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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Jorge
L. Zottos

Santiago
Ripoll

‘ Dr. Carlos
En esta edicién de Asegurando, nos complacemos
en anunciar que la Federacién ha adquirido un
nuevo inmueble, para consolidar su expansién pa-
trimonial, la que se inici6 con la adquisicién com-
pleta del edificio de su sede de la calle Chacabuco
77 en la CABA.

Por otra parte, FAPASA sigue luchando contra la
discriminacién a los PAS que supone la actual re-
daccién de la Resolucién 47 de la Superintendencia
de Riesgos del Trabajo, y contra la venta ilegal de
seguros. Estos y otros temas fueron los ejes de la
disertacién del Presidente de la Federacién, Jorge L.
Zottos, en un reciente evento del sector, del que da-
mos cuenta en las primeras pdginas de este nimero.

Asimismo, informamos que la Federacién ha ini-
ciado una campafa de difusién y gestiones ante
distintas entidades para no se opongan objeciones
a los asegurados que acrediten la contratacién de
su seguro automotor obligatorio mediante medios
electrénicos, tal como autoriza la ley. También co-
municamos sobre gestiones y logros de la entidad,
tales como la prérroga del vencimiento del reem-
padronamiento y la reduccién de la penalizaciéon
para quienes no se inscriban, la invitacién a par-
ticipar del Insurance Forum que tendr4 lugar en el
marco de la reunién del G20, la préxima reunién
del Consejo Federal en Concepcién del Uruguay
los dias 6 y 7 de Septiembre, y la actividad de las

Asociaciones Primarias.

Lic. Alfredo
Gonzalez Moledo

Fernandez Blanco

Dr. Fernando
Mc Loughlin

Dr. Eduardo
Toribio

Ademds, en este nimero, el joven Prosecretario de
la Federacién, Santiago Ripoll, es el protagonista de
nuestra seccién Perfiles.

El Dr. Carlos Ferndndez Blanco analiza la Ley
27.444 y la prueba por medios digitales.

Entrevistamos al Presidente de la Asociacién Ar-
gentina de Cooperativas y Mutualidades de Segu-
ros, Lic. Alfredo Gonzdlez Moledo, quien ratificé
que esa entidad se opone a que “los supermercados
o las automotrices vendan seguros”.

Luego, el Dr. Fernando Mc Loughlin analiza la
venta por canales digitales y la participacién de los
asesores de seguros en la distribucién de seguros.

A continuacién, presentamos una sintesis del ex-
tenso informe de la Superintendencia de Seguros
de la Nacidn sobre la participacion de las mujeres
en los mds altos cargos de las aseguradoras.

En nuestra seccién ‘Lo mejor de los medios’ repro-
ducimos una entrevista al Presidente de la Federa-
cién realizada por la revista Mercado Asegurador.

Para completar esta entrega, toda la informacién
del sector asegurador, las acciones de Responsa-
bilidad Empresaria de las aseguradoras y la habi-
tual columna sobre jurisprudencia a cargo del Dr.
Eduardo Toribio.
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EXPOESTRATEGAS

LA VOZ DE LOS PAS EN
EXPOESTRATEGAS

EL PRESIDENTE DE FAPASA, JORGE L. ZOTTOS, Y EL DE AAPAS, ROBERTO SABA, DISERTARON
EN EXPOEXTRATEGAS. ZOTTOS INSTO A LOS COLEGAS A SEGUIR EN LA LUCHA PARA QUE

EL CANAL DE PAS SEA TENIDO EN CUENTA EN EL FORMATO DE LA NUEVA POLIZA DIGITAL
EN RIESGOS DEL TRABAJO, Y DENUNCIO QUE CONTINUA LA VENTA ILEGAL DE SEGUROS EN
DISTINTOS PUNTOS DEL PAIS. EN TANTO, SABA HABLO SOBRE LOS CAMBIOS QUE SE ESTAN
PRODUCIENDO EN LA INTERMEDIACION Y LLAMO A ACOMPANARLOS.

El martes 7 de agosto, la jornada de conferencias de
Expoestrategas 2018 fue iniciada con las exposiciones
de los mencionados dirigentes. Luego, los asistentes
les formularon preguntas sobre todos los temas de
interés para el productor asesor, dando lugar a un es-
pacio en el que los expositores pudieron ampliar la
informacién brindada a sus colegas.

En primer término, Saba se refirié a los cambios que
sufre y sufrird la intermediacién profesional por la
transformacién digital. “Lo dnico que no cambia es
el cambio. Entonces, ;qué haremos los productores?
JIntentaremos detener el tren o nos subiremos a los
cambios?”, se pregunt el directivo haciendo extensi-
va la reflexién a los presentes.

“Todos los PAS somos tecnoldgicos, porque utiliza-
mos la tecnologia diariamente para comunicarnos
mejor y para brindar un mejor servicio a nuestros
clientes. Pero mds alld de esto, la dnica salida para
el PAS, para ser exitoso, es la capacitacién. La tec-
nologfa para vender por Internet la tenemos hace
rato. Frente a esto, la dnica respuesta posible es la
capacitacién para diferenciarnos de los canales di-
gitales directos y para lograr una mejor atencién del
cliente”, afirmé.
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La voz de la Federacién

Luego, Zottos hablé sobre el empadronamiento, la
venta ilegal, el avance tecnoldgico en el mercado, y
las resoluciones 46 y 47 de la SRT.

Sobre el primer tema, confié que uno de los objeti-
vos del empadronamiento dispuesto por la SSN fue
conformar un nuevo registro porque se descubrié que
en el pasado se habian ‘vendido’ matriculas a produc-
tores que no habian realizado la capacitacién habili-
tante.

En este sentido, el Presidente de FAPASA afirmé que
la Federacién y sus 22 asociaciones han manifestado
su apoyo a todas las iniciativas que impliquen brindar
transparencia y modernizar el sector.

Asimismo, dijo que “las dificultades y sugerencias
que los PAS nos hacen llegar a través de las redes
sociales nos ayudan mucho para plantear mejoras en
todos los aspectos” y que “aunque a veces no poda-
mos responder todas las consultas por falta de tiem-
po, sepan que las leemos y tomamos debida nota de
cada una de ellas para gestionar los cambios que sean
necesarios’.



LA VOZ DE LOS PAS

F~" uniyersal
assistance

Sobre la venta ilegal de seguros, marcé: “Hemos de- denuncien al seguro la falla en la instalacién eléctrica
nunciado en la SSN alrededor de 435 locales, en todo  provocada por el duefio de casa al intentar reparar la
el pais, que venden seguros de manera ilegal”. lémpara del techo de un ambiente.
Sobre el mismo tema, agregé: “Es importante formar ~ Son publicidades enganosas. Debemos ir con la ver-
y capacitar a las autoridades de control del trénsito, dad. No se puede enganar a la gente respecto de los
Gendarmeria y a la Policfa para que distingan clara-  alcances de las coberturas de Combinado Familiar y de
mente un certificado de cobertura de una aseguradora Automotores.
legal de un pseudo certificado ilegal sin ninguna vali-
dez”. Las 22 asociaciones que integran FAPASA han dado

a la Federacién un mandato claro: buscar siempre la
También hablé sobre la publicidad enganosa y la gene- transparencia. Para ello, es importante que las auto-
racién de conciencia aseguradora: “Me dirijo a todo el ridades capaciten a las policias de trénsito, a la Gen-
sector asegurador. Fomentemos la conciencia asegura- ~ darmerfa y a la Policia provincial y federal para que
dora de manera seria e integral. No se puede engafiar a sepan reconocer un certificado de cobertura de una
la gente sosteniendo que un canal de venta directa on ~ compaiia legalmente autorizada por la SSN y puedan
line tiene menor siniestralidad y que por eso pueden  distinguirlo de los pseudos certificados que emiten los
bajar los precios de las coberturas un 15%. inescrupulosos, simulando el comprobante de seguro

que indica la ley.
Otras publicidades instan al fraude porque dicen a los
asegurados que pueden reemplazar los vidrios rotos de No puede ser que solo el 70% del parque automotor
un hogar antes de la contratacién de una pdliza, o que esté asegurado, ni que solo el 20% de las propiedades
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tenga un seguro. En el caso de los comercios, ocurre
lo mismo. Incrementar el alcance y la penetracién
de estas coberturas contribuirfa significativamente a
reducir la posibilidad de la existencia de los seguros
‘falsos’, ‘truchos’, o pseudo coberturas.

No puede ser que a pocos metros de nuestras oficinas
haya delincuentes que venden un seguro para motos
‘falso’ por la mitad del valor que cobran las asegurado-
ras legalmente constituidas. Esto también atenta contra
la conciencia aseguradora, ademds de ser ilegal y una
competencia desleal para el productor asesor”.

Tecnologia

Acerca de los temores de los PAS respecto del con-
tacto directo entre aseguradoras y asegurados me-
diante los canales digitales directos, comenté: “En
un reciente viaje a Espafia, mi par de aquel pais me
recordé que el proceso de digitalizacién de la oferta
de seguros lleva en Espafia mds de 10 afios, y que alli
los productores adn tienen algo mds del 65% de la
produccién del mercado en sus manos.

Es mds, considerd que —al final del dfa- el avance tec-

noldgico liberé al PAS de algunas tareas administrati-
vas rutinarias otorgdndole mds tiempo para dedicarse

Revista ASEGURANDO
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IFERENCLA OE LA INDUSTRIA DEL SEGURD

CTRANMED

a la venta. En Argentina, la intermediacién del PAS
sigue siendo esencial. Las oficinas o sucursales de las
aseguradoras solo estdn radicadas en las localidades
grandes. Pero no hay oficinas de las Compaiias en
ciudades de 100.000 habitantes o menos. Alli, solo
es el PAS el que estd presente para dar la cara por la
aseguradora. Esto tiene que ser entendido por todas
las Companias.

La implementacién de la tecnologia no puede dejar
de lado la actividad del PAS. Ademds, no podemos
olvidar que las aseguradoras lideres en produccién
son aquellas que han apostado fuerte por la comer-
cializacién a través de PAS”.

Riesgos del Trabajo

Sobre las resoluciones 46 y 47 de la SRT, Zottos
sefialé: “Le hicimos saber a la Superintendencia de
Riesgos del Trabajo acerca de nuestro disgusto por
no habernos consultado, a nosotros, que somos el ca-
nal de comercializacién mayoritario de la cobertura,
acerca de la modificacién que planeaban introducir
con las resoluciones 46 y 47. No se puede discriminar
al canal mayoritario en Riesgos del Trabajo.

Por lo que nos han referido, gran parte de las mo-



tivaciones que originaron esta controvertida resolu-
cién tienen que ver con que una gran empresa que se
dedica a la actividad pesquera no pudo obtener una
cotizacién para la cobertura de Riesgos del Trabajo
de ninguna de las mds de 20 aseguradoras que operan
el ramo.

Aparentemente, esto llamé la atencién en el gobier-
no y disefiaron un sistema para garantizar que todas
las empresas, de todas las actividades econémicas, sin
importar cuan ‘riesgosas’ sean, puedan obtener una
cotizacién para la cobertura de sus empleados de al-
guna entidad aseguradora.

Sabemos que las aseguradoras preferirfan no tener en
sus carteras clientes con alta siniestralidad, pero hay
que dar servicio.

Sin embargo, en este proceso no se consulté la opi-
nién del canal comercial, quienes seguramente hu-
biéramos podido aportar toda nuestra experiencia en
la materia. Habfa otros métodos para hacer esto. En
cuanto a lo que nos atafie directamente, sugerimos a

LA VOZ DE LOS PAS

la SRT que en el multicotizador se incluya un campo
en el cual el empleador determine con cual de los ca-
nales comerciales habilitados (directo, con un agente
institorio o con un PAS de su zona) quiere continuar
con la cotizacién y eventual contratacién del seguro.
Como se observa, las soluciones tecnoldgicas existen.
Es cuestién de ponerlas en prdctica, admitiendo que
han cometido un error”.

Y concluyé: “Hemos solicitado al Dr. Juan Pazo, Su-
perintendente de Seguros de la Nacién, que analice
este tema junto con el Dr. Gustavo Morén, Super-
intendente de Riesgos del Trabajo. Hasta ahora, las
gestiones del Dr. Pazo no han dado los resultados que
esperdbamos porque la SRT se muestra firme en la
ratificacién de los términos de la resolucién 47.

Por otra parte, la UART nos ha manifestado que no
estdn de acuerdo con los términos de la mencionada
norma y que solicitardn su impugnacién. Veremos.
En este aspecto, es claro que las aseguradoras deben
trabajar junto con su canal comercial mayoritario,

ue somos los PAS”.
a |

= TIEMPO DE

SEGUROS
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POR LA DEFENSA DE LOS DERECHOS
DE LOS ASEGURADOS Y DE LOS PAS

A PROPOSITO DEL CONTENIDO DE LAS LEYES 27.444 Y 27.442, FAPASA HA INICIADO UNA SERIE
DE ACCIONES DE DIFUSION Y GESTIONES CON DISTINTAS ENTIDADES.

El pasado 18 de Junio 2018 se public6 en el Boletin
Oficial le Ley Ne 27.444 sobre “Simplificacién y Des-
burocratizacién para el Desarrollo Productivo de la Na-
cién”, que habia sido sancionada por el Congreso de la
Nacién el 30 de mayo.

El Art. 113. de la misma establece: “Sustitdyese el pri-
mer pdrrafo del articulo 11 de la ley 17.418, por el si-
guiente: El contrato de seguro s6lo puede probarse por
escrito; sin embargo, todos los demds medios de prue-
ba, inclusive cualquier medio digital, serdn admitidos, si
hay principio de prueba por escrito”.

Este articulo habilita a acreditar la vigencia del seguro
obligatorio de Automotores ante las autoridades (policia
de trénsito, fuerzas de seguridad -Policia, Gendarme-
ria-) mediante medios digitales, como por ejemplo, ex-
hibiendo el comprobante de pago en el teléfono celular.

Dado que en algunas jurisdicciones del pais algunos ase-
gurados han sido multados bajo el argumento de que el
tnico medio para acreditar la vigencia del seguro es su
presentacion en formato de papel, FAPASA, a través de
sus 22 asociaciones miembro, insta a todos los colegas a
dar a conocer los términos del citado articulo de la Ley

27.444.-

Debemos hacer conocer y difundir esta modificacién en
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la legislacién para que nuestros asegurados sepan que
la ley los ampara al momento de dar constancia de la
contratacién de su seguro obligatorio mediante medios

digitales.

