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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Carlos Manuel
Yebra

Maria Teresa Luis Tais

Teves

Esta nueva edicién de Asegurando viene repleta de
celebraciones. Varias asociaciones primarias realiza-
ron cenas y encuentros para festejar el final de 2018,
repasar los logros alcanzados y trazar sus metas para
2019.Y por primera vez, FAPASA y el Ente Coo-
perador Ley 22.400 conmemoraron juntos el fin
del ciclo de capacitacién 2018, en una cena realiza-
da el 27 de diciembre pasado en Buenos Aires que
sumo a los representantes de las APAS y del Centro
Federal de Capacitacién. También celebramos que
APAS Santiago del Estero haya logrado la adquisi-
cién de un inmueble para su sede, su ‘casa propia’.
Asimismo, damos cuenta de los procesos de renova-
cién de autoridades en tres asociaciones primarias:
Mar del Plata, La Pampa y Oeste de la Provincia
de Buenos Aires, y Chaco. Felicitamos a los colegas
electos para tan honrosa responsabilidad.

Este nuevo encuentro con nuestros lectores inicia
con una articulo en el cual los presidentes de APAS
Catamarca, Carlos Yebra; APAS Salta, Luis Tais;
y APAS Santiago del Estero, Maria Teresa Teves,
analizaron la situacién del seguro en sus respectivas
provincias, el rol y la imagen del PAS, y su visién
sobre la marcha del mercado de seguros.

Todo esto, junto con la informacién sobre las
APAS, brinda una cabal visién de la intensa activi-
dad que el movimiento de productores asesores de

Dr. Fernando
Mc Loughlin

Dr. Eduardo
Toribio

Lic. Luis
Made

seguros estd llevando adelante en todo el pais.

En este ndmero también informamos sobre la de-
ducciones impositivas para los seguros de Vida y
Retiro establecidas mediante el Decreto 59/2019,
publicado en el boletin oficial el pasado 21 de ene-
ro. Una medida que el sector espera desde hace mds
de 25 afios. Ademds, Fabiin Alvarez, Protesorero
de FAPASA, responde a las consultas de la seccién
Perfiles’. A continuacidn, toda la actualidad del

Programa de Prevencién de Accidentes y Seguridad
Vial de FAPASA.

Mis adelante, el Dr. Fernando Mc Loughlin analiza
cémo ‘la preocupacién vende seguros’; presentamos
lo mas destacado del décimo primer informe anual
que el Dr. Luis Maiorano, Defensor del Asegurado
de la Asociacién Argentina de Compaiifas de Segu-
ros, presentd ante las autoridades de la cdmara; y el
Lic. Luis Made reflexiona sobre el cambio cultural
que supone la actualizacién digital en el mercado
de seguros.

Para completar esta entrega, toda la informacién
del sector, las acciones de Responsabilidad Empre-
saria de las aseguradoras y la habitual columna so-

bre jurisprudencia a cargo del Dr. Eduardo Toribio.

;Hasta la préxima!
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ANIBAL CEJAS

LOS PRESIDENTES TAIS, TEVES
Y YEBRA OPINAN SOBRE EL
SEGURO Y LOS PAS

EN ESTE ARTICULO, TRES
PRESIDENTES DE APAS QUE
INTEGRAN LA ZONA NOA DE
NUESTRO PAIS ANALIZARON
LA SITUACION DEL SEGURO
EN SUS RESPECTIVAS
PROVINCIAS, EL. ROL Y LA
IMAGEN DEL PAS, Y SU VISION
SOBRE LA MARCHA DEL
MERCADO DE SEGUROS.

Entre los temas dominantes, encon-
tramos la elevada carga impositiva,
la venta ilegal de seguros, la fuerte
competencia por precio entre opera-
dores, la baja conciencia asegurado-
ra, y cierta ‘brecha’ entre las expecta-
tivas de los clientes y los productos
que el mercado pone a disposicion.

En primer término, Marfa Teresa
Teves, Presidenta de APAS Santiago
del Estero, analizé la situacién del
seguro en su provincia: “En nues-
tro medio, al igual que en las otras
economias regionales, la situacién es

dificil.

En Santiago del Estero la principal
industria es la forestal siguiendo en
menor medida la ganaderia y la agri-
cultura, hacia el Oeste de la provin-
cia tenemos explotacién minera y en
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estos ultimos afios un fuerte empuje
en turismo. Teniendo en cuenta es-
tos pardmetros es como se distribuye
la produccién de cada PAS, siendo
el seguro automotor siempre el mds
requerido.

Dentro de lo que es la Capital pro-
vincial y ciudades mds importantes
el ramo Caucién desempefia un rol
significativo, por la permanente in-
versién del Estado en Obra Publica.
La actividad comercial estd depri-
mida y muchos comercios cerrados,
esto hace que pdlizas de ART o se-
guros relacionados con esta activi-

dad se hayan dado de baja”.

Por su parte, Carlos Manuel Yebra,
Presidente de APAS Catamarca, se-
fialé: “En Catamarca tenemos un
mercado relativamente  pequefo,
con presencia de ocho agencias de
compaififas, otras representadas por
productores locales y también la
penetracién de agentes institorios
y productores/organizaciones que
operan desde afuera a distancia.
Siempre hablando de lo ‘legalmente
aceptado’.

La ilegalidad, con fuerte presencia,
merece un pdrrafo aparte. Como lo

marcan las estadisticas, no somos la
excepcion al resto del pais y la con-
tratacién del seguro estd regida, en
general, por la falta de cultura asegu-
radora, destacdndose los seguros de
Automotores, Riesgos del Trabajo,
cauciones, hogar, AP y Vida.

La actividad industrial hoy es mini-
ma y en baja, al igual que la activi-
dad agricola ganadera (cerraron las
textiles y la superficie cultivada del
olivo se redujo al 20% de lo era en
el pasado).

El principal empleador es el Estado
con el 80% del mercado y demanda
seguros en forma indirecta con con-
cesionarios de obra publica. La de-
manda directa de seguros estd pricti-
camente ‘impuesta’ y monopolizada
por su agente financiero.

Durante afos la minerfa solo fue
una estadistica que vimos pasar, to-
dos los seguros se contrataban fuera
de la provincia. Hoy se renuevan las
esperanzas con la explotacién del Li-
tio”.

A su turno, Luis Tais, Presidente de
APAS Salta, planted: “La situacién
actual del seguro en Salta muestra



alta competencia en precios en el
mercado, mayor presencia de brokers
de Buenos Aires, mayor presencia de
bancos y otros agentes institorios en
sus locales de venta.

Lo que mds se vende son los segu-
ros de Automotores, ART, Sepelio,
Vida bésico (poca suma asegurada) y
Responsabilidad Civil Comprensiva
Comercial (exigencia municipal para
negocios). Las industrias, en general,
compran todo tipo de seguros, las
que menos compran son las agrico-
las, ya que en esta zona no hay co-
bertura multiriesgo. Aunque pueden
comprar seguros de Granizo e Incen-
dio, el agricultor no se muestra muy
interesado en contratar solo estas co-
berturas.

El turismo toma seguros para pro-
teger su patrimonio. Y los turistas
propiamente dichos, solamente de-
mandan seguros cuando estin por
realizar alguna actividad riesgosa”.

Un mercado dificil

Sobre las dificultades que encuen-
tran los colegas en el dia a dia de
su trabajo como productores ase-
sores de seguros, Yebra considerd:
“La falta de conciencia aseguradora
y controles efectivos genera las con-
diciones ideales para que estafadores,
improvisados y picaros aprovechen
la oportunidad de cometer delitos o
competencia desleal.

Siempre nos quejamos de los agen-
tes institorios y los call-centers, pero
tenemos denunciados productores/
sociedades con 7, 40, 120 y 400 ofi-
cinas a su nombre cuando el produc-
tor puede tener solamente una.

La carga impositiva es pesada, cada
dia mayor y siempre recae injusta-
mente en los que cumplimos estan-
do inscriptos en todos los dmbitos,
municipal, provincial y nacional”.

Por su parte, Tais apunté: “Una de
las principales dificultades para los
PAS son los elevados impuestos. La
tasa de ingresos brutos se mantiene
en un 6%, pero el minimo subi6 a $
500 mensuales. Esta carga tributaria
resulta muy complicada para los PAS
que recién se inician en la profesion.

Otro factor complejo, como men-
cioné antes, es la alta competencia en
precios. Por lo tanto, obtener clientes
nuevos o ganar clientes de la compe-
tencia se hace dificil.

Otra dificultad es la baja conciencia
sobre la toma de seguros, hay mucho
camino por recorrer en este sentido”.

Sobre el mismo tema, Teves dijo:
“En mi provincia son numerosos los
factores que dificultan la comercia-
lizacién de seguros; por un lado, el
desconocimiento del Estado provin-
cial de las normas planteadas por la
SSN a cerca de las compaiias habili-

tadas para la venta de seguros, lo que
genera la proliferacién de empresas
ilegales que perjudican directamente
a los usuarios; por otro, existe una
gran falta de conciencia aseguradora
entre la poblacidn, la venta a través
de los agentes institorios que ofrecen
paquetes sin asesorar correctamente
al consumidor y, por dltimo, en me-
nor escala, se presenta el problema de
los clientes que no se habitdan a los
medios electrénicos de cobranza”.

Rol del PAS

A pesar de todas las dificultades sena-
las anteriormente, el rol del PAS en
la sociedad sigue ganando terreno.

