-
cluyen los efectos vinculados a la venta de la participacion de
Allianz en sus joint ventures en India, el crecimiento se ubico
en torno al 9%.

Las ganancias basicas por accion (Core EPS) también mostra-
ron una evolucién positiva: crecieron un 17,5%, hasta alcanzar
los 16,44 euros, presentando un crecimiento del 10%.

Otro de los indicadores destacados fue la rentabilidad sobre
el patrimonio. El RoE anualizado alcanzé el 20,7%.

Mayor fortaleza financiera

La posicion de capital de Allianz también se fortalecié du-
rante el periodo. El ratio de solvencia Il alcanzo el 225%, 7
puntos porcentuales por encima del cierre anterior, reflejan-
do una sélida capacidad de generacion de capital.

“Allianz volvié a obtener sélidos resultados durante el segundo tri-
mestre y el primer semestre de 2026, confirmando la fortaleza
de nuestra estrategia centrada en el cliente. Nuestro excelente
desempefio nos brinda la capacidad —y también la responsabi-
lidad— de poner al alcance de mds personas en todo el mundo
un asesoramiento superior, soluciones de proteccion y alternativas
para la planificacion del retiro”, sehalé Oliver Bate, CEO de
Allianz SE.

El ejecutivo destacé ademas el desafio que representa el au-
mento de los costos de los seguros frente a la evolucion de los
ingresos disponibles de los consumidores. “A través de nuestras
inversiones en inteligencia artificial, prevencion de riesgos y servicios
mads eficientes, estamos decididos a ayudar a mds clientes a prote-
ger aquello que valoran, a un precio que puedan afrontar”, afirmo.

Un segundo trimestre con resultados récord

Los resultados del primer semestre estuvieron acompanados
por un desempeiio récord durante el segundo trimestre. En-
tre abril y junio, Allianz alcanzé un volumen total de negocio
de 45.600 millones de euros, con un crecimiento interno del
5,7% y contribuciones positivas de todos sus segmentos.

En este periodo, el beneficio operativo crecié un 10,6%, has-
ta los 4.900 millones de euros, alcanzando un nuevo récord
trimestral. Asset Management volvié a destacarse por su
fuerte crecimiento.

El beneficio neto atribuible a los accionistas fue de 2.600 millo-
nes de euros. Si bien esta cifra representa una caida del 12,7%
frente al segundo trimestre de 2025, la comparacion esta afecta-
da por una ganancia extraordinaria derivada de una desinversion
registrada el afio pasado. Al excluir este efecto y las medidas
compensatorias relacionadas con la venta de las participaciones
en las joint ventures de India, el crecimiento fue del 10%.

Allianz mantiene sus perspectivas para 2026

Con los resultados alcanzados durante la primera mitad del
afo, Allianz mantiene su objetivo de beneficio operativo
para 2026 en 17.400 millones de euros, con un margen de
+/- 1.000 millones de euros.

Asimismo, la compaiiia contintia avanzando con su programa
de recompra de acciones por hasta 2.500 millones de euros,
anunciado en febrero de 2026. Durante el primer semestre,
Allianz ya completé recompras por 1.400 millones de euros.
Los resultados consolidan asi la evolucion positiva de Allianz
durante 2026 y su capacidad para combinar crecimiento, ren-
tabilidad y solidez financiera, en linea con una estrategia cen-
trada en ofrecer soluciones de proteccion, asesoramiento y
planificacion financiera a mas clientes en todo el mundo.
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The Human Saiety Net se lanza oficialmenie
en Argenlina y anuncia una alianza eon GCBA y RIL
para ampliar su impacio en la primera infancia

La fundacién impulsada por La Caja presenté formalmen-
te su trabajo en el pais y anuncié nuevas alianzas para
ampliar el alcance de sus programas de acompafamiento
a familias con nifios y nifias en la primera infancia.

® The Human Safety Net Argentina (THSN) presento
oficialmente su actividad en el pais y anuncié una nueva etapa
de crecimiento basada en la articulacion con actores estraté-
gicos del sector publico y privado.

Durante el encuentro, la fundacién impulsada por Generali
y representada localmente por La Caja anuncié acuerdos de
colaboracién con el Gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires (GCBA) y la Red de Innovacion Local (RIL), con
el objetivo de ampliar el alcance de su red de impacto y for-
talecer las oportunidades de desarrollo para mas familias con
ninos y ninas en sus primeros anos de vida.

Carla Ponce junto a panelistas y Daniel Cerezo

La presentacion contd con la participacion de Daniel Ce-
rezo, Director y transformador social de CreerHacer
quien diserto sobre la importancia del trabajo en la nifiez y la
adolescencia, utilizando la musica como vehiculo. Luego, se
realizo el panel “Articular al sector publico, el privado y
las ONGs para que el Desarrollo Colectivo sea una rea-
lidad”. El evento central para reflexionar sobre un desafio
compartido: como generar entornos mas favorables para el
desarrollo de la nifiez y potenciar el impacto cuando distin-
tos sectores trabajan sobre un mismo objetivo. Los panelistas
fueron Javier Garcia Moritan (Grupo de Fundaciones
y Empresas; GDFE), Agustina Randazzo (RIL), Rocio
Marocchi (Haciendo Camino) y Angeles Fava y Nata-
lia Gualdoni (GCBA). El espacio fue moderado por Carla
Ponce (Head de The Human Safety Net Argentina).

Un lanzamiento respaldado por resultados

Aunque hoy realiza su presentacion oficial, The Human
Safety Net trabaja en Argentina desde hace siete afnos jun-
to a organizaciones especializadas en primera infancia. Du-
rante ese periodo consolidé una red de acompanamiento a
familias y desarrollé programas enfocados en el desarrollo
infantil temprano y el fortalecimiento de las capacidades de
crianza

+6.000 familias acompanadas.
+3.000 nifos y ninas alcanzados.
+2.200 voluntarios movilizados.
8.767 horas de voluntariado.

En el pais, THSN impulsa sus
acciones junto a Fundacion
Emmanuel y Haciendo
Camino. A través de iniciati-
vas como Rondas de Crian-
za y Educacion Temprana
en Casa (ETEC), acompana
a madres, padres y cuidadores
con herramientas vinculadas
al desarrollo infantil, la crianza
y el fortalecimiento familiar.
Estas acciones ya alcanzaron
a miles de familias en distintas
comunidades del pais.