Por otra parte, la Ley N° 27.442, sancionada el 09 de
abril del corriente afno y publicada en el Boletin Oficial
el 15 de mayo, establece claramente que estdn prohi-
bidos los acuerdos entre competidores, las concentra-
ciones econémicas, los actos o conductas, de cualquier
forma manifestados, relacionados con la produccién e
intercambio de bienes o servicios, que tengan por ob-
jeto o efecto limitar, restringir, falsear o distorsionar la
competencia o el acceso al mercado o que constituyan
abuso de una posicién dominante en un mercado, de
modo que pueda resultar perjuicio para el interés eco-
némico general.

A este respecto, cabe mencionar que todavia existen al-
gunos sistemas de ahorro previo para la venta de auto-
moviles que fijan precios y condiciones y eligen asegura-
doras, actitud que con esta ley deban cambiar.

En ambos casos, FAPASA se propone ampliar la difu-
sién de lo normado en las leyes citadas para luchar por
la libertad de eleccién del consumidor, y por la protec-
cién de los derechos de los consumidores y los produc-
tores asesores de seguros de todo el pais.
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FAPASA ADQUIRIO UN INMUEBLE EN LA

CIUDAD AUTONOMA DE BUENOS AIRES

Un nuevo logro de la Federacién. Gracias a una gestién
basada en la austeridad y la transparencia, FAPASA com-
pré la propiedad donde actualmente funciona la Adminis-
tracién del Ente Cooperador Ley 22.400.

Se trata de la unidad funcional niimero cuatro, ubicada
en el primer piso del edificio de Av. de Mayo 689, de la
CABA. La escritura traslativa de dominio se firmé el dia
15 de agosto, ante el Escribano Sebastidn Szabo.

EL VENCIMIENTO DEL REEMPADRONAMIENTO

SE PRORROGO HASTA EL 30/9/18

Tal como solicité6 FAPASA, el ven-
cimiento del reempadronamien-
to de PAS se prorrogd hasta el
30/9/18, segtn lo establecido en la
resolucién 740/18 de la SSN.

Asimismo, se suspende la aplica-
cién del articulo 5 de la resolucién
76/2018 que impone la baja auto-
midtica en el Registro de Produc-
tores Asesores a quienes no cum-

plan con el reempadronamiento.
Recordamos a los colegas que el
reempadronamiento  obligatorio,
dispuesto por la Resolucién SSN
76/2018, se realiza mediante la
plataforma de Trdmites a Distancia
(TAD) en www.tramitesadistancia.
gob.ar

Alli deberdn completar con cardc-
ter de declaracién jurada los cam-

FAPASA ESTARA

PRESENTE EN EL G20

pos de los formularios contenidos
en “Productor Asesor de Seguros /
Aspirantes”. Para ingresar a la pla-
taforma de Trdmites a Distancia
previamente deberdn adherirse al
servicio en www.afip.gob.ar y acce-
der con su clave fiscal.

Los instructivos para realizar el
trdmite pueden consultarse en los

sitios web de FAPASA y de la SSN.

FAPASA ha sido invitada a parti-
cipar del Insurance Forum que se
realizard los dias 25 y 26 de sep-
tiembre en San Carlos de Barilo-
che en el marco de la Cumbre del
G20 en Argentina. Tal como lo ha
resuelto democriticamente el Con-
sejo Federal en su dltima reunién,
los siguientes dirigentes son los
que han sido elegidos para asistir al
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evento: Maria Rosa Blanco, Pre-
sidente de APAS Cuyo; Roberto
Saba, Presidente de AAPAS; Jorge
Luis Zottos, Presidente de FAPA-
SA; Daniel Rosemberg, Presidente
del Consejo de Administracién del
Ente Cooperador Ley 22.400.

Este trascendente evento tiene la
intencién de trasladar la temadtica

gubernamental del G20 a una pro-
puesta concreta para la industria del
seguro, centrdndose en los cuatro
temas fundamentales que compar-
timos: “Promover las inversiones a
largo plazo en infraestructura’; “Ha-
cia la construccién de economfas
resilientes”; “Seguros 2.0: haciendo
frente a la disrupcién digital”; “Glo-
balizacién del mercado asegurador”.
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REUNION DEL CONSEJO FEDERAL DE FAPASA

EN CONCEPCION DEL URUGUAY

Los dias 6 y 7 de Septiembre habrd reunién del Con-
sejo Federal de FAPASA. La misma se llevard a cabo
en la ciudad de Concepcién del Uruguay, la cuna del
federalismo. De esta manera, se pondrd un ‘broche de
oro’ a la gestién de la lista Unidad Federal, cuyo man-
dato concluye el préximo mes de octubre.

Y qué mejor que reunir a las 22 asociaciones que in-
tegran la Federacién en la ciudad que ha sido bas-
tién del federalismo, marcada a fuego por las ideas de
Francisco Ramirez, Justo José de Urquiza y Ricardo
Lépez Jorddn.

Ademds, el 1° de Mayo de 1851, esas tierras fueron
testigo del Pronunciamiento de Urquiza contra Rosas,
que trajo como consecuencia el triunfo del primero

en la batalla de Caseros (1852), iniciando un proceso
politico que derivé6 en la sancién de la Constitucién
Nacional y la organizacién definitiva de la Nacién Ar-
gentina.

La reunién del Consejo Federal fue convocada para el
dia 07 de septiembre de 2018, desde las 10:30hs., en
el Salén de reuniones de Rio Uruguay Cooperativa de
Seguros Limitada, sito en la calle Congreso de Tucu-
mdn 21, de la mencionada localidad de Concepcién
del Uruguay, Provincia de Entre Rios.

Entre los temas que se abordardn se destacan los ha-
bituales informes de la Tesoreria, la Secretaria y la
Presidencia, y la convocatoria a una nueva Asamblea
Ordinaria Anual.

La informacién que usted necesita
en materia de seguros, jubilacionesy
economia.

Horacio Lachman Con/
H jo L Patricio Dunckel
oradioLevy; Sebastian Silva

- Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar
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FEDERALES

ATPAS Y LA SEGURIDAD VIAL

La Asociacién Tucumana de Pro-
ductores Asesores de Seguros
(ATPAS) estd llevando adelante
distintas acciones para contribuir a
la educacién y seguridad vial en la
provincia. En este marco, el pasado
viernes 20/7 la Sra. Maria Cristina
Guerrero (Presidente de ATPAS) y
el Sr. Hugo Chinellato (Vicepresi-
dente de FAPASA y miembro de
ATPAS) se reunieron con el Dr.
Benjamin Eugenio Nieva, Secre-
tario de Estado de Transporte y
Seguridad Vial del Ministerio de

El 2 de agosto, el Centro Federal de
Capacitacién llevé a cabo una nue-
va jornada de formacién correspon-
diente al Programa de Capacitacién
Continuada para Productores Ase-
sores de Seguros.

La cita fue en Rosario, en el Hotel

Gobierno, Justicia y Seguridad de
la provincia.

En una amable y fructifera charla se
abordaron distintos temas que ha-
cen a la seguridad vial. Entre ellos,
se estd analizando la participacion
de distintos actores del mundo ase-
gurador para contribuir a capacitar
a los agentes que realizan los con-
troles vehiculares.

En este sentido, se organizé un de-
sayuno de trabajo con gerentes de

JORNADA DE CAPACITACION DEL CENTRO
FEDERAL CON MAS DE 400 PAS PARTICIPANTES

City Center. Ante mds de 400 PAS,
la ocasién también fue propicia para
que los profesionales tomaran con-
tacto con autoridades de la Superin-

tendencia de Seguros de la Nacién
y FAPASA.

En efecto, dialogaron con los PAS

compaiias radicadas en la provin-
cia para aunar criterios y medidas
que lleven a disefar la capacita-
cién para afianzar los controles.
Ademis, los colegas aprovecharon
la oportunidad para comentar al
funcionario provincial acerca de
otros temas de interés para los PAS
como la Péliza Digital, la Verifica-
cién Técnica, la justificacién de la
existencia del Certificado de Co-
bertura por medios electrénicos, y
sobre la comercializacién ilegal de

seguros.

el Superintendente Juan Pazo; el
Gerente Técnico y Normativo del
organismo, Juan Ignacio Perucci;
y el Presidente de FAPASA, Jorge
L. Zottos. Se hablé de todos los
temas: el empadronamiento, el se-
guro agricola, los microseguros, los
cambios en automotores y riesgos

del trabajo.

El Presidente de FAPASA también
expuso acerca de todas las acciones
que estd llevando adelante la Fede-
racién para la defensa de los dere-
chos de los PAS y de los asegurados,
conjuntamente con todo el sector
asegurador.

SE SORTEARA UN AUTOMOVIL OKM ENTRE

LOS ASISTENTES AL CNPAS 2018

En la dltima jornada del Congreso
Nacional de PAS, que se llevard a
cabo los dias 29 y 30 de noviembre
en la ciudad de Parand, se realizard

14 Revista ASEGURANDO

un sorteo entre los asistentes que
tendrd como premio un auto Okm.

En efecto, los organizadores anun-

ciaron que han efectivizado la com-
pra de un vehiculo Chevrolet Pris-
ma que serd disfrutado por quien
resulte ganador.
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PERFILES

SECCION PERFILES

SANTIAGO RIPOLL

EL PROTAGONISTA DE ESTA EDICION DE ‘PERFILES’ ES UN JOVEN DIRIGENTE DEL MOVIMIENTO
DE PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS DE MISIONES. ACTUALMENTE, ES PROSECRETARIO

DE LA FEDERACION.

Revista Asegurando(R. A.): ;Es-
tado civil?

Santiago Ripoll (S. R.): Casado.

R. A.: ;Edad?
S. R.: 33 anos.

R. A.: ;Hijos?
S. R.: Uno, y otro en camino.

R. A.: ;Cudl es su destino de va-
caciones preferido?

S. R.: Brasil.

R. A.: ;Tiene algiin hobby? ;Cudl?
S. R.: Si. Pescar.

R. A.: ;Qué representa para ud.

la seguridad?
S. R.: Una de las prioridades de mi

vida.

R. A.: ;A qué le teme en la vida?
S. R.: Nada.

R. A.: ;Qué es para Ud. el Amor?

S. R.: El combustible para desarro-
llarme.
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R. A.: ;Qué es lo que mds valora
de su profesién de PAS?

S. R.: La atencién ante una con-
tingencia.

R. A.: ;Cuiles son algunas de
sus canciones favoritas?

S. R.: No tengo preferidas, me
gusta de todo.

R. A.: ;Se arrepiente de algo en
su vida personal o profesional?

S. R.: No hasta ahora.

R. A.: ;Cuiles son los principales
perjuicios que causa la inflacién?
S. R.: La falta de perspectiva co-
mercial, el no saber donde ni
cuando invertir.

R. A.: ;Cudl es el dltimo libro
que leyd, recital al que asistié, o
pelicula o serie que vio?

S. R.: Libro: La biografia de Isela
Costantini. Serie: Game of Thro-
nes.

R. A.: ;En cudl zona ejerce su

actividad de PAS?
S. R.: Misiones y Corrientes.

R. A.: ;Tiene oficina propia?
S. R.: Si, en Concepcién de la

Sierra, Misiones.

R. A.: ;Cuédntos empleados tie-
ne?

S. R.: Dos.

R. A.: ;Cudntos PAS trabajan en
su Organizacion?
S. R.: Cinco.

R. A.: ;Tiene algtin hobby?
S. R.: Si, pescar con amigos.

R. A.: ;En cudl localidad vive y
qué es lo que mds le gusta de la
localidad donde vive?

S. R.: Vivo en Concepcidén de la
Sierra Misiones, y lo que mds me
gusta es la calidad de vida alli.

R. A.: ;Cudl fue su primer con-
tacto con el seguro?
S. R.: Desde muy chico, porque



mi papd también es productor ase-
sor de seguros.

R. A.: ;:Cudndo se inici6 en la ac-
tividad de PAS?

S. R.: Una vez recibido de Técnico
en Administracién de Empresas
en Seguros, saqué la matricula de

PAS.

R. A.: ;Qué edad tenia cuando se
inicié en la actividad de PAS?
S. R.: 25 anos.

R. A.: ;A cudles ramos se dedica
preponderantemente?

S. R.: Automotores, Riesgos del
Trabajo, Integrales de Comercio
y Combinados Familiares, y Acci-
dentes Personales.

R. A.: ;Cémo ve la marcha del
mercado de seguros?

S. R.: El seguro va de la mano con
el crecimiento patrimonial del
asegurado y de sus riesgos, si esto
tambalea lo mismo sucede en el
seguro.

R. A.: ;Qué opina del fraude en
el seguro?

S. R.: Me parece que es mds un
tabti que una realidad.

R. A.: ;:Qué hay que hacer para
incrementar la conciencia asegu-
radora?

S. R.: Que el pais se mantenga esta-
ble durante un periodo de tiempo
largo, con crecimiento sostenido.
Eso solo va hacer que el asegurado
cuide su patrimonio alcanzado. Y
ahi los PAS tenemos que estar a la
altura de nuestros clientes, con una
exigencia y preparacién académica
para analizar riesgos.

R. A.: ;Cudl la principal dificultad
con la que Ud. se encuentra en el
dia a dia de su trabajo?

S. R.: Ninguna, me encanta lo que
hago, por eso no es complicado. Me
encantan los desafios.

R. A.: ;Qué diferencia hay entre
los productores jévenes y aquellos
mds maduros, mds experimenta-

SANTIAGO RIPOLL

dos, con varias décadas de expe-
riencia?

S. R.: La forma de atender a sus
clientes. Ninguno es mejor que el
otro. Pero como dice un viejo refrin
... el limpio se tiene que ensuciar y
sucio se tiene que limpiar’...

De las dos cosas se sacan cosas bue-
nas, hay que maximizar las que sir-
ven y desechar las otras.

Todos los cambios traen nuevas
preguntas y respuestas. Los desafios
son buenos para que uno esté alerta
y activo.

R. A.: ;Por qué milita en FAPASA?
S. R.: Primero por vocacién. En
segundo lugar, porque es la tnica
forma que entiendo para cambiar
las cosas, involucrdndome, apren-
diendo de los que tienen mds expe-
riencia, y siendo paciente.