Y el trabajo de las APAS para ello es
muy importante.

“En los altimos afos se ha trabajado
intensamente en posicionar la ima-
gen del PAS —destac6 Teves-. Desde
la asociacién tratamos de brindarles
apoyo y capacitacién para formar
profesionales con herramientas para
competir en este dmbito.

En un mercado en donde hay agen-
tes de ventas que comercializan
productos ilegales, la gente muchas
veces comete el error de catalogar-
nos basados en sus experiencias ne-
gativas, pero estamos trabajando de-
nodadamente para que esta imagen
cambie”.

Seguidamente, Tais especificé: “Des-
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de APAS Salta hemos volcado al
mercado mds de 300 PAS en los ul-
timos afios. Creo que estamos en el
camino correcto, haciendo saber a
la sociedad sobre la importancia del
asesoramiento del productor al mo-
mento de elegir un seguro.

Todo esto representa un gran esfuer-
zo porque faltan recursos econémi-
cos para difundir nuestro papel den-
tro de esta industria. Nuestro slogan

es: ‘Con un asesor el seguro es mds
fécil .

En tanto, Yebra opiné: “El PAS es
fundamental para el desarrollo de la
actividad aseguradora. Es el tnico
medio de acceso responsable y pro-
fesional al seguro de mucha gente de
este interior que no mueve la aguja
de los grandes mercados. Ademds,
los PAS somos los tinicos difusores
de la cultura aseguradora.

Necesitamos mds apoyo en esta ta-
rea y su difusién, también mejores
herramientas para optimizar nuestro
trabajo.

La imagen de la gente sobre el PAS
es muy Buena. Hasta hace poco no
sabfan que era un PAS pero gracias
al trabajo de APAS Catamarca y FA-
PASA se va reconociendo de a poco
nuestra profesion”.

llegales
La venta ilegal de seguros es un serio
problema en el NOA. Por ello, las

APAS de la regién siguen denun-
ciando a estos inescrupulosos y lle-

Revista ASEGURANDO

vando adelante acciones con las au-
toridades locales y provinciales para
difundir la problemdtica.

“Para los ilegales la situacién es ‘muy
prospera’, hasta exportamos a todo
el pais, porque muchos pasan des-
apercibidos en otras provincias, pero
acd al ser pueblo chico se reconocen
fcilmente —se quejé Yebra-.

Tenemos denunciados de todas las
escalas ilegales: burdos estafadores
de papeles y companias falsas, verda-
deras organizaciones ilicitas nacio-
nales con pantalla de un productor
y/lo compania y multiples oficinas
para recaudar.

También, un poco menos ‘ilegales’
como cadenas de oficinas de pro-
ductores de otras provincias, y com-
pafias que tienen un canal de ‘agen-
cias/concesionarios de automdviles’
a los que les pagan comisiones fuera
de la ley.

Y desleales como institorios o ban-
cos que obligan o enganan ‘amable-
mente a sus clientes para contratar
coberturas con determinadas com-
pafiias.

Estamos trabajando desde APAS
con los municipios y la provincia,
ya que hay mucho desconocimiento
sobre la normativa que regula nues-
tra actividad.

Por nuestra intervencién, la muni-
cipalidad de la Catamarca Capital

tiene ahora requisitos para el rubro

y hasta firmé un convenio de infor-
macién con SSN en 2015. Pero un
falta mucho por hacer en esta ma-
teria. La mayoria de los ‘truchos’ no
cuentan con habilitacién municipal
o de rentas provincial.

Estamos trabajando localmente en
la conformacién de una comisién
interjurisdiccional para combatir la
venta ilegal en todos los rubros.

El desafio hoy es ir mds alld de la de-
nuncia administrativa y denunciar
penalmente la evasién impositiva,
el lavado de dinero, la organizacién
ilicita y otros delitos federales. Hay
que evitar que la desidia o el cohe-
cho les permitan a los delincuentes
seguir operando”.

En la misma linea, Teves puntualizé:
“La situacién con la venta ilegal en
la provincia no ha tenido cambios
significativos, no por falta de interés
de las autoridades locales y provin-
ciales, asi también como la SSN,
sino porque son comercios que estin
organizados sobre bases inexistentes,
por lo que cuando se hace una de-
nuncia o una clausura a una empresa
determinada, a la semana cambia la
razén social y sigue funcionando, y
continua en la venta de productos
ilegales, hasta la préxima denuncia.

Desde la Asociacién estamos traba-
jando con las entidades guberna-
mentales para cambiar las normas de
habilitacién de estas oficinas y ase-
sordndolas sobre cudles son las com-
panias habilitadas y de qué manera
deben certificar estas habilitaciones.



En forma paralela tratamos de gene-
rar conciencia en los usuarios”.

Mis adelante, Tais observé: “ILa
venta ilegal tiene precios de locos!
Creo que en el corto plazo esto ten-
dria que desaparecer. La SSN tomé
y sigue tomando medidas contra las
empresas ilegales que tienen junto
a una red comercial, un sistema de
bajisimos costos, pdliza en papel y
recibos manuales. De todos modos,
estas empresas cada dia tienen me-
nos espacio para continuar con su
accionar ilegal”.

Conciencia aseguradora

sQué hay que hacer para incre-
mentar la conciencia aseguradora
en la sociedad?

Yebra respondié: “Hace falta mucha
difusién, mucha educacién, mucho
compromiso y mds perseverancia de
todos los actores del mercado, no

solo de FAPASA, donde hemos lle-
vado muchas propuestas”.

Seguidamente, Teves marcd: “Acre-
centar la conciencia aseguradora
en la provincia es un desafio que
nuestra Asociacién ha tomado en
forma concienzuda, creemos que es
una de nuestras obligaciones como
profesionales del seguro trabajar en
desarrollar esa conciencia asegura-
dora. Estamos ocupdndonos de su
difusién en los diferentes medios de
comunicacién tanto tradicionales
como virtuales”.

Para Tais, “toda la industria tiene
que volcar mds recursos econémicos
para incrementar la conciencia ase-
guradora, junto con el Estado, las
cdmaras aseguradoras, el sindicato,
FAPASA | las APAS, y crear un plan
estratégico para crecer en verdad”.

Situacidn del seguro

Por dltimo, los dirigentes analizaron
la situacién actual del mercado ase-
gurador argentino.

En este sentido, Yebra plante6: “El
mercado de seguros estd acomodén-
dose a las nuevas pautas de la SSN
y de la realidad econémica que nos
toca transitar, con mucho potencial
para desarrollar.

Hoy, salvo casos puntuales, se miran
mis los resultados técnicos, y se re-
dujo el margen financiero. Ya no hay
tanta diferencia entre Comparias en
el premio de una misma cobertura.
Empieza a ponderarse mis el aseso-
ramiento, la atencién, los servicios,
forma de pagos de siniestros, todo lo
que hace a la experiencia de tener un
seguro.

Respecto a los reclamos veo muchos
cambios, mejorando o tercerizan-
do los centros de atencién, algunos
buenos y otros no tanto. Suele faltar
capacitacién, y descuidan la aten-
cién a los clientes o el tercero.

Me atrae la oferta de nuevos produc-
tos, todos agudizamos mds el inge-
nio y es un trabajo a largo plazo, un

desafio entre los que hacemos este
q
mercado”.

A esto, Teves anadi6: “Si bien la si-
tuacién econdémica nacional es muy
complicada, vemos que hay ciertos
indicadores que pueden hacer que el
mercado asegurador se active a tra-
vés de crear conciencia aseguradora
para que asi los usuarios compren-
dan que justamente al haber crisis es
cuando deben tener un seguro que
cubra sus bienes, porque si pasa algo
es muy dificil reponer el patrimonio.

La nueva reglamentacion de aumen-
to en la base imponible en el im-
puesto a las ganancias en los seguros
de vida nos da una herramienta més
para mostrar al cliente la importan-
cia de tener este producto.

Las compaifias estdn lanzando pla-
nes que se tratan de adecuarse a la si-
tuaci6n actual de los usuarios, estos,
a su vez, buscan ajustar las cobertu-
ras a su situacién econémica’.

Para finalizar, Tais precisé: “Desde
hace mucho, la mayor parte de las
compafias se salvan por el resul-
tado financiero, porque el técnico
estuvo y estd al rojo vivo. En algiin
momento, el negocio financiero no
serd bondadoso, y ahi veremos c6mo
el mercado se acomodard. Por ahora
se trata solamente de precios, ofer-
ta de productos. Entiendo que no
hay muchos productos nuevos en el
mercado, sino mds bien una recon-
version de los viejos™.

Revista ASEGURANDO
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SE ELIGIERON NUEVO CONSEJO DIRECTIVO
EN APAS MAR DEL PLATA'Y NUEVA COMISION

DIRECTIVA DE APAS LA PAMPA'YY OESTE DE LA
PROVINCIA DE BUENQOS AIRES, Y DE APAS CHACO

El 07 de diciembre de 2018 se reno-
varon las autoridades de la Asociacién
de Productores Asesores de Seguros
de La Pampa y Oeste de la provincia
de Buenos Aires, de acuerdo al estatu-
to, quedando aprobada la Comisién
Directiva con mandato por 2 ejerci-

A.M.P.A.S

APAS MAR DEL PLATA

Presidente: Pablo Ariel Castro
Vicepresidente: Carlos A. Parodi
Secretaria: Laura Gabriela Eguren
Pro Secretario: Eduardo Monticelli
Tesorero: Jorge Omar Nario
Protesorero: Santiago Ariel Castro
Vocales titulares

1°: Julio Cesar Martinez

20: Carolina Parodi

30: Daniel Luis Riera

cios. Del mismo modo, pero el 13
de diciembre, se celebré la Asamblea
General Ordinaria de la Asociacién
Marplatense de Productores Aseso-
res de Seguros que entre otros pun-
tos, eligié la nueva conformacion del
Consejo Directivo de la entidad.

