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" RIESGOS CORPORATIVOS - OPERACIONES MASIVAS

Entrevista a: José Manuel Urdiroz

“El mercado debe prepararse

para ampliar la demanda de seguros”

PROTAGONISTAS

La industria aseguradora local tiene mucho conocimiento, pero también una fuerte resistencia
a revisar sus hdbitos, advierte Urdiroz. “Tenemos que preguntarnos si nuestros productos,
procesos y forma de asesorar sirven para las necesidades que vienen. Competir por precio sin
entender el riesgo compromete la capacidad de cumplir. Necesitamos desarrollar especialistas
en riesgos corporativos y técnicos y al mismo tiempo ganar productividad en las operaciones
masivas”, explica el ejecutivo en didlogo con Informe. Por estos dias, Triunfo cuenta con
800.000 vehiculos expuestos a riesgo, un millon de pdlizas y 750.000 asegurados.
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Reaseguradores Argentinos SA.

Haciendo historia
en el reaseguro
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. José Manuel Urdiroz, RIO URUGUAY SEGUROS
Gerente general y CEO de Triunfo Seguros

L Hoy operamos de forma

economica por la que atraviesa

la Argentina y su impacto sobre o =
8 et oo 100% online
=

La Argentina necesita consolidar condiciones de es-

tabilidad que permitan volver a pensar a largo plazo. En 2019 anunciamos el camino a la digitalizacion.

Para el seguro, eso significa recuperar previsibilidad so-

bre costos, tarifas, inversiones y compromisos futuros. Trabajamos en la transformacion, nos adaptamos, asumimos

Pero la estabilidad por si sola no transforma una asegu- , - - . - -

radora: también nos obliga a revisar cémo ganamos di nuevos desafios y colaboramos en la digitalizacion de los PAS.
nero y qué valor le damos al cliente. En un escenario de

menor inflacién, se vuelve mas visible la calidad técnica

del negocio. La inversion es parte esencial de nuestra Hoy OperamOS de forma 100% Online y SOMosS Ia aseguradora
actividad, pero 1o puede ser @ respuesta permanente de mayor crecimiento entre las 20 lideres del mercado.

a una suscripcion deficiente. Tenemos que seleccionar
mejor los riesgos, cobrar primas suficientes y adminis-
trar bien siniestros, gastos y capital. También veo una
oportunidad en energia, mineria, infraestructura, agro
y servicios. El desafio no termina en asegurar grandes
proyectos: incluye a proveedores, transportistas, co-
mercios y familias que crecen alrededor de ellos. Para
acompanarlos hay que tener presencia territorial y ca-
pacidad técnica. Esa es una parte central de la oportu-
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cimiento, pero también con una fuerte resistencia »>
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Nacimos sobre bases del sector solidario, aflanzando un proyecto de apoyo y crecimiento a
empresas de Seguros en la Republica Argentina.

RASA se caracteriza por la fidelidad de sus clientes, fruto de su solvencia, la calidad de sus
servicios y su interés en establecer relaciones de larga duracion.
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€€ La Argentina necesita consolidar condiciones de estabilidad que permitan volver a
pensar a largo plazo. Para el sequro, eso significa recuperar previsibilidad sobre costos,
tarifas, inversiones v compromisos futuros »»

=> a revisar sus habitos. Tenemos que preguntarnos si
nuestros productos, nuestros procesos y nuestra for-
ma de asesorar sirven para las necesidades que vienen.
Competir por precio sin entender el riesgo compro-
mete la capacidad de cumplir. Necesitamos desarrollar
especialistas en riesgos corporativos y técnicos y al
mismo tiempo ganar productividad en las operaciones
masivas. Si destinamos talento a resolver tareas que
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podrian simplificarse o automatizarse, nos faltara ca-
pacidad para acompanar negocios mas complejos. La
reforma legal es parte de esa transformaciéon. Desde mi
experiencia profesional vengo trabajando en una pro-
puesta que integre y actualice las leyes 17.418, 20.091 y
22.400 sobre contrato de seguro, entidades e interme-
diacion. Es una contribucion profesional y personal. Su
objetivo es construir reglas coherentes con los riesgos,

te cubrimos.

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

@SS

los consumidores y la tecnologia actuales, preservando

la proteccion del asegurado. Propongo dar mas liber-
tad para desarrollar productos y canales, con contratos
comprensibles y plenamente adaptados a la operacion
digital. La proteccién debe considerar las diferencias
entre un consumidor que contrata un seguro masivo y
una empresa con asesoramiento especializado que ne-
gocia un gran riesgo.

En solvencia, necesitamos capital relacionado con los
riesgos asumidos, reservas suficientes, buen gobierno y
capacidad de intervencion temprana. Esto exige una tran-
sicion técnicamente soélida. Optimizar el capital significa
asignarlo mejor segun el riesgo y la capacidad de cumplir.
El supervisor debe contar con informacién oportunay he-
rramientas para anticiparse al deterioro de una entidad.
La burocracia que no agrega proteccion consume recur-
sos que deberian destinarse a controlar mejor.

Habiendo asumido recientemente la ge-
rencia general de Triunfo Seguros, ¢cuales
son las principales prioridades que definio
para esta nueva etapa de la compania?

Lo primero fue reorganizar el equipo de conduccion.
Incorporamos a Amalia Orlandini como directora de Si-
niestros y Legales y a Pablo del Rio como director Co-
mercial, y promovimos a Francisco Ranieri a director de
Administracion y Finanzas. El equipo también esta in-
tegrado por Gonzalo Ferreyra en la Direccion Técnica,
de Reservas y Reaseguros; Elio Adrover en Tecnologia
de la Informacién; Martin Allamand en Gobierno y Le-
gales Corporativos; Maria Cecilia Bensadon en Estra-
tegia y Marketing; Dolores Pierrini como controller; y
Gabriela Jimena Gonzilez a cargo de Recursos Huma-
nos. Con ellos definimos una prioridad que atraviesa
toda la gestién: que Triunfo se conduzca como una sola
compaiiia, con objetivos compartidos y responsabilidad
por el resultado conjunto. El cliente no distingue entre
Comercial, Técnica, Siniestros o Finanzas cuando nece-
sita una respuesta. Con esa premisa encaramos una re-
organizacion de procesos y funciones para ser mas agiles
y eficientes, y estar mas cerca de nuestros socios es-
tratégicos, los PAS, y de nuestros asegurados. Estamos
trabajando en integrar informacion, clarificar respon-
sabilidades y fortalecer la gestion técnica y econémica.
Quiero gerentes que identifiquen problemas, propongan
soluciones y decidan dentro de sus atribuciones. Una
compafia pierde velocidad cuando cada decisién espera
una instruccion de arriba. Dar autonomia exige objeti-
vos claros, informacion y rendicion de cuentas; también
exige que quien conduce acepte y ejerza esa responsabi-
lidad. Al mismo tiempo, buscamos diversificar la cartera
y crecer de manera sostenible, con una organizacién mas
simple para productores y asegurados. La tecnologia y
los datos tienen que sostener ese cambio. Triunfo tiene
identidad mendocina, presencia federal y una relacion
muy valiosa con su red. Mi responsabilidad es convertir
esas fortalezas en capacidad de crecimiento rentable.
La transformacion tiene que verse en como atendemos,
como decidimos y cémo cumplimos.

¢Como marcha la compaiia en términos
de retencion de cartera y generacion de
nuevas ventas?

La retencion y la generacion de nuevos negocios for-
man parte de una misma agenda: construir relaciones
sostenibles. Retener exige entender por qué un cliente
se queda o se va, resolver problemas de servicio y revi-
sar si la cobertura sigue siendo adecuada. Una renova-
cion automatica no alcanza para hablar de fidelizacion.

En ventas, nuestra orientacion es crecer con criterio
técnico y ampliar la relaciéon con quienes ya confian en
Triunfo. Un productor con una cartera de automotores
también puede acompanar a sus clientes en su comer-
cio, su hogar o su actividad profesional. Para hacerlo
necesita oferta, asesoramiento y respuestas de la =>
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=> compaiia. Estamos poniendo el foco en analizar la
cartera por segmento, canal y region, relacionando
evolucion comercial con cobranza, siniestralidad y ser-

- ' vicio. El volumen importa, pero la calidad y la continui-
Y ' dad de ese volumen son las que sostienen el negocio.

"y
éQué cambios estructurales o tecnolégi=

e _ cos estan implementando internamente
‘ para agilizar los procesos?
¥y

3 - TT— . .
;“ — Estamos abordando la transformacién por etapas.
= Primero, una mirada compartida del negocio y res-

. . . .. . . . . . ponsabilidades claras; después, procesos mas simples y
€Q En un escenario de menor inflacion, se vuelve mis visible Ia calidad técnica del negocio. La inversion es parte  mejor informacién para decidir. Sobre esa base tienen

esencial de nuestra actividad, pero no puede ser la respuesta permanente a una suscripeion deficiente 3 S 8 e f:jg‘;'gﬁ;?zgc'iz:“ct:nT::g:f'i‘::_-
pulsada por Pablo del Rio. Triunfo ya cuenta con una
amplia red de oficinas, enfocadas principalmente en
el soporte operativo. Queremos acercar también la
conduccion comercial y el conocimiento del negocio
a cada regioén, para acompanar a productores, organi-
zadores y brokers con una mayor comprension de sus
necesidades. A la vez, buscamos modernizar y hacer
mas eficiente ese soporte. La cercania debe traducir-
se en capacidad de resolver. También estamos dando
forma a una oficina propia de transformacion para or-
denar iniciativas, aportar metodologia y acompafar su
ejecucion. Cada direccion debe conservar la respon-
sabilidad por sus resultados. El objetivo es priorizar
los cambios seglin su impacto y la capacidad real de
llevarlos adelante.

-

En lo operativo, hay que revisar el recorrido comple-
to de cada tramite. Una autorizacién que circula entre
varias areas, un dato que se pide nuevamente o una emi-
sion que exige gestiones manuales tienen un costo para
el cliente, el productor y la compania. Queremos elimi-
nar pasos innecesarios y establecer reglas claras para
decidir. La mejora se medira en tiempos de respuesta,
errores, productividad y calidad del servicio. Ademas,
estamos incorporando practicas modernas de gobierno
corporativo y tableros de gestion que nos permitan anti-
cipar problemas y agilizar las decisiones. =>
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€C Estamos incorporando pricticas modernas de gobierno corporativo v tableros de gestion que nos permitan
anticipar problemas y agilizar las decisiones 3

ﬁ Grupo
V Niccolo

Seguros

Lleva tu carrera de PAS
al préoximo nivel.

Una propuesta para PAS que busguen crecer respaldados por
profesionales con mas de 40 anos en el mercado.

é¢Por qué sumarte a nuestra red de productores?

»») Compaiiias de primera linea
Acceso directo a las aseguradoras de mayor solidez y prestigio del mercado.

»D Soluciones 360

Automotores, vida, patrimoniales y riesgos industriales.
Tu cliente resuelve todo con vos, sin que tengas que derivarlo a otro productor.

Formacion continua

Capacitaciones constantes sobre nuevos productos y dltimas tendencias
del mercado dsegurador para gue nuncad te quedes atrds.

. iHablemos! 5411 4089-3574 @gruponiccolook

@gruponiccolook | gruponiccolo@gmail.com
Av. Corrientes 1464, Of. 409 (CABA) - Lebensohn 789 (Quilmes)
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=> lidera el plan de modernizacién de nuestro sistema
de gestion, con foco en la eficiencia operativa y en el
aprovechamiento de la inteligencia artificial.

¢Qué rameos especificos buscan potenciar
en el corto y mediano plazeo?

Queremos acelerar el desarrollo de negocios corpo-
rativos y de los ramos que permitan equilibrar el peso
de Automotores y Motos en nuestra cartera. Eso in-
cluye soluciones para pymes y comercios, integrales pa-
trimoniales, responsabilidad civil, transporte y seguros
técnicos vinculados con las actividades productivas, de
acuerdo con la capacidad de suscripcion y reaseguro
disponible. Gonzalo Ferreyra esta trabajando en el de-
sarrollo de esas capacidades.

En el corto plazo, el foco esta en aprovechar mejor
nuestra red y acompanar a los clientes en riesgos que hoy
no necesariamente aseguran con nosotros. En el mediano
plazo, necesitamos profundizar especializacion para parti-
cipar de oportunidades relacionadas con energia, mineria,
infraestructura y sus cadenas de proveedores.

Neuquén es un ejemplo claro. Nuestra presencia te-
rritorial y la iniciativa de un nuevo edificio para la filial
expresan la decisién de estar cerca de donde surgen las
necesidades. Pero estar presentes también exige equi-
pos preparados, productos adecuados y capacidad de
respuesta. Diversificar tiene que mejorar la calidad de
la cartera. Cada nuevo negocio debe tener sentido téc-
nico y econémico por sus propios fundamentos.

¢Qué herramientas les estan brindando a
sus PAS para que evolucionen de ser meros
colocadores de polizas a asesores integra-
les de riesgo?

Los PAS son socios fundamentales de esta transfor-
macion. Muchos ya desarrollan un asesoramiento pro-
fundo, y debemos ayudarlos a ampliar esa capacidad.
Una compaiia que quiere diversificar no puede pedirle
a su red que venda riesgos mas complejos sin darle for-
macion, acceso a especialistas y respuestas a tiempo.
Nuestra agenda combina formacion en riesgos y activi-
dades productivas, acompanamiento de especialistas y
herramientas comerciales mas simples. Queremos que
el productor pueda identificar necesidades de cober-
tura, explicar limites y exclusiones y construir una re-
lacion que abarque mas de un ramo. La regionalizacion
debe acercarle interlocutores que conozcan su mer-
cado y puedan resolver. También tenemos que revisar
qué carga administrativa le trasladamos. Si un produc-
tor invierte gran parte del dia en perseguir una emision
o reconstruir informacién que la compaiia ya tiene,
estamos desaprovechando su capacidad comercial y
profesional. Para mi, el desarrollo del PAS se mide en
la calidad del asesoramiento, la permanencia del cliente
y la sostenibilidad del negocio. Esa evolucién requiere
trabajo conjunto e inversion de ambas partes.

éCual es su vision sobre la distineiéon en-
tre los canales de distribuciéon masiva y el
asesoramiento personalizado? ¢Cree que
los PAS perderan terreno a medida que
avance la venta online?

Tenemos que distinguir la complejidad del riesgo y
la necesidad de asesoramiento. Una cobertura estan-
darizada puede contratarse mediante un proceso muy
automatizado; una empresa con exposiciones patrimo-
niales, operativas y de responsabilidad necesita otro
nivel de analisis. En ambos casos hay que explicar bien
lo que se ofrece y responder cuando llega el sinies-
tro. Creo en la libertad del consumidor para elegir. La
regulacion deberia ser neutral respecto del canal y =
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TODAS LAS COBERTURAS

BAJO UN MISMO
GRUPO ASEGURADO
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Una mirada estratégica que integra
prevencion, cobertura y respaldo.
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€« Buscamos acelerar el desarrollo de negocios corporativos v de los ramos que permitan equilibrar el peso
de Automotores y Motos en nuestra cartera 33
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=> exigente con la transparencia, la responsabilidad y la
proteccion del asegurado. El productor puede utilizar
herramientas digitales, del mismo modo que una con-
tratacion online puede necesitar asistencia humana. La
venta online va a ganar espacio en las operaciones mas
transaccionales. En Triunfo contamos con un canal di-
gital, liderado por Maria Cecilia Bensadon, que se com-
plementa con el canal tradicional y trabaja con él en
soluciones conjuntas. Veo una gran oportunidad para
los PAS que utilicen la tecnologia para conocer mejor
a sus clientes, ampliar su oferta y acompanarlos en
decisiones de mayor valor. Ese conocimiento también
puede permitirles identificar oportunidades de negocio
para la aseguradora mas alla de la contrataciéon de una
poliza. Nuestra responsabilidad es invertir en esa evo-
lucion y potenciar el canal de productores, respetando
siempre la libertad de eleccién del cliente.

