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Entrevista a Gustavo y Fabiana Bresba

PROTAGONISTAS

“La tecnologia cambio,

pero la esencia sigue siendo la misma”

A mas de cinco décadas de su fundacioén, los directores de DC Sistemas y Servicios
repasan la historia de la compaiiia y rinden homenaje a su fundador, Eduardo Bresba:

el visionario que transformé la gestion del mercado asegurador a través de la

informatica. Una charla sobre continuidad empresarial que combina intuicién familiar
y evolucién tecnolégica constante.
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Reaseguradores Argentinos S.A.

Haciendo historia
en el reaseguro
argentino desde

1 9 9 2 Gustavo y Fabiana Bresba,

Directores de DC Sistemas y Servicios

« EXPERIENCIA
« SOLIDEZ ) m C Sistemas tiene una historia que se RIO URUGUAY SEGUROS

remonta a mas de 30 ainos. ¢Como
: -. i empezo todo? (Qué lleve a Eduardo
Bresba a apostar por la teenologia
en un mundo completamente dife-

Hoy operamos de forma
Gustavo Bresba: Todo empezd con una idea, pero (o) =
también con una combinacion de experiencia, curiosidad 100 /o onllne.

y vision de futuro. Mi padre habia desarrollado una impor-
tante trayectoria en companias de seguros, donde llegd a

ocupar distintos cargos administrativos. Al mismo tiempo, En 2019 aﬂunCiamOS el CamiﬂO a |a dlglta“zaCIéﬂ

estudiaba Computacién Cientifica en la Universidad de

LD T () o) (o R Gl Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos

l tecnologia podfa comver lree en una herrarients para nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.
resolver problemas concretos de gestion. En una etapa en

la que la informatica todavia estaba muy lejos de lo que

conocemos hoy, él supo identificar una oportunidad. En Hoy OperamOS de forma 100% On|lne y SOMOosS Ia aseguradora
una compania de seguros en la que trabajaba fue seleccio- e -
nado para incorporarse al Contre de Computos, donde de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.
comenzo a desarrollar un sistema de administracion. Esa
experiencia fue el punto de partida de su independen-
cia profesional y de lo que terminaria convirtiéndose en
nuestra empresa. La actividad comenzé informalmente,
y en noviembre de 1974 se constituyé Division Central
S.A. En aquellos afnos trabajaban con procesamiento de
RASA se caractetriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus datos, carga de informacion, servicios de Service Bureau
servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion. y alquiler de equipos por hora. Era otra informatica, con \/ o
otras herramientas y otras posibilidades, pero ya existia Rus
una conviccién que nos acompana hasta hoy: entender el D / G / TA L

negocio del cliente para ofrecerle una solucion util.

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

<) Avda. de Mayo 1370 1" Piso. CABA

AR www.rasare.com.ar Fabiana Bresba: Para mi esa es una de las caracteris-
_ SSN SUPERINTENDENCIA DE ticas méas importantes de Eduardo: nunca entendi6 la tec-
info@rasa-re.com.ar | SEGUROS DE LA NACION

nologia como un fin en si mismo; siempre estuvo vinculada
' +54911 4381-2642 0800-666-8400 | www.ssn.gob.ar | N* de inscripcion 846 con una necesidad real, con un problema que habia que
resolver y con una oportunidad para mejorar la forma >
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M»NUESTRA EVC

€€ Ninguna historia empresarial se construye en soledad. Eduardo tuvo la capacidad
de reunir personas que compartian su compromiso v que estuvieron dispuestas a involucrarse
en un proyecto que recién comenzaba »»

~> de trabajar de las companias. También hay que tener
presente lo que significaba emprender en aquel momento.
No existian las facilidades de acceso a la informacion, las
herramientas de desarrollo ni las posibilidades de comu-
nicacion que tenemos actualmente. Habia que aprender,
investigar, construir relaciones y asumir riesgos. Cuando
miramos hacia atras, vemos que no se traté solamente de
fundar una empresa de informatica sino de apostar por
una actividad que todavia estaba en sus primeras etapas y
de especializarse en un sector que requeria conocimien-
tos muy especificos. Esa combinacion entre tecnologia y
seguros fue la base sobre la que se construyé DC Sistemas.

Hace mas de 30 ainos. apostar por la
tecnologia también era apostar por el fu-
turo. (Qué lugar ocupa esa decision en la
historia de la compaiia?

Fabiana Bresba: Ocupa un lugar central. La historia
de DC esta atravesada por la capacidad de anticiparse a
los cambios y entender que las empresas necesitan evolu-
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Estar cerca es que sepan que
siempre estas para dar una mano.
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cionar para seguir siendo competitivas. Eduardo tuvo esa
mirada desde el comienzo, y creo que uno de los mayores
aprendizajes que nos dejé es que no alcanza con conocer
la tecnologia: hay que comprender para qué sirve y como
puede mejorar un negocio. En nuestro caso, esa com-
prension estuvo siempre ligada al mercado asegurador. El
seguro tiene particularidades administrativas, contables,
operativas y regulatorias que no se pueden abordar sola-
mente desde el conocimiento informatico. Hace falta co-
nocer la actividad, entender sus procesos y trabajar cerca
de quienes la llevan adelante.

Gustavo Bresba: La decision de especializarnos fue
determinante. En Division Central comenzaron a cons-
truir ese conocimiento, trabajando con los requerimien-
tos de las compaiias de seguros y desarrollando expe-
riencia en sus procesos. Con el tiempo, ese aprendizaje se
convirtié en uno de nuestros principales activos. Cuando
uno emprende, puede tener una buena idea o una buena
herramienta, pero sostenerla durante décadas exige mu-
cho mas: capacidad de adaptacion, perseverancia, respon-

TRIUNFO

Mucho mas cerca tuyo.

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

sabilidad y vinculos de confianza. La historia de mi padre
también es una historia de resiliencia. La empresa atra-
veso distintos escenarios econémicos y tecnologicos, y
en 1989 y 1990 la hiperinflacion golpeé de manera muy
fuerte a la Argentina. La etapa de Division Central llegd
a su fin, pero no desaparecieron ni el conocimiento acu-
mulado ni la vocacién de seguir trabajando en el mercado
asegurador. En 1992 comenzo una nueva etapa, con la re-
fundacion de la compania bajo el nombre de DC Sistemas
y Servicios S.A. Ese paso demuestra que el legado no con-
siste en mantener todo exactamente igual, sino en con-
servar lo esencial y encontrar nuevas formas de continuar.

¢Qué papel tuvieron las personas que
acompanaron a Eduardo en los primeros
anos?

Gustavo Bresba: Ninguna historia empresarial se
construye en soledad. Eduardo tuvo la capacidad de reunir
personas que compartian su compromiso y que estuvieron
dispuestas a involucrarse en un proyecto que recién co-
menzaba. Entre quienes fueron parte de aquellos primeros
anos, queremos destacar especialmente a Eduardo Moli-
nari y a Liborio Borsellino. Fueron dos de los primeros
companeros de ruta; esos primeros soldados que, junto
con mi padre, ayudaron a forjar los cimientos de Division
Central. Luego, a lo largo de la historia, se fueron sumando
varios guerreros leales mas, como Carlos Kouba, Osvaldo
Pizmeny, Silvia Vazquez, Ariel Vega, José Osicka y Daniel
Klimczuk. Seguramente estoy obviando a muchos, come-
tiendo una injusticia, pero no queria dejar de mencionar-
los. Es importante recordar esos nombres porque, cuando
se habla de la historia de una empresa, muchas veces se
pone el foco en quien la fundo y se pierde de vista a quie-
nes hicieron posible que aquella idea se transformara en
una realidad cotidiana. Detras de cada desarrollo, cada im-
plementacion y cada cliente habia personas que aportaban
sus conocimientos, su tiempo y su compromiso.

Fabiana Bresba: También nos interesa recuperar los
testimonios, las fotografias y los documentos de esa épo-
ca. Son elementos que permiten reconstruir una historia
que no esta hecha solamente de fechas sino también de
experiencias compartidas. Los primeros vinculos fueron
fundamentales. En nuestro sector la confianza se constru-
ye a lo largo del tiempo, a partir de la respuesta que =>

€« llay una idea que nos representa mucho:
somos personas antes que trabajadores. Eso
significa entender que detras de cada tarea
hay alguien que se compromete, que aprende,
que atraviesa dificultades v que necesita
sentirse parte de un equipo ¥
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PROTAGONISTAS

=> uno da cuando aparece un problema, de la responsa-
bilidad con la que asume un compromiso y de la capaci-
dad para acompanar a un cliente en las distintas etapas
de su negocio. Esa forma de relacionarnos comenzé a
construirse hace décadas y sigue siendo parte de nuestra
identidad. Muchos de los aprendizajes que nos dejaron
aquellos primeros anos contindan presentes en la manera
en que trabajamos hoy.

En 1992 nace DC Sistemas y Servicios.
¢Como vivieron esa etapa de recomstrue-
cion y qué importancia tuvo la incorpora-
cion de Mirta Luna?

Gustavo Bresba: Fue una etapa muy importante. Des-

pués de las dificultades econémicas que atraveso el pais,
habia que volver a empezar. El nacimiento de DC Sistemas
y Servicios significo darle continuidad a una actividad, a
una experiencia y a un conocimiento que se habian cons-
truido durante anos. Un aspecto fundamental fue que la
nueva empresa conto con los profesionales que venian de
la etapa anterior. Eso permitio preservar conocimientos
técnicos, experiencia en el negocio asegurador y vinculos
que ya existian con el mercado. No comenzabamos des-
de cero: comenzabamos desde lo aprendido, aunque en
circunstancias muy diferentes. En 1992 también se incor-
pord Mirta Luna, mi madre y esposa de Eduardo, a esta
nueva etapa de la empresa. Su participacion forma parte
de esa historia de reconstruccion y continuidad familiar
que acompand el nacimiento de DC Sistemas y Servicios.

Innovacion y Compromiso al servicio
dei

FEDERACION PATRONAL

SEGUROS SA

www.fedpat.com.ar

© f ¥ in

SUPERINTENDENCIA DE ti s
@ SS EECIIRBS BE A NRCION www.argentina.gob.ar/ssn

Departamenio de Orentacian
 Asistencia al Asegurado

0800-666-8400 N* de inscripcidn SSN

Rubre Ramos Generales 726

€« En el desarrollo de software para
seguros, muchas veces hay que resolver
situaciones complejas, adaptarse a cambios
normativos o responder ante necesidades
uroentes. En esos momentos, la diferencia no
la hace solamente el conocimiento técnico.
También la hace la actitud con la que uno
enfrenta el problema v el compromiso con el
que acompaiia al cliente »»

Fabiana Bresba: La refundacién fue mucho mas que
un cambio de nombre. Implicé volver a apostar por el
proyecto y construir una nueva etapa sobre los conoci-
mientos, las relaciones y la experiencia acumulados. En
una empresa familiar, la historia personal y la historia la-
boral muchas veces se entrelazan. Eso puede ser una gran
fortaleza cuando existe una vision compartida, pero =>
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PROTAGONISTAS

> también supone una responsabilidad: lograr que el
proyecto trascienda a las personas que lo iniciaron. Para
nosotros, honrar esa etapa significa reconocer el esfuerzo
de quienes estuvieron alli y valorar que la empresa haya
podido seguir creciendo sin perder su especializacién ni
su compromiso con el mercado asegurador.

Gustavo Bresba: Cuando nuestro padre eligié el
nombre yo dudé y, afios después, aun siendo joven, le
pregunté: ;Por qué no llamaste a la empresa simplemente
“DC Sistemas”? jPara qué pusiste “y Servicios”? Ahora, con
varios anos liderando el barco junto a Fabiana, me doy
cuenta de que lo importante es el servicio y no el sistema.
Un buen sistema se puede construir con mayor o menor
esfuerzo, pero la vocacién de servicio se mama y se desa-
rrolla desde muy adentro de cada una de las personas que
trabajan con nosotros.

Mas alla de la tecnologia. ¢cual conside-
ran que es el legado mas importante que
les dejo su padre?

Fabiana Bresba: Creo que el legado mas importante
tiene que ver con una manera de hacer las cosas y de
relacionarse con las personas. En DC Sistemas siempre
consideramos que el respeto, la honestidad, la transpa-
rencia, la lealtad, la dedicacién y la responsabilidad no son
palabras que deban quedar escritas en una declaracion
institucional. Son criterios que tienen que estar presentes
en las decisiones cotidianas.

Hay una idea que nos representa mucho: somos per-
sonas antes que trabajadores. Eso significa entender que
detras de cada tarea hay alguien que se compromete,
que aprende, que atraviesa dificultades y que necesita
sentirse parte de un equipo. También significa compren-
der que nuestros clientes no son simplemente empresas
que contratan un sistema. Son organizaciones con nece-
sidades, responsabilidades y desafios propios. Nuestro
trabajo tiene sentido cuando logramos acompanarlas de
manera concreta y generar relaciones de confianza que
perduren.

Gustavo Bresba: Coincido plenamente. Si tuviera
que resumirlo, diria que mi padre nos transmitié la im-

\u'.'

A Delia Rimada, Directora de Informe Operadores de Mercado, junto a Gustavo

portancia de cumplir con la palabra, asumir las respon-
sabilidades y no perder de vista a las personas. En el
desarrollo de software para seguros, muchas veces hay
que resolver situaciones complejas, adaptarse a cambios
normativos o responder ante necesidades urgentes. En
esos momentos, la diferencia no la hace solamente el
conocimiento técnico. También la hace la actitud con la
que uno enfrenta el problema y el compromiso con el
que acompana al cliente. Nuestra misién institucional
habla de ser socios tecnologicos de nuestros clientes,
brindando herramientas de gestion eficientes, solidas e
innovadoras. Esa definicion expresa una conviccion que
viene de nuestros origenes: la relacion no termina con la
entrega de un producto; continlia con el acompanamien-
to, el soporte y la busqueda permanente de mejoras. La
calidad también forma parte de esa cultura. Mantener
la certificacion ISO 9001 desde 2008 fue una manera
de formalizar nuestro compromiso con los procesos, la

€« i tuviera que sintetizar estos mas de D0 afios en una frase, seria esta: cambid la tecnologia v
cambiaron las necesidades, pero la vocacion de encontrar soluciones sigue siendo la misma 3»
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y Fabiana Bresba, Directores de D( Sistemas y Servicios

mejora continua y la calidad del servicio. Pero la calidad,
antes de convertirse en un procedimiento, empieza por
una actitud personal.