4°: Humberto Osvaldo Calandra
5°: Juan Ignacio Merodio

6°: Gustavo Gabriel Scoppa
Vocales suplentes

1°: Santiago Jauregui

20: Herndn Jose Rossi

30: Ramiro Tejon

40: Roberto Oscar Abad

5¢: Esteban Daniel Nario

6°: Daniel Oscar Bozzo

APAS Chaco realizé el dia 28 de
noviembre, la Asamblea Anual
Extraordinaria con el objeto de la
misma de aprobar balance y reno-
var autoridades.

Felicitamos a los colegas electos.

Comisién Fiscalizadora
Titulares

1°: Juan Carlos Rodriguez

20: Félix Antonio Rocco

30: Gisela Minnicelli
Suplentes

1°: Maria Marcela De Santis
20: Guillermo Martinez Taylor

APAS LA PAMPA Y OESTE DE LA PROVINCIA DE BUENOS AIRES

Presidente: Pablo Cariddi
Vicepresidente: Marcelo Camilletti
Secretario: Guillermo Lofvall
Tesorero: Silvina Carrozzi

Vocales Titulares

1°: Sergio Farchetto
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20: Ignacio Cravero

30: Adriana Mina

Vocales Suplentes

1°: Yolanda Bustamante

20: Guillermo Ferndndez Castro
Junta Fiscalizadora Titular:

10: Néstor Fabidn Alvarez

20: Mariano Antonietti

Junta Fiscalizadora Suplente
1°: Daniel Mandrini



APAS CHACO

Presidente: Luis Trinca

Vice Presidente: Patricia Gay
Secretario: Pablo Trangoni

Pro Secretaria: M. Victoria Moreno
Tesorero: Marcelo Angione

Pro Tesorero: Fernando Carvallo
Vocales titulares

1°: Edgardo Ariel Mazzaroli

20: Nahuel Alexandro Rusitschka

390: José Luis Herrera

Vocales Suplentes

1°: Matias Nicolds Angione

20: Nelson Edgardo Campagnola
30: Daniel Eduardo Rabinovich
Comision Revisora

de Cuentas Titular

1°: Horacio Esteban Zacarias

20: Ramon Angel Pucheta

3°: Orlando Domingo Stangaferro
Comision Revisora

FEDERALES

de Cuentas Suplente

1°: Enrique Humberto Cubells
2°: Oscar Moreno

30: Hugo Alejandro Meza
Consejo Consultivo:

Ruben Ramirez

Alliana Hector Medina

GEOLOCALIZADOR DE PAS

APAS Cuyo implementé un geolo-
calizador de Productores Asesores
de Seguros, disponible en su web:

https://apascuyo.org.ar/localiza-
dor/

Este permite seleccionar zonas geo-
grificas y brinda la informacién
precisa de los Productores Asesores

de Seguros que tienen su domicilio
comercial en la misma con los datos
necesarios para contactarse: apellido
y nombre, direccién, teléfono fijo y
mévil y correo electrénico.

Esta herramienta es ideal para que
cualquier asegurado o asegurable
pueda contactar al profesional mds

BRINDIS DE FIN DE ANO

cercano a su domicilio o su drea de
interés.

En el mismo estdn cargados todos
los asociados de APAS Cuyo con su
cuota al dia, los cuales tienen acceso
gratuito a este servicio de divulga-
cién de la actividad de los Produc-
tores Asesores de Seguros.

APAS ROSARIO Y SUR DE SANTA FE

El jueves 20 de diciembre de
2018, APAS Rosario y Sur de
Santa Fe celebré su brindis de
fin de afio en su sede social en
la ciudad de Rosario. Lidera-
dos por su presidente, Giani
Percivalle, los colegas rosari-
nos repasaron sus logros del
afio y trazaron los planes para
el presente.

Revista ASEGURANDO
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CENA DE FIN DE ANO DE APAS CATAMARCA

Las elegantes instalaciones del
Hotel Casino Catamarca, fueron
el marco ideal de este histérico
encuentro, “la primera cena insti-
tucional” desde la fundacién de la
Asociacién alld por diciembre de

2014.

Con una importante asistencia
de los asociados, el encuentro fue
motivo de compartir experiencias
e inquietudes profesionales, de
este dificil ano, que hizo de la ve-
lada una agradables noche de ca-
maraderia mientras se degustaba
un mend preparado especial para
la ocasién acompanado ademds
con excelentes vinos catamarque-
nos.

Al cierre el Sr. Presidente Carlos
Manuel Yebra se dirigié a los pre-
sentes destacando la importan-
cia de estar unidos para defender
nuestros derechos y trabajar en
conjunto a todas las asociaciones

integrantes de FAPASA para me-
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jorar cada dia nuestra profesion.
“En este corto tiempo de vida de
nuestra asociacién, los PAS de
Catamarca siempre han estado re-
presentados en todos los eventos
que se nos convocd, acompafan-
do, llevando la palabra, las proble-
miticas y también las propuestas
respectivas.

La activa participacién hubiera
sido estéril sin ser parte de nues-
tra FAPASA y la predisposiciéon
al federalismo y al trabajo de su
presidente Jorge Zottos, que nos
permiti6 posicionar en las agendas
nacionales problemdticas, hasta
hace poco soslayadas y tan impor-
tantes para nosotros, como es la

de los ilegales.

Esa decisiéon de participar acti-
vamente nos llevéd a ocupar car-
gos dentro del Consejo Directivo
de FAPASA y una asistencia casi
perfecta a todas las reuniones de
Consejo Federal y convocatorias

que se realizaron por distintos te-
mas como cobranza electrdnica,
Art. 46 y 47 ART, Péliza Digital
Seguro Verde, Foros del seguro y
CNPAS Parand 2018 siendo par-
te de la comisién redactora de la
Carta de Parand que nos guiara los
préximos anos

Pero habia que seguir creciendo,
en Catamarca necesitamos que
todos participen, acd no tenemos
problemdticas o comisiones que
diferencien a productores por
edad o sexo, todos tienen lugar y
necesitamos ser mas, que cada PAS
de Catamarca y La Rioja difundan
la cultura aseguradora. Con este
objetivo se reanudaron los PCA
con un gran diferencial tenemos:
“plantel docente propio”, un im-
portante logro, gracias al respaldo
y la capacitacién brindada por el
Centro Federal de Capacitacién.

Se nos presentan muchos desafios
endientes como el adquirir un
q



espacio para que funcione nuestra
sede, combatir mds fuertemente la
ilegalidad, la venta desleal de las
compafifas e institorios, también
fomentar la contratacién priorita-
ria con PAS de Catamarca de los

seguros del estado y las empresas
que trabajan en la provincia, tener
representacién local de OSSEG,
participar de las instituciones lo-
cales como la Federacién Econé-
mica y la Unién Comercial de Ca-

FEDERALES

tamarca, posicionar al PAS como
unico profesional del seguro y se-
guir trabajando solidariamente en
la difusién y fomento de la cultura
aseguradora con la que estamos
comprometidos”.

CAMBIO DE DOMICILIO DE APAS NOROESTE

Ay
>

ESCUDO SEGUROS

SOCIEDAD ANONIMA

de Buenos Aires.

A partir de enero APAS No-
roeste atenderd en su nuevo
domicilio ubicado en Roque
Vazquez N° 7 (Entrepiso) en
la ciudad de Junin, provincia

El horario de atencién es de
8.30 hs. a 12.30 hs. Y los
medios de atencidén teleféni-
ca son al teléfonos: 0236-44
44 4033 y al celular y whats-
app 0236-15 441 7474.

ASEGURATE

Automotor

Caucion

Combinado Familiar
Transportes

Cascos

Integral de Comercio
Responsabilidad Civil
Robo

Seguro Técnico
Cristales

Integral de Consorcio

Transporte Publico
de Pasajeros

A N N U U U O U U O O WS

——

- .n..

s e
» . -
Loy

Q@ Corrientes 330, 4to Piso, CABA
= escudo@escudoseguros.com.ar
 4394-9494

WWW.ESCUDOSEGUROS.COM.AR

@ SSN

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

www.ssn.gob.ar | 0800-666-8400
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APAS SANTIAGO DEL ESTERO CON CASA
PROPIAY ENTREGA DE DIPLOMAS

SANTIAGO DEL ES| ERO
REPUBLICA ARGENTINA
Fundado el 25 de Juni 26

A mediado de noviembre de 2018, la
asociacién alcanzé el objetivo larga-
mente esperado: adquirieron su casa
propia. Y el 14 de diciembre pasado,
hicieron entrega de los diplomas a los
140 nuevos productores asesores y a
otros colegas de mucha antigiiedad en
la profesién que no se les habfa entre-
gado su diploma oportunamente. La
ceremonia contd con la presencia de

autoridades de FAPASA: el Presidente

Jorge Luis Costas Zottos, el Vicepre-
sidente Hugo Santiago Chinelatto, el
Secretario, Eugenio Luis Donda, y el
Prosecretario Santiago Ripol. Tam-
bién asisti6 el presidente del Ente
Cooperador Ley 22400, Daniel Ro-
semberg.