¢Como marcha el resultado técmico de
la compania y qué acciones tiene previsto
promover para mejorarlo?

La mejora del resultado técnico ocupa un lugar cen-
tral en mi gestion. Francisco Ranieri tiene entre sus
principales objetivos el seguimiento y control de las fi-
nanzas y los resultados de la compania. Para evaluar la
evolucion técnica con rigor, hay que analizar periodos
comparables, la composicion de la cartera, el efecto del
reaseguro y el desarrollo de siniestros y reservas. Las
conclusiones deben surgir de datos consistentes.

Las acciones tienen que conectar la seleccion de ries-
gos y la suficiencia tarifaria con la gestion de sinies-
tros, la prevencion del fraude, los gastos y la cobran-
za. También hay que revisar el reaseguro como parte
de la proteccion del capital y analizar rentabilidad por
ramo, segmento y canal. Comercial, Técnica, Siniestros
y Finanzas necesitan compartir objetivos. Crecer en
primas mientras se deteriora la calidad del negocio no
puede ser un éxito para un area y un problema para
otra. La gestion financiera debe acompanarse de una
suscripcion sostenible y una gestion de siniestros téc-
nicamente solida que ofrezca una buena experiencia al
asegurado. Por eso, Amalia Orlandini tiene como prio-
ridad fortalecer las capacidades técnicas del equipo de
Siniestros y Legales y mejorar el servicio y los tiempos
de respuesta para productores y asegurados. >

€« Queremos que el productor pueda identificar
necesidades de cobertura, explicar limites v
exclusiones y construir una relacion que abarque mis
(e un ramo 3

INNOVACION
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Mas de 95 anos brindando respaldo,
solidez y experiencia.
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> ¢Qué volumen de produccion manejaron
durante el altimo ejercicio y cuales son sus
proyecciones para el periodo actual?

Triunfo cuenta con 800.000 vehiculos expuestos a
riesgo, un millon de podlizas y 750.000 asegurados. Esa
escala es relevante, pero nuestro objetivo es crecer
con rentabilidad y una cartera mas equilibrada. En una
economia con inflacion, el aumento nominal de las pri-
mas no alcanza para describir el crecimiento: también
hay que analizar su evolucion real, la cantidad de ries-
gos, las sumas aseguradas, la retencién y la calidad del
resultado. Las proyecciones deben ser coherentes con
nuestra capacidad técnica, operativa y de capital. Va-
mos a buscar mas negocios en los segmentos y regiones
donde podamos agregar valor, fortaleciendo la relacion
con la red y ampliando nuestra oferta. La escala tiene
sentido cuando podemos sostener el servicio y cumplir
los compromisos que asumimos.

¢Como evalua el nivel de cultura asegura=
dora en la Argentina y c6mo espera expan-
dirla desde su gestion?

Todavia esta lejos del que necesitamos. Se percibe
cuando una persona contrata Unicamente porque se lo
exigen, cuando una pyme desconoce exposiciones que
pueden comprometer su continuidad o cuando se compa-
ra solo la cuota sin entender la cobertura. La educacién
financiera y aseguradora tiene que ayudarnos a cambiar
esa relacion con el riesgo. Como industria debemos ha-
cer nuestra parte: hablar con claridad, ofrecer soluciones
pertinentes y cumplir los compromisos asumidos. Desde
Triunfo quiero que la educacion financiera y aseguradora
esté vinculada con situaciones reales: como proteger una
vivienda, qué puede comprometer la continuidad de una
pyme o por qué una cobertura debe actualizarse. Los PAS
son aliados fundamentales porque conocen a las perso-
nas y a sus actividades. La experiencia cotidiana es deci-
siva. Una pdliza comprensible, una respuesta a tiempo y
un siniestro bien atendido generan confianza. Una mala
experiencia puede deshacer mucho esfuerzo de comuni-
cacion. También tenemos que llevar la conversacion sobre
el seguro fuera del propio sector. El seguro permite em-
prender, invertir y proteger el patrimonio; los seguros de
Vida y Retiro pueden contribuir al ahorro de largo plazo y
al mercado de capitales. La reforma que propongo busca
facilitar ese desarrollo mediante reglas prudenciales para
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las inversiones y mayor espacio para disefiar soluciones.
Un mercado mas profundo beneficia a la economia y am-
plia la proteccion de las personas.

é¢Cuales son las proyecciones del mercado
en general y de su compaiia en particular
para lo que resta de 2026 y 2027?

Veo una oportunidad de crecimiento que dependera
de la evolucion de la actividad, la inversion y los ingre-
sos, ademas de nuestra capacidad como industria para
responder. Prefiero plantear escenarios y condiciones
antes que dar una tasa de expansion sin fundamentos
suficientes. Si se consolidan proyectos productivos, cre-
ceran necesidades de cobertura directa y también en sus
actividades conexas. Para capturar esa demanda haran
falta suscriptores especializados, capacidad de rease-
guro, conocimiento territorial y procesos eficientes. El
mercado debe prepararse para combinar mas técnica en
riesgos complejos con mas productividad en operacio-
nes estandarizadas. En Triunfo, el cierre de 2026 esta
orientado a consolidar el diagnéstico y convertirlo en
planes de gestion con responsables y prioridades. En
2027 queremos avanzar en su ejecucion, profundizar la

Vision integral

osé Manuel Urdiroz es contador publico y lleva
casi 30 anos vinculado con la actividad aseguradora.
u recorrido combina experiencia en el sector priva-
do, tanto en aseguradoras como en brokers, con res-
ponsabilidades en la Superintendencia de Seguros
de la Nacion (SSN) y en la gestion publica del Trans-
porte. Esa trayectoria le permitié conocer el negocio
desde la empresa, la intermediacion, la supervision y
el disefio de politicas publicas. En la SSN se desempe-
no en areas de andlisis y evaluacion de entidades; una
etapa en la cual profundizé su mirada sobre la relacion
entre informacion, solvencia, gestion de riesgos y pro-
teccion del asegurado. Mas adelante ejercié responsa-
bilidades en Transporte, donde también trabajé sobre
modernizacién regulatoria y gestion. Actualmente,
participa en el debate sobre la reforma integral del
sistema asegurador desde una perspectiva profesional
y personal y paralelamente es gerente general y CEO
de Triunfo Seguros. “Asumi este desafio con la con-
viccion de que la experiencia técnica debe traducirse en
decisiones y capacidad de ejecucion”, admite el ejecutivo
en didlogo con Informe. mm
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regionalizacion y acelerar la diversificacion rentable. Las
metas deben traducirse en indicadores y capacidad de
cumplimiento. La oportunidad del pais exige que trans-
formemos también nuestras organizaciones.

é¢Cuales son los proximeos pasos de Triunfo?

El préximo paso es convertir el diagndstico integral en
una hoja de ruta compartida. Necesitamos acordar qué
iniciativas tienen mayor impacto, quién responde por
ellas, qué recursos requieren y como vamos a medir su
avance. Eso incluye consolidar la conduccion regional, de-
sarrollar negocios fuera de autos y motos y fortalecer la
capacidad técnica que ese crecimiento demanda. También
avanzar en procesos, datos y tecnologia con prioridades
concretas para productores y asegurados. La oficina de
transformacion debe ayudarnos a ordenar esa ejecucion y
a evitar que cada direccién impulse proyectos desconec-
tados. La transformacion necesita coordinacion, mientras
la responsabilidad de gestionar permanece en quienes
conducen cada area. Quiero que el equipo directivo tenga
autonomia para decidir dentro de un marco claro y que la
organizacion gane velocidad para resolver. El avance tiene
que notarse en la operacion cotidiana: una respuesta mas
rapida, una decision mejor fundada o un proceso que deja
de exigir pasos innecesarios.

¢Cuales son los principales objetivos que se
ha propuesto lograr al frente de la compaiia?

Mi principal objetivo es que Triunfo acompane el desa-
rrollo productivo de la region cordillerana, la Patagonia y
todas las zonas econémicas donde podamos aportar valor.

Para eso, quiero contribuir a construir una compania
mas rentable, integrada y diversificada. Su historia, su iden-
tidad mendocina y su presencia federal son una base muy
valiosa para esta etapa. Me propuse fortalecer la calidad
de la gestion: que cada responsable conozca sus objetivos
y pueda tomar decisiones, que la informacion permita anti-
cipar problemas y que el resultado de la compania oriente
el trabajo de todas las areas. También desarrollar equipos
capaces de aprender y adaptarse. La prudencia técnica es
indispensable para asumir riesgos. Pero necesitamos re-
visar cualquier practica que se sostenga Unicamente por-
que siempre se hizo asi. Quiero una organizacion capaz de
cuestionar sus procesos, escuchar a productores y asegu-
rados y ejecutar mejoras. Transformar supone tomar de-
cisiones, elegir prioridades y hacerse cargo de los resulta-
dos. Esa es la cultura que busco impulsar. Me gustaria que
esta gestion deje capacidades duraderas: mejores lideres,
procesos mas simples y una relacién mas amplia y valiosa
con productores y clientes. ®
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Opinan:

RIESGO CLIMATICO

Juan Farizano (Director de ACR
Argentina), Matias Agustin Acrogliano
(Asociado Marval O’Farrell Mairal),
Mariel Adaro (abogada especializada
en Derecho de Seguros) y Marcelo
Girardi (fundador y CEO de MGA Group)
analizan, para Informe Operadores de
Mercado, qué cambié con la Resolucion
SSN 315/2026 y cémo pueden aplicarse
estas coberturas a inundaciones,
infraestructura y eventos climdticos
extremos.

Escribe: Lic. Anibal Cejas

os seguros paramétricos, que pagan cuando
un indice objetivo (como la lluvia acumulada
o la velocidad del viento) supera un umbral
pactado de antemano, se desarrollaron has-
ta ahora casi exclusivamente en el agro. La
Resolucion SSN 315/2026 abrié la puerta a
otros sectores y llega en un contexto de preocupacion
por un verano de lluvias intensas. Cuatro especialistas ex-
plican en qué se diferencian estas coberturas del seguro
tradicional, qué riesgos urbanos y rurales pueden cubrir,
qué rol puede cumplir el Estado como tomador y qué de-
safios técnicos y juridicos quedan por resolver.

El “gatillo™ y la diferencia con el seguro
tradicional

En un seguro paramétrico el pago no depende de que
se mida el dafo, sino de que un indice pactado de antema-
no alcance determinado valor. Los matices aparecen en el
riesgo de base y en como encaja esa logica en el derecho
de seguros.

Juan Farizano, Director de ACR Argentina (Ase-
guradores Argentinos Compaiia de Reaseguros
S.A.), explico: “La diferencia con un seguro tradicional radica
en como se determina la indemnizacién. En un seguro tradicio-
nal, el pago estad vinculado a la ocurrencia de un dafio y a su pos-

COBERTURAS DEL SEGURO TRADICIONAL - ROL DEL ESTADO - DETERMINACION DEL DANO

Juan Farizano | Matias Agustin Acrogliano /| Mariel Adaro / Marcelo Girardt

terior evaluacién. En cambio, un seguro paramétrico se activa
cuando un indicador objetivo y previamente establecido alcanza
determinado valor, sin necesidad de cuantificar la pérdida efec-
tiva. Por ejemplo, frente al riesgo de inundaciones asociado a El
Nifo como el que estamos viviendo, una cobertura paramétrica
podria establecer un pago automadtico cuando las precipitacio-
nes acumuladas en determinada zona superen un monto pre-
viamente definido a una variable. Este modelo permite agilizar
significativamente la liquidacion y acelerar la disponibilidad de
fondos, pero como contracara, pueden existir diferencias entre
la pérdida real y la indemnizacién determinada”.

Luego, Matias Agustin Acrogliano, Asociado en
Marval O’Farrell Mairal, sumoé: “La principal diferen-
cia radica en el hecho que activa la obligacién de pago del
asegurador. En un seguro tradicional, el pago se gatilla por
la ocurrencia de un dafo cubierto y, en términos generales,
el asegurado debe acreditar tanto la existencia del siniestro

deguros paramétricos:

el salto del campo a la ciudad y a la infraestructura critica

como la magnitud de la pérdida. La indemnizacion se determi-
na en funcion del dafio efectivamente sufrido. En cambio, en
un seguro paramétrico, el pago se activa cuando un pardmetro
o indice previamente definido en la péliza alcanza determina-
do valor o umbral. No se requiere acreditar el dafio concreto
sufrido por el asegurado, sino verificar objetivamente que el
pardmetro pactado se haya cumplido. El parametro funciona
como un indicador previamente acordado de la activacion de la
prestacion. Por ejemplo, una cobertura podria activarse cuan-
do se registren precipitaciones inferiores a cierto nivel, cuando
la velocidad del viento supere un umbral determinado o cuan-
do un vuelo experimente una demora superior a la prevista
contractualmente. Esto permite procesos de liquidacién mads
agiles y pagos potencialmente mds rapidos, aunque introduce
el denominado “riesgo base”, es decir, la posibilidad de que
exista una diferencia entre el comportamiento del indice utili-
zado y el dafio efectivamente sufrido por el asegurado”.
Mariel Adaro Abogada especializada en Derecho —>
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€« La diferencia con un seguro tradicional
radica en como se determina la indemnizacion.
En un seguro tradicional, el pago esta vinculado
a la ocurrencia de un daiio y a su posterior
evaluacion 3»

AJuan Farizano, (Director de ACR Argentina)

> de Seguros, planteé qué cambia desde lo juridico: “El
paso del seguro tradicional al paramétrico implica modificar la
estructura funcional del contrato porque no serd necesaria una
inspeccion de danos para determinar la pérdida en virtud de
que la licitud y procedencia de la indemnizacion dependen solo
de que la verificacién del parametro objetivo predeterminado
haya alcanzado o superado el valor fijado en péliza. Esto signi-
fica que la cuantia de la indemnizacion se determina en forma
previa y el asegurado queda eximido de la carga procesal de
demostrar la existencia, extension o cuantificacion del dafio
material. Con relacién al principio indemnizatorio establecido
en art 61 Ley 17.418 el cual postula que el seguro de dafios es
un contrato de indemnizacion que busca resarcir un perjuicio
sufrido, en los seguros paramétricos puede ocurrir que el pago

&« £l paso del seguro tradicional al
paramétrico implica modificar la estructura
funcional del contrato porque no seri
necesaria una inspeccion de daios para
determinar la pérdida 3»

g

.

AMariel Adaro, (abogada especializada en Derecho de Seguros)

|| |
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€€ En un seguro tradicional, el pago se
oatilla por la ocurrencia de un dafio cubierto
v, en términos generales, el asegurado debe
acreditar tanto la existencia del siniestro
como la magnitud de la pérdida »»

AMatias Agustin Acrogliano, (4sociado Marval 0°Farrell Mairal)

pactado en péliza supere la pérdida real o incluso se abone

sin que ésta exista. Para dirimir esta cuestion se debe tener en

cuenta lo siguiente:

o Prevalencia del interés asegurable (art 60 17418). El ele-
mento que legitima el contrato es que el tomador posea un
interés econémico licito y se encuentre expuesto a sufrir un
perjuicio.

e Ampliacion del concepto de dafo. Se amplia la nocién hacia
la proteccién de la disrupcion econémica general, pérdida
de ingresos, costos de contingencia y necesidad de liquidez
operacional.

o La Resolucion 315/2026 exige un estudio técnico de factibili-
dad con certificacion actuarial independiente que demuestre
relacion entre el parametro seleccionado y el riesgo expuesto.

€€ Yo se trata de elegir entre uno
u otro. Cada uno funciona mejor para
determinados rieseos v necesidades.
Incluso pensarlos juntos puede ser
sumamente interesante »»

\

s RRRORRRRRRRRRERNRORDN
AMarcelo Girardi, (fundador y (EO de MGA Group)

Sobre qué ocurre cuando el indice se cumple sin que haya
dario, y en el caso inverso, Adaro agregé: “Si se cumple pa-
rdmetro, pero no hay un dafo efectivo el pago es vdlido y
ademads juridicamente exigible para el supuesto de que no se
realice. Su licitud no viola el principio de prohibiciéon de enri-
quecimiento injustificado ni convierte al contrato de seguros
en una apuesta. Para el supuesto de que no se cumpla el
pardmetro, aunque existan dafios importantes no nace la obli-
gacion de indemnizar por parte del asegurador y por lo tanto
no se torna exigible juridicamente”.