“Queriamos llegar a este mo-

Carla Ponce moderando
el panel
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mento con evidencia de impacto y no Unicamente con una decla-
racion de intenciones. Durante estos afos construimos alianzas,
aprendimos junto a las organizaciones sociales y acompafiamos a
miles de familias. Hoy damos un paso mds: ampliar esa red para que
mds nifios y nifias puedan desarrollar su potencial desde el inicio de
la viday, afirmé Carla Ponce, Head de The Human Safety
Net Argentina.

Una red que crece gracias a la colaboracion

Los nuevos acuerdos con GCBA y RIL buscan potenciar el
alcance de la red construida por THSN a través del intercam-
bio de conocimiento, la articulacion territorial, la generacion de
nuevas oportunidades de colaboracion y la difusion de buenas
practicas vinculadas al desarrollo de la primera infancia.

La iniciativa se sustenta en una conviccion simple: los desafios
que atraviesan las familias no pueden resolverse desde un unico
sector.

Ponce agrego: «La experiencia nos demuestra que las transforma-
ciones mds profundas ocurren cuando organizaciones sociales, em-
presas y gobiernos trabajan desde un propésito compartido. Nuestro
objetivo es seguir fortaleciendo esa red de colaboracion para generar
soluciones sostenibles y de largo plazo.»

El valor del voluntariado como motor de cambio

Uno de los pilares de The Human Safety Net es la participa-
cion activa de lo mas de 1.800 colaboradores voluntarios de La
Cajay socios clave, que aportan tiempo, conocimientos y capa-
cidades para fortalecer el trabajo de las organizaciones aliadas.
Al dia de hoy THSN registra 8.676 de voluntariado realizado.
«Entendemos el voluntariado como una herramienta de transforma-
cién para las comunidades, pero también como una experiencia de
crecimiento para quienes participan. Por eso invertimos en capacita-
cién, acompafnamiento y bienestar de nuestros voluntarios, para que
puedan desarrollar su tarea con herramientas adecuadas y generar
un aporte significativo y sostenible en el tiempoy, sefalé Analia
Giosa, Jefa de Sustentabilidad de La Caja; responsable
por el programa de voluntariado.

Global Challenge: movilizar una comunidad para gene-
rar impacto

Durante la jornada también se presentaron los resultados de la
ultima edicion del Global Challenge, la iniciativa internacional
de The Human Safety Net que convoca a clientes, colabo-
radores, productores asesores de seguros y aliados estratégi-
cos a involucrarse activamente con las causas impulsadas por
la fundacion.

La edicion 2026, recaudé mas de $17 millones de pesos en Ar-
gentina en apenas una semana, a favor de Haciendo Camino
y Fundacion Emmanuel. Esa cifra representa un 40% mas
que la edicion 2025, récord de recaudacion para el desafio
local. Los fondos se destinaran a la compra de 200 leches for-
tificadas con hierro, 17 suplementos nutricionales de vitaminas
y acido félico y mas de 30 moédulos caldricos para nifios y ninas
desnutridos de Haciendo Camino. En el caso de Fundacion
Emmanuel, la construccion de una pérgola como espacio re-
creativo y de encuentro comunitario en Colonia Urquiza, La
Plata. A nivel global, el Challenge reunié6 mas de €828 mil
entre los 25 paises participantes, también un récord en los 5
anos del evento.

The Human Safety Net, la fundacion global de Generali
The Human Safety Net es un movimiento global de per-
sonas ayudando a personas, cuya mision es impulsar el poten-
cial de quienes viven en situaciones de vulnerabilidad para que
puedan transformar la vida de sus familias y comunidades. Los
programas de The Human Safety Net apoyan a familias vul-
nerables con nifios de entre 0 y 6 afios y fomentan la inclusion
de los refugiados en la sociedad a través del empleo y el em-
prendimiento. Para lograrlo, aunamos las fortalezas de organi-
zaciones no gubernamentales y del sector privado en Europa,
Asia y América del Sur.

La fuerza impulsora detras de The Human Safety Net es
una fundacion establecida por el Grupo Generali en 2017,
activa en 25 paises con una red de 98 ONGs y empresas so-
ciales como socias. Los programas contribuyen a cinco de los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Uni-
das. El Programa de Familias apoya indicadores de primera
infancia (ODS 3 y 4); el Programa de Refugiados ayuda a
crear empleos y comunidades sostenibles (ODS 8y 11); y ambos
programas se fundamentan en el principio de que un impacto
significativo solo puede lograrse mediante la colaboracion entre
paises y actores (ODS 17). La sede de The Human Safety
Net se encuentra en el corazén de Venecia, en la Plaza de San
Marcos, dentro de las Procuratie.
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BIND Seguros y Mecubro lanzan un seguro por dia para
evenios con emision inmediata

La solucién, inédita en el mercado, permite contratar la
cobertura desde el celular y obtener en minutos la péliza
necesaria para operar en ferias, exposiciones y eventos.

© BIND Seguros, compania del Grupo BIND especializada
en soluciones aseguradoras digitales, anuncié junto a la insur-
tech Mecubro el lanzamiento de un nuevo seguro de Res-
ponsabilidad Civil para stands y eventos que puede contratar-
se de forma 100% online, con emisién inmediata y cobertura
por dia. Se trata de una propuesta inédita en el mercado local
que simplifica un proceso tradicionalmente manual y permite
acceder a la poliza en cuestion de minutos.

El desarrollo responde a una situacion frecuente en la indus-
tria de eventos: trabajadores, proveedores y montadores
pueden llegar al predio y descubrir que no cuentan con la
documentacion exigida para ingresar. Mientras que las alter-
nativas tradicionales suelen requerir gestiones manuales, de-
moras en la emision y periodos minimos de contratacion, esta
cobertura puede contratarse desde el celular, en el momento
y Unicamente por el periodo necesario a través de mecubro.
com/ar, donde el usuario puede cotizar, emitir y obtener la

poliza en pocos minutos.