Asimismo, fueron invitados los so-
cios fundadores de la asociacién para
rendirles un homenaje. En la ocasién,

Jorge L. Zottos, Maria Teresa Teves,
Presidente de APAS Santiago del Es-
tero, y Cecilia Tarletta, directora aca-
démica de la entidad, ofrecieron unas
sentidas palabras de reconocimiento
a los homenajeados, y revalorizando
el rol del PAS. Para el 2019, APAS
Santiago del Estero se ha fijado varias
metas, como iniciar un nuevo PCA
en el mes de Marzo, y seguir dictando
diferentes capacitaciones a sus socios.

APAS CHACO CELEBRO SU CENA
DE FIN DE ANO

14 Revista ASEGURANDO

El 11 de diciembre, APAS Chaco realizé su cena de
fin de afo con la presencia de Jorge L. Zottos, pre-
sidente de FAPASA, productores, miembros de la co-
misién directiva y representantes de APAS Corrien-
tes. En la misma se efectud un balance de lo realizado
en el afio y se definieron los objetivos de la nueva
presidencia hasta el ano 2020.



INSTITUCIONALES

CENA DE FIN DE ANO DE FAPASA Y EL ENTE
COOPERADOR

El pasado 27 de diciembre de 2018, FAPASA y el Ente
Cooperador Ley 22.400, celebraron una Cena de Fin
de Ano en un restaurante de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. Es la primera vez que ambas entidades
celebran el fin de ano en conjunto.

Estuvieron presentes los presidentes y representantes de
las APAS de todo el pais, asi como los miembros del
Consejo Directivo de la Federacién, directivos, emplea-
dos y docentes del Ente Cooperador Ley 22.400 y del
Centro Federal de Capacitacién de FAPASA.

NUEVO METODO PARA DESCARGAR BOLETA

DE PAGO

La Superintendencia de Seguros
de la Nacién aplicé una nueva
modalidad de gestién para boleta
de pago de la matricula.

En la siguiente direccién web,
los Aspirantes a la Matricula de
Productores Asesores de Seguros
pueden descargar la boleta del

derecho de inscripcién a la ma-
tricula, como asi también encon-
trar toda la informacién corres-
pondiente a dicho trdmite.

bttps://www.argentina.gob.ar/
obtener-matricula-de-produc-
tores-asesores-de-seguros-aspi-
rantes
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VIDA'Y RETIRO

A
> i

EL GOBIERNO ACTUALIZO

N
/

LAS

DEDUCCIONES FISCALES PARA
SEGUROS DE VIDA Y RETIRO

EL PODER EJECUTIVO
NACIONAL ACTUALIZO

DE LAS DEDUCCIONES
IMPOSITIVAS PARA L.OS
SEGUROS DE VIDA Y RETIRO
MEDIANTE EL DECRETO
59/2019 PUBLICADO EN EL
BOLETIN OFICIAL EL PASADO
21 DE ENERO.

La norma establece los montos de-
ducibles anuales en el impuesto a las
Ganancias en concepto de primas de
seguros de vida y primas de ahorro en
los seguros de retiro por parte de ase-
gurados y tomadores, asi como tam-
bién a la adquisicién de cuotas partes
de fondos comunes de inversién des-
tinados a retiros.

Los montos se establecieron en
$12.000 para el ano 2019, $18.000
para 2020, y en $24.000 para 2021.
La medida fue anunciada el 17 de
enero, luego de una reunién entre el
presidente Mauricio Macri, los minis-
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tros de Hacienda, Nicolds Dujovne,
de Produccién y Trabajo, Dante Sica;
el presidente del BICE, Francisco Ca-
brera; y el Superintendente de Segu-
ros de la Nacién, Juan Pazo.

En dicha conferencia de prensa, en la
que estuvo presente Asegurando, se
informé que el monto determinado
para 2021 ($24.000) serd actualizado
segun la variacién de la Unidad de
Valorizacién Tributaria.

“El monto dispuesto para el periodo
fiscal 2021 se ajustard segin lo que
se establezca en la ley que se dicte en
Juncion de lo previsto en el articulo
303 de la Ley N° 27.430y sus modi-
ficaciones”, reza el Decreto 59/2019.

Este nuevo indice de actualizacién
se conformard luego que el Gobier-
no envie al Congreso un proyecto
de ley que determinard con exacti-
tud los componentes del mismo. De
esta manera, no solo se actualizan los

montos de las deducciones sino que
se amplia su alcance. Ahora también
se podrdn deducir las primas de aho-
rro de los planes de seguros de vida.
Ademds, no solo se permite la deduc-
cién a los asegurados, como ocurria
hasta el presente, sino que se agrega
a los tomadores, y a los responsables
inscriptos de la 32 Categoria, en la
posibilidad de deducir para si mismos
o como tomadores, las primas de se-
guros colectivos. Y se reincorporan las
deducciones a los seguros de retiro in-
dividual (que habfan sido eliminadas
por la Ley N° 26.425, de 2008).

Otra novedad de relevancia es que se
ha sumado a las cuotas partes de los
Fondos Comunes de Inversién para
fines de retiro a la deduccién. De
todos modos, habrd que ver de qué
manera se reglamenta esta posibilidad
por parte de la Comisién Nacional de
Valores.

;Cudl serd el tiempo minimo de



permanencia? Por otra parte, estos
instrumentos seguirdn siendo muy
distintos a los seguros de Retiro ya
que no pueden otorgar una cobertura
ante el fallecimiento del tomador.

Buena noticia

Si bien es cierto que durante 2018 se
especulaba con que los montos de las
deducciones alcanzarfan los $ 20.000
anuales, no menos cierto es que esta
recomposicion fue demorada durante
25 afos.

Ademis, supone un esfuerzo del Esta-
do que resignard ingresos tributarios
en momentos en los que plantea una
politica de ‘déficit cero’. De hecho,
la Asociacién Civil de Asegurado-
res de Vida y Retiro de la Republica
Argentina, AVIRA, celebré la noticia
expresando que la misma “redundard
en beneficios para la economia nacio-
nal”. “Las 43 companias que inte-
gran AVIRA, apoyan abiertamente
la decision anunciada y confian en
el impulso que la misma brindard
al sector en particular y a la econo-
mia en general”, indicaron.

A la vez, Mauricio Zanatta, Presiden-
te de AVIRA, sostuvo: “Entendemos
que se trata de un importante paso
adelante, no sélo para nuestra in-
dustria sino también para la eco-
nomia nacional, ya que promoverd
el tan necesario ahorro interno de
largo plazo, a la vez que otorga pro-
teccion a los asegurados y sus fami-
lias. A partir del progresivo aumen-
to de los capitales administrados,

las companiias podrdn invertir aiin
muds en proyectos de duracion exten-
sa, que impactardn en la economia
e Ve 3 .
y le generardn mds dinamismo. Co-
laborardn con el financiamiento a
diversos sectores y facilitardn el ac-
ceso al capital productivo”.

Segtin datos de la Superintendencia
de Seguros de la Nacién, el total de
la produccién en Seguros de Personas
en el ejercicio 017/2018 alcanzé a
57.617 millones de pesos, 17% mads
que en el periodo anterior. Vida, en
sus diferentes subramos, llegé a los 43
mil millones de pesos, Retiro a los 6

DEDUCCIONES FISCALES

mil millones de pesos, y Accidentes
Personales casi los 8 mil.

Las companias de Retiro administran
una cartera de 84 mil millones de pe-

sos y las de Vida de $43 mil.

El mayor porcentaje de esos fondos
hoy estd alocado en titulos publicos,
luego en fondos comunes de inver-
sién y en tercer lugar de importancia
en plazos fijos.

El resto se diversifica en obligaciones
negociables, fideicomisos financieros
y acciones.

En la misma conferencia de pren-
sa del 17 de enero en la que se
anuncié la actualizacién de los
incentivos fiscales, el Superinten-
dente de Seguros de la Nacién,
Juan Pazo, y el Secretario de Em-
prendedores y PYMES de la Na-
cién, Mariano Mayer, informaron
que las aseguradoras asumieron el
compromiso de subir del 3% al
5% las inversiones en instrumen-
tos PYMES, para aumentar el

fondeo de los instrumentos para el
financiamiento de PYMES, como
el descuento de cheques. Esperan
recaudar unos $ 11 mil millones.

Asimismo, se indicé que las asegu-
radoras de Vida y Retiro destina-
rin 10% de sus carteras de inver-
siones al desarrollo de viviendas,
créditos hipotecarios y obras de
infraestructura, por valor de $ 16
mil millones.
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NESTOR FABIAN AIVAREZ

EN EL PASADO MES DE OCTUBRE FUE ELEGIDO COMO PRO TESORERO DE FAPASA POR
LOS REPRESENTANTES DE TODAS LAS APAS DEL PAIS. EN ESTA ENTREVISTA, NOS REVELA
ASPECTOS DE SU VIDA Y SU VISION DEL SEGURO Y DE LA ACTIVIDAD DEL PAS.