Por ultimo, Marcelo Girardi, fundador y CEO de
MGA Group, remarcé que ambos esquemas no com-
piten entre si: “Lo primero que me parece importante des-
tacar es que son coberturas que no son excluyentes e incluso
pueden ser perfectamente complementarias. No se trata de
elegir entre uno u otro. Cada uno funciona mejor para deter-
minados riesgos y necesidades. Incluso pensarlos juntos puede
ser sumamente interesante. Al seguro tradicional lo conocemos
todos. Ocurre un siniestro, el asegurado lo denuncia, un peri-
to evalta el dafo y, sobre esa pérdida verificada, se calcula
la indemnizacién. El paramétrico funciona con otra légica. Se
define de antemano un pardmetro objetivo y un umbral. El
pardmetro puede ser la lluvia acumulada en un periodo, la
velocidad del viento, la temperatura o un indice satelital de
humedad del suelo. Si el umbral se supera, el pago se activa
automdticamente, por un monto también pactado de antema-
no y sin necesidad de peritaje. De su légica misma surgen los
grandes atributos que tienen estas coberturas. El primero es la
agilidad: el pago puede llegar en dias, justo cuando el asegu-
rado mds necesita la liquidez. El segundo es la transparencia:
ambas partes saben desde el inicio qué dispara el pago, y el
dato se mide con criterios totalmente auditables por ambos. El
tercero es la flexibilidad: el asegurado puede destinar ese dine-
ro a lo que mds necesite en ese momento. Ahora bien, un pa-
ramétrico es tan robusto como la informacion que lo sostiene.
Para disefiarlo bien hacen falta series histéricas largas y confia-
bles. Para que funcione como corresponde, se necesitan redes
de medicion que reflejen con fidelidad lo que efectivamente le
pasa al asegurado. Puede haber distancia entre lo que mide
el indice y la pérdida real; es lo que se conoce como riesgo de
base. Gestionarlo bien es fundamental para un disefio sélido”.

Riesgos urbanos

Los eventos climaticos extremos son los candidatos
mas naturales para llevar este modelo a las ciudades. Los
expertos consultados presentaron ejemplos como la inte-
rrupcion de negocio Y la eficiencia del gasto publico, y los
eventos masivos que requieren liquidez inmediata.

Marcelo Girardi, fundador y CEO de MGA
Group, sostuvo: “Las aplicaciones urbanas son muchisimas
y en buena medida todavia estdn por explorarse en el pais.
Lluvias extremas, granizo, vientos fuertes, olas de calor, entre
muchas otras. Cualquier evento que pueda medirse de forma
objetiva y tenga un impacto econdémico identificable es, en
principio, candidato a una cobertura paramétrica. Los poten-
ciales asegurados van desde familias y comercios hasta gran-
des empresas, infraestructura critica y el propio sector publico
en sus diferentes niveles (municipal, provincial, nacional). Este
afo el tema cobra una relevancia especial. Todo indica que
vamos a transitar un afio Nifio de magnitudes inéditas, con
un verano de precipitaciones muy por encima de lo normal en
buena parte del pais. Eso es una enorme preocupacion para
todas las ciudades, desde el AMBA hasta el interior. Las lluvias
intensas generan pérdidas enormes para familias y empresas,
y también para municipios y provincias, que tienen que salir a
responder ante la emergencia. En un contexto de exposicion
tan elevada, contar con herramientas que permitan gestionar
estos riesgos, y que provean liquidez de forma dgil, puede ha-
cer una gran diferencia. Uno de los aportes mds interesantes
del paramétrico en el ambito urbano es lo que en la jerga
usualmente llamamos business interruption o lucro cesante. La
cobertura tradicional de interrupcion de negocio, en general,
requiere un dafo fisico en los bienes asegurados. Pensemos en
un comercio al que el agua no llegd a entrar, pero que estuvo
tres dias sin poder abrir porque la calle estaba anegada o >
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=> porque se corto la luz en toda la zona. O en un evento al
aire libre que se suspende por una tormenta. No se rompié
nada, pero la facturacion se perdio, y los sueldos, alquileres
y demds gastos fijos siguen corriendo. Para estos, una herra-
mienta paramétrica se posiciona muy bien y puede venir a
resolver muchas necesidades. Lo mismo vale para el sector
publico, donde estas herramientas aportan ademds eficiencia
en el gasto. Para un municipio, seria muy ineficiente armar
un presupuesto diez veces mds grande que el habitual por si
ocurre una inundacién extrema. Es mucho mds eficiente desti-
nar una cuota acotada y planificada al pago de una cobertura
que se active frente a esas situaciones. Asi, cuando el evento
extremo llega, el seguro amplifica los recursos disponibles para
responder”.

Por su parte, Farizano coincidié en el potencial clima-
tico y marco el tipo de riesgo donde ve mayores posibili-
dades: “Argentina presenta oportunidades interesantes, espe-
cialmente frente a fenomenos climdticos. Mds alla de los ya
mencionados como inundacién y granizo, podrian considerarse
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otros como sequias prolongadas, olas de calor e incluso vientos
fuertes ylo tornados cerca de zonas urbanas. Considero que el
mayor potencial estd en riesgos que afectan simultaneamente
a numerosos asegurados y generan necesidades inmediatas de
liquidez. Estas soluciones deben desarrollarse como comple-
mento de las coberturas tradicionales, ofreciendo una respues-
ta econdmica rapida frente a determinados eventos masivos.
La interrupcion de servicios esenciales podria también conside-
rarse, siempre que se utilicen indicadores objetivos de duracién
o extension de los cortes”.

El Estado como tomador

Como se dijo, los gobiernos nacionales, provinciales y
municipales pueden convertirse en grandes usuarios de
estas coberturas, como una forma de contar con fondos
rapidos cuando ocurre un evento climatico de gran escala.

En esta linea, Acrogliano sostuvo: “En primer lugar, es
importante mencionar que la propia resolucion SSN 315/2026
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parece reconocer que el sector publico puede ser uno de los
principales usuarios de este tipo de coberturas porque esta-
blece un régimen especial para los seguros paramétricos con-
tratados por el Estado nacional, provincial o municipal, permi-
tiendo su comercializacion sin autorizacion previa de la SSN,
aunque sujeto a determinados requisitos posteriores de infor-
macién y documentacion. Esto sugiere que el regulador identi-
fico un interés especifico en facilitar este tipo de operaciones
para organismos publicos. Por otra parte, hay que reconocer
que los riesgos que enfrentan los Estados, particularmente los
vinculados a fendmenos climdticos o eventos naturales de gran
escala, suelen afectar a poblaciones enteras o territorios exten-
sos, asi como a infraestructura y servicios publicos esenciales
o actividades estratégicas, y requieren respuestas rapidas. En
ese contexto, los seguros paramétricos pueden funcionar como
herramientas de financiamiento contingente que permitan dis-
poner de fondos de manera dgil una vez verificado el parame-
tro acordado. En este sentido, la experiencia internacional de-
muestra que los seguros paramétricos pueden utilizarse como
herramientas de gestion financiera del riesgo catastréfico. Di-
versos Estados y organismos regionales han recurrido a este
tibo de mecanismos para obtener liquidez inmediata frente a
huracanes, terremotos, inundaciones o sequias, permitiendo fi-
nanciar medidas de emergencia y acelerar la respuesta publica
frente a eventos de gran magnitud. Por ello, es posible imaginar
a los distintos niveles del Estado cumpliendo un rol relevante
como tomadores de coberturas paramétricas de gran enver-
gadura vinculadas a sequias, inundaciones, precipitaciones ex-
tremas u otros eventos que puedan impactar sobre grandes
sectores de la poblacion o sobre infraestructura critica”.

Luego, Farizano coincidi6 en la importancia del sector
publico para fortalecer esta operatoria y sumé la mirada
del reaseguro: “El sector publico puede desempefiar un papel
destacable en el desarrollo de estos productos. Los municipios
y gobiernos provinciales administran infraestructura y servicios
esenciales expuestos a eventos climaticos severos. En caso de
eventos siniestrales de relevancia, una cobertura paramétrica
les permitiria acceder rapidamente a recursos para financiar
tareas de emergencia, restablecer servicios o realizar repara-
ciones urgentes, sin tener que esperar la evaluacién individual
de cada uno de los dafios. La reciente regulacién de los seguros
paramétricos en Argentina representa un avance importante en
este sentido. Desde el reaseguro, vemos una oportunidad para
acompanar estos desarrollos, aportando capacidad, experiencia
técnica y acceso a mercados internacionales especializados”.

Datos. clausulas y responsabilidad

Todo el esquema se basa sobre los datos: cémo se re-
dactan las clausulas que definen el indice, quién responde
si esos datos fallan y qué calidad de informacién hace falta
para que el producto sea sostenible.

Adaro explicé como deben redactarse las clausulas de
activacion: “Para redactar las cldusulas de activacion en for-
ma eficaz es fundamental comprender que en este tipo de
seguros el «siniestro» no se define por la inspeccion fisica del
dafio, sino por la verificacién objetiva de los datos contrac-
tuales. Tanto la Resolucion SSN 315/2026 como la prdctica
internacional de mercado establecen requisitos estrictos de
redaccion a fin de evitar ambigiiedades operativas en el mo-
mento de la liquidacion.

e Definicion Precisa de la Variable y del Umbral

e |dentificacion Ineludible del Proveedor de Datos Principal y
del Tipo de Dato

e Cldusula de Respaldo Obligatoria (proveedor alternativo)

Las exigencias de claridad, transparencia e informacion al
asegurado que se deben cumplir para minimizar posibles con-
flictos judiciales deberian ser:

o Advertencia Expresa sobre el Riesgo de Base
e Suministro de la Frecuencia Historica del Parametro
e Régimen de Declaracion Jurada para Grandes Riesgos y el

Sector Publico

e Disponibilidad de los Datos de Cdlculo”. >
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RIESGO CLIMATICO

=> Sobre quién responde si los datos meteorologicos, sa-

telitales o de sensores fallan, Adaro detall6: “Responsabi-

lidad de la Aseguradora frente al Asegurado:

e Relacion contractual directa y exclusiva: La aseguradora es
la dnica entidad obligada contractualmente frente al asegu-
rado. Si el parametro contractual efectivamente se cumplio
segtin la metodologia pactada, la aseguradora responde por
el pago de la prestacion sin poder liberarse alegando omisio-
nes de sus proveedores de datos privados.

Deber normativo de custodia y transparencia de los datos: Con-
forme al punto 23.8 del Reglamento General de la Actividad
Aseguradora (introducido por la Resolucion SSN 315/2026), la
aseguradora es legalmente responsable de garantizar que la
informacion utilizada y los resultados de los cdlculos se encuen-
tren a disposicion del asegurado para su verificacion.
Obligacion de prever fuentes de respaldo: La normativa de la
SSN dispone que las pélizas deban identificar al proveedor
principal de datos y designar obligatoriamente un proveedor
alternativo o procedimiento de respaldo para el supuesto de
que la fuente principal quede indisponible, interrumpida o de-
fectuosa. Si un sensor o agencia interrumpe sus transmisiones
(bor ejemplo, ante fallas técnicas o cierres administrativos gu-
bernamentales), la aseguradora debe recurrir al proveedor de
respaldo fijado en el contrato para calcular el indice.

Responsabilidad de los Proveedores de Datos:

e Ausencia de vinculo contractual directo con el Asegurado:
Los desencadenantes deben ser provistos por agencias o ter-

ceros independientes del asegurador y del asegurado.
Asociacién Argentina de Cooperativas Responsabilidad de Proveedores Privados / Agentes de Cal-
y Mutualidades de Seguros culo: Cuando la captacion y procesamiento de datos o el
reporte de cdlculo es encargado a una empresa privada o
consultora especializada, esta responde frente a la asegura-
dora bajo las reglas de la responsabilidad contractual y de
prestacion de servicios. Si por negligencia, error grave o falla

’ o en sus algoritmos emite un reporte erroneo que perjudica a
la aseguradora, esta ultima podra ejercer acciones de repe-

BUREAU DE REASEGUROS S.A. ticion e mdemr,nzgtorlas cc.mtra dicho PrPY(?edor. ‘
e Organismos Publicos Oficiales e Inexigibilidad: Si la fuente

designada es un organismo publico internacional o estatal
(ej. agencias meteoroldgicas), la aseguradora no suele con-
ry

tar con acciones de repeticion por fallas en las mediciones

oficiales, motivo por el cual la regulacién impone contar con
mecanismos supletorios de medicion en la péliza®. A vos Y I A M BI E N A I o D

RASA Desde el reaseguro, Farizano puso el foco en la cali-

dad de la informacién que alimenta los indices: “Para que Lo Q U E I E Ro D EA

Weraeaamradioras: Ayt Sk las coberturas paramétricas puedan llevarse a cabo, la calidad
y la confiabilidad de los datos es un pilar fundamental. La in-
formacion satelital y la proveniente de las estaciones meteoro-
légicas permite medir variables como precipitaciones, tempe-

raturas, velocidad del viento o niveles de agua. Estos datos son Por Cada Seguro de Life - hacemos un aporte

los que se utilizan para construir los indices que determinan la
posible activacion de las coberturas. Series histéricas de estos l l
F ’ NA loss elementos son los que permiten al reasegurador evaluar las q ue prOte e a a natura eza'
5.A. de Mandatos y Servicios exposiciones, estimar pérdidas esperadas y establecer con-

diciones técnicas y econémicas sostenibles para este tipo de
productos”.