«En BIND Seguros trabajamos
para desarrollar  productos
que respondan a necesidades
concretas de las personas y las
empresas. Este lanzamiento
demuestra que la innovacién
en seguros no pasa solamente
por digitalizar procesos, sino
por repensar los productos
para adaptarlos a nuevos hd-
bitos de consumo. Desarrolla-
mos una propuesta flexible,
que marca un nuevo estandar
para la industria y sienta las
bases para seguir ampliando
nuestro ecosistema de seguros
digitales», senalo Soledad

Soledad Taranto, CEO
de BIND Seguros

Taranto, CEO de BIND Seguros.

El nuevo producto amplia el ecosistema digital de seguros dis-
ponibles a través de Mecubro, permitiendo combinar en un
mismo flujo la contratacion del seguro de Accidentes Per-
sonales y el de Responsabilidad Civil, generando una ex-
periencia mas simple e integrada para los usuarios.

Por su parte, Pablo Fer-
nandez, Co-founder &
COO de Mecubro, afirmé:
«En Mecubro siempre busca-
mos que la tecnologia resuelva
problemas reales de la gente
en el momento en que los ne-
cesita. Con el seguro de Res-
ponsabilidad Civil para stands
y organizadores de eventos,
junto a BIND Seguros, logra-
mos algo que no existia en el
mercado: una cobertura que
se contrata en minutos, por el
tiempo exacto que se necesita,
sin trdmites ni esperas. Esta
alianza nos permiti6 no solo
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Pablo Ferndandez, Co-founder
& COO de Mecubro

lanzar un producto innovador, sino también consolidar un modelo
de seguros que seguird escalando.»
Entre los principales beneficios de la nueva solucion se des-

tacan:

e Contratacion flexible por dia, pagando Unicamente por el

tiempo de uso.

e Cotizacion y emision 100% online e instantanea.
e Certificado disponible al momento para ingresar al evento

sin demoras.

o Posibilidad de contratar en un mismo flujo los seguros de
Accidentes Personales y Responsabilidad Civil.

Este lanzamiento forma parte de la estrategia conjunta de
BIND Seguros y Mecubro para continuar desarrollando
soluciones de seguros embebidos que acerquen productos
cada vez mas agiles, digitales y escalables, facilitando el acceso
a coberturas adaptadas a las necesidades reales de las perso-

nas y las empresas.

Serena ART es una nueva manera de proteger el bienestar
y la tranquilidad de las personas.

Como parte del Grupo Lapachos, estamos disefiando un enfoque de prevencion
integral, que incorpora las soluciones tecnoldgicas mas innovadoras para que
puedas concentrarte en asesorar y sumar cada dia mas clientes.

Queremos que seas nuestro socio, tenés todo el potencial para ayudarnos
a construir una marca que responda y te respalde.

SUMATE A NUESTRO EQUIPO / ATENCION BROKERS Y PAS:

atencionalcliente@serenaseguros.com.ar

www.serenaart.com.ar @serenaseguros.art Y TODOS SEGUROS.

www.argentina.gob.ar/srt 0800-666-6778

T®
SR Superintendencia de
Riesgos del Trabajo
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América Latina enirenia desasires climaticos mas
costosos en el primer semestre de 2026, segiun Aon

Global
Catastrophe

Recap

First

Los terremotos de Venezuela y las inundaciones de Co-
lombia superaron las pérdidas aseguradas histéricas y re-
flejan la creciente vulnerabilidad de la region a eventos
extremos.

©® Aon plc (NYSE: AON), (NYSE: AON), firma lider
mundial en servicios profesionales, presentd su informe
Global Catastrophe Recap - First Half of 2026 el cual
revela que, aunque las pérdidas econémicas mundiales por
desastres naturales se mantuvieron por debajo de la media
histérica, la primera mitad del afo incluyé un nimero pro-
medio de desastres de miles de millones de dolares, eventos
con pérdidas aseguradas superiores a las cifras habituales y
varias catastrofes regionales que batieron récords. El repor-
te advierte que el riesgo de catastrofes no sélo depende de
las pérdidas totales o del lugar donde ocurren los eventos,
sino de las afectaciones que produce en las personas, la in-
fraestructura y las cadenas de suministro.

Asi, durante el primer semestre de 2026, las pérdidas econé-
micas globales alcanzaron los 11,000 millones de délares, un
25% menos que el promedio del siglo XXI. Sin embargo, se
registraron 23 eventos con pérdidas superiores a los 1,000
millones de dolares y 13 siniestros con pérdidas aseguradas
por encima de ese umbral, una cifra superior al promedio
histoérico. Entre los eventos mas relevantes destacan los te-
rremotos de Venezuela, la tormenta de viento mas costosa
registrada en Portugal y una intensa temporada de marejadas
ciclonicas en Estados Unidos.

Perspectiva en América Latina

Al menos dos desastres superaron los 1,000 millones de do-
lares en pérdidas economicas durante el periodo analizado,
siendo el mas devastador la serie de terremotos que sacudio
Venezuela el 24 de junio. El desastre ha cobrado la vida de
miles de personas personas y numerosos desaparecidos, con
pérdidas preliminares estimadas entre 20,000 y 30,000 mi-
llones de dolares. Se trata del terremoto mas costoso regis-
trado en Sudamérica desde Chile en 2010 y, de acuerdo con
las primeras evaluaciones, podria convertirse también en un
evento que supere los 1,000 millones de ddlares a cubrir para
el sector asegurador.

El segundo evento mas costoso de la region fue el resultado
de las inundaciones que afectaron a Colombia entre el | y el
14 de febrero, con pérdidas estimadas en 2,200 millones de
dolares. Brasil también registréo tormentas severas, inunda-
ciones, deslizamientos de tierra y una sequia prolongada que,
en conjunto, provocaron mas de un centenar de victimas y
pérdidas cercanas a los 1,290 millones de ddlares.