NACIO EN TRENQUE
LAUQUEN PERO ADOPTO

LA CIUDAD DE SANTA ROSA
PARA VIVIR, FORMAR SU
FAMILIA, Y DEDICARSE A LA
PROFESION QUE EJERCE CON
PASION.
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Revista Asegurando (R. A.): ;Esta-

do civil?
Fabién Alvarez (F. A.): Casado.
R. A.: ;Hijos?

E A.: Tengo dos hijos, Tomds y Lu-

cia.
R. A.: ;Edad?
F. A.: 54 anos

R. A.: ;En cudl zona ejerce su acti-

vidad de PAS?

E A.: En la provincia de La Pampa y
en el oeste de la provincia de Buenos
Aiires.

R. A.: ; Tiene oficina propia? ;Don-
de?

E A.: §i, tengo una oficina propia en
Santa Rosa, La Pampa, en sociedad
con Ariel Gonzdlez, amigo y colega
desde hace 24 afos.

R. A.: ;Cudntos empleados tiene?

E A.: En la organizacién tenemos
8 empleados/as administrativos/
as, una empleada de maestranza,
un CPN vy estd comenzando sus
primeros pasos mi hijo Tomds, que
ademds de ser PAS, es Ingeniero
Agrénomo.

R. A.: ;Cudntos PAS trabajan en

su Organizacion?

E A.: En la actualidad son 12 pro-
ductores/as operando con la orga-
nizaciéon, muchos/as de ellos/as del
interior de la Provincia, de Santa
Rosa y de Trenque Lauquen (ciudad
bonaerense).

R. A.: ;Tiene algin hobby?

E A.: La carpinteria aunque un poco
olvidada. Disfruto mucho, también,
de ir al campo los fines de semana.

R. A.: ;Cudl es el iltimo show que
vio, o ultimo recital al que asistid,



FABIAN ALVAREZ

o tltima pelicula que vio, o tltima
obra teatral?

E A.: A pesar de que no soy muy
afecto a la musica, el afo pasado
disfruté mucho un recital de varios
artistas argentinos y uruguayos (Vi-
tale, Lizarazu, Gieco, Rada, Aga-
rrate Catalina, Patricia Sosa, entre
otros) en Montevideo.

La dltima pelicula que vi fue “El
amor menos pensado” y la obra tea-
tral fue “Un rato con él” con Julio

Chdvez y Adridn Suar.

R. A.: ;Cudl es su comida preferi-
da?

E A.: Laverdad que todas, pero pre-
fiero las comidas de olla. Cuando
visito a mi madre, como sopa y pu-
chero, en verano y en invierno.

R. A.: ;Qué significa para Ud. la

Justicia?

F. A.: Es un eslabén fundamental en

el funcionamiento de toda sociedad
y la Gnica herramienta para evaluar
el comportamiento de la ciudada-
nfa. Debemos exigir una justicia
que cada dia sea mejor y saber que
todos nuestros actos estdn bajo su
mirada.

R. A.: ;A qué le teme en la vida?

E A.: Mas que temer, siento impo-
tencia ante la presencia de proble-
mas de salud de la gente que quiero.

R. A.: ;Qué es lo que mds le gusta
de la ciudad donde vive?

E A.: Lo que mas me gusta es que
para ser una ciudad, es chica y para
ser un pueblo, grande. Podemos
conservar hdbitos pueblerinos y atin
disfrutar de su tranquilidad (aunque
se va perdiendo poco a poco)

R. A.: ;Cudl es el suceso de su nifiez
o adolescencia que mds recuerda y
por qué?

E A.: Creo que el mds importan-
te fue a los 18 anos cuando decidi

venir de mi ciudad natal (Trenque
Lauquen) a Santa Rosa a estudiar.
Dejar familia y amigos fue duro,
pero después de 36 anos y mirando
para atrds, volveria a hacerlo.

En La Pampa, formé mi familia, un
grupo de amigos/as que adn conser-
vo y una actividad que desconocia
y hoy desarrollo, quiero, cuido y
disfruto mucho.

R. A.: ;Cudles son sus vacaciones
ideales?

E A.: En la playa y con la familia.

R. A.: ;Cudl es su misico o grupo
musical preferido?

E A.: Aunque suene raro, no me
gusta mucho la musica, escucho
mucha radio.

R. A.: ;Cudl fue su primer contac-
to con el seguro?
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E A.: Cuando me viene a estudiar,
necesitaba trabajar y mi primer
empleo fue en una oficina de una
Compania que estaba radicada en
Santa Rosa.

R. A.: ;Cudndo se inicié en la ac-
tividad de Productores Asesores de
Seguros?

E A.: La matricula de productor la
saqué en el ano 1998.

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

E A.: Me independicé a los 32 afos.
Desde ese momento comparto con
Ariel, mi socio, el desarrollo de la
Organizacién.

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

E A.: Nos dedicamos a los seguros
Patrimoniales y ART. Aunque el de-
sarrollo de esta dltima viene medio
raro e incierto.

R. A.: ;Cudl es el proyecto profesio-
nal que desearia llevar adelante y

por qué?

E A.: Sin ninguna duda desearia-
mos realizar un proyecto de seguros
de vida. En nuestra organizacién
tuvimos un intento de desarrollo
del negocio, pero llegé el 2001 y
fracas6. Desde ese momento nos ha
costado mucho pensar en uno nue-
vo, pero sabemos que lo debemos
desarrollar.

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

E A.: Mirdndolo como PAS, muy

Uil

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

dindmico, con nuevos actores y con
la tecnologia que nos lleva por de-
lante. Por suerte, seguimos contan-
do con una gran fortaleza que es el
dia a dia con los/as asegurados/as
que en el interior se potencia bas-
tante.

En este ultimo tiempo, hubo cam-
bios importantes como la bancariza-
cién de la cobranza, que hoy puedo
decir que fue positivo y la dltima
novedad que abrird posibilidad de
mercado es el incentivo en los segu-
ros de vida y retiro con la deduccién
en los impuestos a las ganancias.

R. A.: ;Cémeo afecta la inflacion al
seguro?

E A.: La inflacién en cualquier eco-
nomia es nefasta. En nuestra activi-

Un equipo
con experiencia
y trayectoria

Conduccion: Fernando G. Tornato y Marcelo E. Deve

Suscribase a nuestro newsletter semanal:
info@tiempodeseguros.com.ar
Visite www.tiempodeseguros.com.ar

Séabados de 11.00 a 12.00 hs.
por Radio Argentina (AM 570) y por internet a través de
www.am570radioargentina.com.ar
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dad debemos sumarle la responsabi-
lidad del PAS de mantener valores
asegurados acordes, que se ajusten a
los valores reales de los bienes. Esto
tltimo es fundamental a la hora de
los célculos en caso de siniestros y
uno de los factores de conflicto con
el Asegurado y la Cia. Estos ajus-
tes, nos insumen mucho tiempo y
no nos permiten dedicarlo a nuevos
negocios.

También se nota de parte de las Ase-
guradoras, tarifas no técnicas, poco
claras y que por momentos parecen
puramente de recaudacién.

R. A.: ;Qué opina del fraude en el

seguro?

E A.: Es un tema de todos los dias
y mucho mds en épocas de crisis.
Todos los actores del mercado de-
bemos luchar contra el fraude y de-
nunciarlo.

Sostengo que una Compania que en
esta época de inflacién pague a 45
dias también es fraude.

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

E A.: Es un tema cultural y todos
debemos trabajar para incrementar
la conciencia aseguradora. Se debe
hacer desde temprana edad, incor-
porarlo en la educacién junto a la
educacién vial. El principal rol lo
debe desarrollar el estado. Las en-
tidades intermedias de primer y

segundo grado, Companias, PAS y
otros, debemos comprometernos y
acompanar en el desarrollo de esas
politicas de Estado.

R. A.: ;Cudl la principal dificultad
con la que Ud. se encuentra en el
dia a dia de su trabajo como pro-
ductor asesor de seguros?

E A.: En épocas de crisis, la conten-
cién de los/as asegurados/as, revien-
do coberturas, sumas aseguradas y
costo. Ese es un tema recurrente.

Con respecto al trabajo con las Ase-
guradoras, noto que dia a dia hay
gente con menos capacidad técnica
para desarrollar algunas coberturas
especificas.

R. A.: ;Qué diferencia hay entre
los productores jovenes y aquellos
mds maduros, mds experimenta-
dos, con varias décadas de expe-
riencia?

E A.: Los/las jévenes son jévenes,
vienen con otra impronta, con tec-
nologfa incorporada, son mds atre-
vidos/as. Lo que si noto, es que son
dispersos/as en sus tiempos y en el
desarrollo de sus planificaciones.

R. A.: ;Cudndo inicié su actividad
gremial en APAS La Pampa y en
cudles circunstancias?

E A.: Con un grupo de productores
y fomentado desde FAPASA y desde
la Asociacién de Bahia Blanca for-
mé parte del grupo de PAS funda-

FABIAN ALVAREZ

dores de la Asociacién, ocupando la
Presidencia de la primera comision
directiva. APAS se cre6 el 4 de julio
de 2009 y desde ese momento nun-
ca abandoné la Asociacién. Ocupé
varios cargos y fundamentalmente
tengo a cargo la organizacién de las
capacitaciones a los/as productores/
as.