La Resolucion SSN 3153/2026 y el marco

. . &
d
Porque creemos en la sana competencia juridico G UNA EMPRESA DE
basada en la Solidaridad, Los especialistas consultados advierten que el verda- S EG U RO S q G ST

dero alcance de los seguros paramétricos dependera de

la honestidad y la solvencia técnica’ cémo la adopte el mercado y de cémo se resuelva su con- Tu 'FO rma de ViVir \ R e

vivencia con la Ley de Seguros.

hemos logrado consolidar

En este sentido, Acrogliano sostuvo: “En términos ge-
nuestra puja nte re alidad. nerales creo que la resolucion es positiva porque proporciona
un marco regulatorio especifico para el desarrollo de seguros
paramétricos mds alla de los antecedentes regulatorios existen-
tes en materia agropecuaria, definiendo sus principales carac-
teristicas técnicas, regulando los requisitos de autorizacién, la lifeseguros.com.ar f [LifeSegurosArgentina Jlifesegurosargentina in [lifesegurosargentina () /@LifeSeguros
validacion actuarial independiente, las fuentes de informacion y
el tratamiento del riesgo base, lo cual brinda mayor previsibilidad
y certeza juridica tanto para las aseguradoras que deseen desa-
rrollar estos productos como para los potenciales tomadores ~>

N° de inscripcion SSN Departamento de Orientacion e . SS SUPERINTENDENCIA DE
A il Vel radaal Aeajin 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn N Se e s b
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RIESGO CLIMATICO _:‘:_
—

=> interesados en utilizarlos. No obstante, creo que el verda-  ros en la legislacion vigente: “Dentro de nuestro ordenamien-  de UVAs) y exigié la certificacién por actuario independiente.
dero impacto de la resolucion no se vera en forma inmediata  to juridico los seguros paramétricos no se ajustan en forma  Sin embargo, la resolucion es una norma reglamentaria de un
sino durante los préximos afios, cuando el mercado adopte este  automdtica a la Ley 17.418, por el contrario, es necesario que  drgano de control que convive en tension jerarquica con una ley
nuevo marco normativo y se vayan desarrollando nuevas solu-  se realice una interpretacién arménica basada en el concepto  nacional de fondo N° 17.418. Para otorgar certeza absoluta a
ciones de cobertura. En este sentido, los seguros paramétricos  de interés asegurable, el concepto de dafio y se contemple la  aseguradoras, reaseguradoras, intermediarios (PAS) y asegura- : 1
ya tenian antecedentes en la Argentina, particularmente en el  nueva Resolucion (SSN 315/2026) que incorpora el punto 23.8  dos, considero que habria que seguir el modelo de legislaciones _ b
dmbito agropecuario, pero la nueva regulacién podria facilitar la  al Reglamento General de la Actividad Aseguradora (RGAA)”. comparadas como Chile o Colombia, estableciendo formalmente R
expansion de esta modalidad hacia otros sectores econdmicos. que la exigencia legal del seguro se satisface con la presencia ge- '
En definitiva, la resolucién constituye un paso importante para Sobre si el marco actual alcanza, Adaro consideré: “El  nuina de interés asegurable (exposicion real al riesgo econdmico
reducir la incertidumbre regulatoria y fomentar la innovacién, — marco juridico actual resulta insuficiente para consolidar de o disrupcion financiera), exceptuando a estos contratos de la f
pero su éxito dependerd de que aseguradoras, reaseguradores,  forma plena y masiva los seguros paramétricos sin margen de  obligacién de probar o evaluar el dafio material. Ademds, con- .
proveedores de datos y tomadores encuentren aplicaciones con- litigiosidad. La Resolucion SSN 315/2026 constituyé un hito de  sidero necesario reglamentar pautas claras de comercializacién ]
cretas donde esta herramienta aporte valor frente a los esque-  técnica regulatoria al remover el principal obstdculo operativo:  para los Productores Asesores de Seguros donde se los resguar-

mas tradicionales de cobertura”. permitié expandir estos productos a todo el abanico patrimo-  de ante reclamos por «frustracion de expectativasy si el cliente
nial e industrial, fij6 un plazo imperativo de pago de |5 dias  sufre un dafio, pero el indice no activa el pago, estableciendo que
Al respecto, Adaro explicdé como encajan estos segu-  corridos, reglamenté la figura del gran tomador (>1.000.000  serd suficiente acreditar que se entregd la informacion sobre el

Sumate a nuestro’equipo'de
PRODUCTORES ASESORES
DE SEGUROS

Consulta i Copias de poliza,

de cartera Estadisticas Tarj. de circulacion,
Cuponeras

MNationalbrokers

inteArF;’cién Integracion l 5 ~ xfif”;?i A~
g VY W

con Whatsapp

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

» ACOMPANAMIENTO EN TODA LA GESTION COMERCIAL.

» APOYO TECNICOY OPERATIVO DE NUESTROS EQUIPOS ESPECIALIZADOS.
» ACCESO AL MULTICOTIZADOR.

» ASISTENCIA EN SINIESTROS.

» ANALISIS DE RIESGOS.

» PLAN DE DESARROLLO DE CARTERA.

Servicios para tus colaboradores comerciales y asegurados
Integrados con mas de 30 aseguradoras

Avisos de Avisos vencimiento

Co tizac'ién orling funcionamiento junto con la frecuencia histérica del parémetro
renovacion cuotas (tal como hoy se exige mediante declaracién jurada en grandes » PLAN DE CAPACITACIONES EN RIESGOS, NUEVOS PRODUCTOSY COBERTURAS.
; riesgos). Esta seguridad juridica resulta clave para impulsar el
desarrollo de nuevos negocios, ya que los seguros paramétri-
/ \ \g/ cos permiten disefiar soluciones para riesgos que no encuentran
adecuada respuesta en las coberturas tradicionales. Un ejemplo
es la industria del turismo invernal: un Broker o Productor Ase-

sor de Seguros podria estructurar para un centro de esqui una @ nationalbrokers.com.ar = pr0d ucto FES@nationaI brokers.com.ar
=) \ cobertura basada en la acumulacién de nieve o en la cantidad
Botde Campaias Rubr}ﬁa digital minima de dias operables durante la temporada. Si los registros
_ L e Tt meteorologicos de referencia muestran niveles inferiores a los CASA CENTRAL:Av. Cabildo 2230, Pisos | | 12, CABA, 0810-444-5550.
aliosEEG y notificaciones automatica umbrales previamente pactados, la pédliza activa automdtica- ] y ! y

mente una compensacién econdmica, sin necesidad de peritar SUCURSALES: Buenos Aires (Pilar), Mendoza, Neuquén, Santa Fe, Cordoba Y Tucuman.
dafios ni acreditar el monto de la pérdida. Este tipo de soluciones

: 5 permite proteger los ingresos del establecimiento frente a invier-
Contacto Asegurado SRL / SOFTeam Sistemas / comercial@softeam.com.ar nos con escasas nevadas y posiciona al bréker como un asesor

Whatsapp: +54 221 5049900 / Web: https://softeam.com.ar estratégico capaz de ofrecer coberturas innovadoras orientadas
a la continuidad del negocio, ampliando significativamente su

campo de actuacion profesional y generando nuevas oportuni- SUPERINTENDENCIA DE T
dades comerciales de alto valor agregado”. > SEGUROS DE LA NACION LB P :
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RIESGO CLIMATICO

> Mas alla del agro: aplicaciones y expe=
riencias

Para cerrar, las miradas apuntan hacia adelante: la ex-
periencia regional como ejemplo, nuevas aplicaciones en
sectores muy distintos y un agro que sigue siendo el te-
rreno donde estas coberturas tienen mas potencial.

Farizano repaso las experiencias de la region que po-
drian servir de modelo: “En América Latina existen varias
experiencias interesantes que demuestran el potencial de es-
tas soluciones. Pert, por ejemplo, ha desarrollado mecanismos
de transferencia de riesgos catastréficos mediante instrumen-
tos paramétricos vinculados a terremotos, permitiendo acceder
a capacidad internacional y disponer rapidamente de recursos
ante siniestros de magnitud. México también cuenta con una
importante trayectoria en coberturas paramétricas frente a
terremotos y huracanes, mientras que Colombia ha avanzado
en soluciones vinculadas a riesgos climdticos, especialmente
en el sector agropecuario. Consideramos que Argentina tiene
condiciones para avanzar en una direccion similar, adaptando
los productos a las caracteristicas de su territorio. La reciente
regulacion es un gran paso adelante, pero su desarrollo depen-
derd de la articulacion entre aseguradoras, reaseguradoras,
intermediarios, organismos publicos y proveedores de informa-
cién. En ese proceso, el reaseguro debe cumplir un papel fun-
damental, no solamente aportando capacidad, sino también
conocimiento técnico y experiencia internacional’.

Luego, Acrogliano coincidié en que el potencial tras-
ciende al campo y sumé el angulo tecnoldgico: “Uno de

los aspectos mds interesantes de la Resolucion 315/2026 en
particular, y en general de los seguros paramétricos, es que
su potencial trasciende ampliamente al sector agrope-
cuario, que histéricamente ha sido el principal
ambito de desarrollo de este tipo de pro-
ductos en la Argentina. En este senti-
do, el nuevo marco normativo podria
facilitar e incentivar el desarrollo

de nuevos productos, como por e
ejemplo coberturas vincula- / '
das a demoras o cancela-
ciones de vuelos, falta
de viento para parques
edlicos, precipitaciones extraor-
dinarias que afecten obras de infraes-
tructura o determinadas condiciones clima-
ticas que impacten sobre actividades turisticas.
De hecho, a nivel internacional ya existen aplicaciones

de este tipo en sectores tan diversos como transporte aéreo,
turismo, energia, infraestructura, logistica, gestion de riesgos
climdticos, etc. Por otra parte, los seguros paramétricos pre-
sentan una dfinidad natural con los desarrollos tecnoldgicos
mads recientes. Al depender de parametros objetivos y fuentes
de informacion previamente definidas, son particularmente
aptos para la aplicaciéon de procesos de automatizacién. En
este sentido, la utilizacién especialmente de datos satelita-
les, sensores remotos, inteligencia artificial y mecanismos
de ejecucion automadtica (los denominados smart contracts)
podria contribuir a reducir tiempos operativos, simplificar sig-
nificativamente la gestion de siniestros y generar eficiencias
operativas en beneficio de aseguradores y asegurados. Por

ultimo, considero importante destacar que los seguros para-
métricos no necesariamente estdn llamados a sustituir al se-
guro tradicional. Probablemente su mayor aporte consista en
complementar las herramientas existentes de transferencia
de riesgos y en brindar soluciones para riesgos o exposiciones
particulares, respecto de los cuales los mecanismos tradicio-
nales presentan limitaciones o dificultades prdcticas”.

Para finalizar, Girardi cerré con la situacion del agro,
el terreno donde estos productos mas se desarrollaron:
“El agro es, sin duda, uno de los ramos donde los paramé-
tricos tienen mas potencial. Un buen indicio de esto es que
la nueva resolucion de la Superintendencia de Seguros de la
Nacion que regula estos productos (315/2026) prevé la inter-
vencion de la Secretaria de Agricultura, Ganaderia y Pesca
de la Nacién cuando la naturaleza del riesgo lo requiera. No
es que la norma se limite al sector agropecuario, sino que
se trata de un sector clave por su gran exposicion al riesgo
climatico. Cabe destacar que esta nueva normativa fue un
paso clave para estos desarrollos, y fue posible tanto gracias
al trabajo mancomunado del mercado como de la excelente
predisposicion de la Secretaria y la Superintendencia. El segu-
ro agropecuario argentino es un mercado muy maduro y con
una competencia muy importante con mds de 30 companias
activas, pero hace afos que estd relativamente estancado.
Esto tiene mucho que ver con que no existe una gran oferta
privada de coberturas para los riesgos que mds preocupan a
los productores agropecuarios: la sequia y la inundacién. Por
supuesto en general el principal riesgo percibido es la sequia,
aunque este ano, por razones obvias, se habla mas del exce-
so hidrico. El mercado se desarrollé con fuerza alrededor del
granizo, con una importantisima penetracion y muchisima
especializacion. Pero estos riesgos sistémicos, que afectan a
regiones enteras al mismo tiempo, siguen en gran medida
sin respuesta. Ahi el paramétrico tiene mucho para aportar.
Gracias a los indices satelitales y a las redes de estaciones
meteoroldgicas, hoy es posible medir sequias, excesos y ane-
gamientos con una precision cada vez mayor. Ademds, puede
pagar sin peritar lote por lote, algo inviable a gran escala por
los costos operativos que implicaria. Con esta realidad, esta-
mos en un momento de mucha efervescencia en el merca-
do. Aseguradoras, reaseguradores, proveedores tecnoldgicos,
agentes de cdlculo e incluso actores publicos estdn trabajan-
do en productos y programas. Si bien atin no se ha concre-
tado la primera operacion bajo el marco simplificado de la
nueva normativa, considero que es inminente, y que a partir
de alli estas coberturas tenderdn a multiplicarse. En el agro,
los paramétricos vienen a resolver un problema concreto de
los dos lados. Para el productor agropecuario, representa una
solucién dgil y transparente frente a los riesgos climdticos que
mads lo preocupan. Para el mercado asegurador, representa
una oportunidad para volver a crecer”.®
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TRANSACCIONES - COBERTURAS - RENOVACIONES

La venta digital absorbe transacciones
estandarizadas y de bajo valor, pero reafirma la
necesidad del asesoramiento humano a la hora
del siniestro o cuando el cliente busca coberturas
patrimoniales y corporativas a medida, explica
Rubén Machado, titular de Consultora RHM, que
durante el dltimo ejercicio manejé un volumen de
primas cercano a los $ 24 millones. “El productor
no perdera terreno por el avance de la venta
online, siempre y cuando deje de actuar como un
mero emisor de pélizas y se consolide como un
gestor integral de riesgos”, advierte el asesor.

Escribe: Diego Fiorentino

omo evalaa la coyuntura econé-
mica por la que atraviesa la Ar-
gentina y su impacto sobre la in-
termediacion de seguros?

Estamos transitando una etapa de reordenamiento
macroeconomico y desaceleracion inflacionaria. Para el
mercado asegurador, esto elimina distorsiones como el in-
fraseguro extremo, pero exige pasar de una dinamica de
crecimiento nominal automatico a una gestion técnica real.

¢Qué ramos se presentan como mas promiso-
rios en el actual contexto?

Frente a un escenario de estabilizacion monetaria, los
ramos vinculados a la proteccion patrimonial, el ahorro a
largo plazo y la actividad productiva son los que lideran el
potencial de crecimiento, alejandonos de la saturacion del
ramo Automotor.

cComo esta compuesta la cartera que ad-
ministra?

Hoy en dia mi cartera esta conformada en un 50% por
ramos patrimoniales masivos (principalmente Automoto-
res y Combinado Familiar), en un 30% por ramos técnicos
y corporativos (Pymes, Integral de Comercio, Responsabi-
lidad Civil y ART) y en un 20% por seguros de Personas,
Vida y Retiro; un ramo que vengo impulsando activamente.

¢Con qué aseguradoras trabaja?

Actualmente trabajo con Seguros Rivadavia, San Cris-

Diadlogo con: Rubén Machado

“La tecnologia reemplazara al intermediario administrativo,

pero potenciara al asesor estratégico”

A Rubén Machado, productor asesor y titular de Consultora RHM

tobal, Barbuss, Sancor Seguros, Allianz, Meridional, CNP
y Gestion Seguros.

¢En qué zonas opera?

Principalmente en CABA y PBA, y en menor medida en
el resto del pais.

éQué herramientas utiliza actualmente
para vender seguros?

Uso un CRM especializado en seguros para gestionar
la base de prospectos y clientes, llevar el seguimiento de
renovaciones y automatizar la venta cruzada. Para la etapa
comercial, utilizo multicotizadores que me permiten com-
parar propuestas de distintas aseguradoras en tiempo
real y presentarle al cliente opciones claras rapidamente.

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

Han mejorado notablemente en emision agil y auto-
gestion de consultas basicas, pero todavia presentan una
marcada brecha de integracion y madurez entre distin-
tas companias. En sintesis, estoy satisfecho con el avan-
ce operacional, pero la tecnologia debe dejar de ser solo
una herramienta de autogestion para transformarse en un
verdadero habilitador de analitica de datos y venta cruza-
da que potencie el rol del productor asesor.

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

La solvencia de las aseguradoras en la Argentina atraviesa
un momento de transicion critico. Para un productor =>
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=> asesor o un profesional del sector, analizar esta variable exige mirar mas alla del
cumplimiento formal de los indices y entender la calidad real de los activos que respal-
dan los compromisos con los asegurados. La solvencia del mercado asegurador esta en
una fase de sinceramiento. Durante anos la alta inflacion y los rendimientos financieros
nominales disimularon deficiencias en el resultado técnico. Con la desaceleracion de
precios y la caida de tasas, las aseguradoras ya no pueden depender del resultado finan-
ciero para cubrir pérdidas operativas.

¢Como calificaria los tiempos de liquidacion y pago de sinies-
tros por parte de las compainias con las que trabaja?

Son satisfactorios solo en aquellas aseguradoras de primera linea que priorizan la
liquidez y la fidelizacion del cliente. Mi rol como productor no es solo exigir el cum-
plimiento de los plazos sino ademas acompanar proactivamente la carga de documen-
tacion y el seguimiento del expediente para acortar tiempos y defender la experiencia
del asegurado.

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

Elijo a las aseguradoras en funciéon de una ecuacion de valor integral: equilibro la
solvencia patrimonial y la velocidad de respuesta en siniestros con la competitividad
comercial, evitando priorizar Gnicamente el precio o la comision. En definitiva, elijo
trabajar con compafias que entiendan al productor como un socio estratégico y cuya
propuesta operacional preserve y fortalezca la relacion de confianza entre el asegurado
y mi canal.

cPiensa que los productores perderan terreno a medida que
avance la venta online para los seguros estandarizados?