R. A.: ;Tiene algiin proyecto pro-
fesional para el futuro?

S. R.: Si. Generar una buena con-
vivencia dentro de mi organiza-
cién familiar.
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ARTICULO

EL. COMPROBANTE DEL SEGURO
A TRAVES DE TELEFONOS
CELULARES Y TABLETS

EN ESTE ARTICULO, EL
DR. CARLOS FERNANDEZ
BLANCO, CONSULTOR

Y ASESOR DE FAPASA,
ANALIZA LA PRUEBA DEL
CONTRATO DE SEGUROS,
LAS PRESCRIPCIONES DE
LA LEY 27.444 Y 1A PRUEBA
POR MEDIOS DIGITALES
DE LOS REQUISITOS
PARA LA CIRCULACION
DE AUTOMOTORES EN

LO QUE SE REFIERE A

LA EXHIBICION DEL
COMPROBANTE DEL
SEGURO A TRAVES DE
DISPOSITIVOS MOVILES
(TELEFONOS CELULARES,
TABLETS, ETC.).

18 Revista ASEGURANDO

FAPASA, a través de los produc-
tores asesores de seguros afiliados
a las asociaciones primarias que
la conforman, ha recibido en mds
de una oportunidad informacién
acerca de inconvenientes que al-
gunos asegurados han tenido con
distintas autoridades de control
(policias provinciales, gendarme-
ria o agentes de policia de trdn-
sito) al momento de acreditar la
contratacién del seguro automo-
tor obligatorio.

La péliza de seguros es, natural-
mente, el medio de prueba por
excelencia de la existencia del con-
trato de seguros.

Al respecto sefialaba originalmen-
te la Ley de Seguros en su Articu-
lo 11 “El contrato de seguro sélo
puede probarse por escrito; sin
embargo, todo los demds medios
de prueba serdn admitidos, si hay

principio de prueba por escrito” .

Luego, la Ley 27.444, publicada
en el Boletin Oficial el pasado 18
de Junio, denominada de ‘Simpli-
ficacién y Desburocratizacién para
el Desarrollo Productivo de la Na-
cién’, ha modificado el citado Ar-
ticulo 11 otorgdndole la siguiente
redaccién: “El contrato de seguro
sélo puede probarse por escrito,
sin embargo, todos los demds me-
dios de prueba, inclusive cualquier
medio digital, serdn admitidos, si
hay principio de prueba por escri-

»

to .

Si bien es cierto que la redaccién
original no exclufa de ninguna
manera la posibilidad de prueba
mediante medios digitales, es cla-
ro que esta nueva redaccién tie-
ne por objetivo no dejar ninguna
duda acerca de la validez de una
modalidad operativa que se pre-



sume serd la de mayor uso en un
futuro cercano.

En su segunda parte, que no fue
modificada, y conserva su redac-
cién original, el citado Articulo
11 de la Ley 17.418 expresa “El
asegurador entregard al tomador
una poliza debidamente firmada,
con redaccién clara y ficilmente

legible...”

Al respecto, el reglamento Gene-
ral de la Actividad Aseguradora,
indica:

25.3. Entrega de Péliza y demds
Documentacién

25.3.1. Las aseguradoras deben en-
tregar o poner a disposicién del to-
mador, la péliza, endosos emitidos y
demds documentacién, en un plazo

de QUINCE (15) dias corridos de

celebrado el contrato.

La entrega o puesta a disposicién
debe ser realizada a través de los
medios mencionados en el presente
punto, siendo exclusiva responsabi-

lidad de la entidad aseguradora.

A los fines de corroborar lo dis-
puesto en el pdrrafo anterior, se
consideran medios fehacientes de
comprobacién de entrega de la do-
cumentacién, los siguientes:

a. Constancia de recepcién firma-
da por el tomador o constancia de

recepcién de entrega postal.

b. Constancia de recepcién de

documentacién por un tercero
debidamente identificado (apelli-
do, nombre y N° de documento)
declarando que la recibe a nombre
del asegurado y que procederd a su
entrega al mismo.

c. Constancia de la entrega de la
documentacién por medios elec-
trénicos

La documentacién deberd remi-
tirse a través de un medio elec-
trénico que permita su lectura,
el cual debe incluir el enlace
para su descarga.

La entrega por medios electréni-
cos puede efectuarse a través de:

I. Envio de la documentacién por
correo electrénico del asegurado
y/o tomador, que debe ser declara-
do al momento de solicitar la con-
tratacidn, sea esta en forma perso-
nal o por medios electrénicos.

II. Puesta a disposicién en la pd-
gina web de la aseguradora, cuya
direccién debe constar en los for-
mularios de propuesta del seguro
o en la pdgina web por la cual, el
asegurado y/o tomador haya soli-
citado la contratacién de la pdliza.

II1. Puesta a disposicién a través de
aplicaciones médviles, que deben
ser indicadas por la aseguradora al
momento de la contratacién de la
péliza.

La entrega de su pdliza y/o endo-

sos a través de medios electrénicos
no impide la solicitud de la docu-
mentacidn fisica, si el asegurador o
tomador lo requiere.

25.3.2. Las aseguradoras que uti-
licen los medios electrénicos con-
forme lo dispuesto en el inciso c.
del punto 25.3.1 deberdn contar
con una pdgina web institucional,
mediante la cual en su pdgina de
inicio y de manera ficilmente visi-
ble se brinde la informacién acerca
de la forma de requerir copia de la
péliza u otra documentacién con-
tractual, efectuar una denuncia de
siniestro, acceder al Servicio de
Atencién al Asegurado y solicitar
la rescisién del seguro.

25.3.3. Las aseguradoras deben
garantizar la inalterabilidad de
los contenidos de la informacién
emitida, remitida, transferida o
publicada por los procesos de me-
dios electrénicos, particularmente
en lo referido a las fechas y nume-
racién correlativa de emisién. Asi-
mismo, deben adoptar los recau-
dos necesarios para garantizar la
seguridad y confidencialidad de la
informacién procesada por medios
electrénicos con sus asegurados.

25.3.4. Las aseguradoras deben
conservar y poner a disposicién de
esta SSN, las constancias que res-
palden la entrega de la documen-
tacién al asegurado, cualquiera sea
el medio utilizado.

Como podrd advertirse la posi-
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bilidad de entregar la Péliza por
medios digitales reemplazando a
la entrega en modo papel ya estd
prevista en la actual reglamen-
tacién. Naturalmente subsiste la
obligacién del asegurador de en-
tregar la documentacién fisica (en
modo papel) cuando el asegurado
lo requiera. Resulta por lo menos
curioso y ya lo adverti en trabajos
anteriores que no se incluya al PAS
como forma de entrega de la poli-
za, cuando ésta es en la forma na-
tural de distribucién, fundamen-
talmente cuando esta se efectda en

modo papel.

A esta altura resulta oportuno ana-
lizar cudl es la documentacién exi-
gible para poder circular con ve-
hiculos automotores en lo que se
refiere a la contratacién del seguro
obligatorio.

El Articulo 40 inciso ¢) de la Ley
de Trdnsito N°© 24.449 regula
como requisito indispensable para
poder circular con automotor, lle-
var el comprobante de seguro, en
vigencia que refiere el articulo 68
de dicha Ley, disponiendo el arti-
culo 40 del Anexo 1 del Decreto
Ne 779/95, reglamentario de la
misma, que “el incumplimiento
de las disposiciones de este arti-
culo impide la circulacién hasta
tanto que sea subsanada la falta,
sin perjuicio de las sanciones per-
tinentes” .

Con posterioridad el citado Arti-
culo 40 del Decreto 779/95 fue
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modificado por el Articulo 40 del
Decreto 1716/08 por el que se crea
la Agencia Nacional de Seguridad
Vial, aclarando en el mismo que
“la posesién del comprobante del
seguro obligatorio disefiado por la
Superintendencia de Seguros de la
Nacidn, serd prueba suficiente de
la vigencia seguro obligatorio de
automotores exigido por el arti-
culo 68 de la Ley N° 24.449, solo
por el periodo indicado en el texto,
el cual serd anual salvo las excep-
ciones reglamentarias previstas.

Una vez otorgado no se podrd opo-
ner a su validez el vencimiento o

caducidad por falta de pago”

La redaccién precedentemente
transcripta dejé algunas dudas en
cuanto al significado del dltimo
pdrrafo y atento a que en muchos
casos se exigfa a los conductores
la exhibicién del comprobante de
pago de la péliza, la Agencia Na-
cional de Seguridad Vial, dicté la
Disposicién 70/2009 que en su
Articulo 1° ratifica que “a los efec-
tos de tener por acreditada la exis-
tencia y validez del seguro obliga-
torio automotor....las autoridades
competentes de comprobacidn....
deberdn verificar que los conduc-
tores posean el comprobante del
seguro obligatorio disefiado por la
Superintendencia de Seguros de la
Nacién.....”

A su vez aclara el Articulo 20 de la
citada Disposicién que...” la falta
de portacién del recibo de pago

de la prima del seguro obligato-
rio por parte del conductor del
vehiculo”...”no podrd ser aduci-
da...para determinar el incumpli-
miento de los requisitos para la
circulacién.”

El disefo por parte de la Super-
intendencia de Seguros de la Na-
cién estd contemplado en el Re-
glamento General de la Actividad
Aseguradora, especificamente en
el Anexo del punto 25.1.1.9. que
dispone que: "Para la cobertura
minima requerida por el Articulo
68 de la Ley de Trdnsito y Seguri-
dad Vial N° 24.449, debe entregar
al tomador un comprobante que
contenga los siguientes datos:”

(ver ejemplo)

Por dltimo corresponde destacar
que teniendo en consideracién lo
sefialado en el citado Articulo 11
del La Ley 17.418, la particular
ratificacién de la forma de prueba
digital por parte de la Ley 27.444,
lo reglamentado
25.3.1 inciso c apartado III antes
transcripta (III. Puesta a disposi-

en el punto

cién a través de aplicaciones mé-
viles), y las normas vigentes de la
Disposicién 70/2009 de la Agen-
cia Nacional de Seguridad Vial,
la exhibicién por medio de un
dispositivo mévil (tablet, teléfo-
no celular, etc.) del comprobante
disenado por la Superintendencia
de Seguros de la Nacién, deberia
ser admitida por las autoridades de
control vehicular para constatar el
cumplimiento de la obligacién de



poseer un seguro para la circula-
cién de automotores.

De todas maneras pareciera oportu-
no que las autoridades competen-
tes aclararan esta circunstancia por
los medios que consideren aptos

para su divulgacién y aceptacién
efectiva. Por dltimo y teniendo en
cuenta que la tecnologfa disponible
seguramente lo permite, serfa de
suma importancia que, mediando
la disposicién legal y reglamentaria
correspondiente, los agentes de con-

Dr. FERNANDEZ BLANCO

trol, a través de sus propios disposi-
tivos electrénicos, pudieran verificar
no solo la existencia del seguro sino
también la vigencia del mismo, in-
formada por y bajo la responsabili-
dad de la aseguradora otorgante a
una base comun de consulta.

I[) SEGURO OBLIGATORIO AUTOMOTOR CONFORME DECRETO N° 1716/08
(Reglamentario de la Ley Nacional de Trdnsito y Seguridad Vial N° 26.363);

IT) Péliza N° .....ovvvvvvveennnn.

I1I) Endoso N°;

IV) Razén social, domicilio y teléfono de la Aseguradora;

V) Vigencia de Cobertura:

Desde las 12 horas del dfa .... /.... / ....
Hasta las 12 horas del dfa .... /.... /.... ;

VI) Datos del vehiculo asegurado:

a) Tipo

b) Marca

¢) Dominio
d) Motor Ne
e) Chasis N°

VII) NOTA: La posesién de este comprobante obligatorio serd prueba suficiente de la vigencia
del seguro obligatorio de automotores exigido por el Articulo 68 de la Ley N° 24.449. Conforme
el Articulo 2° de la Disposicién N° 70/2009 de la AGENCIA NACIONAL DE SEGURIDAD
VIAL, la falta de portacién del recibo de pago de la prima del seguro obligatorio por parte del
conductor del vehiculo, no podrd ser aducida por la Autoridad de Constatacién para determinar
el incumplimiento de los requisitos para la circulacién.

VIII) Firma y aclaracién de la persona facultada a tal fin por la aseguradora. La entrega de este
comprobante podrd realizarse por cualquiera de los medios electrénicos establecidos en el punto
25.3.1. del Reglamento General de la Actividad Aseguradora
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“NUESTRA POSTURA HA SIDO SIEMPRE
CONTRARIA A QUE LAS CADENAS DE
SUPERMERCADOS O LAS TERMINALES
AUTOMOTRICES VENDAN SEGUROS”

EN ESTA ENTREVISTA, EL
LIC. ALFREDO GONZALEZ
MOLEDO, PRESIDENTE DE
LA ASOCIACION ARGENTINA
DE COOPERATIVAS Y
MUTUALIDADES DE
SEGUROS (AACMS), VALORO
POSITIVAMENTE EL ROL
DEL PAS EN EL MERCADO,
ANALIZO LOS CAMBIOS
REGULATORIOS QUE
IMPULSA LA SSN, Y EXPLICO
LOS RASGOS DISTINTIVOS
DEL SEGURO SOLIDARIO.

Revista ASEGURANDO

Revista Asegurando (R. A.):
;Cudndo y cudles circunstancias

se cred la AACMS?

Alfredo Gonzilez Moledo (A.
G. M.): La Asociacién se creé en
1940. Fue la idea de un grupo de

cooperativistas que siguieron las

ideas del Dr. Arturo Vainstok.

Vainstok fue fundador y director
de la Cooperativa El Hogar Obre-
ro, presidente de la Confedera-
cién Cooperativa de la Republica
Argentina, y de la AACMS, entre
muchos otros cargos. Dedicé su
vida a la accién cooperativa.

Fue corredactor de la Ley de Coo-
perativas y miembro de la comi-
sién asesora para la redaccién de la

Ley de Seguros 17.418.-

En este marco, Vainstok y un gru-
po de aseguradores cooperativos
crearon esta asociacién que inclu-
yé a cooperativas y mutuales de
seguros, en defensa de los intereses
del seguro solidario.

R. A.: ;Qué diferencia al seguro

cooperativo del resto?

A. G. M.: En primer lugar, que
no tiene fin de lucro. ;Y esto que
significa? La prima estd compues-
ta por distintos elementos como
la Prima de Riesgo, los Gastos de
Adquisicién, los Gastos de Admi-
nistracién y la Rentabilidad.

En el caso del seguro cooperativo
la rentabilidad se devuelve a los so-
cios. Por ello, en teorfa, el seguro
solidario tiene que tener un costo
menor, porque las utilidades se
devuelven a los socios de la coo-
perativa.

Por ejemplo, Reaseguradores Ar-
gentinos, la reaseguradora local
de la AACMS sin fines de lucro,
de la cual yo soy Presidente, todos
los anos devuelve el excedente (la
utilidad, es decir, las primas menos
los siniestros y los gastos) de las
operaciones en las distintas ramas
a las aseguradoras que las confor-
man. El dltimo ¢jercicio esta cifra
fue de aproximadamente $ 40 mi-
llones.