Otros paises latinoamericanos también enfrentaron desas-
tres de consideracion. Chile y Argentina registraron incen-
dios forestales con pérdidas de alrededor de 500 millones
de ddlares; Pert y Ecuador sufrieron inundaciones y desliza-
mientos de tierra; mientras que México fue afectado por la
tormenta tropical Boris, que ocasioné pérdidas estimadas en
100 millones de dolares. En conjunto, el informe anticipa que
las pérdidas aseguradas en el continente americano superaran
los promedios histéricos para un primer semestre del afo,
impulsadas principalmente por el impacto de los terremotos
en Venezuela.

Los datos del primer semestre de 2026 recuerdan que, aun-
que el panorama global pueda parecer contenido, América
Latina enfrenté un semestre de alta intensidad, concentrado
en pocos eventos, pero con un impacto humano y financiero
importante. Al comprender y registrar la magnitud de estos
eventos en nuestra regién podemos gestionar el riesgo con
mayor precision, acompanando al mismo tiempo a las empre-
sas y comunidades en su recuperacion.

El fenomeno El Nifio (ENOS) y suimpacto econémico
El fenémeno El Nifo-Oscilacion del Sur (ENOS), continta
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siendo uno de los principales impulsores de la variabilidad cli-
matica global, al incrementar la probabilidad de sequias, inun-
daciones, incendios forestales y otros eventos extremos. Un
analisis econométrico reciente estima que sus efectos econo-
micos pueden extenderse hasta tres aios después de su inicio y
atribuye pérdidas globales de entre 2.1 y 3.9 billones de dolares
a los eventos de El Nifio de 1997-1998 y 2015-2016.

En América Latina, Brasil ejemplifica esta vulnerabilidad. Un
estudio del Ministerio de Agricultura Brasilefio identifico 220
casos de pérdidas agricolas vinculadas a las fases del ENOS en-
tre 2000 y 2021, con inundaciones durante El Nifio y sequias se-
veras durante La Nifa. En Norteamérica, aunque los afnos de El
Nino suelen reducir la actividad de huracanes que tocan tierra,
el informe advierte que un solo ciclon de gran intensidad puede
generar pérdidas catastroficas incluso en temporadas conside-
radas menos activas.

El informe refuerza que el impacto de las catastrofes ya no pue-
de medirse Unicamente por el monto de las pérdidas econé-
micas. La frecuencia de eventos extremos, el incremento de
las pérdidas aseguradas y la influencia de fendmenos climaticos
como el ENOS evidencian la necesidad de fortalecer la gestion
integral del riesgo, mejorar la resiliencia de la infraestructura y
ampliar las estrategias de prevencion y adaptacion frente a un
entorno climatico cada vez mas volatil.

Para acceder el informe completo haz clic aqui.
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FEMS en EXPOESTRATEGAS 2026

@ El Foro Ejecutivo de Mujeres en Seguros (FEMS) es-
tara presente en Expoestrategas 2026 con dos propuestas que
combinan reflexion, participacion e intercambio con los distin-
tos actores del ecosistema asegurador.

Por un lado, tendra a su cargo el segmento dedicado a la sos-
tenibilidad. En ese espacio, Maria Laura Leguizamén, co-
fundadora y directora de FEMS, dialogara con Luis Guas-
tini, presidente de Manpower Argentina y del Consejo
Empresario Argentino para el Desarrollo Sostenible
(CEADS), sobre el desafio de («tRecalibrar la agenda ante
los nuevos desafios mundiales», abordando como el contexto
econdémico, social y ambiental esta redefiniendo las estrategias
de sostenibilidad de las organizaciones.

Ademas, FEMS contara con un espacio de encuentro en el hall
del primer piso, pensado para generar networking, dar a cono-
cer su proposito y recibir inquietudes, propuestas e iniciativas
de toda la comunidad aseguradora.

Como parte de la propuesta, un equipo de colaboradores re-
correra la Expo invitando a participar de «charlas express» y de
una dinamica participativa orientada a identificar las principa-
les barreras y oportunidades para avanzar hacia un sector ase-

JOESTRATEGAS 7 T

| EXPOASEGURADORA 2024°

SOSTENIBILIDAD

Recalibrar la agenda ante los
nuevos desafios mundiales

Oradar Mederadera
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gurador mas diverso. Los resultados de esta iniciativa seran
sistematizados y compartidos posteriormente a través de las
plataformas de comunicacion de FEMS.

Con esta participacion, FEMS reafirma su compromiso de
impulsar una industria donde la diversidad de perspectivas
contribuya a mejores decisiones, mayor innovacion y un desa-
rrollo sostenible, fortaleciendo los vinculos entre los distintos
actores del mercado asegurador.

LA PERSEVERANCIA

LPS  sEGUROS

¢Esta preparado el auto para volver a la rutina?

Tras los viajes de las vacaciones de invierno, una revi-
sion preventiva del vehiculo puede ayudar a detectar
desgastes, evitar inconvenientes y mejorar la seguridad
al retomar la rutina diaria.

® Con el regreso de las vacaciones de invierno, miles de per-
sonas vuelven a los traslados diarios al trabajo, la escuela y
otras actividades. Después de recorrer largas distancias o de
haber permanecido varios dias detenido, realizar un control
preventivo del vehiculo es una medida sencilla que contribuye
a mantener su buen funcionamiento y a reducir el riesgo de
imprevistos en la via publica.

Desde La Perseverancia Seguros, compania lider en el
mercado con mas de 120 afos de trayectoria, recomiendan
revisar los principales componentes del vehiculo:

Frenos y neumaticos

e Neumaticos: verificar que la profundidad del dibujo cum-
pla con el minimo legal. También es importante comprobar
que no presenten cortes, globos o desgaste irregular, es-
pecialmente después de un viaje largo.

e Presion: ajustar la presion de aire segln las recomenda-
ciones del fabricante y controlar también el neumatico de
auxilio.

e Frenos: prestar atencion a ruidos inusuales o a un pedal
esponjoso. Ademas, revisar el grosor de las pastillas y el
nivel del liquido de frenos.

Luces y limpiaparabrisas

e Luces: comprobar el funcionamiento de las luces altas, ba-
jas, de giro, balizas y de freno. También es recomendable
limpiar las opticas si acumulan suciedad.

e Limpiaparabrisas: revisar el estado de las escobillas,
que pueden haberse resecado por la exposicion al sol, y
completar el depdsito del limpiaparabrisas con el liquido
adecuado.