La tecnologia cambié radicalmente desde
los tiempos de Division Central. ¢Como fue
esa evolucion y qué permanece de aquella
primera etapa?

Gustavo Bresba: El cambio fue enorme. Empezamos
en una época de procesamiento de datos, equipos in-
formaticos de otra escala y tareas que hoy parecen muy
lejanas. Con el tiempo llegaron nuevas herramientas,
lenguajes de programacion, bases de datos, aplicaciones
web, integraciones y posibilidades de acceso a la informa-
cion que transformaron por completo la operatoria de
las companias. Hoy las aseguradoras necesitan sistemas
capaces de acompanar procesos complejos, integrar dis-
tintas plataformas, ofrecer informacién confiable y res-
ponder a un entorno regulatorio que exige actualizacion
permanente. En DC Sistemas esa evolucion se refleja en
el desarrollo de Equis, nuestro sistema integral para la
gestion de compaiias y cooperativas de seguros, junto
con las soluciones complementarias que permiten ampliar
sus posibilidades de integracion y acceso. Pero lo impor-
tante no es solamente incorporar nuevas tecnologias; es
utilizarlas para simplificar procesos, reducir errores, me-
jorar la experiencia de los usuarios y ayudar a que las
companias administren mejor su negocio.

Fabiana Bresba: Hay algo que permanece y que para
nosotros es esencial: la vocacion de encontrar soluciones.
Cambiaron las herramientas, las necesidades y las formas
de trabajar, pero seguimos buscando el mejor equilibrio
entre tecnologia y practicidad.

En un mercado como el asegurador, una solucion tie-
ne que ser solida, pero también tiene que responder a la
realidad de quienes la utilizan. Necesitamos combinar co-
nocimiento del negocio, conocimiento de sistemas, actua-
lizacion tecnologica y calidad. Ademas, la relacion con los
clientes nos permite identificar oportunidades de mejora
y comprender como evolucionan sus necesidades. Por eso
valoramos tanto el contacto personalizado. Nos permite
construir soluciones especificas y acompanar a cada orga-
nizacion desde su propia realidad. Si tuviera que sintetizar
estos mas de 50 afos en una frase, seria esta: cambio la
tecnologia y cambiaron las necesidades, pero la vocacion
de encontrar soluciones sigue siendo la misma. =>
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PROTAGONISTAS

> ¢Como se traduce hoy ese legado en los
desafios concretos de DC Sistemas?

Fabiana Bresba: Nuestro desafio es mantener viva
esa esencia en una empresa que tiene que seguir evolu-
cionando. El mercado asegurador cambia, las exigencias
regulatorias se actualizan y las compafias necesitan cada
vez mas integracion, agilidad y calidad en la informacién
que utilizan para tomar decisiones. Por eso trabajamos en
la evolucion de nuestros productos y en la mejora de la
experiencia de los usuarios. Buscamos que las herramien-
tas sean cada vez mas practicas, que los procesos resulten
mas claros y que la tecnologia contribuya a simplificar el
trabajo cotidiano. También prestamos especial atencion a
la seguridad y a la infraestructura sobre la que funcionan
las aplicaciones. Hoy la gestion tecnolégica implica res-
ponsabilidades que van mas alla del desarrollo del soft-
ware: la disponibilidad, el resguardo de la informacién y la
continuidad operativa son aspectos centrales.

Gustavo Bresba: Todo eso requiere un equipo pre-
parado para aprender y adaptarse. El conocimiento del
negocio asegurador sigue siendo una ventaja fundamental,
pero tiene que complementarse con nuevas capacidades
técnicas y una actitud proactiva.

Nuestra vision es convertirnos en una empresa de tec-
nologia referente en soluciones de gestion para el mer-
cado asegurador y reasegurador, con posibilidades de
expansion regional e internacional. Para avanzar en esa
direccion, tenemos que continuar invirtiendo en nues-
tros productos, en nuestros procesos y en las personas
que forman parte de DC. El legado de Eduardo no puede
convertirse en una pieza de museo. Tiene que ayudarnos
a tomar mejores decisiones hoy. Y la mejor manera de
honrar lo que hizo es seguir construyendo, innovando y
respondiendo a la confianza que depositan nuestros clien-
tes en nosotros.

cQué significa para ustedes continuar
una empresa fundada por su padre? ¢Céomo
imaginan el futuro de DC Sistemas?

Gustavo Bresba: Es una responsabilidad muy grande
¥, al mismo tiempo, una oportunidad. Cuando uno forma

[

A Deizq. ader.: Eduardo Bresba, Mirta Luna, Liborio Borsellino, Eduardo Molinari, Gustavo Bresba y Fabiana Bresbha

parte de una empresa con esta trayectoria, recibe mucho
mas que una estructura o un conjunto de productos. Re-
cibe conocimientos, relaciones, una reputacion construi-
da durante décadas y una manera de entender el trabajo.
Nuestro compromiso es cuidar ese patrimonio y hacer-
lo evolucionar. Eso implica reconocer lo que funciono,
aprender de la experiencia y estar dispuestos a cambiar
cuando el mercado lo exige. No creemos que la continui-
dad consista en repetir las mismas férmulas. Consiste en
mantener los principios y encontrar nuevas respuestas.
Eduardo supo hacerlo en su momento, y nosotros tene-
mos que asumir ese mismo desafio desde nuestra realidad.

Fabiana Bresba: Para mi, continuar su legado también
significa construir una empresa en la que las nuevas ge-
neraciones puedan desarrollarse, aportar ideas y sentirse

V Deizq. ader.: Silvia Vazques, Eduardo Bresha, Carlos Kouba, Liborio Borsellino, Daniel Klimczuk, Eduardo Molinari y José Osicka.

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 820

Edicién Primera Quincena Octubre 2026

protagonistas. La continuidad generacional no se resuelve
solamente con un cambio de responsabilidades: requie-
re transmitir conocimientos, compartir valores y gene-
rar las condiciones para que el proyecto siga creciendo.
Queremos que DC Sistemas conserve su cercania con los
clientes, su especializacion en el mercado asegurador y su
compromiso con la calidad, pero que al mismo tiempo siga
incorporando nuevas capacidades y formas de trabajo. El
futuro no esta escrito. Lo construimos con las decisiones
que tomamos todos los dias, con el equipo que formamos
y con la confianza que logramos generar.

Para terminar, si pudieran transmitirle
un mensaje a Eduardo en este homenaje.
cqué les gustaria decirle?

Fabiana Bresba: Le diria gracias por haber tenido la
vision de comenzar este camino y por haber construido
algo que pudo trascender su propia iniciativa; gracias por
mostrarnos que una empresa no se sostiene solamente
con conocimientos técnicos o con buenos resultados,
sino también con valores, compromiso y respeto por las
personas.

Su historia nos recuerda que detras de cada proyecto
importante hay una decision inicial, pero también mu-
chos anos de esfuerzo y la participacion de personas que
creen en él. Nos sentimos orgullosos de ser parte de esa
historia y de poder continuarla.

Gustavo Bresba: Yo le diria que su trabajo sigue pre-
sente en cada parte de la empresa. Esta en nuestra forma
de entender el mercado asegurador, en la importancia
que le damos a los clientes, en el compromiso con el equi-
po y en la voluntad de buscar soluciones incluso cuando
las circunstancias son dificiles. También le diria que somos
conscientes de la responsabilidad que implica continuar lo
que él empezé. Queremos que DC Sistemas siga siendo
una empresa confiable, cercana, innovadora y comprome-
tida con el sector al que pertenece. Pero, sobre todo,
queremos que esta historia no se cuente solamente como
un recuerdo del pasado. Queremos que sea una historia
que siga escribiéndose. Porque un legado no es solamente
lo que recibimos. También es lo que hacemos con él. Ter-
minaria como siempre cerraba él los brindis de fin de ano:
“Que el afio préximo nos encuentre a todos juntos,
igual o mejor que ahora”. ®
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Jesus Oscar Prieto (Reaseguradores
Argentinos), Stefano Marzotta y Germdn
Rodriguez (Americal Reinsurance Solutions),
Alvaro Olmo (Special Division Reinsurance
Brokers) y Javier Bortino (Federacion
Patronal Reaseguros) analizan cémo
impacta en las aseguradoras locales el
nuevo escenario del reaseguro internacional.

Escribe: Lic. Anibal Cejas

| mercado internacional de reaseguros atra-

viesa una etapa mas competitiva, con capital

disponible en niveles récord y mayor ape-

tito por nuevos negocios. Para las asegu-

radoras argentinas, eso se traduce en mas

margen para negociar precio, capacidad y
condiciones, en un contexto donde la regularizacion de
los pagos al exterior empezé a mejorar la relacion con
los reaseguradores, aunque la confianza todavia no se
recupero del todo. En ese escenario, voces del sector
repasan como se ve el ciclo actual, qué ventajas ofrece
el reasegurador mas alla de la capacidad, cuanto bajaron
realmente los costos y qué tendencias estan por llegar
al mercado local.

Los especialistas coinciden en que el mercado atraviesa
una etapa de abundante capacidad y mayor competencia,
aunque difieren en cuan blando es realmente el ciclo.

Jests Oscar Prieto, Gerente General de Rease-
guradores Argentinos SA, explicd: “El mercado global
de reaseguros atraviesa una etapa de moderacién de precios y
aceleracién hacia un mercado mds flexible. Luego de arios de
endurecimiento drdstico en las condiciones, las reaseguradoras
internacionales han logrado una sélida recuperacion del capital
dedicado al sector (con un crecimiento estimado del 9% y re-
tornos sobre el capital que rondaron el 17%). Esta rentabilidad
histérica y la acumulacion de beneficios incrementaron nota-
blemente la oferta de capacidad a nivel mundial, devolviendo
el equilibrio frente a la volatilidad de los siniestros por catdstro-
fes naturales de menor escala”.

Por su parte, Stefano Marzotta, Director Ac-
tuarial, y German Rodriguez, Director de Mar-
keting y Operaciones de Americal Reinsurance
Solutions, fueron mas categoricos: “El mercado de Re-
aseguros Internacional se encuentra atravesando una etapa
de ablandamiento extremo, bdsicamente en funcién de la
alta capacidad disponible y la atraccién de capitales lo cual
aumenta tanto la capacidad de los suscriptores existentes
como la aparicién de nuevos jugadores. Yendo de lo general
a lo particular, en algunas lineas se comienza a percibir que
se alcanzo una especie de “piso” en la competitividad de los
términos, por lo que no se espera que los descuentos sigan
al mismo ritmo durante el afio proximo. A consecuencia de
esta expectativa hemos vuelto a ver acciones de “cancel and
re-write” en algunos programas puntuales, lo que representa
un sintoma bastante claro”.

Mas adelante, Alvaro Olmo, Director Técnico de
Special Division Reinsurance Brokers, comento:
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“El mercado internacional de reaseguros atraviesa una eta-
pa claramente mds competitiva y con mayor disponibilidad
de capacidad que la que observabamos afios atrds. Luego
de un periodo de fuerte endurecimiento, particularmente en
Property y Cat, los buenos resultados técnicos de los reasegu-
radores a nivel global y la recomposicién de capital generaron
un escenario con mayor competencia. Hoy el capital global de
reaseguro se encuentra en niveles récord, en torno a los USD
800.000 millones, lo que da una dimensién bastante clara
de la capacidad disponible en el mercado. No diria que es-
tamos ante un mercado blando de manera uniforme, porque
sigue existiendo mucha disciplina respecto de la calidad de
informacion, exposicion y performance de cada cartera. Pero
claramente se modificé el equilibrio entre oferta y deman-
da. Para las cedentes que presentan buenos resultados y una
politica de suscripcién consistente, hoy existe mds espacio
para negociar no solamente precio, sino también estructura,
capacidad y condiciones”.

Por ultimo, Javier Bortino, Gerente de Contratos
y Facultativos de Federacion Patronal Reaseguros
S.A., puso el foco en los resultados de los reasegurado-
res y en el destino del capital: “Los reaseguradores interna-
cionales vienen obteniendo sdlidos resultados durante el 2026,
manteniendo niveles saludables de rentabilidad y crecimiento
de capital. Este desempefio estuvo impulsado por beneficios
operativos sélidos y por pérdidas por catdstrofes naturales sig-
nificativamente inferiores a los niveles normales. Se puede ver
exceso de capacidad y los beneficios que trae aparejada la
suscripcion técnica de tiempo atrds cuando se observaba un
mercado de reaseguro internacional mds duro en términos de
precios y condiciones. Nuevamente los retornos por las inver-
siones tradicionales resultan ineficientes respecto a los costos
de capital y resultados que esperan obtener los accionistas;
por lo tanto, se observa una mayor tendencia a volcar esos
capitales a la suscripcién de reaseguro en territorios menos
catastroficos”.

Qe TSNEN  Jesiis Oscar Prieto / Stefano Marzotta | Germdn Rodriguez | Alvaro Olmo / Javier Bortino

Reaseguro: mas capacidad y mas competencia,

pero la Argentina todavia carga con su historial de pagos

¢Hay mas capacidad?

Las respuestas apuntan en la misma direccion: hay mas
capacidad internacional disponible para las aseguradoras
argentinas, aunque no todos los reaseguradores se anima-
ron todavia a volver al mercado local.

Marzotta y Rodriguez senalaron: “Si bien la respuesta
es dfirmativa, muchos operadores siguen un poco a la expec-
tativa de la normalizacién en nuestro mercado. El efecto de
las dificultades de pago durante tantos afios nos ha dejado
estigmatizados de alguna manera, lo cual provoca que ciertas
compafiias se encuentren atn reticentes a desplegar sus capa-
cidades para el mercado argentino™.

Luego, Olmo describié lo que considera uno de los
cambios mas visibles del dltimo ano: “Si, claramente. Y
probablemente este sea uno de los cambios mas visibles del
ultimo ano. El crecimiento de la capacidad disponible es muy
significativo, tanto por el incremento del capital de los reasegu-
radores tradicionales como por el desarrollo de nuevas fuentes
de capacidad. Desde nuestra experiencia, lo interesante no
es solamente que exista mds capacidad, sino que hay mayor
disposicién a analizar negocios, estructuras o coberturas que
algunos afos atrds encontraban menos apetito. Esto genera
oportunidades concretas para las cedentes argentinas, al am-
pliar su abanico de productos. La calidad de la informacion, la
experiencia del negocio, la suscripcion y, sobre todo, la forma
en que el riesgo es presentado al mercado contintan siendo
determinantes”.