R. A.: ;Cémo llegé a ser Protesore-
ro de FAPASA?

E A.: Desde que formé parte del
Consejo Federal como presidente
de mi primaria, me vinculé y me
interesé por las actividades de la Fe-
deracién. Integré la comisién en va-
rias oportunidades, y participé con
mucho interés en el Centro Federal
de Capacitacién. El afio pasado el
Presidente Jorge L. Zottos, me in-
vitd a formar parte de la CD como
protesorero.

R. A.: ;Por qué milita en FAPASA?

E A.: Naturalmente me gusta par-
ticipar en comisiones y estoy con-
vencido de que la Gnica manera de
lograr objetivos comunes es estando
agrupados y participando activa-
mente.

Si bien formo parte de APAS LP
y OBA, esta es una agrupacién de
primer grado, que conforma FAPA-
SA y esta debe ser nuestra entidad
que defienda y marque el rumbo de
nuestra actividad como productores
asesores de seguros.

|
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EL PROGRAMA DE
PREVENCION DE ACCIDENTES
Y SEGURIDAD VIAL DE
FAPASA SIGUE SU MARCHA

EL PROGRAMA, COORDINADO
POR EL COLEGA RICARDO
BAEZ NUNES, TIENE UNA
ACTIVA PARTICIPACION EN
EL COMITE CONSULTIVO

DE LA AGENCIA NACIONAL
DE SEGURIDAD VIAL
ELABORANDO Y REVISANDO
LAS POLITICAS PUBLICAS
SOBRE SEGURIDAD VIAL QUE
LA MISMA ANSV ENVIA PARA
SU CONSULTA.
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Para nuestro sector especifica-
mente, lo mds destacable fue
la propuesta, la participacién
en el debate y el tratamiento
de la pdliza digital, aprobada
por unanimidad por el Comité
Consultivo primero y luego en
el Consejo Federal de Seguridad
Vial, logrindose imponerlo en
todas las jurisdicciones del pais.

El Comité Consultivo de la
ANSV destacé la implementa-
cién de la péliza digital como
un hecho relevante del dltimo
afio en su Memoria Anual 2017-
2018.

De hecho, en relacién a la imple-
mentacidén de la péliza digital, el
documento remarca: “A partir
de la sancién de la Ley 27.444,
en la Asamblea Plenaria del 3 de
agosto de 2018 se plantearon las
siguientes recomendaciones en
orden a la implementacién de la
norma en todo el pais:

-Requerir al Director Ejecutivo

de la ANSV el dictado de una
Disposicién  estableciendo, de
acuerdo a lo prescripto por el ar-
ticulo 113 dela Ley 27.444 (B.O.
16/06/18), que la falta de porta-
cién del comprobante de seguro
obligatorio en papel no podrd ser
aducida por la autoridad de com-
probacién y/o constatacién para
determinar el incumplimiento de
los requisitos para la circulacién,
siempre que su contratacion pue-
de probarse por cualquier medio
digital.

-Solicitar a la ANSV el planteo
del tema en la préxima reunién
del Consejo Federal de Seguri-
dad Vial, entregdndose copia de
la Disposicién requerida en el
punto anterior a los represen-
tantes de las 24 jurisdicciones

del pais.

-Requerir la publicacién del
art. 113 de la Ley 27.444 y de
la Disposicién solicitada en el
punto 1. en la pdgina web de la

ANSV”.



Participacién en el
Congreso de Mendoza

Por otra parte, el Comité Organi-
zador del Congreso Internacional
de Seguridad, organizado por el
Ministerio de Seguridad, Ministe-
rio de Economfia, Infraestructura y
Energfa de la Provincia de Mendo-
za, junto a la Sociedad Argentina
de Evaluadores de Salud, que se
llevé a cabo del 17 al 20 de agosto
de 2018, con sede en el hotel Inter
Continental de la ciudad de Men-
doza, y que cont$ con la asisten-
cia de 3.190 participantes, invité
a Ricardo Bdez Nunes a participar
en calidad de Disertante en la Con-
ferencia sobre “Politicas Publicas

para la Seguridad Vial”.

En el evento, el colega Bdez Nunes
hizo una descripcién de las politi-
cas publicas aplicadas sobre seguri-
dad vial en el pais desde la apro-

»D descarga tu Pdliza Digital por nuestra App Triunfo Mévil o por triunfoseguros.com
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LA REALIDAD DE LA
SEGURIDAD VIAL EN
ARGENTINA ES MUY
COMPLEJA. NO SE OBTIENEN
RESULTADOS A PESAR DE
LOS 24 ANOS DE VIGENCIA
DE LA LEY NACIONAL DE
TRANSITO Y YA CASI 11
ANOS DE LA CREACION DE
LA ANSV.

bacién de la Ley 24.449 hasta la
fecha, pasando por la sancién de la
ley 26.363 de creacién de la ANSV

y los resultados obtenidos.

Representando a FAPASA, el es-
pecialista expuso cifras de la Or-
ganizacién de las Naciones Unidas
que dan cuenta que 1,3 millones
de personas mueren al afo en el
mundo en accidentes de trdnsito y
que el 90% de las muertes en acci-
dentes de trdnsito se dan en paises

i
B

Organismo de control
www.argentina.gob.ar/ssn

RICARDO BAEZ NUNES

de ingresos bajos y medios, donde
se halla menos de la mitad de los
vehiculos matriculados en el mun-
do. Sobre la situacién argentina,
dijo que los accidentes de trdnsi-
to son la tercera causa de muerte,
después de las enfermedades car-
diovasculares y el cdncer. Y que
son la primera causa de muerte
entre las personas jévenes, de 17
a 35 anos.

Si bien reconocié que adin no exis-
ten datos oficiales de muertes, se
estima que en 2016 fallecieron
5.613 personas en accidentes de
trdnsito.

Entre las politicas publicas para la
seguridad vial mencioné:

-Programas de Seguridad y Educa-
cién Vial.

-Convenios con Instituciones pu-

Sponsor Oficial
de Las Leonas y Los Leones

Revista ASEGURANDO 23



SEGURIDAD VIAL

blicas y privadas, municipales, pro-
vinciales y nacionales. Controles

conjuntos.

-Concejos Municipales de Seguri-

dad Vial.

-Transporte Publico.
-Movilidad Urbana sustentable.
-Plan de infraestructura.

Respecto de la Educacién Vial
sostuvo la necesidad de capacitar
a los Agentes de Control, llevar
adelante programas de Forma-
cién y Capacitacién de docentes,
ensefanza en establecimientos de
todos los niveles, pero especifica-
mente en los niveles medio y supe-
rior, impulsar una escuela publica
de manejo de autos y motos, y que
los exdmenes para la obtencién de
Licencias de conducir sean mds ri-
gurosos.

Asimismo, enfatizé la importancia
de sostener campafias de difusién y
concientizacién sobre la problemd-
tica vial con foco en la cultura de la
prevencién, las normas de trdnsito
y la seguridad vial, reforzar las cam-
pafias de conductores responsables
y desarrollar acciones especificas
destinadas a motociclistas.

En otro momento de su disertacién,
hablé sobre la norma ISO 39001,
un Estdndar Internacional que esta-
blece los requisitos para un sistema
de gestién de la seguridad vial.
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Dicha norma estd destinada a em-
presas de Transporte de pasajeros
o mercancias, empresas con flotas
de vehiculos, con personal de ven-
tas, instalaciones, mantenimien-
to, repartidores, mensajerfa etc., o
cualquier empresa tanto del sector
Puablico como Privado en la que la
movilidad sea una parte importan-
te de su operacidn.

El convenio con la ANSV

Respecto de la marcha del con-
venio firmado entre FAPASA y la
ANSYV, Baez Nunes subrayé: “En el
2018 se ha firmado el Convenio y
en 2019 estamos esperando la asig-
nacién presupuestaria y la aproba-
cién del plan de trabajo por parte

del Consejo Federal de FAPASA.

La idea fundamental es la capaci-
tacién de los PAS para colaborar
activamente con los asegurados, las
instituciones intermedias y publi-
cas en la difusién de las politicas de
prevencién de accidentes. Vamos
a visitar cada una de las APAS que
integran FAPASA para dictar char-
las y cursos, que también estardn
presentes en los Foros que se reali-
cen durante este afio.

También a través del Centro Fede-
ral de Capacitacién se ha enviado
al Ente Cooperador Ley 22.400 la
propuesta para volver a incorporar
en el Programa de Capacitacién de
Aspirantes la materia ‘Prevencién
de accidentes y Educacién Vial’

que ya tenfamos en la curricula
desde el afio 2005.

La participacién de los PAS en la
problemdtica vial de sus ciudades y
provincias a través de los consejos
provinciales y municipales difun-
diendo la cultura de la prevencién
es un gran aporte a la comunidad.
Y por supuesto, lo es la partici-
pacién de FAPASA en el Comité
Consultivo de la ANSV”.

Por dltimo, sefalé: “La realidad
de la seguridad vial en Argentina
es muy compleja. No se obtienen
resultados a pesar de los 24 afios de
vigencia de la ley nacional de trdn-
sito y ya casi 11 afios de la creacién

de la ANSV.

Influyen muchas razones, pero
creo que la principal es la falta de
incorporacién de la educacién vial
en todos los niveles de educacidn,
a pesar de que asi lo requieren ex-
presamente la Ley de trdnsito y de
educacién de las provincias.