Documentacion y elementos obligatorios

Antes de salir a la calle, es importante corroborar que toda la

documentacion y los elementos de seguridad se encuentren

en regla:

e Licencia de conducir vigente.

DNI del conductor.

Cédula verde o cédula azul, seglin corresponda.

Comprobante del seguro obligatorio vigente (puede pre-

sentarse en formato digital).

e Verificacion Técnica Vehicular (VTV) o Revision Técnica
Obligatoria (RTO) al dia, segun la jurisdiccion.

e Balizas portatiles triangulares y matafuego cargado y co-
rrectamente fijado.

Realizar estas verificaciones antes de retomar la rutina permi-
te detectar posibles desperfectos a tiempo y contribuir a una
conduccién mas segura en los desplazamientos cotidianos.

4)T)

SEGUROS

ATM
DIGITAL

N2 de inscripcidn en SSN
0812

Punto de
Venta Digital

ATM Digital simplifica y potencia la gestion diaria de nuestros productores y repre-
senta un paso adelante en la integracidon de la tecnologia en el dia a dia del negocio
asegurador. Utilizar estas herramientas no es sélo una opcidn, sino una necesidad

Asegura
tu mundo.

Asegura
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Ranking de empleadores: donde trabaja la fuerza
laboral tecnologica de la region

® La industria de la educacion tecnoldgica en América Latina
continia demostrando su capacidad para transformar el mer-
cado laboral y proveer talento a las principales corporaciones
de la region. Los datos mas recientes de un estudio realizado
por Coderhouse, la plataforma de educacion lider en la re-
gion, revelan cifras contundentes sobre la insercion laboral
de mas de 5400 estudiantes graduados de cursos y carreras
online que se encuentran actualmente trabajando de manera
activa en 47 de las empresas mas importantes del mercado
corporativo regional y global.

Este informe analiza la distribucion de este talento tecnolo-
gico, destacando las preferencias de contratacion por sector
y evidenciando una clara concentracion en las industrias que
lideran la transformacion digital. El 36% de los graduados se
desempena en el sector de «Tech & Unicornios», consolidan-
dose como el principal destino para este talento. Le sigue de
cerca el sector de ((Banca & fintech», que absorbe al 28% de
los profesionales, subrayando la intensa demanda de perfiles
digitales en la modernizacion de los servicios financieros.

En un tercer escaldn se ubica el segmento de «Big Tech & IT
global», captando al 24% de los graduados. Los sectores tra-
dicionales que estan atravesando procesos de digitalizacion
muestran una participacion menor pero significativa: «Telco
& Servicios» representa el 8% de la fuerza laboral activa,
mientras que «(Retail & Consumo) abarca el 4% restante.

— v i S

Christian Patifio, Co-Fundador y CEO de Coderhouse

“Mientras que Tech & Unicornios, Banca & Fintech y Big Tech & IT
global absorben el 87% del talento, los sectores tradicionales como
Retail & Consumo permanecen rezagados. Esta brecha sugiere
dos fenémenos simultdneos: por un lado, una oportunidad para
que sectores tradicionales aceleren su digitalizacion; por otro, una
concentracion de oportunidades para los talentos”, comenta so-
bre estas tendencias Christian Patifio, fundador y CEO
de Coderhouse.

El Top 3 de empleadores:

gigantes regionales y globales

La concentracion del talento se hace evidente al observar las
empresas que lideran la contratacion de estos profesionales.
Tres corporaciones destacan significativamente por el volu-
men de graduados en sus plantillas actuales:

I. Mercado Libre: El gigante del comercio electronico lati-
noamericano se posiciona como el principal empleador, con
1.107 graduados activos en sus filas. Histéricamente, la com-
paiia ha sido un destino clave, con 1.478 profesionales forma-
dos en la plataforma que han pasado por sus oficinas.

2. Accenture: La multinacional de consultoria y servicios
tecnologicos ocupa el segundo lugar, empleando actualmente
a 835 graduados. Su rol como formador y captador de talen-
to es notable, registrando el paso de 1.524 alumnos en su
historia.

3. Banco Galicia: Representando al sector financiero tradi-
cional en proceso de innovacion, la entidad argentina cuenta
con 496 graduados activos y un registro historico de 877 pro-
fesionales que han integrado sus equipos.

Mas alla del podio principal, la plataforma provee talento a
un ecosistema diverso de 57 organizaciones distribuidas en 9
paises, incluyendo Argentina, Uruguay, Chile y México.

El siguiente desglose detalla la presencia de graduados en
otras organizaciones clave del mercado:

|
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Mercado Libre 1.107 1.476
Accenture 835 1.524
Banco Galicia 396 877
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires 377 1.391
BBVA 297 522
Universidad de Buenos Aires 275 623
Telecom Argentina 270 592
Globant 268 490
PedidosYa 223 505
Naranja X 196 471
Santander 186 688
Cencosud S.A. m 417
Teleperformance 90 660
Tata Consultancy Services 80 221
NTT DATA Europe & Latam 76 123
PREX 64 71
Rappi 50 21
Kavak 45 181
Amazon 36 105
Google 35 117
Itad 32 144
Sodimac 32 17
Falabella 28 265
Banco de Crédito BCP 26 62
Universidad ORT Uruguay 25 47
Indra 24 65
Abitab S.A. 21 48
Publicis Global Delivery (PGD) 19 25
Bancolombia 19 32
Interbank 18 32
Universidad de la Republica 15 37
Scotiabank 14 42
CPA Ferrere 13 33
Buk 13 21
ANEP 12 14
Tenpo n 13
Glovo 10 56
Banco Davivienda 8 24
Coppel 8 24
Microsoft 7 67
Grupo Salinas 7 13
El puerto de Liverpool 7 15
Pontificia Universidad Catdlica del Pert 7 37
Bestseller 6 37
Ta.Ta.SA 6 38
Rimac Seguros y Reaseguros 6 16
Liberty Latin America 5 7

Se pueden ver los datos en tiempo real en
https://[www.coderhouse.com/ar/graduados

“Los datos a los que llegamos revelan que la educacion tecnoldgica
en plataformas se ha convertido en un canal efectivo de movilidad
laboral, conectando a profesionales con las empresas que lideran la
region. Sin embargo, la concentracion del talento en pocas empre-
sas y sectores sugiere que el mercado laboral tecnoldgico, aunque
en expansion, ofrece oportunidades son reales; pero también que
la competencia por posiciones en las empresas de mayor prestigio
seguird siendo intensa”, alerta Patifio.