Esto no ocurre en otras reasegura-
doras porque la utilidad se distribu-
ye entre los accionistas que ponen
su capital a riesgo.

Las cooperativas tienen como ob-
jetivo dar servicio a sus socios. Los
‘duenos’ de una cooperativa son sus
socios. Por ello, las utilidades se dis-
tribuyen entre los socios.

En el caso de las mutuales de segu-
ros, el procedimiento es similar pero
abarca solo a aquellos miembros
que tienen pdlizas en vigencia. Hay
que tener en cuenta que cooperati-
vas y mutuales se rigen por dos leyes
diferentes.

R. A.: ;Qué papel juegan los pro-
ductores asesores de seguros en
el mercado, segiin la vision de la

AACMS?

A. G. M.: Los PAS juegan un rol
muy importante en el seguro. Y
nuestra postura ha sido siempre
contraria a que las cadenas de su-
permercados o las terminales auto-
motrices vendan seguros, porque no
brindan un asesoramiento adecua-
do. Solo cobran comisiones.

Nosotros preferimos al canal de
productores asesores de seguros, que
mantiene un contacto cercano con
el asegurado, le explica los alcances
de la cobertura e indaga en sus ne-
cesidades.

R. A.: ;Qué papel juega la capaci-
tacion de los PAS para el mejora-

miento del mercado?

A. G. M.: Importantisimo. Y, afor-
tunadamente, el programa de capa-
citacién de los productores ha avan-
zado y mejorado muchisimo en los
tltimos afios.

Creemos que la capacitacién debe
apuntar cada vez mds a cuestiones
especificas y practicas. Tal vez no sea
tan importante que conozca todos
los articulos de una ley, pero si debe
tener muy claro conceptos como el
seguro ‘a prorrata’, por ejemplo.

R. A.: ;Como ve la AACMS la
marcha del mercado asegurador
argentino?

A. G. M.: Vemos que el mercado
tiene problemas, y no estd pasando
por su mejor momento. En térmi-
nos reales, el volumen de primas ha
decrecido.

Y los indicadores que muestran la
caida de la actividad industrial y de
la construccién no son alentadores
porque el crecimiento de la prima
depende mucho del ritmo de la ac-
tividad econdmica.

Ademds, también se ha desacelerado
la expansion de la venta de automo-
tores Okm. Estas no son buenas no-
ticias para el seguro.

De acuerdo a la informacién de la
Superintendencia de Seguros de la
Nacién, el volumen de primas del
conjunto del mercado aumenté

Lic. GONZALEZ MOLEDO

22% a marzo de 2018 versus el mis-
mo mes de 2017, pero la inflacién
del periodo ha sido muy superior, lo
que demuestra que en términos rea-
les la produccién se contrajo.

R. A.: ;Y como analizan, particu-
larmente, la evolucion del ramo
Automotores?

A. G. M.: Existe un efecto ‘empo-
brecimiento’ en la cartera de autos
que afecta la suma asegurada, pro-
ducto de la devaluacién ocurrida en
el mes de junio.

Los vehiculos 0 km de alta gama
que tenfan un determinado valor en
délares (supongamos U$D 30.000,
cuando el délar estd a $ 20) han ba-
jado su cotizacién en délares con la
devaluacién. Hoy, el vehiculo que
valia $ 600.000 antes de la devalua-
cién, ya no cuesta (Okm) $ 900.000,
sino un poco menos. Esto disminu-
ye la suma asegurada y la recauda-
cién de primas.

La consecuencia es que no se puede
mantener el encaje de primas para
sostener la cartera de autos. Para
la misma cantidad de unidades ex-
puestas a riesgo, hay menos encaje
de primas.

Por otra parte, también vemos un
‘corrimiento’ en las coberturas. En
una alto porcentaje, quien posee un
cero kilémetro toma una cobertura
de todo riesgo. Pero cuando su ve-
hiculo alcanza una antigiiedad de
dos, tres 0 mds afios, es muy proba-
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ble que se pase a un seguro ‘contra
terceros’, o un ‘terceros completo’.
Esto también reduce la recaudacién
de primas del sistema.

Este es otro efecto contrario a la
evolucién del ramo que se suma al
anterior.

R. A.: Mds alld de los problemas
que Ud. marca de la cobertura de
Automotores, ;:qué pueden hacer
las aseguradoras para apostar al
crecimiento del resto de los ra-
mos?

A. G. M.: Hay que trabajar més en
la innovacién y mejoramiento de los
productos, de las coberturas.

Le doy un ejemplo. El Seguro Obli-
gatorio de Incendio solo cubre las
partes comunes del edificio, pero no
los departamentos. Nosotros hemos
propuesto en varias oportunidades
que este seguro sea mds integral,
que ampare el edificio en su tota-
lidad, pero nuestra opinién no fue
compartida por el resto del merca-
do. Entonces, esta cobertura es poco
requerida porque los asegurables
observan que no brinda un amparo
satisfactorio.

En ocasiones, falta inteligencia para
adaptar las coberturas a la realidad
del mercado.

Por otra parte, la recesién también
afecta a las empresas y personas to-
madoras de seguros, lo que dismi-
nuye las posibilidades de tomar la
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cobertura. Por eso hay que ser més
creativos.

Otro ejemplo. Hay que innovar
mds en los seguros agricolas. Hay
que desarrollar seguros que cubran
sequia e inundacién.

Sin embargo, reconozco que la com-
pleja situacién econémica de las
personas hace que algunas de estas
ideas sean de dificil aplicacién. Por
caso, los seguros de Vida dotales con
ahorro son muy buenas coberturas,
pero ;quién tiene ahorros para com-
prar este tipo de seguros?

R. A.: La SSN también estd impul-
sando cambios en la péliza de Au-
tomotores, como el ‘Seguro Verde
y la posibilidad de hacerla total-
mente digital. ;Cudl es la posicién
de la AACMS al respecto?

A. G. M.: Por un lado, vemos que
se sigue con la ‘doctrina’ histérica de
utilizar al seguro para financiar otros
‘sistemas’ o ‘entidades’. El seguro
financia a los bomberos, por ejem-
plo. Pero creemos que los impuestos
deben tener un fin especifico y un
control. Basta de cargar en la prima
de seguros impuestos y tasas que se
destinan a otras actividades.

Esto es lo que vemos que ocurre
con el Seguro Verde, que pretende
recaudar un monto que serd desti-
nado a la forestacién, un fin muy
loable y positivo, pero no tiene que
ser el seguro quien se ocupe de esto.
Ademds, consideramos que asi se

distorsiona la visién del asegurado,
que piensa que por cada $ 100 que
paga de seguro, todo va a la asegura-
dora, y no es asi. Del importe total
del premio hay un alto porcentaje
que son impuestos o recaudacion
para otras instituciones.

Y por otro lado, esperamos que
quienes analizan llevar el seguro de
automotores a un formato total-
mente digital tengan en cuenta las
deficiencias que todavia existen en
el pais en materia de telecomunica-
ciones, la velocidad de Internet, etc.

R. A.: ;Cémo evaliia la AACMS la
politica de capitales minimos de la
SSN?

A. G. M.: Ya fijamos nuestra posi-
cién ante las autoridades del orga-
nismo de control. Las reservas se
pueden incrementar pero hay que
dar el suficiente tiempo para su
constitucion, sobre todo en el caso
de las aseguradoras cooperativas y
mutuales.

Por qué? Porque las cooperativas
no pueden pedir a sus socios un
‘aporte de capital’ como ocurre con
las sociedades anénimas. En el caso
de las cooperativas, los socios apor-
tan un porcentaje de ese capital en
la prima, pero ello requiere tiem-
po. Es decir, desde nuestro punto
de vista los incrementos de reservas
son positivos porque otorgan mayor
solvencia al sistema pero tiene que
otorgarse varios trimestres para su
constitucion.
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SIN DUDAS QUE EL ENORME
DESARROLLO QUE HA
TENIDO LA TECNOLOGIA
EN LOS ULTIMOS ANOS
LLEGARIA TARDE O
TEMPRANO AL SEGURO Y

A LA MANERA EN QUE LAS
JOVENES GENERACIONES
DE ASEGURADOS
COMPRARAN SUS SEGUROS.
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Y LLEGO
"HAGALO

USTED MISMO”
AL SEGURO

Basta con observar en cualquier
lugar a donde se vaya el imdn
imparable que significa la panta-
lla del celular al cerebro humano
siempre deseoso de informacién.

Ya sea por aburrimiento o curio-
sidad, el celular se ha convertido
en una de las ventanas mds elegi-
das por nuestros cerebros como
fuente de informacién. Siempre
estd disponible, parece saberlo
todo y no pide nada a cambio (o
al menos eso es lo que dicen...).
A eso debemos sumarle que ofre-
ce al cliente un canal de comuni-
cacién que opera las 24 horas del

dia y los 365 dias del afio.

Estas facilidades de comunica-
cién con bancos y aseguradoras
han sido la base de los muchos
cambios que han modificado las

rutinas de servicios que el PAS
ha prestado histéricamente a los
asegurados. Asi, la industria del
seguro encontré una alternativa
a los servicios de cobranza del
PAS (Resolucién No. 40.541 de
la Superintendencia de Seguros
de la Nacién) cosa que en el pa-
sado era impensable. No hubiese
sido posible recaudar eficiente-
mente las primas de los seguros.
Las aseguradoras han podido de-
jar de imprimir en papel los con-
tratos de seguros y enviarle por
correo electrénico el contrato a
sus clientes con el mismo valor
juridico que el contrato impreso
en papel y con la firma (por su-
puesto que escaneada desde hace
muchos afnos...) del apoderado
de la aseguradora (Resolucién
No. 38.708 de la Superinten-
dencia de Seguros de la Nacién).



Quizés el paso mds radical, y qui-
z4s el mds conflictivo, ha sido el

paso dado por las administrado-
ras de Riesgos del Trabajo (Reso-
lucién 46 y 47 de la Superinten-
dencia de Riesgos del Trabajo) que
han abierto oficialmente un canal
de comunicacién comercial y con-
tratacién directa para cualquier
empleador que desee contratar,
cotizar nuevamente o cambiar de
ART sin la intervencién de PAS

alguno.

La industria sigue necesitando del
aporte del PAS pero quizds ya no
tanto de ciertos trabajos que antes
tenfan que ser realizados necesaria-
mente por un PAS. Ha comenzado
una etapa de cambios cada vez mds
significativos (y mds frecuentes) en
las necesidades de intermediacién
entre el asegurado y la asegurado-
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ra en la industria del seguro. Ante
este escenario de “hdgalo usted
. » .

mismo” ofrecido al asegurados
muchos PAS estan buscando nue-
vas alternativas de desarrollo de
sus negocios a través de integrarse
a este nuevo mundo digital.

Aseguradoras 100% digital

Recientemente estuve leyendo so-
bre las empresas digitales por dos
razones. La primera por mi propia
curiosidad y lo atractivo que me
resulta todo aquello que me per-
mite poder resolver cosas por mi
mismo. La segunda es que mu-
chos productores amigos me han
preguntado sobre distintos aspec-
tos legales de estas ofertas por In-
ternet. La tercera es que muchos
amigos, simples personas que nada
tienen que ver con el mercado ase-

gurador pero que son los clientes
que se espera que compren sus se-
guros a través de cualquier tipo de
canal...pero que compren, me han
consultado sobre la confiabilidad
de todas estas compras de pélizas
con ingredientes tecnoldgicos.

Comencemos con aclarar que el
mundo digital no es algo nuevo
para el productor. Todos ya traba-
jan con las aseguradoras a través de
plataformas digitales. El Produc-
tor se vincula con la aseguradora
a través de Internet. Puede infor-
marse sobre un producto, cotizar
un riesgo, solicitar la emisién de
una poéliza (muchas veces automa-
ticamente con solo cargar la soli-
citud y apretar ENTER), verificar
si el cliente tiene su péliza paga,
denunciar un siniestro y ver si di-
cho siniestro estd en trdmite y si
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ya se ha satisfecho al cliente. Todo
esto ha permitido niveles de ser-
vicios a los clientes impensables
hace 20 afos atrds. El PAS hoy
estd mds involucrado en los proce-
sos de la aseguradora, y aunque a
veces siente que tiene mds trabajo
administrativo, en realidad es un
protagonista directo del esfuerzo
de la aseguradora en tener proce-
sos que garanticen la satisfaccion
del cliente. Es un embajador per-
manente del asegurado en cada
proceso que involucra el interés de
su cliente. Esto es muy bueno.

Pero esta evolucién tecnoldgica
de la industria aseguradora, como
cualquier otro proceso tecnoldgi-
co que ha permitido reducir costos
automatizando muchas acciones,
ha significado la desaparicién de
algunos trabajos y la aparicién de
nuevos trabajos. Si toda la cobran-
za se realiza por medios electréni-
cos, por ejemplo, la funcién del
cobrador que recibia el dinero en
efectivo y entregaba un recibo ya
no existe.

Lo mismo ocurre con el que impri-
mia y armaba las pélizas si todos
los clientes reciben su pdliza por
correo electrénico. No hay perso-
nas que cargan los datos del cliente
y el riesgo en el drea de emisién
de la aseguradora si ya no llegan
solicitudes en papel con los datos
del cliente y el riesgo. Ya no hay
analistas de siniestros de riesgos
pequefios que el sistema resuelve
automdticamente, como la ruptu-
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¢¢EN SEGUROS, CUALQUIERA
SEA LA HERRAMIENTA,
SIEMPRE SE NECESITAN
PERSONAS INVOLUCRADAS
SI SE QUIERE DAR UN
BUEN SERVICIO A OTRAS
PERSONAS. LOS SERES
HUMANOS SOMOS SERES
SOCIALES Y NECESITAMOS
IMPORTARLES A LOS
DEMAS.??

ra de un parabrisas o un pequeno
robo. El mundo cambié y con ello
también cambiaron las companias
de seguros. Quedar fuera de la
evoluciéon les hubiese significado
desaparecer por una cuestién de
COStOS.

Hoy la industria aseguradora re-
quiere del trabajo de muchas per-
sonas. Se necesitan permanente-
mente el esfuerzo y el talento de
muchos para seguir siendo compe-
titivas. Lo que si ha cambiado son
las capacidades que se requieren
del mercado laboral para poder
completar el espectro de talentos
que necesitan para triunfar. Hay
talentos que son dificiles de con-
seguir y otros sobran.