En este sentido, Bortino enumerd los motivos por los
que, a su entender, los reaseguradores volvieron a mirar
a la Argentina: “Los reaseguradores internacionales han reno-
vado el interés en Argentina por varios motivos: estabilidad de
las variables macroeconémicas que permitié una gradual recu-
peracion de la confianza de los mercados, regularizacion de =>
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€CEl mercado global de reaseguros atraviesa
una etapa de moderacion de precios v
aceleracion hacia un mercado més flexible 3

== — _I

AJesus Oscar Prieto, (Reaseguradores Argentinos)

=> los pagos por reaseguros al exterior y resulta un territorio
atractivo por no presentar escenarios de catdstrofes naturales
severas como terremotos, huracanes o enormes incendios fo-
restales. Hay oferta de nuevos mercados y de otros que habian
abandonado la suscripcion en nuestro territorio, testigo de ello
son nuevas inscripciones en la Superintendencia de Seguros de
la nacion como reaseguradores admitidos, requisito necesario
para operar en nuestro Pais.”.

Por udltimo, Prieto puso el foco en la deuda historica y
en la seleccién de ramos: “Hay mds capacidades interna-
cionales disponibles para las compaiias cedentes en Argen-
tina. La paulatina resoluciéon del flujo de pagos al exterior y
la estabilizaciéon cambiaria permitieron limpiar gran parte
de la deuda histérica de reaseguros que arrastraba el mer-

€CEl mercado internacional de reaseguros
atraviesa una etapa claramente mas competitiva
v con mayor disponibilidad de capacidad que la
que observahamos afios atras ¥

UIVIDIVIN

AAlvaro Olmo, (Special Division Reinsurance Brokers)
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€Ll mercado de Reaseguros Internacional se encuentra atravesando una etapa de ablandamiento extremo,
biisicamente en funcion de la alta capacidad disponible v la atraccion de capitales lo cual aumenta tanto la
capacidad de los suscriptores existentes como Ia aparicion de nuevos jusadores ¥

AStefano Marzotta, (Americal Reinsurance Solutions)

cado (reduciéndose drdsticamente en los Gltimos dos afos).
Con un marco operativo mds previsible y la eliminacién de
sobrecostos impositivos (como el Impuesto PAIS), algunos
de los reaseguradores internacionales han vuelto a mostrar
apetito y flexibilidad hacia las cuentas argentinas, con mu-
cha seleccion de ramas a reasegurar”.

Analisis téenico. nuevos productos y ten=
dencias del mercado

Mas alla del respaldo financiero, los especialistas ven al
reasegurador como un socio técnico, aunque cada uno
pone el acento en un aspecto distinto: el conocimiento
internacional, el servicio a la cedente o la estructura de
los contratos.

€« .os reaseguradores internacionales vienen

ohteniendo solidos resultados durante el 2026,

manteniendo niveles saludables de rentahilidad
y crecimiento de capital 33

AJavier Bortino, (Federacion Patronal Reaseguros)

@1

AGerman Rodriguez, (Americal Reinsurance Solutions)

Olmo sostuvo: “Creo que ahi estd justamente una
de las partes menos visibles y de mayor valor del rea-
seguro internacional. Un buen reasegurador no deberia
ser solamente un proveedor de capacidad. Tiene acceso
a informacion, experiencias y soluciones desarrolladas en
numerosos mercados y puede aportar esa visién a la com-
pafia local. Esto puede traducirse en andlisis técnico de
cartera, modelos de exposicion, experiencia de siniestros,
desarrollo de producto, pricing y conocimiento de riesgos
emergentes, entre otros aspectos. Pero agregaria algo que
considero especialmente importante: muchas veces el ma-
yor aporte surge de poder trasladar experiencias interna-
cionales al mercado local. Una solucién que ya funciona
en Europa, Estados Unidos u otro pais latinoamericano
puede servir como punto de partida para desarrollar una
cobertura en Argentina. En ese sentido, veo al reasegu-
ro cada vez mds como un socio técnico y estratégico de
la aseguradora, y no tnicamente como un mecanismo de
transferencia de riesgo”.

Sobre las ventajas competitivas de su propia compaiia,
Bortino explico: “En Federacion Patronal Reaseguros, como
en el resto de las empresas del grupo econémico, nuestros
pilares son: excelencia en el servicio prestado, la rentabilidad y
la optimizacion de los procesos; sobre ellos trazamos la estra-
tégica. Nuestra reaseguradora cuenta con una estructura de
recursos humanos propia, independiente del resto de las em-
presas del grupo econémico. En lo que va del afio hemos incor-
porado personal para fortalecer las dreas de produccion y si-
niestros, como asi también en el drea administrativa con el fin
de prestar un servicio de calidad total a las cedentes que con-
fian en nosotros para el resguardo de sus capitales. Adicional-
mente nos servimos de un sistema de gestién, administracion y
data warehouse totalmente independiente. También lanzamos
nuestra pdgina web que los invitamos a visitar en https:/lwww.
fedpat.com.ar/fpreaseguros/ , donde podrdn conocer quiénes
somos y las capacidades de reaseguro disponibles por linea de
negocios y modalidad contractual. Las cedentes valoran nues-
tro servicio y el acompafiamiento en todos estos afios en donde
escaseaba la capacidad de reaseguro internacional y existian
problemas para pagar las primas en el exterior, ello nos ha
permitido posicionarnos y mantener nuestras participaciones
en la dltima etapa de renovaciones de contratos automaticos e
incluso crecer. También hemos tenido oportunidad de ingresar
a formar parte del panel de reaseguradores de cedentes donde
antes no estabamos. La agilidad de respuesta, nuestro firme
compromiso con el profesionalismo de nuestros recursos, =>
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~> la cercania geogrdfica y flexibilidad para adaptarnos a las
necesidades de las cedentes y desafios que presenta el con-
texto argentino, Esas son nuestras principales ventajas com-
petitivas”.

Por su parte, Prieto planteé como deberia estructu-
rar su programa una aseguradora local: “Mds alla de la
transferencia de riesgos y el respaldo patrimonial bdsico, un
reasegurador internacional aporta tres pilares estratégicos
clave: Andlisis técnico. Proporcionan herramientas avanza-
das para la suscripcion de riesgos complejos y el control de
acumulacion de exposiciones. En definitiva, creo que, para
maximizar su capacidad de suscripcion, la aseguradora ar-
gentina debe estructurar contratos de reaseguro con un es-
quema mixto: blindar los ramos masivos (como automotores
o combinado familiar) mediante contratos locales o retencién
propia, y apalancar los riesgos corporativos o catastroficos
mediante estructuras de Exceso de Pérdida con reasegurado-
ras internacionales admitidas, optimizando asi el uso de su
capital computable”.

Por dltimo, Marzotta y Rodriguez describieron
la gestion de reaseguros como un proceso en etapas:
“La gestion de reaseguros puede ser un ejercicio revela-
dor para una Compafiia, y debe comprenderse en varias
etapas: La primera es la preparacion de la informacién
propia, perfiles, triangulos de reservas, comportamiento
de cartera, sumando la capacidad econémica y financiera
propia (para definir las retenciones), combinando estos
datos con las exposiciones conocidas y potenciales en tér-
minos de frecuencia y severidad. La segunda etapa es el
intercambio con los mercados: y conviene afrontarla con
mente abierta y preparados para profundizar algunos as-
pectos de los datos compartidos. Si se encara con tiempo y
sin excesiva presion en los vencimientos, puede trabajarse
en el intercambio de alternativas y escenarios, donde los
Reaseguradores pueden aportar todo su conocimiento y
presencia regional para desarrollar sus propuestas. Este
proceso no culmina cuando la Cedente finalmente decide
y coloca su programa, sino que debe ser monitoreado per-
manentemente, poniendo a prueba las ideas tedricas con
los eventos que impone la realidad. Un bréker de Rease-
guros puede enriquecer este circulo virtuoso con su propia
experiencia y conocimiento, aportando valor a las partes y
facilitando tanto la elaboracion de la informacién como la
comunicacién en todo el proceso”. —>
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=> Competencia

Todos ven mas presion sobre los precios, pero los mati-
ces importan: el beneficio se nota sobre todo en el nego-
cio facultativo y en las cedentes con buenos resultados, y
no necesariamente en todas las lineas por igual.

Bortino aclaré que, desde el lado de los reasegura-
dores, los descuentos tienen un limite: “Se observa una
tendencia de baja en los costos de reaseguro a nivel inter-
nacional, impulsada por una mayor oferta de capacidad y
una competencia mds intensa entre reaseguradores. Diversos
andlisis de mercado reportan que las renovaciones de 2026
mostraron reducciones de tasas en multiples regiones y lineas
de negocio debido al crecimiento del capital disponible, mejo-
res resultados técnicos de los reaseguradores y el ingreso de
capital alternativo. Particularmente en Argentina y referido
a la ultima etapa de renovaciones de contratos automaticos
desarrollada en junio del 2026, en aquellos programas de
reaseguro que no han tenido siniestros, las condiciones eco-
némicas han sido mds competitivas. De todas maneras, el
mercado ha tenido eventos importantes en el ultimo afio don-
de los reaseguradores hemos tenido que soportar enormes
pérdidas y por ello, no hemos aplicado grandes descuentos
en las tasas, pero si flexibilizamos algunas condiciones de
cobertura y endurecimos otras”.

Luego, Prieto afirmo: “Se observa una clara tendencia a
la baja y mayor flexibilidad en las condiciones tarifarias pro-
ducto de la competencia con el reaseguro local. Este compor-
tamiento es especialmente notorio en contratos de lineas de
propiedad (property) a nivel global y se traslada localmente
mediante la flexibilizacion de términos en cuentas facultativas
y contratos. Sin llegar a ser un ciclo blando desregulado e in-
discriminado, la mayor competencia entre corredores y rease-
guradores obliga a ajustar los mdrgenes técnicos a favor de las
aseguradoras locales”.

En la misma linea, Marzotta y Rodriguez agregaron
que el beneficio no se limita al precio: “La mayor compe-
tencia genera no solamente una reduccion en los costos, sino
también una mejora en las condiciones técnicas, como un au-
mento en las capacidades, o mayor flexibilidad en las exclusio-
nes. Estos ciclos de mercados son oportunos para proyectar los
escenarios catastréficos (con especial atencién en los eventos
climdticos) y comprar capacidades mayores en eventos que

han aumentado su nivel de recurrencia por encima de todos
los indicadores histéricos”.

Por ultimo, Olmo hizo la distincion mas fina entre el
negocio facultativo y los contratos automaticos: “Si, pero
con matices. La mayor disponibilidad de capital esta generan-
do mayor competencia y presion sobre los precios. En el nego-
cio facultativo este efecto se percibe de manera mds directa.
En determinados riesgos donde existe mayor apetito, estamos
observando descuentos importantes y una competencia mu-
cho mds marcada por el negocio. En las carteras y contratos
automaticos, en cambio, creo que seria un error trasladar au-
tomdticamente esas reducciones a todas las lineas o a todos
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los mercados. La evolucion depende muchisimo del ramo, la
siniestralidad, la exposicion catastrdfica, la calidad de la carte-
ra y, fundamentalmente, de la experiencia individual de cada
cedente. Mds que hablar solamente de una baja de precios,
lo que se ve es una recuperacion del poder de negociacién de
las cedentes. Esto puede manifestarse de distintas maneras:
menor costo, mayor capacidad, mejores condiciones o estruc-
turas de proteccion mds eficientes. En algunos casos puede
resultar incluso mds conveniente aprovechar este momento del
mercado para comprar mejor proteccion, en lugar de limitarse
exclusivamente a buscar una reduccion de precio”.

Tendencias

Las miradas hacia adelante apuntan a soluciones mas
sofisticadas y a medida, aunque algunos advierten que un
viejo problema del mercado local, la incobrabilidad, toda-
via condiciona las renovaciones.

Prieto anticipo las corrientes que, segln su vision, el
mercado argentino empieza a asimilar con mas fuerza: “El
mercado argentino estd queriendo comenzar a asimilar con
mayor fuerza tres grandes corrientes internacionales (prometi-
das hace muchos afos). Estas son:

e Seguros paramétricos a gran escala: coberturas basadas en
indices climdticos o geofisicos objetivos que aceleran las li-
quidaciones y reducen costos de administracion, con especial
foco en el agro y la energia.

e Ciberseguros para pymes y personas: si bien las polizas de
Cyber Risk estaban concentradas en grandes corporaciones,
la adopcién masiva de Inteligencia Artificial obliga a derra-
mar esta oferta hacia estructuras comerciales medianas y
pequefas”.

A continuacion, Marzotta y Rodriguez pusieron la
mirada en el apetito regional: “Esperamos que en los proxi-
mos meses siga creciendo el apetito por crecer en la region, lo
que probablemente traiga aparejado aumento de limites en las
coberturas y mejores condiciones para los operadores del mer-
cado local que cuenten con mejor reputacion y antecedentes”.

Por su parte, Olmo coincidié en la llegada de los pa-
ramétricos y sumoé el foco en las soluciones a medida:
“Destaco principalmente dos tendencias. La primera es una
mayor utilizacion de soluciones estructuradas y coberturas pa-
ramétricas, particularmente para determinados riesgos clima-
ticos o exposiciones donde el seguro tradicional encuentra limi-
taciones. La segunda es una tendencia hacia soluciones cada
vez mds a medida. El mercado internacional estd mostrando
mayor flexibilidad para combinar capacidad y distintas estruc-
turas de proteccion en funcion de las necesidades especificas
de cada aseguradora. Argentina seguramente ird incorporando
estas tendencias gradualmente, pero creo que tiene mucho
espacio para hacerlo. Y ahi el broker de reaseguros tiene un rol
fundamental: entender la necesidad de la cedente y conectarla
con las soluciones, experiencia y capacidad que existen en el
mercado internacional’.