SANCOR 8%
SEQUROS RA
SANCOR SEGUROS reafirmo el valor de sus tradiciones
en un nuevo encuentro

La celebracion organizada por la compaiiia aseguradora
reunié en Sunchales a autoridades, empresarios y refe-
rentes de distintos sectores para compartir dos jornadas
de intercambio y camaraderia.

® SANCOR SEGUROS llevo adelante una nueva edicion
de su tradicional convocatoria institucional que, desde hace 15
anos, es impulsada por su Consejo de Administracion para for-
talecer vinculos, compartir experiencias y promover el didlogo.
En esta oportunidad, el encuentro se llevo adelante durante
jueves y viernes y conto con la presencia del gobernador de la
provincia de Santa Fe, Maximiliano Pullaro, Productores Ase-
sores, colaboradores y clientes, reafirmando la importancia de
generar espacios de intercambio y articulacion que contribuyan
al desarrollo productivo, institucional y social de la region.

La agenda comenzé con una recorrida por el Nuevo Espacio
Cooperativo (NEC), Ciudad Verde, ICES, EDI y CITES, espa-
cios que reflejan el compromiso del Grupo con la innovacion,
el desarrollo productivo y la generacion de conocimiento como
motores de crecimiento. El evento tuvo lugar en “La Pulpe-
ria”, y como broche de oro, un show intimo de Chaquefio
Palavecino con la participacion especial de Jorge Rojas.

Asimismo, los invitados compartieron la observacion del pro-
ceso de elaboracion de embutidos artesanales y visitaron junto
a Owen Crippa el historico Aermacchi MB339, avion que el

\

Alejandro Simén, CEO del Grupo Sancor Seguros,
y Carlos Casto, presidente de SANCOR SEGUROS, le entregan
un obsequio institucional a Maximiliano Pullaro, gobernador

de Santa Fe.

héroe de la Guerra de Malvinas logré repatriar. Para finalizar
la jornada, participaron de un almuerzo tradicional, en una
propuesta que combiné identidad, historia y cultura.

A lo largo de los anos, esta iniciativa se ha consolidado como
una expresion de los valores que identifican a Grupo Sancor
Seguros: la importancia de las personas, el didlogo, la coope-
racion y el arraigo a las comunidades donde desarrolla su acti-
vidad. Cada edicion representa una oportunidad para compar-
tir una vision de futuro y reafirmar el papel de la organizacion
como impulsora del espiritu federal.

=
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ADIRA celebra 45 afios promoviendo el didlogo y
el desarrollo del mercado asegurador argentino

® El 5 de agosto, ADIRA —Asociacion de Aseguradores
del Interior de la Reptublica Argentina— celebra 45 afnos
de trayectoria, consolidada como una de las instituciones mas
representativas del mercado asegurador y como un actor clave
en la construccion de consensos para el desarrollo del sector.
Fundada en 1981 por aseguradores del interior del pais, la
Céamara nacié con una premisa que mantiene plena vigencia:
impulsar el crecimiento del seguro a través del dialogo, el con-
senso Y el trabajo conjunto, sosteniendo una identidad federal
que la distingue.

Con sede en Rosario y presencia en todo el territorio nacio-
nal, las companias que integran ADIRA representan actual-
mente mas del 25% de la produccion del mercado asegurador
argentino. Cuentan, ademas, con una profunda insercion en
las economias regionales y cumplen un rol activo en la promo-
cion de politicas que fortalecen al seguro como herramienta
de desarrollo econémico, proteccion social y previsibilidad.
Alo largo de su historia, ADIRA se consolidé como interlocu-
tora permanente de la Superintendencia de Seguros de la Na-
cion y de distintos organismos publicos y privados. Desde ese
lugar, ha participado activamente en los principales debates
del sector y promovido espacios de articulacion institucional
y cooperacion publico-privada.

En un contexto de transformacion econémica, regulatoria y
tecnolégica, el mercado asegurador enfrenta nuevos desafios
relacionados con la eficiencia, la innovacién, la ampliacion de
su alcance y la gestion de riesgos emergentes, como los even-
tos climaticos extremos y la ciberseguridad.

En este marco, el presidente de ADIRA, Diego Guaita,
destacé: “Tenemos una enorme oportunidad de crecimiento. El
mercado que falta no hay que inventarlo: hay que ir a buscarlo,
acercando soluciones a personas, empresas y actividades producti-
vas que todavia se encuentran insuficientemente aseguradas”.
Asimismo, subrayo: “Desde ADIRA creemos que el futuro del sec-
tor dependerd de la capacidad de las aseguradoras, los Productores
Asesores de Seguros, los organismos de control y los distintos nive-
les de gobierno para trabajar de manera coordinada. Necesitamos
fortalecer la cultura de la prevencion y acercar el seguro a quienes
todavia no acceden a sus beneficios. Una sociedad mds asegurada
es también una sociedad mas resiliente, mds previsible y con mejo-
res herramientas para sostener su desarrollo”.

Con su impronta federal y una mirada orientada al futuro, la Ca-
mara continuara promoviendo iniciativas destinadas a ampliar la
penetracion del seguro, fortalecer la cultura de la prevencion y
facilitar el acceso a coberturas adecuadas en todo el pais.

A 45 anos de su creacion, ADIRA renueva su compromiso
con el trabajo conjunto entre el sector publico y privado, con-
vencida de que el didlogo, la cooperacion y la construccién de
consensos son la base de un mercado asegurador mas sélido,
innovador y cercano a las necesidades de la sociedad.