Talentos y personas

Se habrd notado que nunca he di-
cho que hay personas que se nece-
sitan y son dificiles de encontrar o
de personas que ya no se requie-
ren. En seguros, cualquiera sea la
herramienta, siempre se necesitan
personas involucradas si se quiere

dar un buen servicio a otras per-
sonas. Los seres humanos somos
seres sociales y necesitamos impor-
tarles a los demds. Lo que faltan, o
sobran, son algunas capacidades y
talentos. Esas nuevas capacidades
y talentos que se requieren las pue-
den proveer las mismas personas
que ya estdn ofreciendo en la in-
dustria otras capacidades y talen-
tos que quizds dejen de ser reque-
ridos en el futuro. Los humanos
tenemos capacidad de aprender
(neuro plasticidad) en nuestra
programacién genética. Estamos
disefados para poder adaptarnos
a los cambios y no sélo sobrevi-
vir sino evolucionar. Hay muchas
oportunidades para los PAS que
sean flexibles a los cambios.

Mucha gente estd hoy al frente de
los desafios de desarrollar aplica-
ciones que permitan a los asegura-
dos poder cotizar su seguro de au-
tomotor y comprar directamente
el mismo, cotizando el riesgo con
muchas aseguradoras.

Muchos de sus lideres son muy jo-
venes y con una visién de ese con-
sumidor digital de seguros muy
innovadora.

Y el resultado de su trabajo es no-
table. Son sitios de Internet bella-
mente presentados, con colores e
imdgenes amigables, con mensajes
al cliente simples y atractivos, ofre-
ciendo todo lo que la aseguradora
ha desarrollado para el cliente y
ofreciendo inmediatez de contac-



to y rapidez en la resolucién de lo
requerido. Inmediatez de contacto
que el PAS ha ofrecido histérica-
mente a sus clientes y rapidez que
hoy el PAS tiene a través de las pa-
ginas de las oficinas virtuales de las
aseguradoras con las que trabaja.

¢El cliente comprara
seguros si no se los
ofrecen?

Siempre me he preguntado por
qué la venta por catdlogo no ha
tenido tanto éxito en nuestro
pais. Para aquellos que no estdn
familiarizado con este canal de co-
mercializacién, muy usual en los
Estados Unidos, es un sistema de

distribucién comercial para ven-
der, de forma inmediata, produc-
tos o servicios, utilizando métodos
de envio como el correo o alguna
empresa de distribucién de enco-
miendas, habiendo visto previa-
mente el comprador los productos
a través del catdlogo (algo pareci-
do a una revista) y solicitdndolos
simplemente completando un for-
mulario y tirdndolo dentro de un
buzén.

Esto existe hace muchisimos afos.
Algunos datan de mediados del si-
glo XVIII y todavia existen. Creo
que esta cultura de comprar por
catdlogo es lo que ha hecho que
empresas como Amazon hayan te-

Creada por un grupo de Organizadores en 1965,
AOSS es la primera y hasta el momento tinica
institucién de su tipo en el mercado, con 53 afios
de trayectoria y de vinculacién ininterrumpida

con el Grupo Sancor Seguros.

Como entidad que nuclea a los Organizadores del
Grupo Asegurador N°1de Argentina, AOSS les

brinda apoyo y respaldo en su actividad, asi como
medios de asistencia y beneficios sociales que
también incluyen a su nticleo familiar.

WWW.a0ss.com.ar
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nido tan rdpida aceptacién en los
mercados de América del Norte.

Pero en algunos casos los catdlogos
no se entregaban directamente a
los clientes pues no se confiaba que
la sola visién de la foto de un pro-
ducto en una revista bastase para
que el cliente lo compre. Es el caso
de muchos catdlogos de productos
cosméticos, creados por la empre-
sa vendedora buscando efectuar la
transferencia de sus bienes y servi-
cios al comprador, dirigiendo sus
esfuerzos a un mercado potencial
determinado (femenino), y bus-
cando una visita personal de repre-
sentante comercial (generalmente
identificado con lo femenino) que

LOBS

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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influya durante la entrevista con
un cliente actual, o potencial, para
que decida su compra. Asi, duran-
te muchos anos, esas empresas han
disenado catdlogos y técnicas de
ventas directas que han significado
el trabajo de muchisimas personas
a través de grandes organizaciones
que se han especializado en ventas
que requerfan de la influencia de
un asesor para tomar la decision
de cudl es el producto que necesita
el cliente segtin sus necesidades.

He encontrado muchas de estas
caracteristicas de venta en las or-
ganizaciones que se dedican exclu-
sivamente a la venta de seguros de
vida con capitalizacién.

Imagino que las primeras perso-
nas que formaron parte de estas
organizaciones de venta directa de
cosméticos, o similares, llevarian
con ellos el producto y cobrarian
en efectivo sus ventas. Hoy segura-
mente esto sélo ocurrird con mer-
cados muy pequefios o en zonas
muy alejadas.

Seguramente hoy esos asesores co-
merciales contactan a sus clientes
en Internet, les envian ofertas por
mail y habrdn desarrollado sus pa-
ginas web para poder acceder mds
rapidamente a muchos mds clien-
tes y cobrardn sus ventas mediante
tarjetas de crédito o transferencia
bancaria. Pero cada vendedor bus-
card conocer a sus clientes, busca-
rd que cada vez compren més pro-
ductos dentro de su oferta y que se
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fidelicen con su persona como un
referente confiable que los ayuden
a decidir que cosméticos, o el pro-
ducto que fuere, necesita y le con-
viene comprar segin sus recursos
econémicos.

Decidir solo no siempre es
facil para el cliente

No tengo mucha experiencia en
comprar cosméticos. Cuando lo
he hecho ha sido a pedido en al-

glin viaje o para hacer un regalo.

Nunca imaginé que pudiese haber
tantos productos diferentes, para
lograr resultados tan diferentes
(desde los ojos hasta los talones de
los pies) y que tuviesen precios tan
diferentes cuando todos ellos ofre-
cen, mds o menos, lo mismo.

No soy médico, quimico ni cos-
metélogo y, por ende, no puede
evaluar la conveniencia de la com-
pra de un cosmético u otro simi-
lar. Puedo si evaluar, y decidir por
mi mismo, es si puedo pagar por
un producto de belleza o no, en
funcién de que la vida de ningu-
no de mis seres queridos depende
de ello. Serdn mds lindos, pero no
mds saludables porque pude com-
prar una crema humectante o un
delineador para los ojos. Decidiré
con el corazén, y el bolsillo, sa-
biendo que mi decisién no modi-
ficard el destino de mi familia.

Tampoco soy médico y hay mucha
oferta de medicamentos cuando

voy a una farmacia. Hoy en dia
hay cadenas de farmacias que son
més grandes que un supermerca-

do.

Pero los medicamentos que pue-
den afectar drdsticamente la salud
de sus clientes no se venden en
una géndola y menos publicitdn-
dolos con una oferta genérica tipo
“si tiene alta presion tome esto y se
curard’ pues si el cliente lo toma y
se muere habrd no solo responsa-
bilidades éticas y morales de por
medio sino fundamentalmente
legales involucradas por los dafos
causados por la irresponsable ven-
ta de esos medicamentos.

Lo que hay en la géndola son pro-
ductos varios de cosmética o hi-
giene personal, entre otros. Pero
cuando el cliente necesita de un
medicamento serd atendido por
un farmacéutico, o un dependien-
te de un farmacéutico, que esta
calificado para no cometer ningiin
error que pueda causar dafo a la
salud del cliente. El seguro no es
solamente “cosmético” sino esen-
cial para la “salud patrimonial” del
asegurado.

La eleccion del seguro mds con-
veniente no es tan ficil para de-
cidir para un asegurado. El hecho
de que pueda cotizar su riego en
muchas companias nada dice del
servicio que recibird de ellas. No
necesariamente la mds barata sea la
mejor opcién de compra ni que la
mds cara es la tnica que le garan-



tizard un buen servicio. El precio
es importante pero no lo es todo.
El desafio de comprar sin asesora-
miento es importante. A menos
asesoramiento mds serd la respon-
sabilidad ante los simples consu-
midores de seguros en cuanto a la
proteccién de estos como consu-
midores.

Si el asegurado no es una perso-
na con las capacidades ni cono-
cimientos para contratar, serdn
aquellos que ofrezcan este tipo
de venta directa quienes deberdn
hacer importantes esfuerzos para
ser claros en sus ofertas para evitar
que la actividad aseguradora, y los
asegurados, no terminen siendo
asiduos concurrentes a los organis-
mos de proteccién al consumidor.
Hay obligaciones en el Cédigo Ci-
vil y Comercial y en la Ley de Pro-
teccién al consumidor que deben
tenerse muy presentes.

El pas en internet

La clave que éxito de la actividad
de intermediacién siempre ha sido
ser valioso para el asegurado. Ofre-
cer muchas cotizaciones es valioso,
pero no es lo Gnico que necesita
un asegurado. La decisién de con-
tratar el seguro correcto pasa por
muchos mds aspectos a tomar en
cuenta.

Hace unos dias tuve que comprar
unos tornillos para hacer un tra-
bajo con madera y que el ferretero
me mostrase 10 tipos de torni-

¢¢LA ELECCION DEL SEGURO
MAS CONVENIENTE NO ES
TAN FACIL PARA DECIDIR
PARA UN ASEGURADO. EL
HECHO DE QUE PUEDA
COTIZAR SU RIEGO EN
MUCHAS COMPAN{AS NADA
DICE DEL SERVICIO QUE
RECIBIRA DE ELLAS. NO
NECESARIAMENTE LA MAS
BARATA SEA LA MEJOR
OPCION DE COMPRA NI QUE
LA MAS CARA ES LA UNICA
QUE LE GARANTIZARA UN
BUEN SERVICIO.??

llos diferentes no me ayud6é mu-
cho. Pero si me ayudé cuando le
expliqué lo que tenia que lograr
y me ofrecié uno que era acorde
a mi necesidad puntual. Yo no sé
mucho de tornillos y mucha gen-
te no sabe de seguros. Cada uno
de nosotros somos proveedores de
algiin servicio en nuestra comuni-
dad y requerimos de los servicios
de otros.

El cliente de seguros necesita que
se lo ayude a decidir y la clave es
ofrecer al asegurado en dmbito de
interaccién con su asesor que sea
acorde a sus gustos y necesidades.

En la empresa digital de la que
referia un articulo que lei recien-
temente hay muchas personas tra-
bajando y ofrecen un ntimero de
teléfono para contactarlos si tienes
una duda. No hay mucha diferen-
cia con el servicio que el PAS estd

Dr. FERNANDO MC LOUGHLIN

acostumbrado a ofrecer a su clien-
te, pero no se puede desconocer
que el cliente del futuro requerird
cada vez mds que este vinculo se
produzca en la inmediatez de In-
ternet.

El resultado que obtiene el PAS
para el crecimiento de su cartera
tiene que ver con sus capacidades
y talentos. Siempre ha sido asi y
el tiempo que vivimos no es una
excepcion.

No estamos ante un mercado en
que el cliente debe decidir en-
tre el asesoramiento de un PAS o
comprar por Internet sino ante un
mercado que necesita de un PAS
asesorando a algunos de sus clien-
tes en Internet.

Es un tiempo para estar atentos
a las ofertas de proveedores de
tecnologia para PAS y de las ase-
guradoras que apuestan a que el
PAS aporte su talento para llevar
adelante juntos su oferta de canal
digital directo en el mercado. La
decisién que ambos tomen, en
cuanto a su compromiso para ofre-
cer sus seguros en el mercado, serd
determinante de su protagonismo
en el mercado digital del futuro.

Se requerirdn, sin dudas, de PAS
con nuevas capacidades, pero esto
se resuelve con una actitud abierta
al cambio, voluntad de aprender y
ganas de seguir construyendo su
negocio siendo la mejor opcién
para sus clientes. [ |
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ARTICULO

POCAS MUJERES A CARGO DE
LA MAXIMA RESPONSABILIDAD
DE LAS ASEGURADORAS Y
REASEGURADORAS

EN LOS DIRECTORIOS DE LAS ASEGURADORAS Y REASEGURADORAS ARGENTINAS SOLO EL 11%
DE LOS CARGOS ES OCUPADO POR MUJERES.

La Superintendencia de Seguros de la Nacién elaboré un
interesante informe sobre la distribucién de cargos de Di-
rectorio y puestos jerdrquicos por género en el mercado
asegurador argentino. El estudio analizé las posiciones
jerdrquicas de 185 entidades aseguradoras y de 16 rease-
guradoras, siempre nacionales. Solo el 11% de todos los

cargos titulares del directorio de las aseguradoras y rease-
guradoras corresponde a mujeres. El 8% de todas las po-
siciones de Presidente estin ocupadas por mujeres. Entre
los Vicepresidentes, solo el 9% son mujeres. Y las mujeres
ocupan el 13% de los cargos de Director en las empresas,
y el 20% de los Directores Suplentes.

CONFORMACION POR GENERO DE LOS DIRECTORIOS DE LAS ASEGURADORAS

Y REASEGURADORAS DEL PAIS
Total Mercado Asegurador y Reasegurador

PRESIDENTE VICEPRESIDENTE

8%
: 9% 13%
20%
92% 91% 87% 80%

DIRECTOR
TITULAR

DIRECTOR
SUPLENTE

EL 11% DE LOS CARGOS TITULARES DEL DIRECTORIO
CORRESPONDEN A MUJERES

32 Revista ASEGURANDO

® HOMBRE
® MUJER



{ |
ddaa-

Distinguiendo entre aseguradoras y reaseguradoras, la si-
tuacion es la siguiente:

En las aseguradoras, el cargo de Presidente estd ocupado
en un 8% por mujeres, y el 10% son Vicepresidente.

En las reaseguradoras, la presidencia es ocupada por mu-
jeres en un 6% de los casos y la vicepresidencia por el 6%.

PRESIDENTE
94
HOMBRE 92
6
MUJER F3

0 20 40 60 80 100
VICEPRESIDENTE

HOMBRE

0 20 40 60 80 100

B REASEGURADORAS B ASEGURADORAS

ARTICULO

Las directoras titulares representan el 12% del total de las
aseguradoras, y las suplentes el 20%.