Por ultimo, Bortino cerroé con los riesgos emergentes
y con un problema que, segiin planted, no puede dejar
de mencionarse: “Dada la mayor recurrencia de eventos
climaticos extremos cuyos efectos indirectos pueden generar
pérdidas muy importantes, analizamos con mayor detenimien-
to y reformulamos las coberturas que implican riesgos de la
naturaleza o riesgos politicos, cuestiones que tienen mayor ha-
bitualidad debido a los conflictos en los distintos paises de la
region y el mundo. Riesgos emergentes como la ciberseguridad,
autos eléctricos y mineria de litio nos presentardn desafios de
diseno de productos y coberturas que acomparien a las ceden-
tes a lograr sus estrategias de posicionamiento en el mercado.
Un problema que viene arrastrando el mercado reasegurador
local desde hace ya varios afios y que no podemos dejar de
mencionar cada vez que tenemos espacio para expresarnos,
es la incobrabilidad, y para nosotros es muy importante que la
cuenta corriente esté al dia para lograr mejores condiciones en
las renovaciones”. ®
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ESTABILIDAD ECONOMICA - PREVISIBILIDAD - MACRO ORDENADA

MERCADO

La bonanza obedece a la estabilidad
econdémica, la insuficiencia de los sistemas
jubilatorios y los incentivos fiscales para ese
tipo de coberturas, explica Victoria Bleuzet,
directora comercial Vida Individual de Grupo
Absa. “Antes habia que explicarle al cliente
por qué tenia que preocuparse por su retiro;
hoy la inquietud viene de la casa. Eso cambia
la conversacion entera y la vuelve mucho
mas consultiva”, precisa la ejecutiva.

Escribe: Diego Fiorentino

| momento que atraviesa el mercado de se-
guros de Vida y de Retiro en la Argentina es
el mejor en mucho tiempo. Asi lo confirma
Verodnica Bleuzet, directora comercial
Vida individual de Grupo Absa, quien ex-
plica que esa bonanza no es producto de una
cuestion coyuntural sino de tres condiciones que se estan
alineando y son las que de verdad sostienen un negocio
de largo plazo.

“La primera es la estabilidad econémica. El seguro de Vida
con ahorro le pide al cliente que mire a 10, 20 o 30 arios, y
esa conversacion sin previsibilidad es muy dificil de sostener.
Durante mucho tiempo el ahorro de largo plazo en la Argen-
tina fue casi un ejercicio tedrico. Cuando la macro se ordena,
el producto recupera sentido y el cliente vuelve a escuchar”,
precisa la directiva.

“Después estd lo demogrdfico, que para mi es lo mds po-
tente porque no depende del ciclo. Vivimos mds afios y traba-
jamos mds afios. Y al mismo tiempo baja la natalidad, por lo
que en las préximas décadas va a haber menos gente activa
sosteniendo a mds gente pasiva. No es un fenémeno argentino:
pasa en todo el mundo y ya esta tensionando los sistemas
jubilatorios. La conclusién es simple y cada vez mds gente la
saca por su cuenta: la jubilacién va a cubrir una parte y el resto
hay que construirlo”, advierte. “Y la tercera condicion es que
el ahorro de largo plazo es la contracara de la inversién de
largo plazo que el pais necesita para desarrollarse. Los fondos
que se acumulan en seguros de Vida y Retiro son, en todo
el mundo, una de las grandes fuentes de financiamiento de
infraestructura y de proyectos productivos. Es légico esperar
que se sigan generando incentivos para estos instrumentos. De
hecho, ya empezé a pasar”, completa Bleuzet.

¢Como se esta comportando la demanda
de este tipo de seguros?. le preguntamos a
la ejecutiva.

Lo que mas notamos es que el cliente llega con la pre-
gunta ya formulada. Antes habia que explicarle por qué
tenia que preocuparse por su retiro; hoy muchas veces
la inquietud viene de la casa. Eso cambia la conversacion
entera y la vuelve mucho mas consultiva.

Tras los cambios econémicos de los ul-
timos anos. {notas una mayor conciencia
aseguradora o el enfoque sigue estando
mayormente volcado hacia el ahorro y la
capitalizacion?

H
INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 820 % Edicién Primera Quincena Octubre 2026

Dialogo con:

“Los seguros de Vida y de Retiro

atraviesan su mejor momento en mucho tiempo

Victoria Bleuzet

) B

A Victoria Bleuzet, directora comercial Vida Individual de Grupo Absa

Creo que la pregunta plantea una dicotomia que en la
practica no es tal. Las dos cosas crecieron y se retroali-
mentan. El ahorro suele ser la puerta de entrada; eso es
cierto. El cliente se acerca pensando en capitalizacion, en
el retiro, en un objetivo concreto. Pero cuando uno hace
un buen trabajo de asesoramiento y mira la situacion inte-
gral de esa persona o de esa familia, la conversacion deri-
va casi sola hacia la proteccion. Alguien que esta armando
un plan de ahorro a 25 afos necesita, antes que nada, que
ese plan sobreviva a un imprevisto.

Donde si hubo un salto claro de conciencia es en las co-
berturas de enfermedades graves. Cambiaron la forma de
conversar sobre el seguro de Vida, porque es un beneficio
que el asegurado cobra en vida. Eso derriba la objecion
mas vieja del ramo; esa de “yo no lo voy a ver”.

éCuales son las estrategias clave que im-
plementan desde Grupo Absa para mante=
ner atractivos los productos de Vida y Reti-
ro frente a la actual coyuntura econémica?

Primero, una aclaracién sobre nuestro alcance: tra-
bajamos seguros de Vida y de Vida con ahorro; no co-
mercializamos rentas vitalicias. Nuestro foco esta en
los planes de ahorro de largo plazo pensados para el
momento del retiro y en los productos de proteccion.
Dicho esto, nuestra estrategia central es no vender un
producto de géndola. Trabajamos con venta consultiva
y planes armados a medida. Eso significa sentarse con el
cliente, entender su situacién, sus objetivos y su hori-
zonte, y recién después definir sumas aseguradas, cober-

turas, modalidad y frecuencia de pago. Lo hacemos tanto
con clientes individuales como con empresas. La flexibi-
lidad del producto es lo que hace posible ese enfoque.
Podemos armar esquemas de pagos regulares o de pago
Unico, con frecuencia mensual, semestral o anual, y con
distintos fondos segun el perfil y los objetivos de cada
plan. Frente a una coyuntura cambiante, esa capacidad
de adaptar el plan vale mas que cualquier argumento de
precio. Hay ademas un componente fiscal que hoy suma
de verdad. La deduccién del Impuesto a las Ganancias
por primas de seguros de Vida y de Retiro volvié a un
monto relevante: para 2026 el tope es de $ 753.472,14
anuales por cada concepto, con actualizacion por IPC. Y
el Ministerio de Economia anuncié la intencién de incre-
mentarlo de manera significativa. Se trata de un incen-
tivo concreto que ordena la decision del cliente y que
esperamos se profundice en el mediano plazo.

¢Cual es el diferencial de Grupo Absa en
el segmento de Vida individual tanto para
el cliente final como para su red de pro-
ductores?

Somos un broker nacional con mas de 40 anos de tra-
yectoria y de los pocos del mercado con un negocio de
Vida individual realmente relevante. Eso no se improvisa.
Entramos al negocio hace unos 20 afos. Cinco afios mas
tarde compramos una agencia especializada en Vida indi-
vidual, con mucho conocimiento del ramo. Esa operacién
nos aporté know-how y management, y sobre todo nos
permitié acortar muchisimo la curva de aprendizaje de un
negocio que tiene una légica propia. =>

2= 1M SEGUROS

N2 de inscripcion en SSN
720

PROTEGE .0 aue wis,
VALORAS

(INTEGRITYSEGUROS.COM.AR)

Atencion al asegurado
0800-666-8400

@ SSN

INTEGRITY

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION


http://www.integrityseguros.com.ar

MERCADO

> Si tengo que sefalar un solo diferencial, es como esta
armada la estructura. Tenemos equipos comerciales de-
dicados y separados para los dos negocios: por un lado,
seguros generales, por otro, seguros de Vida. Compar-
timos areas de servicio, oficinas y comité de direccion,
pero la conduccion comercial es distinta. Parece un de-
talle organizativo y en realidad es definitorio, porque
Vida individual y Patrimoniales tienen ciclos, métodos
de venta, perfiles de asesor y tiempos completamente
diferentes. Cuando se mezclan, Vida siempre pierde: es
el negocio de maduracion mas lenta y el que mas acom-
pahamiento requiere. Tener una estructura dedicada es
lo que nos permite sostener el foco. Ahora bien, foco
no significa compartimentos estancos, y aca esta la otra
mitad de nuestra propuesta. Absa es un broker fuerte
en seguros Patrimoniales, y eso nos habilita a acompanar
al mismo cliente en todo lo que necesite: el seguro de
Vida, la casa, los autos y también el programa de segu-
ros de su empresa. Para el cliente eso significa un solo
interlocutor, que conoce su situacion completa y no tie-
ne que reconstruirla cada vez. En un negocio donde la
confianza es todo, pesa bastante. Lo mismo vale para
nuestros asesores. Muchos trabajan con nosotros en los
dos frentes y eso les cambia el negocio: pueden atender
integralmente a cada cliente, diversificar sus ingresos y
construir carteras mas sélidas. Es una propuesta bien
distinta a la de una agencia monoproducto, y es una de
las razones por las que la gente se queda. Hoy somos
aproximadamente 120 agentes y lideres en el negocio de
Vida individual. Para el cliente final, entonces, el diferen-
cial es tener un asesor formado, con acompafamiento
real a lo largo del tiempo, y detras la espalda de un bré-
ker con cuatro décadas de trayectoria y areas de servi-
cio consolidadas. Un plan de ahorro a 30 afos necesita a
alguien del otro lado durante esos 30 afos. Y para nues-
tra red, el diferencial es la posibilidad de desarrollar una
carrera: formacion, acompafnamiento en el campo, cam-
panas comerciales, programas de desarrollo, tecnologia
y soporte administrativo. Nadie construye una cartera
de Vida individual solo.

cQué criterios priorizan al momento de
elegir a las aseguradoras lideres con las
que operan?

En Vida individual esta pregunta pesa distinto que en Pa-
trimoniales. Aca no estamos evaluando una pdliza anual;
estamos eligiendo con quién acompanar a un cliente du-
rante 10, 20, 30 o 50 anos. Necesitamos un socio que
esté, que cumpla sus compromisos y que le dé seguri-
dad al asegurado en ese horizonte. Por eso priorizamos
solvencia, respaldo, marca y conocimiento especifico del
negocio de Vida individual.

Nuestra compaiia de cabecera es Zurich, la lider del
mercado de Vida y ahorro en la Argentina. Opera ademas
como sucursal de su casa matriz, y eso no es un tecni-
cismo: implica el respaldo patrimonial directo del grupo
internacional. A eso se suma que conocen profundamente
el negocio de Vida individual, con una cultura construida
durante décadas. En un producto de estas caracteristicas,
esa combinacion vale mas que tener muchas alternativas
sobre la mesa.

é¢Cuales son las coberturas o clausulas
adicionales que hoy estan siendo mas valo-
radas o solicitadas en las polizas de Vida
individual?

Lo agruparia en dos grandes familias. Del lado de la
proteccion, el producto apunta a darle tranquilidad a la
familia ante el fallecimiento o una enfermedad grave del
asegurado. Las coberturas de enfermedades graves son
hoy las mas valoradas, y son muy amplias en su alcan-
ce. Como decia antes, transformaron la conversacion:
el cliente entiende que es un beneficio que puede llegar
a cobrar él mismo, en un momento muy dificil y cuando
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proteccion y de ahorro de largo plazo para clientes
individuales y corporativos. Il

mas lo necesita. A esto se suma la flexibilidad para armar
programas a medida, combinando sumas aseguradas, co-
berturas y modalidades de pago seglin lo que mejor le
convenga a cada uno. Del lado del ahorro, los productos
admiten pagos regulares o pagos unicos, con frecuencia
mensual, semestral o anual, y con distintos fondos segin
el perfil y los objetivos de cada persona. Esa posibilidad
de calibrar el plan es lo que mas se valora, porque per-
mite que acompane los cambios en la vida del cliente en
lugar de quedar desactualizado.

Grupo Absa destaca la tecnologia de pun-
ta y la innovaciéon como pilares. ¢Como im-
pactan las herramientas digitales especifi-
camente en la comercializacion y postventa
de los seguros de Vida individual?

El cambio de los dltimos ahos fue enorme y trans-
formo el proceso completo: prospeccion, entrevistas,
cierre y firma de la documentacion. Todas esas instan-
cias eran presenciales: la entrevista en la oficina o en la
casa del cliente, la firma en papel y la presentacién de
antecedentes para la emisiéon con idas y vueltas fisicas.
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Hoy hacemos todo eso de manera digital. El impacto
es concreto: el asesor deja de estar limitado por la
geografia y por la agenda presencial, los procesos de
emision se acortan muchisimo y el cliente resuelve en
minutos lo que antes le llevaba semanas. En un nego-
cio donde entre la entrevista y la emision el cliente
se puede enfriar, la velocidad importa. Pero el salto
mas interesante no esta en digitalizar lo que ya hacia-
mos; esta en abrir una forma nueva de llegar al cliente.
Desarrollamos soluciones propias de CRM orientadas
especificamente a la gestion de leads que provienen
de canales digitales y de alianzas comerciales. Eso nos
permite captar, distribuir y seguir oportunidades con
una trazabilidad que antes no existia: cada lead tie-
ne un responsable asignado, un estado y un tiempo
de respuesta medible. Y esto tiene mas peso del que
parece. En Vida individual la prospeccién fue historica-
mente artesanal, apoyada en los referidos y en la red
personal de cada asesor. Esa base sigue siendo insusti-
tuible, pero es también la razoén por la cual los prime-
ros meses de un agente nuevo son tan duros. Sumar un
flujo de leads digitales le da una rampa de entrada al
que recién empieza, y a nosotros nos da capacidad de
escalar el equipo. Tenemos una ventaja adicional, y es
que la tecnologia la desarrollamos nosotros. Podemos
construir herramientas a la medida de cémo trabaja
nuestro equipo de Vida, en lugar de adaptar la opera-
cion a un producto estandar.

En postventa, la tecnologia le da al asegurado acceso
permanente a su informacion y a su documentacion, y al
asesor herramientas para seguir su cartera. Esto dltimo
es clave en Vida individual, donde la persistencia de la
cartera es tan importante como la venta nueva. Ahora,
lo digital no reemplaza lo humano en este negocio. La
venta de Vida individual sigue siendo consultiva y sigue
dependiendo de un vinculo de confianza. Lo que hace la
tecnologia es sacar del medio la friccion administrativa
para que el asesor le dedique mas tiempo a lo que real-
mente aporta valor, que es el asesoramiento.

é¢De qué manera acompaian y capacitan
a sus productores para que puedan detec-
tar oportunidades y asesorar con éxito en
este rameo?