Relanzamiento de seguros
de vida con ahorro y
seguros de retiro

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

= Software de administracion especifico
para vida con ahorro y retiro

Consultoria actuarial
Desarrollo de productos

Asesoramiento estratégico

Para obtener mas informacion, contacte a:

Fernando Mesquida
fernando.mesquida@milliman.com

Hector Gueler
hector.gueler@milliman.com

milliman.com

Paraguay 610 Piso 25
(5411) 4314-6230

L) Milliman

Solutions for a world at risk”™



http://www.milliman.com
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HORARIO: Jueves, viernes y sabados, de 12:30 a 01:00 h. ,‘
Los domingos de 12:00 a 17:00. .'15
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una ubicacion estratégica y de facil acceso tanto para quie-
nes viven en zona norte como para quienes llegan desde
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y sus barras de cocteles de siempre. Con accesos por Ale- TSN :
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dad y naturaleza.

La nueva sede esta teiiida del espiritu “enero todo el ano” propio del restaurante y cuenta con una
propuesta original, donde la gastronomia de autor —con su reconocida propuesta italo-argentina—
la cocteleria de excelencia de Aguaviva, la arquitectura sofisticada y la naturaleza se integran en una
experiencia que evoca la sensacién de vacaciones.

uego de un recorrido de ocho anos en la Cos-
tanera, Enero abre las puertas de su nueva
sede en Zona Norte, Tortugas (Pilar), con el
mismo espiritu de la marca. Concebido como
un refugio contemporaneo para quienes bus-
can bajar el ritmo y vivir una experiencia que
evoca la sensacion de vacaciones, el espacio cuenta con

o

Enero Tortugas comenzé a desarrollarse hace cuatro
anos a partir de la vision de Toto Lafiandra, socio y di-
rector de Marketing del grupo Enero, quien identifico la
oportunidad de crear una propuesta gastronémica integral
para una zona en crecimiento e impulso el desarrollo de un
espacio pensado como punto de encuentro social, donde
la gastronomia, la cocteleria y los vinos conviven en una
propuesta all day kitchen adaptada a los nuevos habitos
de quienes viven y trabajan en zona norte. “Creci en Pilar
y con el tiempo fui viendo que faltaba un lugar donde la gente
pudiera reunirse, disfrutar de buena gastronomia y quedarse
sin tener que ir hasta la ciudad”, dice Lafiandra. Esa necesi-
dad dio origen a este proyecto, que se concreto sobre una
hectarea del tradicional campo de los Roviralta, donde
se desarrollo un restaurante de 1000 metros cuadrados
cubiertos, concebido para acompanar distintos momentos
del dia, desde reuniones laborales y encuentros sociales
hasta celebraciones, con una propuesta de calidad gastro-
némica y hospitalidad.

El estacionamiento con capacidad para 200 vehiculos y ' o i 1 I OTenNG BT P E : ‘ GI‘UDO
un acceso que acompana la llegada de los visitantes dan ! A 5 Provincia

ingreso al espacio techado donde se presentan una re-
cepcion y sillones de espera, que funcionan como ante- {“,.

sala del restaurante e introducen la atmosfera. Sigue =>

| | . .
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Concebido como un refugio contemporaneo para quienes buscan bajar el ritmo y vivir
una experiencia que evoca la sensacion de vacaciones.

=> el salén principal, un ambiente amplio con mesas pen-
sadas para encuentros de parejas o de grupos numero-
sos. Los boxes revestidos en terciopelo azul, las grandes
aranas de techo y una majestuosa barra, de estilo exo6-
tico, aportan una impronta distinguida al espacio. Hacia
uno de los laterales se encuentra el sector VIP, con una
mesa larga para 24 personas que ofrece mayor privacidad
para reuniones y celebraciones, mientras que la galeria
propone una conexion mas abierta con mesas y sillas de la
misma linea estética. Alli se encuentra la barra Aguaviva,
un espacio con identidad propia dentro del universo de
Enero que reune una seleccion de mas de 200 etiquetas
de licores y de bebidas espirituosas. El cuidado por los
detalles también se refleja en los banos, donde las bachas
de piedras de rio y los marmoles verdes aportan un toque

diferencial. Entre todos sus espacios, Enero Tortugas
tiene capacidad para recibir hasta 300 personas por tur-
no, distribuidas en diferentes sectores.

Incorpora, por otro lado, otros sectores para disfrutar
del entorno natural. Al aire libre, el predio cuenta con dos
sectores: el jardin y un establo. En el primero se encuentra
un fogonero con capacidad para mas de |5 personas, donde
los fines de semana se desarrollaran propuestas especiales
llamadas “Experiencia fuegos”, con asador a la cruz y dife-
rentes cortes. Por otro lado, el establo recupera la antigua
estructura del predio, que fue refaccionada manteniendo las
piezas de valor originales. Este ambiente contara con una
cava privada para mas de 40 comensales y estara destinado
a eventos corporativos y sociales, reuniones y celebraciones
en un espacio con historia propia dentro del predio.
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La propuesta gastronémica esta a cargo del chef
Gaston Di Giorgio y recorre distintas influencias a
través de una carta que combina cocina de autor, sabo-
res italianos, productos regionales y una propuesta al-
rededor de los fuegos. Comienza con entradas como los
bunuelos de espinaca & kale con emulsion de pimientos;
la berenjena parmigiana, con finas capas de berenjena,
mozzarella fior di latte, pomodoro italiano y queso par-
mesano gratinado; las papas rosti con trucha ahumada,
crema acida y velouté de mostaza Dijon; y la burrata
caprese con tomate fresco, albahaca y tapenade.

Entre los principales se encuentran las Especiales de co-
cina, con platos como los hongos a la chapa con espinaca,
pimientos, cebollas asadas y tofu marinado; el cordero pa-
tagonico con orzo al parmigiano; la trucha del sur argen-
tino con zanahoria glaseada, emulsién de coliflor y espina-
cas; y la milanesa de entrana con alioli de mostaza antigua.
La seccion Italia en Enero reune preparaciones como los
ravioli de calabaza con manteca de salvia y nuez, los gnoc-
chi de provoleta con pomodoro, chips de ajo y albahaca
fresca, los agnolotti de trucha con crema de eneldo y lima
y el risotto nero di seppia & langostinos.