Mas que perder terreno, el productor atraviesa una redefinicion de su rol. La venta
digital absorbe transacciones estandarizadas y de bajo valor, pero reafirma la necesidad
del asesor humano cuando surge el siniestro o cuando el cliente busca coberturas pa-
trimoniales y corporativas a medida. El productor no perdera terreno por el avance de
la venta online, siempre y cuando deje de actuar como un mero emisor de polizas y se
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Gestion integral

ubén Machado comenzo su trayectoria profesional enfocado en el desarro-

llo de la base comercial desde cero. En esa primera etapa, su gestion estuvo
centrada principalmente en la prospeccion directa de clientes individuales y la co-
mercializacion de ramos patrimoniales masivos (principalmente Automotores y
Combinado Familiar).
“Fue un periodo fundamental para dominar la operativa diaria, el armado de legajos, la
atencion primaria ante siniestros y la relacién directa con las mesas de suscripcion de las
aseguradoras”, recuerda el productor en didlogo con Informe.
Hoy en dia, desde la organizacion que lidera (Consultora RHM, Asesoria Inte-
gral en Seguros), Machado administra una cartera consolidada con un enfoque
claro en la gestion integral de riesgos y la optimizacién del rendimiento técnico.
Su trabajo diario se divide entre el asesoramiento patrimonial para empresas, el
desarrollo cruzado (cross selling) de seguros de Personas, Vida y Retiro, y la se-
leccién estratégica de las aseguradoras con las que opera, priorizando la solvencia,
la capacidad de respuesta en siniestros y la integracion tecnologica. Bl

consolide como un gestor integral de riesgos. La tecnologia reemplazara al intermedia-
rio administrativo, pero potenciara al productor asesor estratégico.

¢Qué volumen de produccion manejé durante el ultimo ejerci-
cio? ¢Cuales son sus proyecciones para este ano?

En el dltimo ejercicio econémico administré una producciéon anual de aproximada-
mente $ 24 millones en primas emitidas, que se distribuye en un 50% en ramos masivos
tradicionales (como Automotores y Combinado) y en otro 50% en ramos corporativos
y de personas (Pymes, ART y Vida/Retiro). Para el presente ejercicio mi objetivo es
lograr un crecimiento en capitas/polizas de entre un |5 y un 25% en términos reales,
desacoplandome de la inercia inflacionaria. La meta es no solo sostener la facturacion
nominal sino expandir la cantidad nula de riesgos cubiertos y elevar el nimero prome-
dio de polizas por cliente.

¢Realiza capacitaciones periodicamente?

Si, en forma permanente, tanto las obligatorias como las que brindan las companias
con las cuales trabajamos.

¢Cuales son las principales dificultades que enfrentan actual-
mente los PAS?

Las principales dificultades que enfrentamos actualmente los productores asesores se
resumen en cuatro ejes estratégicos:

. Presion sobre las comisiones e ingresos nominales

. Aumento de la sensibilidad del cliente al costo

. Avance de canales directos y desintermediacion digital
. Concentracion de la cartera en ramos saturados

¢Esta de acuerdo con la gestion que viene llevando adelante la
SSN de regular menos y supervisar mas?

Coincido en que es un cambio de paradigma necesario. Histéricamente, la SSN opero
con un exceso de regulacién previa y burocracia que ralentizaba al mercado. La orien-
tacion hacia un esquema desregulado en la oferta y estricto en la supervision posterior
alinea a la Argentina con estandares internacionales y promueve un mercado mas di-
namico. Para el intermediario, esta gestion es positiva siempre que venga acompanada
de transparencia. Nos exige una mayor profesionalizacion para evaluar la letra chica de
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productos mas diversos y nos da la pauta de trabajar Unicamente con aseguradoras que N2 de inscripcién en SSN
muestren ratios de solvencia y liquidez incuestionables. ® 1011
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Megaproyecio: dos empresas rosarinas se unen para
transiormar mas de 25.000 m2 urbanos

.“'-—— —

La alianza entre dos compaiias de amplia trayectoria
dara lugar a una propuesta de vivienda y usos mixtos de
mas de 25.000 m? concebida a partir de la integracién
entre arquitectura, naturaleza y vida urbana.

® Fundar y La Segunda Seguros anunciaron una nueva alianza
estratégica para impulsar un emprendimiento de gran escala
en Rosario. Sera la primera experiencia conjunta entre ambas
empresas, nacidas en la ciudad y con una extensa presencia
en sus respectivos sectores. Esta asociacion abre una nueva
etapa para dos companias locales que comparten una mirada
de largo plazo y el compromiso de continuar generando valor
en su lugar de origen.

“Para La Segunda Seguros, participar de esta iniciativa signi-
fica explorar una nueva oportunidad de inversion junto a Fun-
dar, una empresa con una experiencia muy sélida en el sector.
También es una manera de seguir apostando por Rosario, la
ciudad donde nacimos, a través de una propuesta con vocacién
de permanencia y una mirada puesta en el futuro”, expresaron
desde La Segunda Seguros.

Actualmente, el emprendimiento atraviesa una etapa inicial
de planificacion y definicion. Con una superficie superior a
los 25.000 m?, combinara viviendas con otros usos y buscara
integrar distintas maneras de vivir y relacionarse con el en-
torno urbano.

Uno de sus componentes destacados sera un gran espacio
verde, un rasgo caracteristico de los proyectos de Fundar,
que ocupara un lugar central tanto en la concepcion del con-
junto como en la experiencia cotidiana de sus habitantes.

[ Brevesdelnforme ]

“Las intervenciones de esta escala requieren pensar la ciudad a largo
plazo. El desafio sera crear un entorno que no se limite a resolver vi-
viendas, sino que también genere espacios de encuentro y favorezca
una relacion cotidiana mds cercana con la naturaleza. Poder trabajar
esa vision desde el inicio junto a La Segunda Seguros enriquece mu-
cho el proceso”, senalaron desde Fundar.

El trabajo conjunto retne capacidades complementarias y refle-
ja la decision de dos compaiifas rosarinas de sumar conocimien-
to, experiencia y vision de futuro para impulsar una propuesta
que acompane el crecimiento y la transformacion de la ciudad.

sedgwick

Sedgwick celebra 20 afios en Ar%enlina y realirma su
compromiso con el mercado loca

© Sedgwick celebré sus 20 afos en Argentina con un en-
cuentro realizado el 8 de octubre que reunié a clientes, socios,
representantes del sector asegurador y colaboradores de la
compaiia. La ocasion permitié repasar dos décadas de creci-
miento en el pais y agradecer a quienes formaron parte de esa
trayectoria.

«Lo que hace que este aniversario sea especialmente significativo son
las personas que lo hicieron posibley, afirmé Miguel Grut, director
de Sedgwick Argentina. «Durante estos 20 afios tuvimos el privile-
gio de trabajar junto a clientes, socios y colegas que contribuyeron a
construir una operacién sélida y reconocida en el pais. Este encuentro
nos permitié reconocer su aporte y agradecerles por ser parte de
nuestra historiay.

A lo largo de estas dos décadas, Sedgwick ha acompafado a sus
clientes en el ajuste de pérdidas y la gestion de siniestros, com-
binando el conocimiento del mercado argentino con las capa-
cidades de su red global. El aniversario también permitié mirar
hacia los proximos desafios del sector y el papel que tendra la
colaboracion para responder a riesgos cada vez mas complejos.
«Llegar a los 20 afios en Argentina habla del compromiso de nues-
tro equipo y de la confianza que clientes y socios depositaron en
Sedgwick a lo largo de estas dos décadasy, sefialé6 Daniel Tobito,
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director regional de Sedgwick para América Latina. «Esa con-
fianza nos impulsa a seguir acompariandolos frente a riesgos cada
vez mds complejos, con el conocimiento de nuestros especialistas
en Argentina y el respaldo de nuestra red globaly.

Con este aniversario, Sedgwick reafirma su presencia en Ar-
gentina y su compromiso con los clientes y socios de toda
América Latina.

~ RUS

La Bolsa de Comercio de Rosario reconocio a RUS
Futuro por su innovacion en el mercado de capitales

© El fideicomiso financiero impulsado por Rio Uruguay
Seguros (RUS) recibié una mencion especial de A3 Mer-
cados por su propuesta innovadora, que conecta el mercado
de capitales con la inversion inmobiliaria.

El pasado jueves |5 de octubre, en la Bolsa de Comercio
de Rosario, Juan Carlos Lucio Godoy, presidente ejecu-
tivo de RUS, recibié una mencion especial de A3 Mercados
por la emision de RUS Futuro, un fideicomiso financiero in-
mobiliario que propone una nueva alternativa para invertir en
activos reales a través del mercado de capitales.

La distincion fue entregada por Andrés Ponte, vicepre-
sidente de A3 Mercados, con la participacion de Adrian
Mercado, uno de los principales colocadores de la emision.
El reconocimiento destaca la creacion de un instrumento no-
vedoso para el mercado argentino, que vincula la inversion
inmobiliaria con las posibilidades de acceso y negociacion del
sistema financiero.

Emitido el 30 de septiembre a través de A3 Mercados, plata-
forma surgida de la integracion del Mercado Abierto Elec-
tronico (MAE) y Matba Rofex, RUS Futuro forma parte
de la estrategia de diversificacion y desarrollo del Grupo RUS,
que busca ampliar sus horizontes mas alla de la actividad ase-
guradora tradicional.

“Siempre creimos que el futuro de las organizaciones no depende
solamente de hacer mejor lo que ya hacen, sino de tener la capa-
cidad de imaginar lo que todavia no existe y trabajar para hacerlo
realidad. RUS Futuro nace de esa conviccion: innovar, desarrollar
nuevas oportunidades y acercar herramientas de inversion a mds
personas”, expres6 Godoy.

La principal innovacion del instrumento consiste en permitir
invertir en una cartera de inmuebles generadores de renta
desde USD 100, sin necesidad de adquirir una propiedad di-
rectamente. Mediante una estructura fiduciaria con oferta
publica, RUS Futuro ofrece una alternativa para diversificar
inversiones y acceder al mercado inmobiliario a través de titu-
los negociables, de acuerdo con las condiciones y los riesgos
establecidos en su prospecto.

El reconocimiento pone en valor, ademas, el potencial del
mercado de capitales para conectar el ahorro con la econo-
mia real y generar nuevas oportunidades de inversion en dis-
tintos sectores productivos.

Con esta distincion, RUS Futuro se posiciona como una
iniciativa que combina innovacion financiera y desarrollo in-
mobiliario, y refleja la capacidad de una empresa aseguradora
del interior del pais para impulsar nuevas propuestas en el
mercado argentino.
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Dia del Seguro: qué le preguntan las personas a la
Inteligencia Artificial

.

Desde las diferencias entre coberturas de auto hasta
la protecciéon del hogar y los seguros de vida, Zurich
Argentina presenta las consultas mas frecuentes sobre
seguros en plataformas de IA y destaca el rol de Acade-
mlA para acercar informacién clara y accesible.

® ;Qué diferencia hay entre terceros completo y todo ries-
go? ;Qué cubre un seguro de hogar!? ;Cémo se denuncia un
siniestro online? En el marco del Dia del Seguro, que se
celebra cada 21 de octubre en Argentina, y en un contexto
en el que cada vez mas personas recurren a la inteligencia
artificial para resolver dudas cotidianas, Zurich Argentina
impulsa Zurich AcademlA, una iniciativa que busca tradu-
cir conceptos del mundo asegurador en contenidos claros,
accesibles y cercanos que faciliten la toma de decisiones de
las personas a la hora de usar o contratar un seguro.

Para conocer como se expresan estas inquietudes en los nue-

vos entornos de busqueda, la compaiiia trabajé con una me-

todologia basada en GEO (Generative Engine Optimiza-
tion), un enfoque orientado a comprender coémo los motores
de inteligencia artificial interpretan y presentan informacion
ante las consultas de los usuarios. El analisis permitié identifi-
car dudas recurrentes vinculadas con el universo asegurador

y detectar oportunidades para desarrollar contenidos que

respondan a esas necesidades en un lenguaje mas cotidiano.

Este abordaje cobra relevancia en un ecosistema de bisqueda

cada vez mas diverso, en el que asistentes como ChatGPT y

Gemini conviven con los buscadores tradicionales, las redes

sociales y las comunidades digitales como espacios de consulta.

Para las compariias de seguros, el desafio es acercar informa-

cion comprensible sobre productos y coberturas que suelen

comunicarse en términos técnicos, institucionales o legales.

A partir de mas de 40 consultas relevadas en el informe, estas

son algunas de las preguntas sobre seguros que registran ma-

yor trafico en plataformas de inteligencia artificial:

l. ;Qué diferencia hay entre terceros completo y todo
riesgo? Ambas coberturas contemplan la responsabilidad
civil frente a terceros, pero el seguro todo riesgo también
puede cubrir los danos propios del vehiculo, incluso cuando
el choque es responsabilidad del asegurado. Segun el plan
contratado, pueden aplicarse franquicias y condiciones es-
pecificas.

2.;Qué cubre un seguro de hogar? La proteccion depen-
de de la poliza contratada. Es importante revisar qué ries-
gos contempla, qué bienes estan cubiertos y cuales son las
exclusiones y los limites de indemnizacion.

3.;Como puedo denunciar un siniestro online? Zurich
cuenta con canales digitales de autogestion que permiten
realizar gestiones vinculadas con siniestros. Es importante
consultar los canales oficiales para conocer el procedimien-
to correspondiente a cada caso.

4.;Qué es un beneficiario en un seguro de vida y por
qué es importante elegirlo? Es la persona designada para
recibir la prestacion prevista en la péliza ante el fallecimiento
del asegurado, de acuerdo con las condiciones contractua-
les. Mantener actualizada esa designacién ayuda a que la co-
bertura responda a las necesidades de cada persona.

5.;Como puedo consultar mi péliza y mis coberturas?
A través de los canales digitales habilitados por Zurich,
como es Autogestion en el que los clientes pueden acceder
a documentacion y consultar informacion sobre su seguro.
O Z-Track la plataforma exclusiva para el seguimiento de
siniestros. Asimismo, quienes prefieren la interaccion hu-
mana, el rol del Productor Asesor de Seguros sigue siendo
muy relevante, tanto para asesorar en el plan de seguros
adecuado para cada cliente, como para ayudar a resolver
dudas y gestiones.
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A través de AcademlA, Zurich busca contribuir a que la in-
formacion sobre seguros sea mas facil de comprender y esté
mas cerca de las personas, sin perder de vista que cada cober-
tura tiene condiciones particulares que deben conocerse antes
de contratarla.

“La industria del seguro estd atravesando un cambio de fondo: pa-
samos de cubrir riesgos puntuales a acompaiiar trayectorias de vida
cada vez mds extensas. En ese contexto, nuestro desafio es ofrecer
herramientas de proteccion y planificacion financiera, pero también
acercar informacion clara que ayude a las personas a tomar deci-
siones en cada etapa de su vida. La inteligencia artificial abre nue-
vas oportunidades para responder esas necesidades y hacer que la
informacién sobre seguros sea mds accesible”, sefalé Sebastian
Dabini, CEO de Zurich Argentina.

SEGUROS

Dia del Seguro: anticiparse a los riesgos,
una responsabilidad cada vez mas importante

En un contexto de mayor incertidumbre climatica, ATM
Seguros destaca el valor de la prevencién, la proteccién
del patrimonio y el asesoramiento para tomar decisiones
informadas.

® Cada 2| de octubre, el Dia del Seguro invita a reflexio-
nar sobre el papel de una actividad fundamental para brindar
previsibilidad y respaldo frente a situaciones inesperadas. En un
escenario atravesado por riesgos cada vez mas complejos, el
desafio del sector no es solamente responder ante un siniestro,
sino también promover una cultura de prevencién que permita
a las personas y las empresas tomar mejores decisiones para
proteger sus bienes y su patrimonio.

La coyuntura climatica refuerza la importancia de esa mirada.
La Organizacion Meteorolégica Mundial advirtid sobre la
intensificacion del fenémeno de El Nifio hacia fines de 2026, un
escenario que puede alterar los patrones de precipitaciones y
aumentar el riesgo de eventos extremos en distintas regiones.
Frente a esta perspectiva, conocer los riesgos y revisar las me-
didas de proteccién antes de que ocurra un imprevisto cobra
especial relevancia. En el seguro automotor, por ejemplo, es
importante verificar si la péliza contempla dafnos por granizo o
inundacion y cuales son sus limites y condiciones.