Combinamos dos esfuerzos que se complementan: el
nuestro, desde Grupo Absa, y el de la compania. Del
lado de Absa, nuestra estructura opera como branch
manager; el maximo nivel dentro de la estructura co-
mercial de la compania. Eso nos da autonomia para di-
senar y ejecutar nuestros propios programas de forma-
cion, desarrollo y campanas comerciales, adaptados a las
necesidades de nuestro equipo. A eso se suma todo el
soporte que aporta la compania, con su expertise y sus
programas.

En cuanto a la capacitacion, tiene dos destinatarios.
Por un lado, la formacion de nuevos agentes, que es
un proceso intensivo: alguien que entra al negocio ne-
cesita acompanamiento cercano durante sus primeros
meses, en el campo y no solamente en un aula. Por otro,
el desarrollo continuo de los agentes con trayectoria,
que trabajamos sobre cuatro ejes: producto, técnicas
de venta, tecnologia y habilidades blandas. A este ulti-
mo punto le doy mucha importancia. En Vida individual
el asesor tiene conversaciones dificiles: habla de falle-
cimiento, de enfermedad, de dinero, de la familia. La
competencia técnica es condicion necesaria pero no al-
canza. Saber escuchar, leer una situacion y manejar una
conversacion sensible es lo que separa a un buen asesor
de uno excelente.

El reclutamiento es la otra pata. Es una actividad per-
manente y estructurada, porque el crecimiento de este
negocio esta directamente atado a la capacidad de incor-
porar y formar gente nueva. =>
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MERCADO

> ¢Cuales son las principales me-
tas y proyecciones de crecimiento
que se han trazado para el area de
Vida individual de cara al cierre de
este ano y el proximeo?

Nuestra meta principal es de estructura: que-
remos hacer crecer el equipo de productores un
50% en los proximos cinco anos. Es ambicioso, y
esta puesto deliberadamente en el equipo y no
en la produccion, porque en Vida individual el
crecimiento sostenible viene de ahi. Una cartera
se construye con asesores formados que se que-
dan. Todo lo demas es consecuencia. En paralelo
vamos a seguir profundizando la digitalizacion de
los procesos comerciales y de postventa, que es
lo que nos permite escalar sin perder calidad de
servicio. Y miramos con atencion la evolucion
de los incentivos fiscales. Si la deduccion del
Impuesto a las Ganancias se profundiza como
fue anunciado, el mercado tiene por delante
una oportunidad de crecimiento muy relevante.
Queremos estar preparados para acompanarla.

Desde tu rol como directora co-
mercial, ¢cual consideras que es el
mayor desafio y la mayor satisfac-
cion de liderar un segmento dedi-
cado a proteger el future y el patri-
monio de las personas?

Vida individual. Para el cliente final, el diferencial es tener

un asesor formado, con acompaiamiento real a lo lareo del

tiempo, v detris la espalda de un broker con cuatro décadas
de trayectoria v areas de servicio consolidadas »»

. 3

El mayor desafio es, también, lo que hace
interesante al negocio. Vendemos algo intan-
gible, cuyo valor se comprueba dentro de mu-
chos anos o en el peor momento de la vida de
una familia. No hay gratificacion inmediata, ni
para el cliente ni para el asesor. Sostener la
conviccion y la disciplina en ese contexto es un
trabajo de todos los dias. Y hay un desafio pro-
pio de mi rol, que es construir equipo. Este es
un negocio donde la rotacion puede ser alta y
donde los primeros meses de un asesor nuevo
son durisimos. Lograr que la gente se forme,
se quede y haga carrera es probablemente la
parte mas dificil de lo que hago, y también la
mas importante.

En cuanto a la satisfaccion, hay dos momen-
tos. El primero es cuando el seguro cumple.
Cuando una familia atraviesa un fallecimiento o
una enfermedad grave y ese plan que se armo
anos atras hace exactamente lo que tenia que
hacer, una entiende para qué trabaja. Son los
momentos que le dan sentido a todo lo demas.
El segundo es ver crecer a la gente del equipo.
Llevo casi 20 ahos en Grupo Absa y empecé
desde abajo, asi que conozco bien el recorri-
do. Ver a alguien que entré sin saber nada del
negocio construir una cartera, vivir de esto y
desarrollar una carrera profesional es una sa-
tisfaccion enorme. ®

Seguinos en nuestras Redes Sociales
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Mas de 80 mil motos })atemadas en sepliembre: suba
interanual del 35,42%

En septiembre se registraron 80.641 unidades. Entre ene-
ro y septiembre, el mercado acumulé mas de 670.000 pa-
tentamientos.

® CAFAM (Camara de Fabricantes de Motovehiculos)
informa 80.64| patentamientos de motos en septiembre de
2026, frente a 59.551 en septiembre de 2025. La diferencia
fue de 21.090 unidades, equivalente a una variacion interanual
de 35,42%.

En comparacién con agosto de 2026, cuando se habian regis-
trado 71.563 patentamientos, septiembre mostré un aumen-
to de 9.078 unidades (12,69%).

Entre enero y septiembre de 2026 se patentaron 672.710 mo-
tovehiculos, frente a 478.069 en igual periodo de 2025. La
diferencia es de 194.641 unidades y el crecimiento acumulado,
de 40,71%.

La composicion de septiembre fue de 78.015 motos de origen
nacional (96,74% del total) y 2.626 importadas (3,26%).

El rango de 101-250 cc lidera el desglose de cilindrada
* 101-250 cc: 72.538 unidades (89,95%).

*251-500 cc: 5.102 unidades (6,33%).

*501-800 cc: 1.850 unidades (2,29%).

Los tres rangos detallados suman 79.490 patentamientos,
equivalentes al 98,57% del total informado.

672.710
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Buenos Aires encabeza las provincias destacadas

Las cinco provincias detalladas reunen 50.895 patentamien-
tos, el 63,11% del total de septiembre. Buenos Aires concen-
troé por si sola 25.668 seguida de:

* Santa Fe: 8.002 unidades (9,92%).

* Cordoba: 6.877 unidades (8,53%).

* Tucuman: 5.423 unidades (6,72%).

* Chaco: 4.925 unidades (6,11%).
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Cub Underbone, la categoria mas patentada

En el desglose por categoria, Cub Underbone lideré con
48.063 unidades, equivalente al 59,60% del total. Le siguieron:
e Street: 14.682 unidades (18,21%).

* On Off: 14.027 unidades (17,39%).

* Scooter: 2.494 unidades (3,09%).

» Off Road: 38| unidades (0,47%).

Las categorias detalladas suman 79.647 patentamientos (98,77%
del total). Las tres principales —Cub Underbone, Street y On
Off— relnen 76.772 unidades, equivalentes al 95,20%.
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En sintesis

Septiembre registré subas interanuales y mensuales, mientras
que el acumulado de enero a septiembre también superd al del
mismo periodo de 2025. En la composicion del mes, las motos
nacionales representaron el 96,74%; entre los rangos de cilin-
drada predominé el de 101-250 cc, y Cub Underbone lider¢ el
desglose por categoria. Las cinco provincias detalladas concen-
traron el 63,11% del total.

CAFAM en la agenda regional

Como parte de la agenda regional del sector, CAFAM participo
durante septiembre como integrante de la Alianza MotoLatam y
estuvo presente en el Encuentro MotolLatam 2026, realizado en
Cuenca, Ecuador, durante septiembre. La cumbre abordé temas
de mercado, seguridad vial, regulacién, innovacion y sostenibili-
dad, asi como estrategias para consolidar la campana de uso del
casco ««Uséd casco, cabeza dura».

La participacion de CAFAM permitié compartir la experiencia
de la industria nacional y fortalecer el intercambio institucional
sobre los desafios y oportunidades del motociclismo en la region.

S LESVI

ARGENTINA

Innovacion e investigacion argentina en el escenario
global: CESVI ARGENTINA participo de RCAR 2026

En Ciudad de México, Marcelo Aiello y Diego Li Gotti ex-
pusieron ante referentes internacionales una solucién de
inteligencia artificial para la estimacién de dafios vehi-
culares y compartieron un andlisis sobre el avance de las
marcas chinas y su impacto en la posventa local.

® La Conferencia Anual 2026 del Research Council for
Automobile Repairs (RCAR) reunio a representantes de 9
centros de investigacion de |5 paises especializados en seguri-
dad vehicular, tecnologia de reparacién y prevencion de dafos.
Durante el encuentro se analizaron algunos de los principales de-
safios que atraviesan actualmente la movilidad, los procesos de
reparacion y el mercado asegurador. Uno de los ejes centrales
estuvo relacionado con el incremento de la complejidad tecnolo-
gica de los vehiculos y su impacto sobre los costos de reparacion.
En este contexto, RCAR impulsa una mayor consideracion de
la reparabilidad desde las primeras etapas del disefio de los ve-
hiculos, el desarrollo de tecnologias capaces de prevenir da-
fios y la utilizacion de procedimientos de reparacion eficientes,
priorizando, siempre que sea técnicamente posible, la repara-
cion de componentes frente a su sustitucion.

La participacion de CESVI ARGENTINA en este espacio
permite intercambiar experiencias con especialistas de diferen-
tes mercados, conocer las tendencias internacionales y aportar
una mirada propia a partir del trabajo realizado en nuestro pais.

Inteligencia artificial aplicada a los siniestros

Marcelo Aiello, Gerente General de CESVI ARGENTINA,
present6 la evolucién de ORION IA, una solucién de inteligen-
cia artificial desarrollada sobre la plataforma ORION, que retine
datos de gestion de inspecciones y siniestros de mas de 25 afos.
La herramienta permite realizar procesos de autogestion mediante
imagenes del vehiculo, detectar dafos visibles, identificar las piezas
afectadas y aplicar inteligencia artificial para estimar posibles danos
internos. A partir de esa informacion, el sistema puede colaborar
en la definicion de reparaciones o reemplazos y estimar costos.
La plataforma evolucioné desde el reconocimiento y estimacion
de danos a través de imagenes hacia una inteligencia integra-
da con procesos, orientada a agilizar la gestion y acompanar la
toma de decisiones.

Actualmente el desarrollo ORION IA de CESVI supera las
20.000 operaciones mensuales, alcanza mas del 80% de auto-
matizacion y permitié reducir un 65% el tiempo desde el inicio
del siniestro hasta la estimacion del costo de reparacion.

El crecimiento de las marcas chinas en Argentina

Por su parte, Diego Li Gotti, Gerente Técnico de CESVI
ARGENTINA presenté una investigacion sobre la expan-
sion de las marcas chinas en el mercado local y los desafios
que plantea su posventa.

El trabajo analiza su crecimiento, los costos de reparacion, la
disponibilidad de repuestos, la infraestructura de posventa y
el impacto que este nuevo escenario genera para asegurado-
ras y talleres.

Entre los datos presentados, CESVI registré que durante el
primer semestre de 2026 el costo promedio de reparacion de
vehiculos de marcas chinas fue 79% superior al del resto de
las marcas analizadas.

El trabajo concluye que la consolidacion de las marcas asiati-
cas abre nuevas oportunidades para la industria automotriz,
las aseguradoras, los talleres y el aftermarket, pero también
plantea la necesidad de adaptarse, mejorar procesos y forta-
lecer la confianza en la posventa.

La participacion en RCAR 2026 consolida el rol de CESVI
ARGENTINA como referente internacional en innovacion y
conocimiento técnico, promoviendo soluciones que acompa-
nan los desafios y oportunidades de una industria automotriz
y aseguradora en permanente transformacion.
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SANCOR SEGUROS renovo sus autoridades para el ejercicio
2026/2027 junto al resto de las empresas del Grupo

© El sabado 3 de octubre se realizo la 80* Asamblea Gene-
ral Ordinaria de Sancor Cooperativa de Seguros Limi-
tada. Durante el encuentro, que conté con la presencia de
delegados representantes de los asociados de todo el pais, se
aprobaron los diferentes aspectos previstos en la convocatoria.
Ademas, como ocurre luego del cierre de cada ejercicio eco-
némico, se procedio a la renovacion del Consejo de Admi-
nistracion para el periodo 2026/2027, que para el cargo
de presidente ha sido electo José Sanchez.

Cabe destacar que en los dias previos se realizaron las Asambleas
y renovacion de autoridades del resto de las empresas que inte-
gran el grupo asegurador, resultando presidentes electos:
Presidente de Prevencion ART S.A., Eduardo Reixach.
Presidente de Prevencion Salud S.A., Carlos Casto.
Presidente de Fundaciéon Grupo Sancor Seguros, Willy
Borgnino.

A continuacion, se detallan las nuevas autoridades para el ejer-
cicio 2026/2027 de Sancor Cooperativa de Seguros Limitada:

CONSEJO DE ADMINISTRACION DE SANCOR COOPE-
RATIVA DE SEGUROS LTDA. PERIODO 2026/27

Presidente José Sanchez Zona Sede Rosario
Vicepresidente Willy Borgnino Zona Sede Santa Fe
Secretario M. Victoria Szychowski  Zona Casa Central
Prosecretario Leandro Saez Zona Sucursal CABA
Tesorero Carlos Casto Zona Sede Cordoba
Protesorero Eduardo Reixach Zona Casa Central
Vocales Titulares Gabriel Savini Zona Sede Rio Negro
Gerardo Gasser Zona Casa Central
Alfredo Panella Zona Sede Mendoza
Andres Cardemil Zona Sucursal CABA
Vocales Suplentes Oscar Colombero Zona Casa Central
Maria B. Azar Zona Casa Central
Julia Foglia Zona Casa Central

Sindicatura
Sindico Titular
Sindico Suplente

Federico Ariel
Mariano Gaudio
Lucciano Gangitano
Miguel Zazu
Francisco Cruz
Guillermo Arcos
Gustavo Badosa

Juan Beltrame
Roberto Solans

Zona Sucursal CABA
Zona Sucursal CABA
Zona Sede Santa Fe
Zona Sede Cérdoba
Zona Sede Mendoza
Zona Sede Rio Negro
Zona Sede Rosario

Zona Sede Rio Negro
Zona Sede Rosario

N°de Inscripcion
SSN 0879
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Hawk Insurance Broker se expande e invierte en el
proyecto inmobiliario «PI Buenos Aires»

La compaiiia consolida su crecimiento y vision tecnolé-
gica al adquirir la primera oficina de «Pl Buenos Aires»,
el innovador megaproyecto de US$ 100 millones que im-
pulsan el Grupo Sancor Seguros y la desarrolladora HIT
en el Parque de Innovacién del barrio de Nuiiez de la Ciu-
dad. Con esta inversion estratégica en el primer lote su-
bastado del predio, Hawk Group refuerza su alianza his-
térica con Sancor Seguros y se instala en un ecosistema
de negocios, sustentabilidad y vanguardia disefiado para
potenciar el trabajo integrado, el desarrollo econémico
y la generacion de nuevas oportunidades en Argentina.