La propuesta cuenta ademas con una seccion de Parrilla
a la lena, con cortes como el ojo de bife con manteca
de hierbas, el tomahawk de cerdo y el ojo de bife con
hueso con criolla de chorizo colorado, ademas de opcio-
nes como la hamburguesa con medallén de carne de 200
gramos, relish de pepino, panceta y queso brie en pan
brioche. Los acompanamientos completan la experiencia

con alternativas originales como el gratén de brocoli &
espinaca, el zapallo asado con ricota y rucula fresca, los
repollitos de Bruselas con hummus clasico y el rosti de
papas con esparragos y hongos.

Para el cierre, la carta dulce propone clasicos reinter-
pretados como la creme brilée infusionada en naranjas
y cardamomo, la tarta de manzanas sobre masa bretona
con crema helada de vainilla, el tiramist de pistachos y el
volcan de chocolate con helado de crema.

En Aguaviva, la propuesta de cocteleria estd desa-
rrollada por el bartender Emilio Torres y se organiza
en lineas como Clasicos de Enero, tragos de autor y
Sunset Drinks. Entre los destacados aparecen el Enero
365, con Ramazzotti, pepino, albahaca, anana y flores
de sauco; el Coconut Fashioned, con Johnnie Walker
Black, coco, pistacho y Orange Bitter; la Caipi Rebel,
con vodka Tito’s, Jagermeister, cereza y lemongrass; el
Negroni Perfetto, con Tanqueray Dry, Antica Formula
y Campari; y el Mi-To del Toto, con Antica Formula y
Campari.

Una propuesta que responde a una necesidad de la vida
en zona norte: contar con un lugar de referencia donde
sea posible disfrutar de una buena comida, trabajar, reu-
nirse o celebrar, sin necesidad de trasladarse a la ciudad.
Con la identidad de Enero como punto de partida, el
proyecto combina la calidez de la hospitalidad, una estéti-
ca sofisticada y el entorno natural para crear un espacio al
que se llega, se permanece y se vuelve. ©®
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@ UN HOBBY

Jardineria

@® LA JUSTICIA

Una necesidad humana

@ LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES

QUE LAS MUJERES

No

® LA SEGURIDAD

Una promesa

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY
Entregarle la bandera a mi hermana
(ambas abanderadas)

®MI MODELO PREFERIDA
Carolina Herrera

@ UN RIESGO NO CUBIERTO

La complacencia, no hay pdliza para
eso

® VESTIMENTA

Segtin la ocasién

@ LA MUERTE

El destino final

® EL MATRIMONIO

Un Sacramento

@ UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Aprender a descansar sin culpa

@ UN SER QUERIDO

Mi Hijo, el proyecto mds importante
® ACTOR Y ACTRIZ

Richard Gere y Julia Roberts

® ;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?

La deslealtad deliberada, el error S/,, la
traicién calculada NO

® ESTAR ENAMORADO ES
Tener a alguien que te hace querer
ser mejor, porque te inspira

® ME ARREPIENTO DE

No haber arriesgado mds

® SUMAYOR VIRTUD

La escucha real

® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

Sushi Feel

® LA MENTIRA MAS GRANDE
Que el mercado asegurador es aburrido
® ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En uno que no tenga nadie apasionado
detrds, el dinero sin conviccién se evapora
@ EL TEATRO

Algo que sea distendido

® LE TENGO MIEDO A

El estancamiento

® TENGO UN COMPROMISO CON
Conmigo mismo

® LA INFLACION

Un enemigo que nos obliga a ser
creativos

® UN SECRETO

Lo que parece soltura, es trabajo
invisible

® LA MUJER IDEAL

La que es auténtica

@ MI PEOR DEFECTO ES

Mi sinceridad

@® LA CULPA ES DE

Del que hace

@ NO PUEDO DEJAR DE TENER
Un anotador

@ UN FIN DE SEMANA EN

Las yungas tucumanas

@ LA INFIDELIDAD

Una sefial de algo estaba roto mucho
antes

@ UN PROYECTO A FUTURO
Consolidar la Agencia como referente
regional

@ EL FIN DEL MUNDO

No creo que llegue de golpe

® EL CLUB DE SUS AMORES
Atlético Tucumdn

® ESCRITOR FAVORITO

Yuval Harari

@ SI VOLVIERA A NACER SERiA
Exactamente lo mismo, pero con menos
rodeos

® UNA CANCION

Que se cumplan tus suefios

® EL AUTO DESEADO

Mi BAIC

® EL PASADO

Un aprendizaje

@ ;,CUAL ES SU RED

SOCIAL PREFERIDA?

Linkedin

® AVION 0 BARCO

Avién para llegar, barco para disfrutar
® EL DOLAR

Una variable a gestionar

@ LA TRAICION

El destructor de la confianza

® LA CORRUPCION

El seguro que nadie contrata y que
terminamos pagando todos

® EN COMIDAS PREFIERO

La mezcla de lo dulce y salado

® GCUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

21 Lecciones para el Siglo XXI

® UN PERSONA JE HISTORICO
Juana Azurduy

@ MEJOR Y PEOR PELICULA
QUE VIO ESTE ANO

Mejor “Sin Piedad”

® PSICOANALISIS

Una herramienta que atin no utilicé
@ ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

El descansar sin culpa

® DIOS

Un creador

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
David Guetta

CARA

CARA

® (;QU}’E ES LO QUE APRECIA
MAS DE SUS AMIGOS?

Que me digan la verdad

@ ;QUE ES LO PRIMERO QUE
MIRA EN UN HOMBRE?

Sus ojos, cuando te escucha

® EN DEPORTES, PREFIERO
Yoga

® UN MAESTRO

Mi primer jefe

® EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

La Antdrtida

@® SU BEBIDA PREFERIDA
DOLCE De Lagarde

@ EL PERFUME

JAdore de CD un cldsico

® UNA CONFESION

Soy mejor dando consejos que
siguiéndolos

® NO PUEDO

Quedarme callada cuando algo se
puede hacer mejor

® MARKETING

La diferencia que te escuchen o
ignoren

® EL GRAN AUSENTE

La inocencia

® ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Musica relax

® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Lo mds valioso y escaso

® DE NO VIVIR EN
ARGENTINA... ;QUE LUGAR
DEL MUNDO ELEGIRIA"
Alguno que combine montafas, mary
clima cdlido

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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