“El seguro tiene un valor que va mds alld de la respuesta frente a
un siniestro: permite planificar con mayor previsibilidad y contar con
respaldo cuando ocurre algo inesperado. Para que esa proteccion
sea efectiva, es fundamental comprender qué se esta asegurando y
elegir una cobertura acorde a las necesidades y posibilidades de cada
persona”, sehala Eugenio Muerza, director comercial de
ATM Seguros.

En ese camino, el asesoramiento profesional cumple un papel
central para acercar informacion, despejar dudas y ayudar a
comprender las alternativas disponibles. Fortalecer la preven-
cion y el vinculo con los asegurados es parte de una concepcion
del seguro que pone en el centro la confianza, la responsabilidad
y la proteccion a largo plazo.

En este Dia del Seguro, ATM Seguros saluda a todas las
personas que, desde sus distintos roles y responsabilidades, for-
man parte de la actividad aseguradora y contribuyen cada dia a
su desarrollo, fortaleciendo una industria esencial para brindar
respaldo y previsibilidad a la sociedad.
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Salud mamaria: prevencion, deteccion lemprana
y redes de acompaiiamiento

® En el marco del Dia Mundial de la Lucha contra el
Cancer de Mama, el segundo ciclo de Yoces por la Salud
Mamaria, el programa de RUS Media TV, reunié a pro-
fesionales de la salud e integrantes de Cascos Frios Entre
Rios para brindar informacion sobre la enfermedad y dar a
conocer una iniciativa solidaria que acompana a pacientes du-
rante sus tratamientos oncolégicos.

Durante el programa, la Dra. Magdalena Rocca, médica
cirujana especializada en oncologia, y la Dra. Lucia Penén,
médica especialista en Anatomia Patoldgica, abordaron la
importancia de la prevencion, el reconocimiento de los sinto-
mas y la realizacion de controles para favorecer la deteccion
temprana del cancer de mama.

Las especialistas compartieron informacion sobre los estu-
dios utilizados para el control de la salud mamaria, la impor-
tancia de realizar las consultas médicas correspondientes y
el valor de contar con informacién confiable para despejar
dudas y promover el cuidado de la salud.

Cascos Frios Entre Rios: una red solidaria que acom-
paia durante la quimioterapia

El programa también conté con la participacion de Judith
Bonnin, Karina Lopez y Maria Eugenia Pombo, in-
tegrantes de Cascos Frios Entre Rios, quienes explica-
ron como surgioé la iniciativa y de qué manera contribuye
a acompafar a personas que atraviesan tratamientos on-
cologicos.

Los cascos frios son dispositivos que, mediante el enfria-
miento del cuero cabelludo durante determinadas sesio-
nes de quimioterapia, pueden ayudar a reducir la caida del
cabello asociada al tratamiento. Su utilizacion depende del
tipo de tratamiento indicado y de la evaluacion del equipo
médico.

Durante la entrevista, las integrantes de la organizacion ex-
plicaron como se fabrican los cascos de gel, qué materiales se
utilizan, cdmo deben conservarse y de qué manera funciona
el sistema de préstamos que permite que mas pacientes pue-
dan acceder a ellos durante sus tratamientos.

La propuesta se sostiene en el compromiso y la solidaridad de
quienes forman parte de la iniciativa, con el objetivo de facili-
tar el acceso a estos dispositivos y ofrecer una alternativa de
acompanamiento en una etapa especialmente desafiante para
quienes transitan la enfermedad.

Informacién y acompaiamiento para cuidar la salud
A través de las voces de especialistas y de quienes impulsan
redes de ayuda, Voces por la Salud Mamaria propone un
espacio para informar, responder inquietudes y visibilizar dis-
tintas formas de acompanar a las personas que atraviesan un
cancer de mama.

En el marco de esta fecha, la iniciativa pone en valor dos aspec-
tos fundamentales: la importancia de la prevencion y la detec-
cion temprana, y el rol de las redes solidarias que contribuyen
a transitar los tratamientos con mayor acompanamiento.

Las entrevista completa esta disponible en el canal de You-
Tube de RUS Media TV: https://youtu.be/ oBSSpal8ic
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* 90 millones de Certificados de personas.

e U$S16.5 millones en inversiones de todo el sector ase-
gurador.

* 14.1 millones de prestaciones en especie de ART.

e US$S 9.500 millones pagados en indemnizaciones de si-
niestros en el altimo ejercicio.

* 4,9 millones de siniestros pagados.

* 3 millones de asistencias por aio.

De izq a der Aldo Alvarez (ADEAA), Diego Guaita (ADIRA),
Irene Capusselli (AVIRA), Guillermo Plate (SSN), Gustavo
Morén (SRT), Mara Bettiol (UART), Fernando Pérez (SRT).

© Bajo el lema “Maés seguros, més futuro”, se realizé la
tercera Cumbre Aseguradora Argentina en la Bolsa de
Comercio de Buenos Aires. En el marco de la celebracion del
Dia del Seguro, los presidentes de las camaras empresarias,
Aldo Alvarez de ADEAA, Diego Guaita de ADIRA,
Irene Capusselli de AVIRA, Gustavo Trias de la AACS
y Mara Bettiol de UART, enfatizaron acerca de los multiples
beneficios que la actividad aseguradora aporta a personas,
familias, trabajadores, empresas, la economia en su conjunto y el
Mercado de Capitales.

En el evento se dieron cita profesionales del sector, representan-
tes de diferentes dreas de gobierno, legisladores, miembros del
Poder Judicial y prensa. También enriquecieron la propuesta
con sus disertaciones: el Superintendente de Seguros Gui-
llermo Plate, el Gerente General de la Superintendencia
de Riesgos del Trabajo Fernando Pérez, Federico Furia-
se secretario de Finanzas del Ministerio de Economia de
la Nacion y el economista Ricardo Arriazu, quienes com-
partieron analisis y proyecciones del mercado del seguro y su rol
fundamental para el bienestar de la sociedad y el desarrollo de la
economia argentina. Ademas, Julio Leiva, director de Hispa,
y Federico Vanzini, gerente general de Dale Play, aporta-
ron su experiencia para dialogar con las nuevas generaciones, los
futuros consumidores de seguros.

Compartimos los principales conceptos de cada uno de ellos.
Diego Guaita: “En el dltimo ejercicio el sector pagé 9.500 millones
de ddlares en indemnizaciones de siniestros”.

Diego Guaita abrio calificando al seguro como la infraestructura
invisible que sostiene todo y pregunté qué pasaria si el seguro des-
apareciera. “Las familias quedarian expuestas a pérdidas irreparables.
Las empresas invertirian menos y tendrian menor acceso al crédito. Los
trabajadores quedarian desprotegidos ante accidentes y enfermedades la-
borales. El seguro, enfatizé, no elimina los riesgos, hace posible asumirlos.
Constituye una infraestructura invisible, que sostiene a todo lo demds”.
“Seguro, reaseguro, prevencion, gestion de riesgos, ahorro y prevision,
conforman una red de proteccion para la Argentina que atraviesa toda
la economia”. Ejemplificé con datos que muestran su relevancia: “90
millones de certificados de seguros de personas, |5 millones de automévi-
les cubiertos, 4 millones de viviendas y comercios, 10 millones de trabaja-
dores y | millén de empleadores. Como actividad econdmica, ademds, el
sector asegurador es una red presente en todas las provincias, que genera
empleo, servicios y atencion de proximidad. El seguro, finalmente, es una
promesa que se cumple: en el dltimo ejercicio el sector pagé 9.500 millo-
nes de ddlares en indemnizaciones de siniestros. Esa es la muestra de que,
cuando algo sale mal, el seguro hace posible continuar”.

Repasé también los seis ejes de trabajo de las camaras empre-
sarias del sector asegurador, que abordan una agenda transver-
sal para toda la industria: | menor carga tributaria, 2 seguridad
juridica y litigiosidad, 3 ahorro y proteccién de largo plazo, 4
regulacion moderna, 5 el seguro como inversor institucional y 6
entre todos ampliar la penetracion del seguro.

Guillermo Plate: “;Podriamos pensar en RIGI para capitalizar ase-
guradoras?”.

El superintendente de Seguros de la Nacion fue claro y contunden-
te en su descripcion del impacto de la actividad sobre el conjunto
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de la economia. “El 3% del PBI que representa el seguro hace posible al
97% restante”, destaco en concordancia con Guaita. Y propuso pen-
sar, en el futuro. “Los invito a mirar para adelante y a hacernos preguntas.
¢{Como crecemos? ;Estamos preparados como industria para acompariar
los shots positivos que representan las oportunidades que hoy tiene la Ar-
gentina? ;Tenemos la capacidad de capitales y técnica para absorber esos
riesgos y asi hacer crecer la participacién del seguro en el PBI? ;Vamos a
acompanar este proceso, simplemente, o lo vamos a hacer posible? La
realidad es que estamos para hacerlo posible. Somos la herramienta para
que todo lo bueno ocurra”, definié en linea con el concepto de que el
seguro es la infraestructura invisible de la economia.

Ademas, Plate plante6 una pregunta para abrir el didlogo: ;Como
podemos lograr mds capacidad para nuestro sector? Si hay un RIGI, un
programa de incentivos para las grandes inversiones, ;podriamos pensar
en un régimen de incentivos para capitalizar aseguradoras? ;Podriamos
trabajar en un paraguas regulatorio, impositivo y de inversiones especi-
fico? Lo digo como algo aspiracional, porque desde el organismo apun-
tamos a que el seguro sea cada vez mds relevante en el crecimiento
econdémico del pais”.

Mara Bettiol y Fernando Pérez coincidieron: “La cobertura de
Riesgos del Trabajo, claramente demostro ser una politica publica exitosa”.
Mara Bettiol presidente de UART y Fernando Pérez, gerente
general de la SRT, compartieron un panel en el que analizaron los
30 anos del Sistema de Riesgos del Trabajo y sus principales re-
sultados que permiten afirmar que Riesgos del Trabajo demostro
ser una politica publica exitosa, especialmente por los avances en
materia de prevencion y de cobertura. El sistema previene -lleva 20
mil vidas salvadas-, repara, protege y atiende a casi 10 millones de
trabajadores. Sin embargo, hay otra cara de la moneda que remar-
c6 Bettiol: “a pesar de que bajé 80% los fallecimientos y bajé 55%
la cantidad de accidentes, la litigiosidad no para de crecer, alcanzando
magnitudes extraordinarias. Es decir que, aunque sea uno de los mejores
sistemas del mundo en cuanto a su disefio, cobertura y resultados, estd
expuesto a una litigiosidad que no tiene explicacién en los indicadores de
gestion. jLa razén? La falta de cumplimiento por parte de la Justicia en el
ordenamiento de las pericias judiciales. Esta imprevisibilidad genera con-
flictos, todos ellos evitables. Nos tenemos que enfocar en darle susten-
tabilidad a un sistema que viene demostrando capacidad de respuesta”.
Explicaron que las Comisiones Médicas del sistema fueron conce-
bidas y fortalecidas para brindar una respuesta técnica, rapida y
uniforme. En las jurisdicciones de mayor peso comenzaron a verse
decisiones para acercar esa logica a la Justicia. “Lo que falta es que
los tribunales superiores de justicia de las provincias tomen el toro por
las astas y entiendan que sus fallos tienen consecuencias econémicas. Los
tres poderes estdn entendiendo que esto nos involucra a todos y se estd
trabajando en acciones conjuntas”, indic6 Pérez. Bettiol reconocio
que estos avances son importantes y que muestran un camino po-
sible, pero advirtié que la velocidad y la dimension de la litigiosidad
los torna insuficientes: “Necesitamos, cuanto antes, que esto tenga
un resultado. Este afio prevemos 140 mil nuevos juicios, situacion que
golpea de lleno sobre el costo laboral, conspirando contra la generacion
de empleo de calidad, algo muy necesario en la actualidad”. Y cerro:
“No tenemos que naturalizar esta litigiosidad que hoy se lleva el 50%
de la prima. Si la eliminaramos, podriamos destinar esos recursos a lo
esencial: prevencion, reparacion, a bajar costos y a ampliar la cobertura
hacia nuevas formas de trabajo”.

Irene Capusselli: “Los seguros de personas promueven la proteccion
y el ahorro complementando los ingresos previsionales y mejorando el
acceso a la salud”.

La titular de AVIRA destaco que los seguros de Vida y Retiro prote-
gen a las personas y a las empresas y habilitan pensar el largo plazo.
Remarco que las primas, mas el ahorro generan inversiones que im-
pulsan el desarrollo. Financian al Estado, a las empresas y a los pro-
yectos productivos. Y expuso el dato de que el sector gestiona una
cartera de U$S16.500 millones. Resalto tres conceptos que derivan
del seguro de personas: Proteccion, ahorro y prevision. Protegen los
ingresos y familias frente a contingencias como fallecimiento, invali-
dez y accidentes personales. Brindan salud y bienestar. Ayudan a la
construccion de ahorro a largo plazo. Transforman el ahorro en in-
version. Y otorgan mayor profundidad para el mercado de capitales.
Permiten prever el retiro con una eficiente planificacion financiera y
complemento de ingresos futuros. Abordan la longevidad y nuevas
etapas de la vida facilitando mayor autonomia para una vida plena.
“La brecha de prevision, sostuvo, no es sélo un problema del Seguro, es
un desdfio social”. La referente también hablé de los seguros de Salud
como un nuevo espacio para ampliar la proteccion, la prevencion y
el acceso a la misma: “Hoy, I8 millones de argentinos dependen exclusi-
vamente del sistema publico. El seguro puede complementar la proteccion
sanitaria, situacion que, a su vez, generard menor presion sobre el sistema
publico y mayor acceso efectivo a la salud de la poblacion”.

Aldo Alvarez: “En la Argentina, la mejor inversion es un juicio”.

El presidente de ADEAA dijo que el seguro sufrié cuatro golpes a
los que él considera los “cuatro jinetes del apocalipsis”: “Primero
vino la confiscacion que se llevo los fondos de pensiones de las AFJP.
Luego, la industria del juicio contra las ART. Después, la inflacion que
ataco los capitales, las inversiones y los contratos del sistema asegurador.
Y, finalmente, la judicialidad ampliada que se convirtié en un problema
muy grave para toda esta industria”. Prosiguié describiendo que el
sector hoy ya tiene 500 mil juicios en stock y que el mismo sigue
creciendo. ldentifico las 3 razones fundamentales que explican la
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problematica: “Pero yo diria que hay 3 razones fundamentales para
el incremento de la judicialidad. Primero, existen incentivos procesales
perversos y después vamos a ver cudles son. Segundo, existen sesgos
muy importantes fundamentalmente en la administracién de justicia y
esos sesgos son determinantes a la hora de interpretar el alcance y el
contenido de las pélizas. Y tercero, hay un desconocimiento manifiesto
del sistema legal especifico y este no es un tema menor.

Mi obligacion aqui es hacer una reflexién sobre este punto, que todos
tenemos que defender, todos tenemos que dar a conocer y todos te-
nemos que saber que esa costumbre tan argentina que de donde hay
una caja se organiza un sistema para depredarla, no se puede hacer
con consentimiento judicial.

Alvarez concluyé de forma categérica: “Esa costumbre tan argen-
tina de, donde hay una caja, organizar un sistema para depredarla, no
se deberia poder hacer con consentimiento judicial’.