DIRECTOR TITULAR

HOMBRE

MUJER

0 20 40 60 80 100
DIRECTOR SUPLENTE

78

HOMBRE 80

2
MUJER SS9

0 20 40 60 80 100

B REASEGURADORAS B ASEGURADORAS

En otra parte, el documento indica que si el diagnostico se
realiza por actividad principal, se observa que las ARTs son
el tipo de entidad con la distribucién de cargos por género
mds ‘favorable’ a las mujeres porque el 17% de las posicio-
nes de Presidente es desempafiado por mujeres. En cam-
bio, todos los vicepresidentes de las ARTs son hombres.
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ARTICULO

PARTICIPACION PORCENTUAL POR GENERO Y CARGOS

DIRECTOR DIRECTOR
CARGOS PRESIDENTE VICEPRESIDENTE TITULAR SUPLENTE

GENERO

ANONIMAS 8 92 10
COOPERATIVAS 5 95 10
SROANSMOS o w0 o
PURMONAES s s
ART 17 83 0
TPP 0 100 25
VIDA 14 86 13
RETIRO 6 94 0
ASEGURADORAS 8 92 10
REASEGURADORAS 6 94 6
TOTAL MERCADO 8 92 9

Entre las conclusiones del documento se destaca que:
-es necesario crear conciencia para lograr una mayor par-
ticipacién de las mujeres en la alta direccién y puestos
jerdrquicos de las aseguradoras y reaseguradoras.

-las mujeres tienen mds participacién en los cargos de
segunda linea tales como ‘director suplente’ y ‘sindico
suplente’, sin embargo no existe equidad de género ni

siquiera en estos puestos.

Y concluye citando uno de los Objetivos de Desarrollo
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MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE MUJER HOMBRE

90 11 89 20 80
90 19 81 17 83
100 0 100

89 12 88 22 78
100 5 95 3 97
75 0 100

87 20 80 31 69
100 5 95 12 88
90 12 88 20 80
94 24 76 22 78
91 13 87 20 80

Sustentables de las Naciones Unidas: “La igualdad entre
los géneros no es solo un derecho humano fundamental,
sino la base necesaria para conseguir un mundo pacifico,
préspero y sostenible.

Si se facilita a las mujeres y nifias igualdad en el acceso
a la educacién, atencién médica, un trabajo decente y
representacion en los procesos de adopcién de decisiones
politicas y econdmicas, se impulsardn las economias sos-
tenibles y se beneficiard a las sociedades y a la humanidad
en su conjunto’. N
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NOTICIAS DEL SECTOR

SANCOR SEGUROS ENTRE LAS EMPRESAS

MAS SUSTENTABLES DE ARGENTINA

La revista Mercado publicé su ran-
king de las empresas mds sustenta-
bles del pais, en el que Sancor Segu-
ros se ubica en el puesto 6, subiendo
tres posiciones con respecto al afio
pasado. La lista detalla cudles son las
60 firmas que estdn mds fuertemen-
te vinculadas a la sustentabilidad en
Argentina.

Para el estudio, realizado entre el 11
de junio y el 5 de julio de 2018, se
consulté de manera virtual a 276

ejecutivas y ejecutivos (52% de mu-

jeres y 48% de hombres).

En la encuesta, los participantes res-
pondieron sobre las principales ven-
tajas y obstdculos que presenta una
gestion sustentable; cudl es el arrai-
go de la sustentabilidad en la cultu-
ra empresarial y cudles las politicas
implementadas al respecto. A esto,
se suma la identificacién de aquellas
companias percibidas como las mds
sustentables.

Del total de entrevistados, casi el
40% elige el aporte a la competitivi-
dad como la principal ventaja perci-
bida de una gestién sustentable. La
segunda ventaja es que incrementa
la reputacién de la compania (31%).

Las otras variables mencionadas in-
cluyen que implica un mayor cuida-
do del medio ambiente (15%), que
aporta un mayor compromiso con
la comunidad (12%) y que mejora
la gestién de la compania (10%).

POR SEPTIMA VEZ CONSECUTIVA RUS FUE
CERTIFICADA COMO EMPRESA

SOCIALMENTE RESPONSABLE POR WORLDCOB

Por séptimo afio consecutivo, la
organizacién internacional World
Confederation of Businesses recer-
tificé a Rio Uruguay Seguros como
Empresa Socialmente Responsable
por cumplir con los requisitos de la
Norma WORLDCOB-CSR:2011.3
que establece el reconocimien-
to a organizaciones que sostienen
un sistema de gestién basado en la
Responsabilidad Social Empresaria,

cumplen con valores éticos y buscan
el mejoramiento continuo.

WORLDCOB se fundé en Hous-
ton hace mds de 10 afios con el fin
de promover la cultura empresarial
socialmente responsable y fomentar
la generacién de nuevos negocios
entre sus miembros asociados. Ac-
tualmente tiene representacion en
miés de 102 paises en el mundo.

OMINT ART ESTA CAPACITANDO A PRODUCTORES Y

BROKERS EN POLIZA DIGITAL

La nueva resolucién SRT N°
46/2018. establece la utilizacién del
servicio Péliza Digital de Riesgo de
trabajo, como obligatoria para to-
das las solicitudes de cobertura que
inicien su vigencia a partir del 1 de
septiembre de 2018.
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Desde OMINT ART junto a
AAPAS, hemos comenzado a rea-
lizar capacitaciones a mds de 300
productores y brokers de Salta, Cér-
doba, Rosario, Mendoza y Buenos
Aires. Y ademds, ponemos a dispo-
sicién la capacitacién a través de

nuestro sitio web.

La utilizacién de este servicio per-
mitird fluidez en la comunicacidn,
reduccion de los plazos en tiempo
real de los datos cargados y un im-
pacto ambiental positivo.
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NOTICIAS DEL SECTOR

DISTRIBUCION GEOGRAFICA

DE LA PRODUCCION 2013/2017

La SSN presentd su informe sobre
la Distribucién Geogrifica de la Pro-
duccién del periodo 2013/2017 en
un formato interactivo que puede
consultarse en https://www.argen-

tina.gob.ar/distribucion-geografica.
Entre las muchas observaciones que
pueden formularse del estudio, se
destaca que las cinco jurisdicciones
con mayor volumen de produccién

son (% del total): Provincia de Bue-
nos Aires: 33.81%; CABA: 28.94%;
Provincia de Santa Fe: 7.87%:; Pro-
vincia de Cérdoba: 7.09%; Provin-
cia de Mendoza: 3.17%

EXITOSO CIERRE DEL 4TO. CONCURSO DE
CREATIVIDAD “GENERANDO CONCIENCIA

ASEGURADORA"

La Asociacién Civil de Asegurado-
res de Vida y Retiro de la Republica
Argentina, AVIRA, se complace en
anunciar el éxito alcanzado por la
convocatoria realizada. El 4to. Con-
curso de Creatividad “Generando
Conciencia Aseguradora”, crecié
48% en esta edicién en cantidad
de piezas gréficas y videos recibidos
respecto de la anterior. Este afo fue

récord con 205 piezas grificas, 35
audiovisuales y 22 mds via Insta-
gram con el hashtag #ConcursoA-
VIRA. El certamen repartird 150
mil pesos en premios.

Esta cuarta edicién del Concurso
de Creatividad Publicitaria “Ge-
nerando Conciencia Aseguradora”
cuenta con el invaluable apoyo de

las aseguradoras integrantes de la
Cdmara y con un conjunto de ju-
rados de excelencia integrado por:
Liliana Amate: Coordinadora del
Departamento de Cortometrajes
del INCAA; Fernando Tcheche-
nistky: Director Creativo de Y&R
Advertising; Gustavo Koniszczer:
Managing Director de Future-
brand; Gustavo Pomeranec: Direc-
tor de Cine Publicitario y Musi-
co; Daniel Wolkowicz: Disenador
Grifico y Docente FADU, UNA
y Maimoénides; Alejandro Massa:
Director Ejecutivo de AVIRA vy
Ary Kaplan Nakamura: Director
Cinematogrifico — Fotdégrafo

Los ganadores se dardn a conocer
el préximo miéreoles 29 de agos-
to a las 18 hs en el Auditorio del
BBVA Av. Eduardo Madero 802-
900.

ALLIANZ ARGENTINA E INSTITUTO DE SEGUROS DE

JUJUY, AHORA ESTAN EN AVIRA

AVIRA, Asociacién Civil de Ase-
guradores de Vida y Retiro de la
Republica Argentina anuncié la re-
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ciente incorporacién de dos nuevas
empresas Allianz Argentina Cia de
Seguros S.A., y el Instituto de Segu-

ros de Jujuy. De esta manera se eleva
a 43 el nimero de companias que
integran dicha cimara empresaria.



El viernes 13 de julio, la Superintendencia de Seguros
de la Nacién publicéd un completo informe sobre el
mercado de Seguros de Vida y Retiro al 30 de junio de
2017. Los datos para el andlisis surgieron de los Estados
Contables de los tltimos cinco afios (2013 a 2017) de
las aseguradoras que operan en dichas ramas (tanto las
que lo hacen como actividad exclusiva como aquellas
que ademds de Vida y/o Retiro comercializan otros ra-
mos, como Patrimoniales).

Una de las primeras conclusiones es que la cantidad de
operadores que compiten en Seguros de Personas se am-
plié: pasé de 127 a 133.

Entre los muchos datos que se ofrecen, figuran:
- Primas Emitidas Netas de Anulaciones

- Reservas Matemdticas y de Riesgos en Curso

- Rescates y Rentas

- Resultado Técnico Neto de Seguros Directos

P

NOTICIAS DEL SECTOR

RADIOGRAFIA DE VIDA Y RETIRO

- Patrimonio Neto

- Resultado del Ejercicio

- Inversiones

- Siniestralidad Neta y Bruta

- Comisiones

- Rentas y Rescates

- Solvencia

- ROE (Resultado del Ejercicio sobre Patrimonio Neto en %)
- Retiro (individual y colectivo): 9,36%

Teniendo en cuenta la recaudacién de primas, el nego-
cio de mayor volumen en los Seguros de Vida son los
Colectivos (47%), seguido del Saldo Deudor (34%) y
los Individuales (19%)

El 78% de los Seguros de Salud son Colectivos. EI 22%
restante, seguros individuales. Entre los Seguros de Re-
tiro, los contratados en forma colectiva explican el 94%
de la prima, y solo el 6% restante son Individuales.

Ademds, en todas las subramas de Vida, como Vida
Individual, Vida Colectivo y Obligatorio, Salud, y Ac-
cidentes Personales -excepto Saldo Deudor-, las cinco
primeras entidades del ranking han ganado participa-
cién entre 2013 y 2017, evidenciando una cierta con-
centracién del ramo. Aunque, también hay que decirlo,
comparando con lo que ocurre en Latinoamérica, el
mercado asegurador argentino, incluyendo el sector de
Seguros de Personas, se encuentra bastante atomizado.

cons CAMISETA PUESTA

Sponsor Oficial de las Leonas y los Leones

SSN: 011 4338 4000 o 0 800 666 8400,ssn.gob.ar. Triunfo Seguros inscripta en el Reg. de Entidades de SSN bajo lel N°402.

triunfoseguros.com f W

Revista ASEGURANDO 39



NOTICIAS DEL SECTOR

EL MINISTRO DUJOVNE PRESENTO EL
COMITE EJECUTIVO QUE PRESIDIRA EL

g

El ministro de Hacienda, Nicolds Dujovne, presentd
el Comité Ejecutivo que presidird el Insurance Forum
2018, encuentro que se realizard en el marco del G20
los dias 25 y 26 de septiembre en San Carlos de Ba-
riloche. El Chairman Adridn Werthein, accionista de
Experta ART, estard acompanado por cuatro Co-Chair-
man: Alejandro Simon, CEO de Sancor Seguros; José
Cardoso, presidente de IRB (Instituto de Reaseguros
de Brasil); Recaredo Arias, presidente de GFIA (Fede-
racién Global de Asociaciones de Seguros) y Toyonari
Sasaki, Vice Chairman de la Asociacién de Asegurado-
ras de Vida de Japén.

Por primera vez, los principales referentes del mercado
de seguros a nivel mundial se reunirdn en un evento
impulsado por el Ministerio de Hacienda y organizado
por la Superintendencia de Seguros de la Nacién, con el
objetivo de consensuar y disefar politicas pablicas. Las
prioridades que eligié la presidencia argentina para el
G20 2018 son el Futuro del Trabajo, la Infraestructura
para el Desarrollo y un Futuro Alimenticio Sustentable,
ejes que, de acuerdo a lo que adelanté el Comité Eje-
cutivo del Insurance Forum 2018 “estdn directamente
ligados con la industria del seguro, lo que incrementa la
importancia de este foro”.

Durante las dos jornadas de trabajo, el Insurance Forum
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2018 se enfocard en los siguientes titulos: Promocién
de la inversién a largo plazo en infraestructura; Cons-
truyendo economias resilientes; Seguro 2.0: frente a la
disrupcién digital y La globalizacién del Seguro.

“Para el sector asegurador este encuentro es un hecho
histérico, ya que tendrd un espacio propio de didlogo
de donde surgirdn las conclusiones que luego se eleva-
rin como recomendaciones pragmdticas a la agenda de
los presidentes del G20. Asimismo, es una oportunidad
para mostrar la importancia de la industria del seguro,
con capacidad para desarrollar soluciones y como cata-
lizador de recursos financieros para el Gobierno y las
empresas’, sostuvo Adridn Werthein.

Por su parte, Juan Pazo, superintendente de Seguros de
la Nacidn, senalé que “el sector de seguros es un juga-
dor clave y puede proveer soluciones a muchos de los
desafios globales, no solo a través del desarrollo de pro-
ductos innovadores sino también por su capacidad para
convertirse en un vehiculo para el direccionamiento de
recursos hacia objetivos comunes”.

Recordamos que FAPASA ha sido invitada a participar
del Insurance Forum que se realizard los dias 25 y 26 de
septiembre en San Carlos de Bariloche en el marco de la
Cumbre del G20 en Argentina.



NOTICIAS DEL SECTOR

NUEVA NORMA DE INVERSIONES
QUE PERMITIRA A ASEGURADORAS
FINANCIAR PROYECTOS DE CAPITAL

EMPRENDEDOR

LTATEN 1 g i y
(-’L ) Presicdencia cde la Nacion

gjandro Simén

El martes 14 de agosto, la Superintendencia de Se-
guros de la Nacidn, junto con el Ministerio de Pro-
duccién de la Nacidn, convocaron a un acto donde se
realizé el anuncio de la nueva Norma de Inversiones
que permitird a las Compafifas Aseguradoras finan-
ciar Proyectos de Emprendedores.

El evento se llevé a cabo en el Nuevo Edificio Corpo-

rativo del Grupo Sancor Seguros en Stinchales, Santa
Fe.

El anuncio conté con la presencia del Secretario de
Emprendedores y Pymes del Ministerio de Produc-
cién, Mariano Mayer; el Superintendente de Seguros
de la Nacidn, Juan Pazo; representantes de fondos de
Capital Emprendedor y de las principales Companias
Aseguradoras.