Esta gestién estd haciendo gran-
des esfuerzos para zanjar otro de
los grandes problemas que es la
autonomia de las jurisdicciones
en el pafs, haciendo muy dificil
la unificacién de criterios para la
aplicacién de politicas publicas.
Los PAS nos sumamos a este es-
fuerzo en las distintas jurisdiccio-
nes donde tenemos representacién
aportando nuestro compromiso
en la difusién de la cultura de la
prevencién”. [ |
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ARTICULO

LA PREOCUPACION

VENDE

INTERNET CAMBIO LA
MANERA EN QUE NOS
COMUNICAMOS Y ESTO
NECESARIAMENTE GENERA
GRANDES CAMBIOS EN LA
FORMA EN QUE LOS FUTUROS
ASEGURADOS BUSCARAN
ACCEDER A PRODUCTOS Y
SERVICIOS, Y POR SUPUESTO,
INCIDE EN LA MANERA EN
QUE CONTRATARAN SUS
SEGUROS.
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También incidird directamente
en la manera en que los asegu-
rados interactuardn con el ase-
gurador al momento de renovar
o modificar sus pélizas y, funda-
mentalmente, cuando necesiten
denunciar un siniestro y cobrar
alguna indemnizacién.

Este fenémeno de la comu-
nicacién, e interaccién, con
los clientes no es exclusivo de
los seguros sino que lo serd de
pricticamente casi todo ser-
vicio que se prestard en el fu-
turo. Ya no se puede imaginar
un mundo sin conexidn digital
y con servicio al cliente sélo
persona a persona en un mos-

trador. El PAS no solo debe

ser parte de este mundo digi-
tal sino que debe garantizarse
liderar en materia de servicios
a los asegurados a través de he-
rramientas de contacto con los
clientes.

Pero, como muchos PAS ya lo
habridn notado, este liderato
tendrd sus costos en materia de
inversién de tiempo y recursos
econdémicos. Habrd que desa-
rrollar herramientas de comuni-
cacién modernas y el canal PAS
necesitard capacitarse y dominar
a la perfeccién esta nueva ma-
nera de comunicarse con los
clientes y aprender a vender a
través de internet navegando en
las redes sociales.



Vender seguros siempre ha requeri-
do de la capacidad de influir sobre
la voluntad del asegurado para que
acepte pagar la prima, que es real y
concreta, a cambio de una prome-
sa de indemnizacién, que si tiene la
suerte de nunca sufrir un siniestro
jamds cobrard de la aseguradora. No
paga la prima para ser indemnizado
sino para vivir tranquilo. El asegu-
rado que tiene un buen PAS vive
tranquilo pues tiene los seguros que
necesita para no sentirse preocupa-
do y, mucho menos, vivir patolégi-
camente ansioso por contingencias
que pueden ser cubiertas por un
seguro.

Los asegurados deben preocuparse
por estar bien asesorados y asegu-
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rados. Esta es la preocupacién mds
atil que pueden tener. Seria ton-
to no tener preocupaciones. Sin
preocupaciones nada podria resol-
verse antes de que ocurrieran.

La importancia de
preocuparse

Pero si la preocupacién es tan im-
portante: ;Qué tan sano es estar
preocupado? ;Cémo podremos, en
el futuro, manejar nuestras preocu-
paciones si cada dia perdemos mis
el contacto cara a cara con otras
personas que puedan transmitirnos
tranquilidad? ;C6émo logrard el PAS
generar tranquilidad aunque solo
se comunique con su cliente por
internet y quizds jamds lo vio per-

sonalmente? Ese es el desafio de un
gran cambio cultural y filoséfico en
los tiempos que nos tocard vivir. El
asegurado deberd confiar en el siste-
ma de la misma manera en que hay
confia en su PAS y su aseguradora y
minimizar sus preocupaciones.

Pero volvamos al tema de la preocu-
pacién como modo de afrontar los
problemas. En este contexto, la
preocupacion estd asociada a creen-
cias de que es positivo preocuparse,
puesto que colabora en la solucién.
La preocupacién es asi una reaccién
automdtica para resolver nuestros
problemas, pero se convierte en pa-
tolégica cuando nos preocupamos
por sucesos de baja probabilidad o

damos vueltas a los problemas sin
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resolverlos nunca. La preocupacién
de lo que puede evitarse es titil como
determinante de la accién de evitar
la causa del problema que genera la
preocupacién. Asi, la preocupacién
aparece, en general y sin que se pue-
da considerar patoldgica, como un
intento de resolver un problema que
amenaza fijando un curso de accién
adecuado. Cuando detectamos la
presencia de un problema, comen-
zamos de inmediato su enfrentarlo
y a planificar nuestra reaccion. La
preocupacién surge dentro de nues-
tros pensamientos y determina el
curso de accién mds conveniente
para nosotros.

Por tanto, la preocupacién aparece
asociada a la planificacién de nues-
tras acciones, como ser comprar un
seguro o poner una baranda a la es-
calera que es peligrosa, y como tal
entra dentro de la normalidad mds
absoluta y se puede manejar junto a
otras conductas de planificaciéon en
el contexto de la toma de decisiones
y la resolucién de problemas.

Un mundo sin preocupaciones

Las personas que no se preocupan
por nada no compran seguros. Al-
gunos los calificardin como “almas
desprendidas de toda preocupacién
humana” pero otros los calificarin
de “irresponsables”, lo cierto es que
al momento de sufrir un percan-
ce no contardn con la herramienta
correcta para resolverlo. Y esto lo
perjudicard personalmente, a su fa-
milia, a su empresa y perjudica a la
sociedad toda. Las sociedades mis
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evolucionadas son las que mds de-
sarrollado tiene su cultura de la pre-
vencion y prevision.

El asegurado debe preocuparse de
asegurar cuando todavia hay posi-
bilidad de hacerlo. Si la casa ya se
quemd, el auto chocd o alguien fa-
llecid, las preocupaciones serdn mu-
cho mayores si no se contaba con
un seguro. Ya no serd una preocupa-
cién sino, quizds, un problema sin
solucién.

Contar con la preocupacion del ase-
gurado es esencial al momento de
lograr la venta de una pdliza y que
se mantenga pagando las primas.
Segin el diccionario “Preocupa-
cién” es un estado de desasosiego,
inquietud o temor producido ante
una situacién dificil o un problema.

Desde este punto de vista es muy
dificil no estar preocupado. Si eres
joven te preocupa tu futuro y si
eres viejo te preocupa que no ten-
gas mucho futuro. Si nada tienes te
preocupa tu pobreza y si eres rico te
preocupa perder tu riqueza.

La fe ayuda mucho al que trata de
manejar sus preocupaciones. Dice
la Biblia (Mateo 6:26-33) “Mirad
las aves del cielo, que no siembran,
ni siegan, ni recogen en graneros; y
vuestro Padre celestial las alimenta.
:No valéis vosotros mucho mds que
ellas? ;Y quién de vosotros podra,
por mucho que se afane, anadir a su
estatura un codo?” Pero esto no sig-
nifica que no hay que trabajar para

resolver esas preocupaciones. Ayu-
dar al Sefior al “ocuparse” en lugar
de solo “preocuparse”.

Preocuparse, s6lo por preocuparse,
pero no hacer nada al respecto, no
alarga la vida, ni evita la enferme-
dad, ni evita el granizo, ni el tem-
poral, ni la sequia, ni la helada...
Pero ocuparse y comprar un seguro
puede resolver muchas de las con-
secuencias danosas de esto que es,
para algunos, inevitable.

Dios no dice que uno pueda comer
mal, llevar una vida desequilibrada
y; si reza, alcanza para no enfermar.
Dios nos cuida pero espera que
también nos cuidemos.

Hay que ayudar a la fe comprando
un seguro. Después de todo la fina-
lidad del seguro consiste en propor-
cionar seguridad econémica contra
el riesgo que no puede ser supri-
mido (fuego, muerte, enfermedad,
etc.) mediante su compensacién
econdémica cuando se produzca.
Nos ayuda en los casos en que nada
podemos hacer para evitarlo.

Recordemos que para ser asegura-
ble, y el PAS pueda hacer su ven-
ta, el evento dafoso que genera
preocupacién debe ser incierto y
aleatorio, entendiéndose que un su-
ceso aleatorio es aquel que no puede
determinarse, en ningtin caso, antes
de que este se produzca.

Para ello los actuarios y los técnicos,
utilizando la teoria de la probabi-
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lidad y la estadistica, han podido
desarrollar un negocio asegurador.
Distribuimos el mal de pocos entre
los muchos que pagan sus primas y
de esa manera administramos sus
preocupaciones.

Como ensefiaba Buda “...estamos
hechos de nuestros pensamientos,
nos convertimos en lo que pensa-
mos”. El maestro de oriente enten-
dia que el secreto de la existencia
estaba en liberarse del miedo y no
temer inttilmente a lo que vaya a
pasar pues el futuro no cambiard
por eso. Lo que tenga que pasar, pa-
sard, pero la pregunta es si se estard
preparado para resolver sus conse-
cuencias.

Sin dudas que darle a las preocu-
paciones de los asegurados una so-
lucién no sélo los beneficiard, sino
que aumentardn las ventas y con

ello la salud del negocio del PAS.

La preocupacién ante un
riesgo asegurable

El seguro es un negocio que pros-
pera si aquellos que estdn expuestos
a un riesgo son conscientes de ello
y le genera una sana preocupacién.