Ricardo Arriazu: “Los planetas se alinearon. La tnica gran duda
es la posibilidad del retorno a las politicas economicas pendulares”.
Arriazu se refirié a las grandes oportunidades que hoy tiene la
Argentina, con eventos favorables a nivel mundial y circunstan-
cias positivas a nivel local, y como las mismas impulsarian también
el desarrollo del sector asegurador. Hablé en tal sentido de las
oportunidades que se abren en energia, mineria, agro e industria
del conocimiento, e hizo foco en las mejoras macroeconémicas
con la eliminacion del déficit fiscal, la reduccion de la inflacién, la
baja del riesgo pais y la disminucion de regulaciones. Sostuvo que
este cimulo de condiciones deberia eliminar las crisis periodicas
de balanza de pagos, fortalecer el mercado de crédito e incentivar
la inversion. “Los planetas se alinearon. La tnica gran duda es la po-
sibilidad del retorno a las politicas econémicas pendulares”, sostuvo en
referencia a las proximas elecciones presidenciales. “;Seremos capaces
de aprovechar estas oportunidades tnicas que tenemos?”, se pregunto.
Arriazu, finalmente, se refirié al impacto de los cambios estruc-
turales positivos sobre el sector asegurador: “La estabilidad y el
crédito generan mayor demanda de seguros de Vida, Retiro, Hogar y
Crédito. La desregulacién y los datos permiten generar nuevos produc-
tos y reducir los costos operativos. La apertura comercial mueve mds
transporte, genera programas globales y redunda en un menor costo
potencial de repuestos”.

El economista cerré sefalando tres escenarios posibles para el
crecimiento de la prima de seguros (en moneda constante): “Para
2035, afirmé que de la mano de los factores locales y externos, las pri-
mas crecerdn 78% y la participacion en el PBI subird de 2,63% a 3,17%.

Federico Furiase: «En 2027 no habra volatilidad cambiaria ni de
tasas de interésy.

El secretario de Finanzas comenzo afirmando que las companias
de seguros son un jugador muy importante para la deuda del te-
soro en moneda local. Luego se focalizé en analizar el programa
econémico del gobierno. Y fue categérico: “el afo que viene no va
a haber volatilidad ni cambiaria, ni de tasas de interés”. Dijo: “Sé que
eso es un ruido que estd metido en el mercado, pero hay datos con fun-
damentos econémicos en el orden de lo fiscal, monetario y cambiario,
que indican que no pasara. ;Por qué? Por los resultados en términos de
crecimiento econémico y desinflacion y porque estamos construyendo
colchones de cara al afio electoral”. También sostuvo que Argentina
hoy representa una gran oportunidad de inversion, tanto en la
economia real como en los activos financieros.

Destacé la importancia del orden fiscal y del saneamiento del ba-
lance del BCRA y sefald que, en esa linea, el Banco Central esta
comprando dolares como seguro para el afo que viene: “Tenemos
un colchén en ddlares que supera los 125 mil millones. Olvidense de la
volatilidad cambiaria y de tasa de interés. Y claramente, el momento
para invertir es ahora”.

El secretario de finanzas se refiri6 al “ruido de riesgo politico” anti-
cipando que, “mds temprano que tarde, el mercado va descontar que
Javier gana caminando las elecciones del afio que viene”, y que eso se
vera reflejado en los precios de los bonos. “El programa financiero
de délares del afio que viene esta completamente cerrado y no depen-
de de la salida al mercado internacional. Por otro lado, cuando mira-
mos la deuda en moneda local, casi la mitad vence post octubre 2027.
Eso fortalece el programa monetario, cambiario y financiero porque, a
la vez, refuerza la idea de que no va a haber pesos para correr contra
el ddlar”. Y concluyo que “lo que se viene ahora para la Argentina es
el crecimiento por inversion y por las exportaciones”.

Leiva y Vanzini: “Los valores de la generacion Zeta son colabora-
cion, identidad y comunidad.”

Vanzini desde Dale Play, y Leiva desde Hispa, definieron los va-
lores y estandares de los integrantes de esta nueva generacion de
consumidores de coberturas de seguros. “Hay una serie de valores
que definen a los chicos que nos obligan a repensar la forma en que
hacemos las cosas: Colaboracion, identidad y comunidad que hablan
de hacer con otros, de la libertad de ser uno mismo, de la necesidad de
ser genuinos y de transparencia en la comunicacion. Aprecian hacer las
cosas por su cuenta, buscando a sus pares para ir por lo que suefian,
y crear nuevas experiencias”, dijeron.

En materia de generacion de contenido, aseguraron que gana
quien construye comunidad y narrativa. “Para la comunicacion, la
clave es que sea genuina y que las intenciones sean transparentes.
Es importante monitorear dénde estad la conversacion y pensar cémo
meterse en ella. Y enfatizar la importancia de la segmentacion.

Mas de 400 personas se hicieron presentes en el evento y un
numero importante lo siguié por streaming:
https://www.youtube.com/@COMITEASEGURADOR/streams
donde todo el material sigue disponible.
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RUS alcanza los 1.000 productores capacitados
en inteligencia artificial

® A través de su Universidad Corporativa, U-RUS, la
aseguradora cooperativa inicio la segunda cohorte 2026 de su
programa abierto y gratuito "PAS Digital: IA aplicada a tu
negocio", con foco en IA privada y en como vender cuando
los agentes de IA empiezan a decidir por los consumidores.

Rio Uruguay Seguros (RUS) puso en marcha este martes la
segunda cohorte 2026 de su programa de capacitacion en inte-
ligencia artificial para Productores Asesores de Seguros
(PAS). Con este nuevo grupo, la cooperativa alcanza los 1.000
productores formados en el uso de IA aplicada a la venta.

La propuesta se dicta a través de U-RUS, la Universidad
Corporativa de la compaiiia, y es abierta y totalmente gra-
tuita. La nueva cohorte comienza luego de que la primera edi-
cion del ano finalizara con éxito el martes 13 de octubre.

De crear agentes propios a tener una lA privada

La primera cohorte se concentré en la creacion de agentes
de IA propios, tanto para la asesoria interna de la oficina del
productor como para la atencion al publico.

En esta segunda edicion, a lo largo de siete encuentros, los
participantes aprenderan a poner en marcha una |IA privada
que funciona en su propio equipamiento, sin que la informa-
cion de su cartera salga de la oficina. También trabajaran en la
creacion de clones digitales para producir contenido en video
para redes sociales.

El programa suma, ademas, estrategias para que el productor
sea visible y venda mas y mejor en un escenario nuevo: el de los
agentes de |A que comienzan a buscar, comparar y contratar
en nombre de las personas. Segun el estudio de J.D. Power
sobre seguros de autos de 2026, el 32% de quienes buscaron
una cobertura utilizé herramientas de IA durante el proceso.

El PAS, protagonista de la digitalizacion

Para RUS, la digitalizacion del seguro avanza de la mano del
productor asesor. La compaiiia sostiene que el PAS es irrem-
plazable en el mercado asegurador: es quien selecciona la co-
bertura adecuada para cada cliente, reduce la distancia entre
lo que el asegurado cree que contratd y lo que dice su pdliza,
y lo acompana en el momento del siniestro.

Por eso, RUS apuesta a la formacion continua y al uso de la
inteligencia artificial como herramientas para potenciar el rol
del productor asesor, que sigue siendo protagonico frente a los
cambios en los habitos de consumo. La tecnologia no lo reem-
plaza, sino que amplia su alcance, permitiéndole llegar a mas
clientes y disponer de mas tiempo para asesorar y acompanar.

SANCOR Anos
SEGUROS

Octubre Rosa: Prevencion Salud impulsé un espacio
de didlogo y concientizacion en Santa Fe

La prepaga de SANCOR SEGUROS reunié a especia-
listas y mujeres que atravesaron la enfermedad en un
espacio de didlogo e intercambio de experiencias, con

INFORME OPERADORES DE MERCADO N° 821

[ Brevesdelnforme ]

foco en la prevencién, el cuidado de la salud y el acom-
pafamiento.

® En el marco del Mes de Concientizacién sobre el Can-
cer de Mama, Prevencion Salud, la prepaga de SANCOR
SEGUROS, llevo adelante una charla de concientizacion en
la ciudad de Santa Fe. Bajo el concepto “Tu primera sefial”,
el encuentro tuvo el objetivo de promover la importancia de
los controles médicos perioddicos, la deteccion temprana y el
acceso a informacion para el cuidado de la salud.

La actividad conté con la participacion del Dr. Lisandro Beni-
tez Gil, la Dra. Eloisa Lucianiy la Lic. Laura Feresin, quie-
nes abordaron temas vinculados con la prevencion del cancer
de mama, la salud mamaria y el bienestar emocional. A través de
un formato conversatorio, la jornada propicié un espacio de dia-
logo cercano entre los profesionales y el publico asistente, que
permitié intercambiar experiencias, despejar dudas y reflexio-
nar sobre la importancia de incorporar los controles médicos a
la rutina de cuidado personal.

Durante el encuentro, se puso el foco en la importancia de la
consulta médica y la realizacion de los estudios correspondien-
tes seglin cada caso, asi como en la necesidad de abordar la
enfermedad desde una mirada integral, que contemple tanto
la salud fisica como el bienestar emocional. En este sentido, la
propuesta buscé acercar informacion y generar un espacio de
intercambio para que cada persona pueda asumir un rol activo
en el cuidado de su salud.

Uno de los momentos destacados fue el testimonio de Leti-
cia Landazuru, integrante de la asociacion civil Chicas Pink,
conformada por mujeres sobrevivientes de cancer de mama y
colaboradoras. La asociacidon, con sede en la ciudad de Santa Fe,
promueve la practica de remo en bote dragon como parte de la
rehabilitacion terapéutica para mujeres que han pasado por una
mastectomia. Este movimiento de brazos al remar favorece un
drenaje linfatico natural y ayuda a prevenir posibles complicacio-
nes tras la operacion.

“Mi cancer aparecié en un control de rutina, cuando yo me sentia
bien”, conto Leticia en su presentacion. “Por esto mi mensaje es
que no posterguen sus controles, porque la prevencion salva vidas”.
A través de la campana “Tu primera sefial”, Prevencion Sa-
lud invita a reflexionar sobre aquellas situaciones cotidianas
que pueden motivar una consulta médica: una conversacion, una
recomendacion profesional o la experiencia de alguien cercano.

Con el mensaje “Hacete los controles y pasa la sefial”, la
iniciativa busca recordar que compartir informacion y experien-
cias también puede ser una forma de promover el cuidado de
la salud.

Estas acciones se enmarcan en el compromiso de Prevencion
Salud con la promocion de habitos saludables y la prevencion
de enfermedades. En esta linea, la prepaga cuenta con el Pro-
grama Preventivo “Un toque de conciencia”, orientado a
trabajar sobre el cancer de mama y la importancia de realizar
controles médicos periodicos.

De esta manera, Prevencion Salud reafirma su compromiso
con una salud mas humana y cercana, donde la prevencion, el ac-
ceso a la informacién y el acompanamiento sean fundamentales
para construir bienestar en comunidad.
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GRUPO
COOPERATIVO

RUS

El Grupo Cooperativo RUS participo de la Bienal de la
Produccion 2026

® El Grupo Cooperativo RUS participé de la Bienal de
la Produccion 2026, realizada los dias 22 y 23 de octubre
en el Predio Las Camelias, en San José, Entre Rios. El
encuentro, organizado por la Asociacién Civil Empresaria
Alejo Peyret, reunié a empresas, productores, instituciones,
profesionales y emprendedores para promover oportunidades
de negocios, compartir conocimientos e impulsar el desarrollo
productivo, industrial y tecnolégico de la region.

En representacion del Grupo RUS, el Licenciado Luciano
Rey brindé una disertacion sobre las iniciativas de inversion
que impulsa el grupo econoémico liderado por Juan Carlos Lu-
cio Godoy, con foco en la vinculacién entre las oportunidades
de inversion, la actividad econémica y el desarrollo regional.
Durante su exposicion, se abordé la estrategia del Grupo
RUS, que busca integrar la rentabilidad potencial de los pro-
yectos con su capacidad para generar empleo, dinamizar las
economias locales y fortalecer el entramado productivo. Esta
perspectiva parte de una vision de largo plazo, en la que las in-
versiones no solo representan una oportunidad de preservar
y fortalecer el patrimonio, sino también de impulsar nuevas
actividades y servicios en el territorio.

El Grupo RUS esta integrado por Rio Uruguay Seguros,
AFLA S.A., la Cooperativa de Vivienda, Crédito y
Consumo Rio Uruguay Ltda., OFDI S.A., entre otras
sociedades. Desde Concepcioén del Uruguay, donde Rio Uru-
guay Seguros nacid hace 68 anos, desarrolla proyectos que
reflejan su identidad federal y su compromiso con el creci-
miento de la ciudad y su entorno.

Entre sus iniciativas se encuentran distintos desarrollos inmo-
biliarios y urbanos, como el Edificio RUS I; el Edificio Guay,
el primer edificio ecosustentable de la region; Terrus, un de-
sarrollo integral que contempla propuestas residenciales, co-
merciales y empresariales; el barrio La Salamanca, actualmen-
te en construccion; y el futuro Hotel Days Inn Concepcion
del Uruguay, que busca vincular la inversién inmobiliaria con
el desarrollo de la actividad turistica y de servicios.
Asimismo, a través de RUS Futuro, el Grupo promueve una
alternativa de acceso a la inversion inmobiliaria mediante el
mercado de capitales, respaldada por activos reales. A estas
iniciativas se suman DOC 127, un proyecto comercial sobre
la Autovia 14, y la futura Guarderia Nautica La Salamanca,
orientada a responder a la demanda de servicios vinculados
con la actividad nautica.

La vision de desarrollo también se extiende a otras localida-
des de la region. A través de AFLA S.A., el Grupo partici-
pa en el proyecto del Parque Industrial Mixto de Colon, una
iniciativa orientada a generar condiciones para la radicacion
de empresas, atraer inversiones y promover nuevas oportu-
nidades de trabajo. En este proyecto, su participacion con-
templa el desarrollo del proyecto ejecutivo y la posibilidad de
intervenir en la gestion de obras y la administracion fiduciaria
a través de sociedades del Grupo.

La presencia del Grupo Cooperativo RUS en la Bienal de
la Produccion 2026 permitio compartir esta mirada sobre
las inversiones y su vinculo con el desarrollo territorial, en
un ambito que conecta a los distintos actores de la economia
regional.

Con una estrategia que articula proteccion, innovacion y
desarrollo, el Grupo RUS contintia impulsando iniciativas
que buscan generar valor econémico y social, acompanando
el crecimiento de Entre Rios y fortaleciendo su compromiso
con el desarrollo regional.
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EXPERIA

Experta Seguros reunio a clientes y productores
en Mendoza

® En el marco de las acciones relacionadas a los 30 anos del
sistema de Riesgos del Trabajo en la Argentina, Experta
Seguros compartid una visita a Mendoza con clientes y
productores vinculados a la compaiiia.

El itinerario incluyd visitas a la bodega Huarpe Riglos
Family Wines y a Finca Las Divas, para disfrutar de
experiencias gastronémicas, compartir buenos momentos y
celebrar el camino recorrido juntos.

La iniciativa permitié generar un espacio de encuentro,
compartir la cultura y los sabores de la region y reforzar el
vinculo con quienes forman parte de la red de clientes, en el
contexto de una fecha significativa para el sector asegurador.
En representacion de Experta Seguros y Experta ART,
estuvieron Andrés Quantin- CEO de la compaiiia; Maria
Paz Aramburu, gerente comercial Sr de Experta
ART; Mariana Navarro, gerente canal corporativo y
Fabian Pérez, gerente de ventas de interior.

SEGUROS

ATM Seguros invita a vivir la Expo Moto Gualeguaychu
2026 y sortea 100 eniradas para el evento

La compaiiia emblema en seguros de motos acompariara
una nueva edicién del encuentro motociclista como
sponsor principal, que se realizara del 13 al |5 de
noviembre en los Galpones del Puerto de esa ciudad
entrerriana. A través de un sorteo en redes sociales, ofrece
100 pases completos para disfrutar de las tres jornadas.

©)
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® ATM Seguros, compania lider en seguros para motos
y en constante crecimiento en el segmento autos, estara
presente en la Expo Moto Gualeguaychua 2026, uno de los
maximos encuentros que relne a la comunidad motociclista,
marcas y aficionados de las dos ruedas. El evento se realizara
el 13, 14y I5 de noviembre en los Galpones del Puerto de
Gualeguaychu, Entre Rios, con exhibiciones, propuestas
comerciales y actividades para los fanaticos del motociclismo.
Como parte de su participacion, la compaiia lanzé un sorteo
abierto a la comunidad para que mas personas puedan ser parte
de esta experiencia. En total, habra 50 ganadores, cada uno de
los cuales recibira un par de pases completos, validos para una
persona durante los tres dias del evento.