® Hawk Group, grupo lider en seguros, asistencias y solu-
ciones financieras, anuncié¢ que Hawk Insurance Broker,
como parte de su plan estratégico de expansion y crecimien-
to, ha adquirido la primera oficina dentro de «PIl Buenos Ai-
res», el emblematico proyecto inmobiliario que se constru-
ye en el Parque de Innovacion, denominado “Silicon Valley
porteno”.

El moderno desarrollo, ubicado en el primer lote subastado
del predio en el «Nuevo Nuiez», demandara una inversion
de US$ 100 millones y es llevado adelante por la vertical de
real estate del Grupo Sancor Seguros en alianza con la
desarrolladora HIT. El complejo contara con 22.000 metros
cuadrados, 17 oficinas, locales comerciales y espacios flexi-
bles concebidos para fomentar la innovacion, la educacion y
la tecnologia, atrayendo tanto a grandes corporaciones como
a startups.

Para Hawk Group, este
hito trasciende la mera ad-
quisicion de un espacio cor-
porativo. Sobre este punto,
Sebastian Larrea, CEO
de Hawk Group, destaco
en un extenso testimonio el
valor estratégico de la ope-
racion y su alineacidon con
los desarrolladores del pro-
yecto: «Para nosotros tie-
ne un valor especial haber
sido parte desde el inicio.
La decision de ser el primer Sebastian Larrea, CEO de
comprador surgié de una Hawk Group.

relacion de confianza construida a lo largo de muchos afos y
de una vision compartida con Sancor Seguros sobre como
proyectar el crecimiento a largo plazo. Tal como dijo Alejan-
dro Simén, CEO del Grupo Sancor Seguros, cualquier
compaiia de seguros siempre piensa en invertir, pero noso-
tros la inversion también la vemos desde generar trabajo.
Queremos unirnos a esos valores institucionales de Sancor
Seguros, en los cuales también nos sentimos parte, porque
valoramos la posibilidad de acompanar iniciativas que tienen
un impacto real mas alla de las propias compahias, impulsando
la actividad y abriendo nuevas oportunidadesy.

El desembarco en este ecosistema tecnoldgico acompana de
manera natural la profunda transformacion digital que atra-
viesa el broker. «Es un entorno muy alineado con la evolucién de
la compaiia. En Hawk Insurance Broker venimos incorporando
tecnologia a la operacion, desarrollando herramientas propias y
mejorando nuestros procesos para ganar capacidad de andlisis y
gestiony, explicoé Sebastian Larrea. «Nos interesé especial-
mente la concepcion integral del proyecto: los espacios de trabajo
flexibles, las dreas de encuentro y los altos estdndares de sustenta-
bilidad responden a una forma de trabajar que hoy requiere mayor
capacidad de adaptacion. Valoramos que el edificio esté pensado
como parte de un ecosistema donde conviven empresas y cono-
cimiento, y no simplemente como una sede corporativa aisladay.
En cuanto a la dinamica diaria de las futuras operaciones en
«(Pl Buenos Aires», el CEO de Hawk Group adelantoé que
la sede mejorara significativamente la experiencia de todos
los actores vinculados a la compafia. «La nueva sede nos per-
mitira contar con espacios mas adecuados para el trabajo co-
tidiano, asi como para encuentros con clientes, productores
y partners. Si bien la configuracion definitiva de los equipos
se ira definiendo a medida que avance la obra, anticipamos
que sera una sede relevante para nuestra operacion en Bue-
nos Aires. Esta pensada para acompanar el crecimiento de
Hawk Insurance Broker, profundizar la integracion con las
distintas unidades del grupo y potenciar nuestro desarrollo
federaly, sefalo.

A modo de cierre, y reforzando el mensaje de solidez y lide-
razgo que Hawk Group busca transmitir al mercado, Larrea
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concluyé: «Mds que un mensaje aislado, entendemos este paso como
la continuidad del crecimiento que venimos desarrollando. Principal-
mente, queremos expresar nuestro agradecimiento a Sancor Seguros
por la confianza y por permitirnos ser parte desde el comienzo, asi
como a HIT y a todos los equipos involucrados. Hoy, ver como esta
vision empieza a materializarse y cémo el proyecto genera trabajo le
da todavia mds sentido a haber apostado por esto desde el primer diay.
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SEGUROS

De Rosario a Las Vegas: La Segunda Seguros presento
UiFlou, la startup para la prevencion de riesgos, en uno
de los principales encuentros globales de innovacion
en seguros

Integrantes de La Segunda Seguros viajaron a ITC Vegas, la
cumbre internacional que retine a aseguradoras, startups
y referentes tecnolégicos de la industria, junto a UiFlou,
una de las startups impulsadas por InnLab, el programa de
Innovacién Abierta de la compaiiia.

® La participacion busco conectar el talento y la innovacion

desarrollados en Rosario con el ecosistema tecnologico inter-

nacional y generar nuevas oportunidades de colaboracion para
transformar la industria aseguradora.

e Leonel Bianco, Director Comercial de La Segunda
Seguros, sefalé que “ITC Vegas permite visualizar, en muy po-
cos dias, la velocidad con que evoluciona la industria y una enorme
cantidad de propuestas aplicadas a toda la cadena de valor del
seguro: inteligencia artificial, distribucion, experiencia del cliente,
suscripcion, siniestros, analitica y automatizacion”.

Otro de los grandes valores del encuentro es el networking:
la posibilidad de conectar con aseguradoras, insurtechs, pro-
veedores tecnoldgicos y referentes de distintos mercados del
mundo para intercambiar experiencias, contrastar miradas y
generar vinculos que puedan transformarse en oportunidades
concretas de colaboracion e innovacion.
La evolucion tecnoldgica en la industria comenzé con la incor-
poracion de la robdtica para ganar eficiencia en distintos pro-
cesos y continué con herramientas de reconocimiento de ima-
genes, como el OCR. Hoy, estas capacidades se potencian con
la inteligencia artificial, cuya implementacion avanza en todo el
sector asegurador.

La tecnologia permite procesar grandes volumenes de informa-

cion, reducir tareas burocraticas, analizar imagenes con mayor

rapidez y acelerar operaciones que antes requerian una impor-
tante intervencion manual. También abre nuevas oportunida-
des en areas como el pricing y la deteccion de fraudes, donde

permite identificar patrones, mejorar el analisis y contribuir a

decisiones mas precisas.

El impacto también alcanza al area comercial, con aplicaciones

]

Leonidas Avila de UIFLOU. Leonel Bianco, director comercial de
La Segunda Seguros y Hugo Bellantig, Gerente de Procesos

vinculadas a la prospeccion de clientes y la identificacion de
nuevas oportunidades de negocio.

Puntualmente sobre UiFlou, Hugo Bellantig, gerente de
Innovacion y Procesos de La Segunda Seguros, explico
que encontraron una propuesta de valor concreta, con impac-
to en prevencion y productividad y con capacidad de escalar.
“Pero, sobre todo, vimos una oportunidad de generar valor para
nuestros clientes y también nuevos negocios”, agrego.

Ademas, senalé que una de las principales ensenanzas del pro-
ceso es que startups y empresas deben trabajar como un solo
equipo. “Hay que empezar por casos de uso concretos, que resuel-
van problemas reales y que tengan capacidad de escalar”, sostuvo.
Por su parte, Leénidas Avila, CEO de UiFlou, destacé
que ITC Vegas les permiti6 identificar una tendencia clara
en el sector asegurador. “La incorporacion de inteligencia artifi-
cial agéntica para transformar la experiencia del cliente, integrar
canales y simplificar los procesos de servicio y comercializacién”.
Esta tecnologia abre dos grandes oportunidades para la alian-
za con La Segunda Seguros. La primera es la prevencion y
el cumplimiento normativo, integrando agentes de IA con Ui-
Flou para automatizar la documentacion, organizar eviden-
cias y garantizar la trazabilidad de los procesos de prevencion
de riesgos laborales.

La segunda es la experiencia del asegurado, mediante agentes
conversacionales que faciliten la interaccion con la asegurado-
ra, resuelvan consultas y gestionen solicitudes, fortaleciendo
la fidelizacion y generando nuevas oportunidades comerciales.
“El desafio es combinar la inteligencia artificial y la vision compu-
tacional de UiFlou con el conocimiento del negocio asegurador de
La Segunda para avanzar hacia un modelo de seguros mds inteli-
gente y conectado que permita el desarrollo de nuevos negocios”,
finalizo.

SANCOR Anos
SEGUROS

Mas de 20 lamilias participaron de una
experiencia para fortalecer la continuidad de sus
empresas a través del dialogo entre generaciones

® En el marco del programa DALE Continuador, Sancor
Seguros llevo adelante el taller ««La conversacion pendien-
te», una propuesta disenada para acompanar a las empresas
familiares en uno de sus desafios mas trascendentes: construir
acuerdos que favorezcan la continuidad del negocio entre ge-
neraciones.

La iniciativa se desarroll6 a través de un encuentro virtual y
una jornada presencial realizada el 17 de septiembre en Bue-
nos Aires, donde participaron mas de 20 familias de Producto-
res Asesores de Seguros de todo el pais. El espacio fue conce-
bido para que fundadores y continuadores pudieran compartir
miradas, experiencias y reflexiones sobre el futuro de sus or-
ganizaciones.

Durante la experiencia se abordaron tematicas clave para la
gestion de empresas familiares, como la comunicacion inter-
generacional, la construccion de confianza, la delegacion de
responsabilidades, la toma de decisiones, la profesionalizacion
de los negocios y la planificacion de la continuidad. A través de
dinamicas participativas, diagnosticos y actividades practicas,
los asistentes trabajaron sobre los principales desafios que
enfrentan sus empresas y disefaron acuerdos y hojas de ruta
para impulsar su desarrollo.

La propuesta busco generar un ambito de encuentro entre
quienes construyeron el negocio y quienes tendran la respon-
sabilidad de proyectarlo hacia el futuro, promoviendo conver-
saciones que muchas veces resultan dificiles de abordar en la
dinamica cotidiana de las empresas familiares.

Con esta iniciativa, Sancor Seguros reafirma su compro-
miso con el desarrollo sostenible de su red de Productores
Asesores, acompanando no solo el crecimiento de sus nego-
cios, sino también los procesos de transicion generacional que
aseguran la continuidad de sus proyectos a largo plazo.

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 tecnologicas 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

www.argentina.gob.ar/srt

0800-666-6778

Y TODOS SEGUROS.

SRT

@

Superintendencia de
Riesgos del Trabajo
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La IA entra en accion: las insuriech latinoamericanas
revelan sus novedades en el Breaking News de la AIP en
ITC Vegas 2026

® La Alianza Insurtech Panamericana (AIP) presentd
los principales anuncios de aseguradoras, insurtechs e inver-
sores de América Latina en su espacio de Breaking News,
realizado en ITC Vegas 2026. La mayoria de los anuncios
tuvo un eje comun: agentes de inteligencia artificial que ya
operan procesos reales de distribucion, cobranza, siniestros y
gestion comercial en la region.

Durante la jornada se conocieron lanzamientos de producto,
alianzas, casos de éxito con resultados medidos, convocatorias
de inversion y planes de expansion regional. Si en 2025 el foco
estuvo en presentar la IA como promesa, en 2026 los anun-
cios muestran métricas: persistencia de cartera, porcentaje de
casos resueltos, conversaciones diarias y cobro por resultado.
Ultra PR como Official PR Partner del Breaking News acerca
la informacion al momento que ocurre.

Anuncios de la AIP

La ronda de Breaking News abri6 con tres anuncios de la
propia Alianza Insurtech Panamericana (AIP), enfoca-
dos en profundizar la colaboracion regional y conectar el eco-
sistema latinoamericano con iniciativas globales.

AIP y Boston Consulting Group

(BCG) presentan FARO XXI

La Alianza Insurtech Panamericana y Boston Consul-
ting Group presentaron FARO XXI, un movimiento regio-
nal que relne a los principales actores del sector asegurador
de América Latina para construir y ejecutar una hoja de ruta
comun para la transformacion de la industria.

La iniciativa es el resultado de un proceso colaborativo que
comenzd con cuatro encuentros locales en Chile, Colombia,
México y Argentina, en los que participaron mas de 100 li-
deres de mas de 80 organizaciones, y que posteriormente
convergié en un encuentro regional realizado en Santiago de
Chile. De este trabajo surgieron |5 objetivos y 16 iniciativas
concretas, con acciones, plazos e indicadores orientados a
llevar los principales desafios de la industria del diagnéstico
a la accion.

Los aprendizajes y acuerdos alcanzados durante el proceso
seran ademas consolidados en el Libro Blanco FARO XXI,
que recogera la vision compartida, la hoja de ruta y los proxi-
mos pasos del movimiento.

FARO XXI da continuidad al Cénclave AIP 2026, anuncia-
do durante ITC Vegas 2025, y evoluciona ese compromiso
hacia una plataforma permanente de colaboracion para el fu-
turo del seguro latinoamericano.
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SANCOR Aos
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SANCOR SEGUROS celebro sus 80 afios con un
especticulo multitudinario y un impactante
show de drones en Sunchales

Alrededor de 7000 personas participaron de una celebra-
cién unica en la ciudad donde nacié la compaiiia. Artistas
de renombre nacional; un saludo especial del Presidente de
la Nacién, Javier Milei; uno de Lionel Messi y un desplie-
gue tecnolégico de 500 drones fueron protagonistas de una
noche inolvidable.

® SANCOR SEGUROS celebro 80 afios de trayectoria con
un gran evento al aire libre realizado en Sunchales, la ciudad que
vio nacer a la compania en 1945. La propuesta reuni6 a clientes,
Productores Asesores de Seguros, colaboradores, autori-
dades, representantes de instituciones y miembros de la comu-
nidad en una noche especialmente disenada para conmemorar
este importante hito.

El encuentro tuvo lugar en el predio del Nuevo Edificio Cor-
porativo de SANCOR SEGUROS (sobre la Ruta Nacional
N° 34) y convocd a un publico de casi 7000 personas. Entre
los invitados estuvieron presentes autoridades provinciales y
municipales, empresarios, Productores Asesores de Seguros y
referentes de distintos ambitos.