En el marco de la Ley de Emprendedores, todos aque-
llos que inviertan en los proyectos de emprendedores
pueden deducir el 75% de los aportes en la determi-

nacién del Impuesto a las Ganancias con el limite del
10% de la ganancia neta del ejercicio. El excedente se
puede aplicar en los 5 ejercicios fiscales siguientes a
aquel en el que se efectuaron los aportes.

Para el caso de aportes de inversién en proyectos ra-
dicados en las provincias de Salta, Jujuy, Tucumdn,
La Rioja, Catamarca, Misiones, Corrientes, Chaco,
Formosa y Santiago del Estero la deduccidén se exten-

derd al 85%.

La inversion, segtin se advierte en la normativa, se
tiene que mantener durante un minimo de dos afos,
estar destinada a capitalizar un emprendimiento y ser
de activos financieros liquidables en plazos de hasta
24 horas y en moneda local.

Para acceder al beneficio se implementé el Registro
de Instituciones de Capital Emprendedor (RICE), en
el que se deberdn inscribir las instituciones y los in-
versores interesados.
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NOTICIAS DEL SECTOR

PREVENCION RIESGOS DEL TRABAJO ORGANIZO
UN ENTRENAMIENTO PROFESIONAL PARA
TRAUMATOLOGOS EN SANTA FE

EN LAS INSTALACIONES DE SU SEDE,
UBICADA EN LA RENOVADA ZONA DEL
PUERTO DE SANTA FE, LA ART REUNIO A
PROFESIONALES DE LA SALUD VINCULADOS
A SU AREA MEDICA PARA UNA JORNADA DE
CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO.

En el marco de la capacitacion continua para profe-
sionales médicos impulsada por Prevencién Riesgos
del Trabajo, se llevé a cabo una jornada de actuali-
zacién y entrenamiento en cirugias de hombro en la
Sede de la Aseguradora en la ciudad de Santa Fe.

La propuesta tenfa como destinatarios a traumatdlo-
gos, con el objetivo de perfeccionar los conocimien-
tos y mejorar las destrezas en el uso de la aparatologia
correspondiente, asi como médicos no especialistas
y kinesiélogos, para instruirlos sobre las patologias
mds frecuentes de hombro y los fundamentos del
tratamiento artroscépico. Para ello se conté con la
participacion de profesionales de jerarquia en la ex-
posicién y herramientas de ultima generacién para
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las practicas, provistas por Promedén, empresa lider
en el mercado de prétesis médicas.

Al encuentro asistieron un niimero limitado de par-
ticipantes y disertantes de la zona (Santa Fe, Rosa-
rio, Cérdoba, Parand y Rafaela) y se desarrollé en
dos etapas. La primera de ellas fue tedrica, en la que
se abordaron contenidos relacionados con distintas
lesiones de hombro, la rehabilitacién de dichas pa-
tologias y su implicancia en Medicina Laboral. Esto
tltimo es muy importante ya que la intervencién de
Prevencién Riesgo del Trabajo tiene el plus de que
ademds de procurar la resolucién de una lesién, tam-
bién prepara integralmente al paciente para que vuel-
va a trabajar.

Por otro lado, bajo la modalidad dry hands-on lab
(laboratorio practico seco), se realizaron cirugias en
maquetas especiales que simulaban, a nivel de detalle,
un hombro humano. Se utilizaron para ello, implan-
tes e instrumental de uso habitual para estos procedi-
mientos, dispuestos por Promedén.
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LO MEJOR DE LOS MEDIOS

“SOLO EL CANAL PROFESIONAL DE PAS
PUEDE ASESORAR ADECUADAMENTE A
LOS ASEGURADOS”

EN SU EDICION N° 450,
CORRESPONDIENTE A
JULIO 2018, LA REVISTA
MERCADO ASEGURADOR,
DIRIGIDA POR PEDRO
ZOURNADJIAN, ENTREVISTO
AL PRESIDENTE DE
FAPASA, JORGE L. ZOTTOS,
QUIEN HABLO SOBRE

EL VALOR AGREGADO

QUE BRINDA EL PAS, LA
PROFESIONALIZACION DEL
CANAL DE PRODUCTORES
ASESORES, LA

NECESIDAD DE GENERAR
MAYOR CONCIENCIA
ASEGURADORA EN LA
POBLACION, Y LA AGENDA
DE TRABAJO DE LA
FEDERACION.
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Para Jorge L. Zottos, el Presidente
de la Federacién de Asociaciones
de Productores Asesores de Se-
guros de la Argentina, FAPASA,
uno de los principales desafios
del seguro consiste en que los tres
pilares del sector -las asegurado-
ras, el organismo de control y los
productores asesores de seguros
(PAS)- trabajen conjuntamente
para lograr una mayor promocién
de la conciencia aseguradora.

Por otra parte, Zottos enfatiz:
“Es fundamental que los procesos
de transformacién digital que se
estdin dando en el mercado tengan
en cuenta a los PAS, que no que-
den marginados de los mismos”.

Consultado acerca del valor agre-
gado que brinda el PAS frente a
la venta estandarizada e imperso-
nal, el dirigente respondié: “Solo
el canal profesional de PAS puede
asesorar adecuadamente a los ase-
gurados y a los asegurables, por-
que para muchos de estos tltimos
las cldusulas del contrato de segu-
ros asi como el funcionamiento de
sus franquicias y sus exclusiones
resultan confusas. Ahi es donde el
papel del asesor de seguros profe-
sional juega un rol fundamental.

Ahi es donde aparece su valor
agregado, informando, aclarando,
todos los términos del contrato, y
analizando las necesidades de pro-
teccion de su cliente”.

La profesionalizacién del
PAS

En Argentina, la formacién y ca-
pacitacion de los productores ase-
sores de seguros estd en manos del
Ente Cooperador Ley 22.400, un
organismo conducido por PAS.
Sobre la profesionalizacién del
productor asesor, Zottos dijo:
“Uno de los trabajos centrales de
FAPASA a lo largo de los tltimos
afios consiste en preparar profe-
sionales cada vez mds idéneos en
la intermediacién de seguros.

Ello se logra sumando horas ci-
tedra a su formacidn, y logrando
que el profesional adquiera un
amplio y especifico conocimiento
de cada una de las ramas.

Incluso, la profesionalizacién del
PAS contribuye a la reduccién
de la litigiosidad. Las coberturas
tienen caracteristicas complejas,
y hasta términos como prima,
premio, primer riesgo absoluto,



o prorrata, que los asegurados y
asegurables no tienen porque co-
nocer. Estos desconocimientos, 16-
gicos, pueden generar conflictos y
reclamos de parte del asegurado si
no son despejados correctamente.

Y el tnico que puede realizar esta
tarea es el canal comercial profe-
sional constituido por los PAS.
Ademds, también existe la publi-
cidad enganosa, y personas ines-
crupulosas que engafan a los ase-
gurables. Por ello la formacién y
capacitacién continua del PAS es
tan importante.

Aun en los productos simples,
el asesoramiento profesional es
muy importante. Tomemos como
ejemplo la cobertura de Casco de
Automotores.

No son todas iguales. En algunos

aEemen

casos el dafio por Granizo se cubre
solo en determinadas circunstan-
cias. Otro ejemplo: la cobertura de
Robo de los Automotores. Existen
distintas modalidades para este se-
guro donde juegan aspectos como
si el robo se produjo en la via pu-
blica, la guarda en garage, y otras
circunstancias.

O la cobertura de robo parcial al
amparo de robo total. También
tenemos el caso de las exclusiones
(Ia letra chica de los contratos). Y
hasta ahora he brindado ejemplos
solo del seguro de Automotores,
uno de los mds simples, pero las
coberturas integrales para el hogar
y los comercios son mds complejas
aun.

Es muy dificil para el asegurado
distinguir por si solo estas opcio-
nes. Y saber cual le conviene mds

Cuando tenés una buena cobertura,
un problema puede ser una anécdota.

SUPERINTENDENCIA DE SEGUROS DE LANACION - 0

R -\° DEINSCRIPCION 0196

JORGE L. ZOTTOS

de acuerdo a sus circunstancias.
Ahi es donde el papel del PAS
es vital para que el asegurado no
tenga una mala experiencia con
el seguro y se eviten reclamos ad-
ministrativos, judiciales o bien en
Defensa del Consumidor”.

Foros, eventos y congre-
sos

Como parte de sus objetivos, FA-
PASA lleva adelante distintos fo-
ros, eventos y congresos, organi-
zados conjuntamente con sus 22
asociaciones miembro, en todo el
pais.

De hecho, los dias 7 y 8 de junio se
llevé a cabo el 6to Foro Nacional
del Seguro y 2do Encuentro Sud-
americano Cuyo 2018, en la ciu-
dad de Mendoza. Y los préximos
29 y 30 de noviembre tendrd lugar

jli/) COOPERACION
=/  SEGUROS

WWW.cooperacionseguros.com.ar
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el Congreso Nacional de PAS en la
ciudad de Parand.

Acerca de los mismos, Zottos afir-
mo6: “Todos los cursos, congresos y
foros que se llevan a cabo (y no me
refiero solo a los que organiza FA-
PASA) son muy importantes para
reforzar nuestra identidad como
sector asegurador.

Estos encuentros son la oportuni-
dad para debatir temas centrales
del sector, escuchar a personas que
son referentes del seguro, y recibir
a las autoridades del 6rgano de
control para sumarlos a los deba-
tes ya que son ellas las que generan
las normas que nos rigen. También
es fundamental la presencia de los
CEOs y altos ejecutivos de las ase-
guradoras en los intercambios de
puntos de vista, que nos permiten
interactuar a todos juntos y anali-
zar los distintos asuntos en exten-
so.

Por otra parte, hemos retomado
la realizacién de los Congresos
bianuales de la Federacién. En
ellos se toman algunas determi-
naciones preponderantes para fu-
turas gestiones de la dirigencia de
FAPASA”.

Mas conciencia
aseguradora

Mis adelante, el directivo insis-
tié con un concepto que repite en
cada una de sus intervenciones:
“Los tres pilares del sector asegu-
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rador (las Companias, el Estado
—a través de los drganos de control
de la actividad- y los PAS) tene-
mos que trabajar mds, y de manera
coordinada, para hacer crecer la
conciencia aseguradora en la po-
blacidn.

La educacién y la cultura asegura-
dora también deben incluir a una
serie de instituciones que estdn, de
una u otra manera, vinculadas a la
actividad. Es el caso de las fuerzas
de seguridad (que muchas veces
realizan controles vehiculares, pi-
diendo el comprobante de pago
del seguro), los agentes de trdn-
sito, la Justicia, los organismos
de Defensa del Consumidor, y la
Agencia Nacional de Seguridad
Vial (con la cual FAPASA firmé
un convenio de colaboracién), en-
tre otras’ .

Agenda de trabajo

El Presidente de FAPASA también
hablé sobre los temas centrales de
la agenda de trabajo de la entidad:
“La Federacién es una entidad
profundamente federal que sigue
trabajando para la defensa de los
derechos de los asegurados y de los
productores asesores de seguros.

Esta tarea incluye un seguimiento
y andlisis constante de todas las
normas que emanan del gobierno
y los organismos competentes en
materia aseguradora.

Permanentemente reclamamos a

las autoridades ser parte en todas
las Resoluciones que se dicten en
el sector, porque siempre afectan
directa o indirectamente la labor
del PAS. Ademds, somos nosotros
quienes mejor conocemos la coti-
dianeidad y el contexto en el cual
se lleva a la practica un seguro”.

Hoy por hoy, las objeciones de
FAPASA a los contenidos de re-
soluciones SRT 46 y 47 ocupan
un lugar destacado. Al respecto,
Zottos puntualizé: “Nunca fuimos
consultados sobre los contenidos
de las mismas, ni siquiera sobre los
aspectos practicos. Particularmen-
te, pensamos que el texto de la Re-
solucién 47 discrimina al PAS en
la comercializacién del seguro de
Riesgos del Trabajo.

Por ello, estamos buscando alter-
nativas en diversas reuniones que
estamos manteniendo con las au-
toridades de la Unién de Asegura-
doras de Riesgos del Trabajo y de
la Superintendencia de Riesgos del
Trabajo.

Asimismo, hemos solicitado la
mediacién de la Superintendencia
de Seguros de la Nacién. Mientras
tanto, pedimos a los PAS que ma-
nifiesten por escrito su disconfor-
midad con los términos de ambas
normas ante las Aseguradoras de
Riesgos del Trabajo con las cuales
operan, y que les soliciten que ar-
bitren los medios necesarios para
que el PAS siga intermediando en
la colocaciéon de estos seguros



modelo de nota se encuentra dis-
ponible en nuestras redes sociales
y sitio web).

De no ser asi, alertamos respecto
de que la norma puede no lograr
sus objetivos. Es probable que los
empleadores, sin el asesoramiento
profesional de los PAS, asignen to-
dos sus trabajadores al cédigo de
actividad que les ofrezca la coti-

zacién mds baja, ain cuando par-
te de esos trabajadores deban ser
encuadrados en otros cédigos de
actividad, con alicuotas mds ele-
vadas.

A modo de ejemplo, menciono
que las empresas de transportes
tienen empleados administrativos,
choferes y mecdnicos. Todos con
niveles de riesgo laboral diferentes

JORGE L. ZOTTOS

y, en consecuencia, con un costo
de seguro de Riesgos del Trabajo
distinto. ;Qué pasa si el empleador
los inscribe a todos como adminis-
trativos para pagar menos? ;Qué
pasa si no registra a sus trabaja-
dores para evitarse toda esta carga
‘burocrdtica’ que antes no tenia?
Todos estos riesgos son despejados
con la intervencién de un produc-
tor asesor de seguros”.
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JURISPRUDENCIA

FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

SEGURO. FALTA DE PAGO DE
COBERTURA.

DEFENSA DE NO SEGURO.
PROCEDENCIA.

1- La suspensién de cobertura causada por la falta de
pago de la prima provoca la cesacién temporaria de la
cobertura otorgada por el seguro, de modo que si se
verifica el siniestro durante el tiempo de la suspensién,
el asegurador estd eximido de cumplir con la obligacién
de indemnizar.

Sin embargo, tal extincién del derecho del asegurado
no se produce ipso iure, en el instante mismo del in-
cumplimiento, sino recién cuando el asegurador invoca
la existencia del mismo para liberarse y siempre que ello
se efectivice dentro del plazo otorgado por el art. 56 de
laley 17.418.