Los interesados en participar deben seguir las cuentas de
Instagram de @atmseguros y @expomotogualeguaychu,
darle «me gusta» a la publicacion del sorteo y completar el
formulario disponible en el enlace de ambos perfiles. Ademas,
quienes ya sean clientes de la compaiiia podran multiplicar por
diez sus chances de ganar.

El sorteo se realizara el lunes 2 de noviembre a las 16, de manera
aleatoria entre quienes hayan completado el formulario. Los
ganadores seran anunciados en las redes sociales de la compafia
y del evento.

Con esta iniciativa, ATM Seguros busca fortalecer el vinculo con
la comunidad motociclista y acompanar un espacio de encuentro
para quienes comparten la pasion por las dos ruedas.

Como participar del sorteo

e Seguir a @atmseguros y @expomotogualeguaychu.

e Darle «me gustay a la publicacion del sorteo en Instagram.

e Completar el formulario de participacion.

e Sisos cliente de ATM Seguros, indicar tu DNI para multiplicar
por diez tus chances.

Ademas, ATM, invita a sus Productores Asesores de
Seguros a ser parte de esta nueva edicion de Expo Moto.
A través de un sorteo exclusivo, podran participar por pases
completos para disfrutar de los tres dias del evento. Participa
haciendo click aqui https://docs.google.com/forms/d/e/lF
AlpQLSdBB7s3kzbK9rjpjoyMiLa0b8e8t4rAgmnOg7C
QR2yBRIjlIPg/viewform

La participacion es libre y gratuita para mayores de |8 afos
residentes en Argentina. Consulta las bases y condiciones
completas en el formulario.

Mas informacion sobre el evento: Instagram oficial de Expo
Moto Gualeguaychu.

gire Q
Gire designa a Pablo Neumann
como Director Comercial

Con mas de 25 aiios de trayectoria en medios de pago y
alianzas comerciales, Neumann asume el liderazgo del
drea comercial de Gire, compaiiia a la que se incorporé
en 2024.

o

© Gire, empresa dueha de Rapipago, anuncia el nombra-
miento de Pablo Neumann como Director Comercial.
Desde su nuevo rol, estara a cargo de liderar el area y acom-
panar el desarrollo comercial de la compaiiia.

Neumann se incorporé a Gire en 2024 como Gerente
de Medios de Pago. Antes, se desempefié como Head de
Alianzas y Medios de Pago en Almundo, donde estuvo
a cargo del desarrollo del negocio y la gestion de resultados
de una nueva unidad. Previamente, ocupo posiciones de
liderazgo en Prisma Medios de Pago y First Data (hoy
Fiserv), donde fue Gerente de Establecimientos.

Es Licenciado en Marketing por la Universidad del
Salvador y cuenta con formacion ejecutiva en Ventas por la
UADE. A lo largo de su carrera, desarroll6 experiencia en
negociacion, gestion de alianzas y desarrollo de oportunidades
comerciales.

“Asumir la Direccion Comercial es una oportunidad para seguir
desarrollando el negocio y acompafar a nuestros clientes con
soluciones que respondan a sus necesidades. En un mercado
de pagos y cobranzas en constante evolucion, queremos seguir
fortaleciendo nuestra propuesta, combinando tecnologia, eficiencia
y cercania”, sehala Pablo Neumann, Director Comercial
de Gire.

Entidad autcrizada por la Superintendencia de Seguros de la Nacion.
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En Parque Chacabuco: Restaurante =
y moscateria especializado en pizza 00 {itdsco

NOMBRE Casa Bellucci

portena y pastas artesanales S e

ESPECIALIDAD Pastas y pizzas portefias

VARIOS Pizzas al molde cocidas a la lefia,
ope o o Lz e . ~ . , . . sh . . . pastas caseras, platos con miel y una
En un edificio histérico de casi 90 afios, que funcioné originalmente como fabrica y tienda vinculada al carta de bebidas que recupera el ritual
. s . - . ) portefio del moscato, pizza y faind
universo apicola, Casa Bellucci abre sus puertas como la mas reciente novedad gastronémica de Parque
Chacabuco. Con pizzas al molde cocidas a la leiia, pastas caseras, platos con miel y una carta de bebidas HORARIS T
que recupera el ritual porteiio del moscato, pizza y faind, el proyecto propone una experiencia donde la RIS G (11 Il T2 [ IS

de 10:30a 16 h.
memoria del lugar y la identidad barrial se vuelven parte del mena.

INSTAGRAM @casabellucci.ba

n una emblematica esquina de Parque Cha-
cabuco, dentro de un edificio histérico con-
siderado patrimonio barrial, abre sus puertas
Casa Bellucci, una casa de pastas y pizzas
portefas contemporaneas con moscateria,
pensada como un recorrido gastronémi-
co que pone en valor la memoria del lugar, la identidad
portena y el respeto por el producto. El proyecto surge
del equipo detras de Mondongo y Coliflor, cuando sus |
creadores —Eduardo ‘“Cabito” Massa Alcantara, i = -
Guillermo Busquiazo, Javier Labaké y José Villar—
detectaron el potencial de una propiedad “detenida en el
tiempo” y decidieron recuperarla preservando su esencia:
techo original, paredes con su traza intacta y detalles ar-
quitectonicos que hoy conviven con una puesta actual.

RESENCIA
GILIDAD
ERVICIO

|

11l e | T |
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El edificio que hoy alberga a Casa Bellucci cuenta con
casi 90 afios de historia y funcioné originalmente como
fabrica y tienda vinculada al universo apicola, un pasado
que no solo se respeta sino que se honra en cada detalle
del lugar. Ese origen se resignifica tanto en la ambientacion
—que conserva pisos, estanterias y estructuras origina-
les— como en la carta, donde la miel se convierte en un
ingrediente transversal y en simbolo de la memoria del
espacio.

Conoce nuestra propuesta en
PROVINCIART.COM.AR/PAS

Desde el ingreso, Casa Bellucci despliega una identi-
dad visual clasica pero que destaca. El frente vidriado, con
puertas de madera y ventanales amplios, abre el restauran-
te a la esquina y deja entrar la vida del barrio, mientras el
salon se organiza sobre un piso de damero blanco y negro
que define el recorrido y refuerza la impronta portena.
Mesas con manteles blancos y sillas de cuero conviven con
una iluminacion de caracter industrial, dando forma a una
atmosfera calida y elegante. Uno de los focos del sitio es la
gran estanteria de madera oscura, de piso a techo, repleta
de conservas, frascos, botellas, latas y objetos cotidianos
que evocan una antigua despensa barrial, complementada
por una escalera corrediza original que se conserva desde
la construccion inicial. La cocina abierta se integra al salon
a través de una barra de marmol veteado y tiene como
protagonista un horno a lefia negro, con la madera y =>
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CASA BELLUCCI

El edificio que hoy alberga a Casa Bellucci cuenta con casi 90 aios de historia
y funciono originalmente como fabrica y tienda vinculada al universo apicola

=> |a llama a la vista, enmarcado por paredes de azulejos
blancos. Sobre este sector, un mural de gran formato ana-
de un toque artistico que convive con el resto del lugar.

Gastronomia con sabor a tradieion

La propuesta de Casa Bellucci amalgama historia y un
toque contemporaneo, con la miel como elemento que
atraviesa distintos momentos del mend. Entre las entradas
se destacan la faina frita, crocante, con queso crema de
albahaca, mortadela, ricula y miel de naranja y aji, y la fai-
nacotta, con base de ricota y corazén de burrata, tomates
asados y hierbas frescas. A estas se suman preparaciones
como la lasana de berenjenas, el vitel toné, la sopita de
tomate con jamoén crudo y huevo; y el Crudo y Cositas,
que combina jamén crudo, caponata agridulce y burratina.

Las ensaladas aportan frescura y contraste, como la de
espinaca con jamon crudo, peras, rucula, menta, queso
azul y almendras; la de hinojo con quinoa, tomates confita-
dos y aderezo de naranja; la de ridcula con choclo a la lena,
cherries, pickles de cebolla, rabanito, polvo de aceitunas
y dressing de cilantro, y una version con sandia, tomates
cherry, pepino, ricula y aderezo de moscato y miel.

El recorrido continta con las pastas caseras, elabora-
das a partir de una cuidadosa seleccion de harinas y con
un proceso que prioriza la ligereza y el respeto por el
producto, para que el relleno sea siempre protagonista,
mientras que las salsas se trabajan con cocciones limpias
y sin excesos. La carta incluye agnolotti del plin de terne-
ra con crema de cebolla y emulsién de guayaba; cavatelli
con pomodoro, albahaca, pesto y aceite de oliva; noquis
con gorgonzola y trufas; ravioles de espinaca y ricota con
pomodoro fresco, y lasana con estofado de carne, salsa
blanca, pomodoro y parmesano.

Las pizzas se trabajan desde la tradicion local: versiones
al molde con coccion a la lefia y toppings que combinan lo
clasico con lo contemporaneo. La carta propone la clasi-
ca mozzarella, fugazza con queso, jamén y morroén asado,
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napolitana, pizza a la sartén, ademas de una opcion keto
individual y un capricho del pizzero que cambia a diario.
El menl se completa con empanadas fritas de matambre
cortado a cuchillo, pollo, jamén y queso, queso y cebolla,
carne picante y una alternativa sin TACC.

80
Anos

SANCOR
SEGUROS

El cierre dulce llega con la Torta Delphina, con un biz-
cocho de miel con queso crema, crema y migas; un postre
de chocolate con sal marina y naranja confitada; anana a
la lena con merengue crocante y coco; arroz con leche
aromatizado con especias y citricos con dulce de leche; y
un tiramisu que incorpora moscato como sello de la casa.
También se ofrece torta de cumpleanos por encargo.

Bebidas: Moscateria y ritual porteno

Casa Bellucci se define como moscateria y recupera
un ritual profundamente porteno: moscato, pizza y faina.
La oferta del bar incluye cocteles con moscato como firma -~
de la casa —entre ellos el Moscato de Verano, disponible
por copa o jarra, y el Beso de Dama— ademas de clasicos
como vermut, gin tonic, Negroni y Old fashioned. La pro-
puesta se completa con cerveza tirada, limonada, gaseosas

respuestas, siempre.

En vinos, la seleccién reune etiquetas de distintos estilos
—blancos, rosados, naranjos, tintos y espumosos— con
presencia de bodegas y productores nacionales, y un apar- A h m ~
tado especial de moscatos con opciones locales e interna- ye r’ Oy y elgleigle
cionales.

La cafeteria acompana sobremesas y cierres con alter-
nativas tipicas como espresso, jarrito, cortado, té y sub-
marino.

Casa Bellucci llega a Parque Chacabuco para
consolidarse como un nuevo punto de encuentro del ba-
rrio, donde la cocina portena se expresa con identidad,
respeto por el producto y memoria. En un edificio que sqncorseguros°com°ar @ O
recupera su historia y la convierte en experiencia, el lu-
gar invita a sentarse con hambre y salir con vivencias ,

reafirmando que comer también puede ser una forma de N2 de inscripcién en SSN Atencion al asegurado Organismo de control SS SUPERINTENDENCIA DE
celebrar la tradicion. ® 0224 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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Jefe de Logistica de Rivadavia Seguros

@ UN HOBBY

Andar en bicicleta

@® LA JUSTICIA

La busqueda de lo que es justo

® LA SEGURIDAD

No, son iguales

@ UN SUCESO DE SU NINEZ QUE
RECUERDE HASTA HOY

Alguno de los golpes que me di con la
bicicleta (risas)

® MI MODELO PREFERIDA
Carolina “Pampita” Ardohain

@® UN RIESGO NO CUBIERTO

La felicidad

® VESTIMENTA

Deportiva

® LA MUERTE

Me genera miedo

® EL MATRIMONIO

Un trdmite. No es lo mds importante
® UNA ASIGNATURA PENDIENTE
Aprender a hablar inglés

@® UN SER QUERIDO

Mi hermano

@® ACTOR Y ACTRIZ

Nicolas Cage y Najwa Nimri

@ ;QUE COSA NO PERDONARiIA
NUNCA?

Que lastimen a un ser querido

@ ESTAR ENAMORADO ES

iSer feliz!

@ ME ARREPIENTO DE
Muchas cosas

@ SUMAYOR VIRTUD

Ser constante

® SU RESTAURANTE
FAVORITO PARA CENAR

“El Brigante del Bosque”, Villa Gesell
@ LA MENTIRA MAS GRANDE
Papd Noel y Los Reyes Magos

@ ;EN QUE PROYECTO NUNCA
INVERTIRIA DINERO?

En una financiera, es una estafa
piramidal

® EN TEATRO

No me siento en primera fila

® LE TENGO MIEDO A

Un accidente vial

® TENGO UN COMPROMISO CON
Mi persona

® LA INFLACION

Nunca frena

® UN SECRETO

No se revela

® LA MUJER IDEAL

Sincera, divertida, jy que te banque
en todas!

® MI PEOR DEFECTO ES

Ser impaciente

® LA CULPA ES DE

La tormenta de “El Nifio”

@ NO PUEDO DEJAR DE TENER
jAural

@® UN FIN DE SEMANA EN

La cancha de Quilmes

@ LA INFIDELIDAD

Traicidn a la confianza

® UN PROYECTO A FUTURO
Viajar y viajar

@ EL FIN DEL MUNDO

Algo no tan lejano

@ EL CLUB DE SUS AMORES
Quilmes Atlético Club

@ ESCRITOR FAVORITO

Gabriel Rolén

® SI VOLVIERA A NACER SERIA
Jugador profesional de fiitbol

® UNA CANCION

“Breve descripcién de mi persona”,
de El Cuarteto de Nos

@ EL AUTO DESEADO

McLaren

® EL PASADO

Pisado

@ ;CUAL ES SU RED

SOCIAL PREFERIDA?

X (Twitter)

® AVION O BARCO

iBarco nunca!

® EL DOLAR

Calmo, hasta que te distraés y se va

® LA TRAICION

No se perdona

® LA CORRUPCION

Normal en este pais

® EN COMIDAS PREFIERO
Siempre carne

@ ;CUAL FUE EL ULTIMO
LIBRO QUE LEY0?

El poder del ahora” de Eckhart Tolle
® UN PERSONA JE HISTORICO
Batman
@ MEJOR Y PEOR PELIiCULA
QUE VIO ESTE ANO
“Harry Potter y la piedra filosofal”. Y la
peor sin dudas fue “Playa de lobos”.
® PSICOANALISIS
Formidable y recomendado para todos
@ ;QUE MALA COSTUMBRE LE
GUSTARIA DEJAR?

Analizar todo en exceso

@® DIOS

Siempre estd

@ MI MUSICO PREFERIDO ES
Adridn Ddrgelos

@ ;QUE ES LO QUE APRECIA

MAS DE SUS AMIGOS?

La unién

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

Sus ojos

CARA

CARR

® EN DEPORTES, PREFIERO
Fatbol

@ UN MAESTRO

El profesor Alfaro

® EL LUGAR DESEADO
PARA VIAJAR

Traslasierra, Cérdoba

® SU BEBIDA PREFERIDA
Fernet

@ EL PERFUME

“Invictus” de Paco Rabanne

® UNA CONFESION

No se me ocurre alguna

® NO PUEDO

Decir que no

® MARKETING

La mejor herramienta hoy en dia para
atraer clientes y demostrar valor
® EL GRAN AUSENTE

De acd en adelante, Messi en la
Seleccién

® ;QUE TECNICA DE
RELAJACION TIENE?
Respiracién cuadrada

@ ;QUE REGALO LE GUSTARIA
RECIBIR?

Un vigje. A donde sea

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

BBVA

Seguros

Avanzar también

es sentirse cuidado.

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