«Somos muy positivos y estamos muy esperanzados para lo que el
futuro nos depara. Hay enormes transformaciones, pero nosotros
creemos que podemos adaptarnos y liderar los cambios haciendo
patria, como han hecho los pioneros que han generado nuestra
organizaciény, afirmo Alejandro Simén, CEO del Grupo
Sancor Seguros.

La celebracion incluyd un espectaculo artistico de primer
nivel, con la participacion de destacados musicos argentinos
como Jorge Rojas, Raul Lavié, Eugenia Quevedo y Chaquefio
Palavecino, quienes formaron parte de una puesta especial-
mente desarrollada para la ocasion.

Ademas, los asistentes disfrutaron de una propuesta gastrono-
mica a cargo de dos instituciones emblematicas de la ciudad:
el Club Deportivo Libertad y el Club Atlético Union.
Uno de los momentos mas emotivos de la noche fue la pro-
yeccion de un saludo especial de Lionel Messi, quien envié un
mensaje dedicado a la compaiiia y a toda su comunidad.

El cierre estuvo marcado por un impresionante espectaculo de
500 drones que iluminaron el cielo de Sunchales. A través de
una secuencia de figuras y animaciones aéreas, el show recreo
imagenes representativas de la historia, la identidad y la evolu-
cion de SANCOR SEGUROS a lo largo de sus ocho décadas
de trayectoria, generando uno de los momentos mas impac-
tantes.

«Estar en Sunchales para conmemorar nuestros primeros 80 afios
tiene un significado muy profundo. Esta historia que hoy nos convoca
representa el esfuerzo colectivo de generaciones enteras. Nuestro

SANCOR
SEGUROS

Respuestas

B

Carlos Casto y Alejandro Simén

Grupo no surgié por azar, sino de la convicciéon de que la ayuda
mutua y el trabajo en equipo son las herramientas mds poderosas
para transformar la realidad», senalé Carlos Casto en su Ul-
timo discurso como presidente de SANCOR SEGUROS.
El festejo formé parte de las actividades conmemorativas
desarrolladas por la aseguradora durante su 80° aniversa-
rio y reflejo el vinculo histérico que mantiene con la ciudad
de Sunchales y con las comunidades que la acompafan en
toda la Argentina y la region.

«Queremos agradecer especialmente a todos los clientes y amigos
de Sancor Seguros. Ellos son la fuerza motora de estos 80 afios de
vida y el motivo principal para seguir trabajando por la compafia.
Somos una cooperativa que nacié en Sunchales y desde alli nos
expandimos al mundo. Hoy, en cada rincon de la Argentina hay
una oficina de Sancor Seguros y eso nos llena de orgulloy, expresé
Enso Olocco, gerente de Publicidad y Relaciones Pu-
blicas del Grupo Sancor Seguros.

LA PERSEVERANCIA

LPS " seGcuros

La Perseverancia Seguros celebra 121 afios
de trayectoria en el mercado asegurador

Fundada en 1905 en la ciudad de Tres Arroyos, la com-
pafiia conmemora un nuevo aniversario destacando la
evolucién constante de sus procesos y la expansion de su
red comercial a nivel nacional.

® Cumplir 12| afos en el mercado asegurador refleja la ca-
pacidad de adaptarse a las distintas etapas del pais. Con ese
recorrido como respaldo, La Perseverancia Seguros cele-
bra un nuevo aniversario desde su fundacion en 1905 en Tres
Arroyos, reafirmando el camino iniciado por sus primeros
impulsores.

A lo largo de mas de un siglo de permanencia en el sector, la
aseguradora ha atravesado distintos procesos de transforma-
cion, enfocados siempre en mejorar la experiencia del consu-
midor a partir de la optimizacion y de la actualizacion tecnolo-
gica. “Nuestra constante evolucién es lo que nos permite adaptar
nuestros productos a las necesidades del mercado. Siempre es-
tamos creando una nueva cobertura, escuchando qué necesita la
gente”. comenta Adalberto Bruzzone, director de la compafia
lider del sector asegurador. “Priorizamos la atencioén personali-
zada y la cercania en el trato con nuestros asegurados”, agrega.
Desde La Perseverancia Seguros manifiestan que su pro-
posito estda orientado a dar la respuesta mas eficiente ante
situaciones imprevistas, brindando acompanamiento en cada
etapa del proceso.

En esta fecha tan especial para la aseguradora, los altos man-
dos de la gerencia senalan la importancia del trabajo coordi-
nado con sus productores asesores de seguros, personal y
colaboradores.

“La confianza recibida por gran parte del piblico asegurado es
el motor que nos impulsa a seguir proyectdndonos y creciendo”,
concluye Bruzzone.

Asegura
tu mundo.
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SEGUROS

Asegura
tu futuro.

ATM
DIGITAL

Portal de Mi
Marketing  Tienda

Punto de
Venta Digital

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

Sumate a ATM Digital, sumate a ATM Seguros

N? de inscripcién en SSN Atencidén al asegurado

Organismo de control
0812 0800-666-8400

www.argentinagob.ar/ssn
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¢4 ZURICH

El fenomeno de “Fl Nifio™ La prevencion gana
relevancia frente a eventos climaticos exiremos

Con una probabilidad del 100% de continuidad de EI
Nifio durante el trimestre, segin el Servicio Meteorolé-
gico Nacional, y pérdidas anuales de mas de USD 1.400
millones en infraestructura, la prevencién cobra un rol
cada vez mas relevante frente a los eventos climaticos
extremos.

© El fenémeno de El Nifio vuelve a poner el foco sobre las
precipitaciones en la region, en un contexto de tormentas
severas, granizo, rafagas de viento y anegamientos. Segun el
Servicio Meteorologico Nacional (SMN), hay un 100%
de probabilidad de que las condiciones de El Nifio continten
durante el trimestre septiembre-octubre-noviembre de 2026,
con una intensidad estimada entre fuerte y muy fuerte. En
Argentina, este fenomeno suele asociarse a un aumento de las
precipitaciones y temperaturas superiores a lo normal.

A nivel econémico y social, estos eventos representan una
fuente relevante de pérdidas para el pais. De acuerdo con
las evaluaciones de riesgo del Banco Mundial, las inunda-
ciones generan en la Argentina mas de USD 1.400 mi-
llones anuales en pérdidas directas sobre infraestructura,
inmuebles y activos materiales, a lo que se suman alrededor
de USD 4.000 millones en pérdidas de bienestar.

El escenario local se inscribe, ademas, en una tendencia glo-
bal. El estudio técnico Beyond 2030: The Future of Cons-
truction, elaborado por Zurich, identifica a los eventos
climaticos extremos y los desastres naturales como la princi-
pal amenaza para la durabilidad del entorno construido y las
infraestructuras, con una severidad estimada de 6,2 sobre 7.
Frente a este panorama, la anticipacion y el mantenimiento
preventivo adquieren una importancia creciente.

Los efectos del clima en la vida cotidiana

y la productividad

Los efectos de estos eventos van mas alla de los dafos ma-
teriales. Los anegamientos pueden afectar el transporte pu-
blico, interrumpir el acceso a escuelas y centros de salud y
frenar la actividad comercial. En hogares y barrios, el colapso
de desaglies puede generar filtraciones, dafnos materiales e
interrupciones del servicio eléctrico.

Este impacto también tiene consecuencias en las actividades
productivas, particularmente al sector agropecuario, donde las
lluvias excesivas, las inundaciones o los periodos prolongados
de humedad pueden afectar cultivos, caminos rurales, infraes-
tructura y logistica, ademas de dificultar las tareas a campo.

Prevencion y gestion de riesgos climaticos

Como parte de su compromiso con la sustentabilidad, Zurich
trabaja en la gestion y prevencion de los riesgos asociados al
cambio climatico, promoviendo herramientas que permitan
anticiparse a sus impactos. En esta linea, especialistas de la
compaiia comparten algunas recomendaciones para el cuida-
do de los hogares y la movilidad frente a eventos meteorolo-
gicos extremos:

En el hogar

e Mantener los desagiies: limpiar canaletas, rejillas y siste-
mas de drenaje antes de periodos de lluvias intensas.

e Prestar atencién a la instalacion eléctrica: ante tormen-
tas eléctricas, desconectar equipos electronicos y electrodo-
mésticos sensibles cuando exista riesgo de sobretensiones.

e Asegurar elementos exteriores: resguardar macetas,
muebles, paneles y otras estructuras livianas que puedan
desplazarse ante fuertes rafagas.

En la movilidad
e Consultar las alertas meteorologicas: ante pronosti-
cos de granizo, lluvias intensas o fuertes rafagas, evitar des-
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plazamientos innecesarios y, cuando sea posible, permanecer
en un lugar seguro.

e Evitar calles y zonas anegadas: no intentar atravesar
areas inundadas, ni a pie ni en vehiculo, ya que el agua puede
ocultar obstaculos y generar riesgos eléctricos, de lesiones o
incluso de arrastre.

e Prestar atencion al entorno: si es necesario desplazarse
durante o después de una tormenta, mantenerse alerta ante
ramas, cables u otros objetos que puedan haber caido o sido
desplazados por el viento.

e Extremar las precauciones al conducir: reducir la ve-
locidad, aumentar la distancia con otros vehiculos y evitar
maniobras o frenadas bruscas.

e Revisar el vehiculo: controlar periédicamente el estado de
los neumaticos, los frenos y las escobillas limpiaparabrisas.

“Desde Zurich integramos el riesgo climdtico y los criterios ESG
en nuestras decisiones de negocio. Fortalecer la resiliencia exige
anticiparse a los riesgos, por eso desarrollamos soluciones sostenibles
que ayudan a nuestras comunidades a adaptarse al cambio climdtico
y avanzar hacia una economia baja en carbono”, sefial6 Adriana
Arias, Head of Communication & Sustainability en
Zurich Argentina.

ADE

ES ARGENTINGS

Jornada sobre “Seguros y Proceso Judicial:
cobertura, responsabilidad y nuevos desafios».
Un debate clave para el sector asegurador

Autoridades de ADEAA y del TS] de Chaco en la previa de la
Jornada
®© En un contexto donde la relacién entre la actividad asegura-
dora y los procesos judiciales adquiere una relevancia critica
para la economia nacional, la Asociacion de Aseguradores
Argentinos (ADEAA) y el Superior Tribunal de Justicia
(ST)) del Chaco llevaron a cabo la exitosa jornada de capaci-
tacion y debate “Seguros y Proceso Judicial: cobertura, res-
ponsabilidad y nuevos desafios”.
El encuentro —declarado de Interés Provincial— reunié en
la ciudad de Resistencia a un masivo publico de magistrados,
funcionarios judiciales, abogados y especialistas del noreste ar-
gentino, ademas de contar con un gran alcance regional a través
de su transmision via streaming. El Superintendente de Se-
guros de la Nacion, Dr. Guillermo Plate estuvo presente
en el evento.
La Jornada, convocada por el presidente del Superior Tribu-
nal de Justicia del Chaco, Enrique Varela, y el Dr. Aldo
Alvarez, presidente de ADEAA, junto con los jueces del
ST) Alberto Mario Modi, Victor del Rio y Emilia Maria
Valle, también presidenta de JUFEJUS, se propuso el inter-
cambio sobre los desafios actuales de la actividad aseguradora
en su vinculacién con el proceso judicial.
En el mismo, Superintendente de Seguros de la Nacion,
quien pronunci6 unas palabras en la apertura, recibié una distin-
cion de manos de una diputada provincial.
Agenda. Las cuestiones sobre las que se trabajo, todos temas criti-
cos de la actividad aseguradora en su relacion con la Justicia, fueron:
El Seguro y la Sociedad, desde sus origenes hasta la actuali-
dad, a cargo del doctor Aldo Alvarez. Continué Diego Cle-
menz, gerente de operaciones de Victoria Seguros, quien
expuso sobre Transferencia de Riesgos, tarifa y fondo de
prima de reaseguros. El doctor Emilio Lestani, titular del
Juzgado Civil y Comercial N°19 de Resistencia diserté
sobre El Seguro en el Fuero Civil, apelacion y litisconsor-
cio. El siguiente bloque estuvo a cargo del Dr. Daniel Salazar,
director ejecutivo de ADEAA, con El proceso Judicial y
sus efectos sobre los balances y resultados de las aseguradoras
y sus consecuencias sobre la masa de asegurados. Cerraron el

encuentro la Dra. Mariela Kassor, Titular del Juzgado
Civil y Comercial N°2 de esa ciudad y el Dr. Fabian Vi-
tolo, médico especialista en prevencion de dafios médicos y
seguridad del paciente, quie-
nes se enfocaron en Respon-
sabilidad Civil en Tiempos
de la IA. Las conclusiones
quedaron a cargo de Javier
Fernandez, Juez Nacional
de Primera Instancia y di-
rector ejecutivo de AIE]),
Academia de Intercambios y : —
Estudios Judiciales y el Dr. Aldo Alvarez, presidente de
Aldo Alvarez. ADEAA

El prestigio de los convocantes sumado al nivel de los exposi-
tores y la especificidad de los temas tratados fueron la clave
que explico la presencia de un numeroso y diverso publico de
Chaco y las provincias cercanas.

ADEAA, en el marco del 20° aniversario de actividades con-
juntas con AIE}, agradece por este medio tanto a los miembros
del Tribunal Superior del Chaco, como al Superinten-
dente de Seguros de la Nacion y a todos los participantes.
La jornada propuesta dejo clara evidencia del interés que la
problematica aseguradora genera, asi como la preocupacion
por extender los beneficios del seguro para impulsar asi la eco-
nomia de nuestro pais y el bienestar de la ciudadania, con una
adecuada e indispensable transferencia de riesgos a adminis-
tradores profesionales de los mismos, tarea que desempefan
las compaiiias de seguros en cada uno de los diferentes ramos.

Elseguro

A
AFIANZADORA

SEGUROS DE CAUCION

Afianzadora suma 4 profesionales a su equipo comercial

® En un contexto global donde la automatizacion y el reempla-
zo de tareas por tecnologia parecen marcar el rumbo del mer-
cado de servicios, Afianzadora, especializada en Seguros de
Caucion, elige un camino distinto: hacer crecer su equipo. La
compafia incorporé a cuatro nuevos profesionales para refor-
zar lo que, asegura, verdaderamente marca la diferencia en la
atencion a sus clientes: el vinculo humano, el asesoramiento
cercano y los valores que la distinguen desde siempre.