2- El pronunciamiento tardio de la aseguradora resulta
por si mismo relevante como productor de efectos juri-
dicos, pues existe una obligacién legal de expedirse en
un tiempo perentorio, sin que corresponda distinguir
entre cldusula de caducidad y exclusidn.

3- El rechazo fuera del término previsto en el art. 56
importa una aceptacién tdcita de la responsabilidad del
asegurador y constituye una renuncia a la invocacién de
hipétesis que eliminan su responsabilidad. (Sumario N°
21844 de la Base de Datos de la Secretarfa de Jurispru-
dencia de la Cdmara Civil).

Carrizo, Eliseo Nicolds y otro ¢/ Morales, Diego y
otros s/ Daiios y Perjuicios.

Sala: C. Expte. N°: C583284

Fecha: 26-03-12.
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Comentario

Otra decision judicial que impone a las aseguradoras
una actitud diligente y clara en sus tramitaciones, ya
sea de emisién como de siniestros. El fallo comienza
recordando el principio aplicable a la falta de pago
en término. Esto es que el vencimiento del plazo fija-
do importa la suspension de cobertura. Esta cobertu-
ra, en caso de abonarse el premio con posterioridad,
se rehabilita a partir del dia siguiente al de pago. La
excepcion a ese concepto se produce aqui por la inac-
cién injustificada del Asegurador en alegar esa falta
de pago, en el plazo legal (art. 56 LS). Por ello es
interesante recordar que nuestras acciones (también
las omisiones) tienen efectos juridicos relevantes, que
pueden originar tanto la consagracién como la pér-

dida de un derecho.

En el caso de las Aseguradoras, la doctrina y la juris-
prudencia han sostenido una mayor exigencia (que
el nuevo Céodigo Civil y Comercial parece reforzar).
Pero debemos recordar que la “teoria de los actos pro-
pios” es aplicable a todas las partes. Por ello, es bueno
ser cumplidor cuidadoso de plazos de pago, plazos de
entrega de informacion, etc. De esa manera se esta-
rd en mejores condiciones para reclamar frente a la
contraparte y serd menos probable que para obtener
satisfaccion a nuestros derechos debamos recurrir a
la via judicial, como en este caso, por los perjuicios
de todo tipo que ello provoca.

SEGUROS: RETICENCIA.
DOLO O MALA FE (ART. 8).
PRUEBA. AUSENCIA.
EFECTOS.

La ley 17418 (LS), adopta, en su art. 5 un criterio se-



vero, al considerar a la reticencia como causa de nuli-
dad del contrato, atin de buena fe, recogiendo en ese
precepto el supuesto del puro error consistente en la
desarmonia entre la situacién real de riesgo y la situa-
cién aparente, deducida de la declaracién del asegura-
do, aunque éste no hubiese incurrido en culpa, ni en
mala fe. Se recuerda, aunque parezca innecesario, que la
referida disposicion legal prevé que: “toda declaracion
falsa o toda reticencia de circunstancias conocidas por
el asegurado, atin hechas de buena fe, que a juicio de
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importante como la capacidad para resolverte el
Broblema. Por eso, siempre podés contar con un
roductor Equitativo cerca.
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peritos hubiese impedido el contrato o modificado sus
condiciones, si el asegurador hubiese sido cerciorado
del verdadero estado del riesgo, hace nulo el contrato”.
La declaracién del asegurado es reticente cuando la
circunstancia influyente sobre el riesgo es “omitida”,
“declarada en forma incompleta” o de manera confusa;
siendo falsa cuando la circunstancia es declarada de un
modo que no corresponde a la realidad.

Se imponen al asegurado dos (2) cargas: a) ser exacto
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en lo que dice y, b) decir todo lo que sepa. Si viola el
primer precepto, produce una declaracién errénea, si
viola el segundo comete reticencia.

En ese marco, cabe concluir -en el caso- que la deman-
dada no logré probar la configuracién en la especie de
un supuesto de reticencia, a lo que se suma que, por
su propia conducta asumida en la etapa precontractual,
mal puede alegar ahora la inexistencia de una obliga-
cién en cabeza suya de proceder a la indemnizacion
acordada en la pdliza de marras.

Bach Nora Ester y otros ¢/ Rio Uruguay
Cooperativa de Seguros Limitada S/Ordinario.
Cémara Comercial: Sala A.

Fecha: 2018-04-09.-

Comentario

Elegi esta decision judicial porque nos permite repa-
sar una de las figuras juridicas mds tipicas del con-
trato de seguro: la reticencia, descripta en el art. 5 de
la Ley de Seguros con este texto: “Toda declaracion
Jfalsa o toda reticencia de circunstancias conocidas
por el asegurado, aiin hechas de buena fe, que a jui-
cio de peritos hubiese impedido el contrato o modi-
ficado sus condiciones si el asegurador hubiese sido
cerciorado del verdadero estado del riesgo, hace nulo
el contrato.”

Es una de las pocas veces que la Ley de Seguros men-
ciona la expresion de buena fe, no obstante la abun-
dante apelacién a la misma como insita al contrato
de seguro que ha hecho la doctrina y la jurispruden-
cia.

Esa especie de contradiccion logica es probablemente
la razén de que los jueces sean muy restrictivos en la
aceptacion de la misma como motivo de nulidad del
contrato.

Este fallo es uno mds de esos casos en que no se consi-

dera configurada con ese efecto. Pero me ha parecido
oportuno incluirlo porque en su texto hace una bue-
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na definicion de lo que resulta “declaracion falsa” y
de lo que constituye una “reticencia” de circunstan-
cias conocidas por el Asegurado.

Se trata de lo que podriamos denominar un defecto,
que se da en la contratacion del seguro, incluyendo
el tramo precontractual. Es en esa etapa en la que
el Asegurador, por su especializacion y conocimiento,
debe tener especial diligencia para ilustrar u orien-
tar al Asegurado.

Y en este fallo se menciona especificamente la conduc-
ta de la Aseguradora en esa parte de la contratacion.
Desde ya, y pensando que me estoy dirigiendo en for-
ma significativa a los PAS, que el rol del profesional
intermediario es fundamental en esta etapa, por ser
la bisagra entre su conocimiento de la normativa y de
las caracteristicas o estado del riesgo a cubrir.

Nada peor que un Asegurado convencido de cubrir
un riesgo, y que un defecto subsanable en la celebra-
cidn termine en una frustracion de sus expectativas.

SEGUROS: AUXILIARES INTERVINIENTES
EN LA CELEBRACION DEL CONTRATO
(ARTS. 53/5). AGENTE INSTITORIO.
CARACTERES. AGENTE NO

INSTITORIO. RESPONSABILIDAD DE LA
ASEGURADORA. APARIENCIA. DANOS.

1. Los agentes institorios -art. 54- tienen amplisimas fa-
cultades que se extienden a todos los actos pertenecien-
tes y necesarios para el comercio del principal, como
conceder esperas, otorgar recibos, recibir declaraciones
de cambio y agravacién de los riesgos, rechazar propues-
tas de los contratos, su prorroga o rescision, modificar
contratos en curso, recibir declaraciones de siniestros,
liquidar dafos, etc., pudiendo incluso apartarse de las
condiciones generales y aceptar riesgos excluidos o no
previstos.

2. Sélo los actos celebrados por los agentes o producto-
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JURISPRUDENCIA

res de seguros que revistan la categoria de “institorios”
-en tanto detentan la representacion del asegurador-
obligan a su principal; los de los “no institorios” (auxilia-
res o dependientes), en cambio, s6lo excepcionalmente
lo hardn, en la medida que hayan obrado con facultades
suficientes.

Sin embargo, este principio, actualmente recogido en
los arts. 53 a 55 LS citados, no puede ser entendido en
modo alguno de una manera absoluta ya que encuentra
importantes limitaciones derivadas del principio de la
apariencia juridica y el de la buena fe.

3. Asi, se ha dicho -particularmente en lo relativo al
agente no institorio que es el que mayores conflictos ha
suscitado en la prictica- que la apariencia con que el
asegurador actda en sus relaciones con los asegurados
debe ser tenida especialmente en cuenta para morige-
rar el principio general cuando su aplicacién lisa y llana
constituyera una lesién al principio de la buena fe.

Concluyen de ahi esos fallos que, sin perjuicio de las
facultades que la ley concede a los agentes no institorios,
toda vez que haya un mandato tdcito resultante de la
apariencia con que actia el agente a la vista del asegu-
rador, este dltimo resultard responsable en virtud de lo

dispuesto por el CCIV 1874.

4. Si existen irregularidades en el proceder del agente,
ello es responsabilidad de la empresa aseguradora, toda
vez que es ella la que lucra con tal actividad, de gran
repercusion publica, a la par que tiene la obligacién de
elegir cuidadosamente a sus agentes generadores de es-
peranza y confianza publicas.

5. Procede condenar al coaccionado por los dafos y per-
juicios ocasionados al actor, por cuanto, en el caso, el
productor no se limité a no contratar el seguro con la
compafia demandada -contrariando lo informado en
los recibos entregados a los actores-, sino que, ademds,
cobré de ellos sumas haciéndoles creer que se trataba
del monto de la prima y que, a falta de otra explicacién
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sobre su destino, ha de asumirse que ingresaron al pro-
pio patrimonio del codemandado en detrimento, obvia-
mente, del de los accionantes.

A cambio de esos pagos, entregd recibos en los que
consignd haber cobrado supuestas primas y en los que
menciond numeros de pélizas existentes pero corres-
pondientes a otros vehiculos asegurados con la compa-
fifa demandada, hechos que no pueden ser considerados
como meros “errores’ .

De esta manera, el accionado indujo deliberadamente a
los accionantes a creer que el vehiculo siniestrado se en-
contraba amparado por una compania de seguros, men-
tira que descubrieron al encontrarse después de su robo
con un productor que no respondia sus reclamos y una
aseguradora que negaba -justificadamente- la cobertura

de la pérdida.

Trejo Ezequiel Alejandro y otro C/Aseguradora
Federal Argentina S. A. y otro S/Ordinario.
Cémara Comercial: Sala A.

Fecha: 2018-04-04

Comentario

El Sefior Ezequiel Trejo parece haberse equivocado al
menos un par de veces: de PAS y, por intermedio del
“asesoramiento” de éste, de compaiiia aseguradora.
El juicio que debe llevar adelante, ante el incumpli-
miento de la atencion de su siniestro es adecuada-
mente iniciado contra los dos (atento a que al PAS se
lo menciona como codemandado).

Su iniciativa, cuya suerte final efectiva ($33$8) no
conocemos, nos permite recorrer los conceptos de las
dos vias mds significativas de la comercializacion de
seguros: los denominados agentes institorios y los que
en el fallo se llaman “no institorios (auxiliares o de-
pendientes).

Espero que mis amigos PAS no se sientan disminuidos
por esa denominacién. Deben ser comprensivos con
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JURISPRUDENCIA

las limitaciones de ciertos magistrados que, tal vez
por haber egresado hace muchos afios o por haberse
salteado esa bolilla, no conocen de la existencia de
las Ley 22.400 y la caracterizacion profesional que
surge de la misma. De todos modos, queda claro que
el Agente Institorio es un mandatario del Asegurador
9, por lo tanto, sus acciones u omisiones comprometen
a la entidad con la que opera.

Esta figura, una persistencia en la Ley de Seguros des-
de la época en que esos apoderados eran efectivamen-
te necesarios (por lo que las distancias y las deficientes
comunicaciones generaban), subsisten en la actuali-
dad con la clara caracteristica de una venta adoce-
nada y poco profesional. Sus deficiencias en la infor-
macion y atencién al cliente es probable que generen
grandes beneficios (aclaro: no para el Asegurado).

Otro principio interesante es que el Productor Asesor
de Seguros no es un apoderado. Es un intermediario
que vincula al asegurable o asegurado con la entidad
aseguradora. Su denominacién de Productor Asesor
estd reflejando la doble funcion de ese intermediario:
“produce” operaciones para la aseguradora, conec-
tdandola con los clientes a los que asesora “a los fines
de la mds adecuada cobertura” (para recordar la ley
22.400). Esa vltima funcion es la que hace la diferen-
cia (naturalmente, si es un PAS cabal y responsable,
porque este fallo nos estd mostrando que no siempre
pasa eso).

Sin perjuicio de que el PAS no sea, en principio, un
apoderado con aptitud para comprometer al Asegu-
rador, existen circunstancias en que esa situacion
puede variar, ya sea porque el Asegurador otorga fa-
cultades de ese tipo al PAS o admite o tolera actuacio-
nes de este que pueden hacer presumir su capacidad
de actuar en su nombre o representacion.

Ese es el sentido que surge de los apartados 2 y 3 pro-
cedentes, donde se sefiala que esa carencia de capaci-
dad del PAS de comprometer al Asegurador encuentra

“...importantes limitaciones derivadas del principio
de la apariencia juridica y el de la buena fe.

Esto es que, si se comporta como si pudiera compro-
meter al Asegurador y, mds aiin, si este acepta y /o
tolera en forma habitual sus actuaciones, resultaria
de “mala fe” liberar al Asegurador por esa carencia
de apoderamiento formal.

Dice el fallo, con similar criterio, que “la apariencia
con que el asegurador actiia en sus relaciones con los
asegurados debe ser tenida especialmente en cuenta
para morigerar el principio general cuando su apli-
cacion lisa y llana constituyera una lesion al princi-
pio de la buena fe’... “toda vez que haya un mandato
tdcito resultante de la apariencia con que actia el
agente a la vista del asegurador, este iiltimo resulta-
rd responsable en virtud de lo dispuesto por el CCIV
1874,

Pdrrafo aparte merece el apartado 5 precedente, que
descubre una nueva aplicacion de aquel dicho que ex-
presa: “Dios los cria y ellos se juntan”. El pobre ase-
gurado se encontré con una aseguradora (que entré
posteriormente en liquidacion), pero también con un
[{¢ . l)’ P * lad l

‘profesional” (;?), seguramente matriculado, tal vez
Reempadronado, y que, no obstante el cumplimiento
de esos requisitos formales, desnuda una impudicia
enorme en su actuacién: no emision de péliza, otor-
gamiento de recibos falsos, utilizacion amanada de
niimeros de pdlizas ajenas, etc.

Podemos extraer un par de conclusiones a partir de
este caso: Una conceptual, con la clara imputacién a
la Aseguradora ante las irregularidades que cometen
los agentes con que opera.

La otra conclusion es curiosa: seguramente hemos
criticado en otras ediciones de este espacio, a Federal
por rechazar indebidamente siniestros. En este caso,
operaba con un profesional tan delincuente que, al
fin, pudo rechazar con razén. [ |
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