La compaiiia sintetiza esta filosofia en dos frases que resumen
su posicionamiento: «El futuro del servicio no es un algoritmo. Son
las personas potenciadas por la tecnologia» y «En un mundo que
busca reemplazar personas por tecnologia, nosotros apostamos al
capital humano.» Desde Afianzadora remarcan que la tecnologia
potencia su trabajo, pero que el compromiso y la confianza con
cada cliente se siguen construyendo de persona a persona.
«En Afianzadora elegimos crecer poniendo el foco en las personas.
La tecnologia nos ayuda a ser mds eficientes, pero el vinculo, la
confianza y el asesoramiento cercano son lo que realmente sos-
tiene nuestra relacion con cada PAS, con cada clientey», afirmo
Mariano Nimo, CEO de Afianzadora.

El area comercial de Afianzadora suma asi a Maria Lorena
Iparraguirre, Macarena Mendez, Esteban Campbell y
Ariel Mastandrea, quienes se incorporan para fortalecer
el equipo que acompana a los clientes de la compania en el
mercado de Seguros de Caucion.

Como empresa B, Afianzadora prioriza los vinculos per-
sonales por sobre la automatizacion total de sus procesos.
«(Menos pantallas, mas cercania» es la consigna que guia
esta decision: la compania entiende que, en un producto tan
especifico como los Seguros de Cauciodn, el asesoramiento
humano es la base de un buen servicio.

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:

s Software de administracién especifico
para vida con ahorro y retiro

Consultoria actuarial
Desarrollo de productos

Asesoramiento estratégico

Para obtener mas informacion, contacte a:

Fernando Mesquida
fernando.mesquida@milliman.com

Hector Gueler
hector.gueler@milliman.com

milliman.com

Paraguay 610 Piso 25
(5411) 4314-6230

L) Milliman

Solutions for a world at risk™
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kil nuevo restaurante de belgrano ficha fenica,c,
que propone descubrir la carne desde ==z

Belgrano.
ESPECIALIDAD Restaurante especializado

el origen, el fuego y el vino —EE

permanente de la sommelier de carnes
Coni Moltedo, quien acompaiia a los
comensales brindando informacion sobre
las caracteristicas de cada pieza

El nuevo proyecto gastronémico de Belgrano invita a recorrer el universo de la carne a través de INSTAGRAM:  @brava.belgrano
métodos de maduracién variados, eleccién de distintas razas, técnicas de coccién y una seleccién de HORARIO: e
vinos cuidada, en una experiencia donde gastronomia, arquitectura y trazabilidad dialogan de manera

natural.

brid sus puertas Brava, un nuevo restauran-
te especializado en carnes ubicado en Belgra-
no que invita a descubrir una forma diferente
de acercarse a uno de los grandes productos
de la gastronomia argentina. Con una pro-
puesta que pone al producto en el centro de
la experiencia, el restaurante muestra como el origen, la
raza, la alimentacion, la edad del animal, la maduraciony el
fuego construyen identidades de sabor diferentes. A par-

tir de esa premisa, el proyecto recorre el mapa de la carne

argentina a través de productores, territorios, técnicas y : S
expresiones que forman parte de su patrimonio gastro- _ i b 0 0 1 222 2444
némico, donde cada preparacion refleja una historia que iz L ¢ ®

comienza mucho antes de llegar a la parrilla. Asi, Brava 7 = fnie

presenta una experiencia en la que el conocimiento acom- RS ] T . Consulta con tu productora o prOdUCtor asesor
pana al disfrute e invita a descubrir nuevos sabores, tex- y ity | I ’ : - de Seguros oen prOVinCiaseguros.Com.ar

turas y cortes que enriquecen la identidad gastronomica
del pais.

Detras de Brava se encuentran Alejandro Tarditti,
Gonzalo Sacot, Juan Martin Ferraro, Diego
Rosignuolo, Gustavo Castellucci y Pablo Green,
quienes impulsaron un proyecto que combina excelencia
gastronomica, diseno contemporaneo y un profundo
respeto por el producto. La direccion gastronémica fue
desarrollada por Alejandro Tarditti y Gonzalo Sacot
mientras que las operaciones diarias estan encabezadas
por el chef ejecutivo José Garcia. Por tltimo, la propuesta
enologica es liderada por el head sommelier Fernando
Ferraro, responsable de una carta concebida para
dialogar con cada preparacion y construir un recorrido
culinario integral alrededor de la carne.

e s

El espacio fue desarrollado por el Estudio Grillo, de
las arquitectas Geraldin Grillo y Maria Sunino, quie-
nes concibieron una arquitectura donde el diseno dialoga
con la propuesta gastronomica. La identidad del restau-
rante se construye a partir de una atmosfera contempo- | L .
ranea, calida y envolvente, en la que la iluminacion, las y AT T J g - o == R s o i) g - Grupo
texturas y la materialidad acompanan el recorrido del co-  f#% e =T 3 e - . : “"‘ e e - ‘ Provincia
mensal. Los revestimientos reinterpretan el universo de '
la carne desde una mirada sutil y sofisticada, evocando la
piel vacuna, el trabajo artesanal de las curtiembres, la =
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Brava se suma a la escena gastronomica de Buenos Aires con una propuesta
que invita a redescubrir la carne argentina desde una perspectiva diferente

=> madera y el resplandor de las brasas, mientras que un
cielorraso escultorico compuesto por piezas suspendidas
aporta ritmo y caracter al salon. En el centro del espacio
se ubica una gran cava, concebida como uno de los princi-
pales protagonistas del proyecto e integrada al recorrido
de los visitantes para descubrir la seleccion de carnes y
vinos, mientras que al final del salén la cocina de fuegos a
la vista convierte el proceso de coccion en parte de la ex-
periencia. El resultado es un ambiente donde arquitectu-
ra, interiorismo y gastronomia se integran y transforman
cada visita en una experiencia inmersiva.

Uno de los pilares del proyecto es la trazabilidad. El
abastecimiento de carnes esta a cargo de Muge, empresa
argentina con mas de 20 anos de trayectoria que cumple
el rol de curador de la seleccion de productos. Su trabajo
consiste en garantizar el seguimiento de cada pieza des-
de el campo hasta la mesa, manteniendo un vinculo per-
manente con productores y asociaciones de las distintas
razas para asegurar los mas altos estandares de calidad
y certificacion. Gracias a este trabajo, cada corte llega al
restaurante acompanado por informacion precisa sobre
su origen, alimentacion, sistema de crianza y caracteristi-
cas particulares.

La experiencia cuenta con la presencia permanente de
la sommelier de carnes Coni Moltedo, quien acompana
a los comensales brindando informacién sobre las carac-
teristicas de cada pieza, las distintas técnicas de madura-
cion y las recomendaciones de coccion segln cada cor-
te. Junto a ella, el head sommelier Fernando Ferraro
orienta la eleccion de vinos y maridajes para construir una
experiencia integral alrededor de la mesa.

Sobre esa base se desarrolla la carta, que invita a re-
correr diferentes perfiles de sabor y textura mediante
cortes provenientes de razas como Angus, Wagyu y vaca
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vieja Angus y Hereford, ademas de animales adultos de
mayor profundidad e intensidad, permitiendo descubrir
como cada combinacién entre fuego, tiempo y producto
se expresa de manera Unica en el plato.

El fuego ocupa un lugar central dentro de la cocina, no
solo como método de coccidn sino como una herramien-
ta para expresar la personalidad de cada corte. Brava
trabaja con seis técnicas diferentes —punta de llama (fue-
go abierto), brasas, chapa, ahumador, coccién al gancho
y horno de barro—, ademas de dos sistemas de madu-
racion, Wet Age y Dry Age, que permiten ofrecer distin-
tas expresiones de sabor, textura y jugosidad segiin cada
pieza.

Las propuestas de almuerzo y cena comienzan con la
seccion de entradas frias, que incluyen paté de higado,
carrillera, rabano y tuétano, burrata con puré de beren-
jena ahumada, steak tartare, bresaola de wagyu y lengua
con salsa criolla, mientras que las entradas calientes com-
prenden platos como humita en olla con aceite de chile
y ajo, provoleta al hierro, empanadas saltenas con yasgua,
chorizo puro cerdo, morcilla criolla, mollejas de corazon
con limoén asado, chinchulines y chistorra.

El gran protagonista de Brava es la carne, presentada
como una expresion del origen y del fuego. La carta or-
ganiza los cortes segln las distintas técnicas de coccion,
permitiendo descubrir como cada método modifica el
caracter del producto. Asi conviven preparaciones como
ojo de bife Angus y Wagyu, bife de chorizo, entrana, flat
iron, picanha, Denver BBQ, T-Bone, chuletones de vaca
vieja Angus y Hereford, tomahawk, asado banderita, pul-
pon de vacio y el Osobuco Pie de Rey para compartir,
entre otras especialidades.

En cuanto a guarniciones, la carta ofrece papa plomo
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al horno de barro con queso de cabra y rdcula, espina-
cas gratinadas con cebollas asadas, parmesano y queso
azul, tomates quemados con stracciatella, morrones asa-
dos con alcaparras y ajo, rucula con parmesano y un mix
de hojas con vinagreta de Dijon. A ellas se suma clasi-
cos como papas fritas de triple coccion con emulsion de
morrones asados, cremoso de papa con aceite de trufas,
papa al rescoldo con manteca provenzal y queso sardo
estacionado y puré de boniato con praliné salado de mani
y ralladura de limon.

El recorrido culmina con postres clasicos y creaciones
de autor, entre ellas el flan con dulce de leche y crema,
el panqueque caramelizado con dulce de leche, volcan de
chocolate y de dulce de leche y arroz con leche, junto con
dos creaciones de autor, cremoso de chocolate y flan de
choclo.

Para acompanar esta experiencia se ofrecen desde be-
bidas sin alcohol y cocktails hasta una cava que retine unas
130 etiquetas, seleccionadas bajo el mismo criterio de
origen que guia la cocina. La carta recorre las principales
regiones vitivinicolas del pais y fue concebida para que
cada vino encuentre afinidad con las caracteristicas de las
carnes, construyendo maridajes en los que dialogan pro-
ducto, territorio y elaboracion

Con esta apertura, Brava se suma a la escena gastro-
némica de Buenos Aires con una propuesta que invita a
redescubrir la carne argentina desde una perspectiva dife-
rente. El proyecto pone en valor el trabajo detras de cada
pieza —desde la seleccion del animal hasta la maduracion,
el fuego y el maridaje— para ofrecer una experiencia
donde el conocimiento acompana al disfrute y cada visita
se convierte en una oportunidad para explorar nuevos
sabores, texturas y expresiones de uno de los grandes
productos de la gastronomia nacional. @
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Jefe Comercial en Crédito y Caucion

® UN HOBBY
El Fdtbol
@® LA JUSTICIA
Un flagelo
@ LOS HOMBRES EN EL
TRABAJO SON MEJORES
QUE LAS MUJERES
El género no determina quien es mejor
® LA SEGURIDAD
Una gran deuda en este pais
® UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY
Jugar al futbol en la calle con amigos
hasta que oscureciera
@®MI MODELO PREFERIDO
Lionel Messi
® UN RIESGO NO CUBIERTO
La salud
® VESTIMENTA
Informal
® LA MUERTE
Parte de la vida
® EL MATRIMONIO
No tengo experiencia en el caso
® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Estudiar Psicologia
® UN SER QUERIDO
Mis viejos
® ACTOR Y ACTRIZ
Rodngo de la Serna y China Zorrilla
® ;QUE COSA NO PERDONARIA
NUNCA?
La traicién
® ESTAR ENAMORADO ES
Algo inexplicable
@ ME ARREPIENTO DE
No haber viagjado al mundial de Qatar

® SUMAYOR VIRTUD
La escucha
® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR
La Glorieta de Quique (LA BOCA)
@ LA MENTIRA MAS GRANDE
El club millonario de Ntfiez
@ ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?
Memecoins
@ EL TEATRO
No frecuento
@ LE TENGO MIEDO A
Las serpientes (aunque nunca vi ninguna)
® TENGO UN COMPROMISO CON
Mis amistades
® LA INFLACION
El peor “impuesto”
® UN SECRETO
Silo digo deja de ser secreto
® LA MUJER IDEAL
Existe?
@ MI PEOR DEFECTO ES
La competitividad
@ LA CULPA ES DE
Los politicos
® NO PUEDO DEJAR DE TENER
Agua fria en la heladera
@ UN FIN DE SEMANA EN
MDQ
@ LA INFIDELIDAD
Algo grave
® UN PROYECTO A FUTURO
Tener mi propia casa
@ EL FIN DEL MUNDO
Espero no estar vivo

® EL CLUB DE SUS AMORES
Club Atlético Boca Juniors

@ ESCRITOR FAVORITO
Enric Corbera

® SI VOLVIERA A NACER SERIA
Hincha de Boca

® UNA CANCION

Siempre es hoy de Gustavo Cerati
® EL AUTO DESEADO

El que tengo estd perfecto

® EL PASADO

Nos educa

@ ;CUAL ES SU RED

SOCIAL PREFERIDA?
WhatsApp

® AVION 0 BARCO

Avién

® EL DOLAR

La obsesién de los argentinos

® LA TRAICION

Imperdonable

® LA CORRUPCION
Tan vulgar y comdn en estos tiempos
® EN COMIDAS PREFIERO
Asado con achuras

@ ;,CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEYO0?
Muerte en el Nilo - Agatha Christie
® UN PERSONAJE HISTORICO
Diego Maradona
@ MEJOR Y PEOR PELIiCULA
QUE VIO ESTE ANO
El Falsificador (la mejor) — 60 minutos
(la peor)
® PSICOANALISIS
Gran inversién en uno mismo
® ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?
Enojarme por el futbol
@ DIOS
Diego Armando Maradona

CARA

CARA

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
Gustavo Cerati

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

Su hermandad

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

La boca

@ EN DEPORTES, PREFIERO
Futbol

® UN MAESTRO

Mis viejos

® EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

Cualquier destino de vacaciones

® SU BEBIDA PREFERIDA
Vino

@ EL PERFUME

Dior Sauvage

® UNA CONFESION

Soy muy solitario

® NO PUEDO

Tener la casilla de correo desordenada
® MARKETING

Indispensable

@ EL GRAN AUSENTE

Mi amigo Oscar

@ ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?

Meditar

® ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un palco en la bombonera

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

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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