De otra manera nunca comprarfa
una poliza. Pero luego de contrata-
da la péliza debe sentirse despreocu-
pado. Desde este punto de vista, el
seguro es el negocio de administrar
las sanas preocupaciones de los po-
tenciales asegurados. Nadie asegura
un riesgo que no le preocupa. Todo
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PAS que haya enfrentado una entre-
vista de ventas sabe que si no logra
que el entrevistado se preocupe por
la ocurrencia de un riesgo dificil-
mente logrard cerrar la venta.

Pero, ;cudl es el limite al generar esas
preocupaciones en los potenciales
clientes? ;Dénde estd el limite entre
la preocupacién sana que permite la
conciencia que lleva a la contrata-
cién de un seguro y la patoldgica
ansiedad que causa tanto dafio a las
personas y que no puede resolverse
con ningun seguro? Es importante
ayudar al asegurado a reconocer la
causa de la preocupacion pues hay
un costo alto en la preocupacién.

Cada preocupacién es como un se-
méforo en rojo frente a la vida de
los asegurados. A nadie la gusta es-
tar ante un seméforo en rojo y es-
pera que se ponga verde para seguir
adelante con sus proyectos y suefios.
El PAS debe generar la “onda ver-
de” de sus clientes. Debe indicarle
como llevar sus riesgos de manera
que al llegar a cada semdforo este
se encuentre en verde y evitar tener
que detener la marcha de su vida o
negocio pues se va topando con se-
miforos en luz roja.

La preocupacion indtil
afecta la salud

Cada preocupacién en la vida de
una persona que no es resuelta, o al
menos contenida, es como un grano
de arena dentro de un motor. Qui-
zds cada grano de polvo no parece

grande pero inevitablemente lo des-
truye por dentro. Lo va desgastando
hasta que lo arruina.

El PAS debe ser como el gran filtro
de aire a ese motor de la vida de sus
clientes ayuddndolos a evitar que
esas preocupaciones irresueltas lo
afecten tanto a si mismo como a su
entorno. La preocupacién inutil es
una carga que se debe evitar. Si a un
camién se lo sobrecarga de piedras
no podrd avanzar o se romperd al
intentarlo. Si una persona se carga
de preocupaciones irresueltas, su
vida tampoco avanzard y quizds su
salud se afecte. La preocupacién eli-
mina energfa y empeora la calidad

de vida.

Para bien, o para mal, la preocu-
pacién es contagiosa. Se trasmite
de persona en persona y aumenta
a medida que mds personas estin
preocupadas. Esto puede ayudar
mucho al PAS que puede canalizar
esa preocupacion a través de una so-
lucién a la preocupacién de todos.
Ante una muerte no esperada en un
club o escuela, y sus consecuencias
negativas al estdndar de vida de una
familia, un seguro de vida colecti-
vo puede aportar mucha tranquili-
dad en un grupo de gente que teme
que alguno de ellos también pueda
fallecer prematuramente. Lo conta-
gioso de la preocupacion ayudard a
la comunidad toda a eliminar esa
preocupacion.

Pero se debe ser muy cauteloso
cuando se administra la preocupa-



cién de la gente. Lefa recientemente
una interesante publicacién del Ins-
tituto Nacional de la Salud Mental
del Departamento de Salud y Servi-
cios Humanos de los Estados Uni-
dos titulado “Trastorno de ansiedad
generalizada: Cuando no se puede
controlar la preocupacion” (bttps://
www.nimh.nib.gov/health/publi-
cations) pues resulta muy intere-
sante para el PAS entender que las
preocupaciones son parte normal de
la vida de sus asegurados desde que
todos se preocupan por cosas como
los problemas de salud, dinero o los
problemas familiares. Sin embargo,
las personas con trastorno de an-
siedad generalizada se preocupan
extremadamente o se sienten muy
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nerviosas por éstas y muchas otras
cosas, incluso cuando hay poca o
ninguna razén para preocuparse.

No les es fécil a las personas con el
trastorno de ansiedad generalizada
controlar su ansiedad y mantenerse
concentradas en las actividades dia-
rias, pues los adultos con este tras-
torno a menudo estdn sumamente
nerviosos sobre situaciones diarias
como la salud, el trabajo, las finan-
zas y bienestar de sus hijos. Muchas
de estas preocupaciones pueden
evitarse, en los casos normales, me-
diante la tranquilidad que el PAS
puede aportar mediante el disefio
de un plan de seguros acorde a las
necesidades de cada asegurado.

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

El asegurado siempre estard, de
alguna manera, preocupado. Para
el asegurado, la preocupacién es
una reaccién automdtica que lo
ha ayudado a resolver sus proble-
mas mediante la contratacién de la
péliza, pues esta preocupacién se
hubiese convertido en patoldgica
si el asegurado hubiese continua-
do preocupado por sucesos de baja
probabilidad que podian asegurar-
se o da vueltas a los problemas sin
resolverlos nunca.

Considera la necesidad de contratar
el seguro pero nunca se decide. La
preocupacién de lo que puede evi-
tarse es util como determinante de
la accién de evitar la causa del pro-

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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ARTICULO

blema que genera la preocupacidn.
Si no puede decidir la compra del
seguro surge la ansiedad y eso no es
bueno.

La ansiedad no es un fenémeno des-
conocido por el PAS pues posible-
mente también lo ha vivido el mis-
mo en alguna ocasién. El problema
no es, en si, la ansiedad sino que esta
no pueda ser controlable. La ansie-
dad surge junto a una activacion de
nuestro cuerpo para hacer frente a
una amenaza, luchando o huyendo,
para poder sobrevivir. Son parte del
afrontamiento de lo que se teme. La
preocupacién sana se incluye en la
actividad que prepara la reaccién
al peligro y, por tanto, la preocu-
pacién asociada a la ansiedad es un
factor que interviene en el enfren-
tamiento de cualquier amenaza y
por eso se puede detectar frecuente-
mente en cualquier persona y como
un elemento relevante en todos los
sujetos que presentan un trastorno
de ansiedad.

Sin embargo, la preocupacién pa-
tolégica que lleva al permanente es-
tado de ansiedad no reduce la pro-
babilidad de resultados negativos
ni aumenta la probabilidad de un
afrontamiento exitoso ni es efectiva
para resolver problemas concretos.
Por mds que me preocupe mucho al
manejar no significa que el riesgo de
chocar mi auto desaparecerd. Las ac-
ciones preventivas ayudan pero no
evitan todos los accidentes.

El PAS debe ayudar a su clien-

32 Revista ASEGURANDO

te generdndole la conciencia de
sus riesgos de modo tal de crear en
ellos una sana preocupacién que se
resolverd con la contratacién del se-
guro. Pero debe ser consciente que
no serd positivo generar ansiedad en
su cliente.

Las personas con trastorno de an-
siedad generalizada se preocupan de
sucesos con baja probabilidad y lo
hacen de forma continuada. Como
cuando se preocupan no ocurren los
sucesos temidos, debido en realidad
a su baja probabilidad, se refuerza
la preocupacién y la creencia en su
eficacia. Es una confirmacién su-
persticiosa, porque la no ocurrencia
del suceso no estd relacionada con
preocuparse o no. Por ejemplo,
cuando se preocupan con el objetivo
de conseguir reducir la probabilidad
de un accidente, como el accidente
no ocurre, se refuerza la conducta
de preocuparse.

Para los individuos que desarro-
llan un trastorno de ansiedad ge-
neralizada la amenaza mayor es la
incertidumbre. Para ellos es mds
problemdtico no saber cudndo se
van a morir, que el hecho mismo de
morirse.

Al ser la preocupacién una parte de
la resolucién de problemas que causa
la ansiedad, solamente el hecho de
empezar a pensar en solucionar un
problema significa que se ha comen-
zado la resolucién del problema.

Es un gran desafio para el PAS ser

parte tan importante en la mejora
de la calidad de vida de sus clien-
tes y resulta un desafio atin mayor
cuando pensamos que en el futuro
este proceso de concientizacién del
riesgo quizds ya no se logre a través
de una entrevista en persona sino
en la interaccidon con los clientes a
través de internet. Pero el PAS debe
preparase para ello y desarrollar
nuevas técnicas de ventas que se ba-
sen hacer ver al cliente la importan-
cia que tiene el seguro como herra-
mienta para alejar a sus clientes de
sus preocupaciones y de la ansiedad.

El PAS no debe preocuparse por el
futuro de los seguros o las manera
en que los asegurados comprardn
esos seguros, sino que debe ocu-
parse de comprometerse a liderar el
mercado asegurador en calidad de
servicio a los asegurados mediante
lo mds moderno en tecnologia de
contacto con el cliente, disefando
campanas de concientizacién de los
distintos riesgos y la necesidad de
eliminar esas preocupaciones de los
clientes mediante los distintos pro-
ductos de seguros que se ofrecen en
el mercado.

Pero si nada se hace el PAS mds que
preocuparse, le dedicard mds tiem-
po en imaginar los problemas que
puede llegar a tener en el futuro que
a evitar que esos problemas alguna
vez ocurran, y eso lo llevard también
a un estado de ansiedad permanen-
te que lo pueda alejar se su éxito en
este negocio. Como dice el dicho:
“no se preocupe..., ocipese”. [
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DEFENSA DEL ASEGURADO

INFORME DEL DEFENSOR
DEL ASEGURADO

EL DEFENSOR DEL ASEGURADO DE LA ASOCIACION ARGENTINA DE COMPANIAS DE SEGUROS
(AACS) PRESENTO SU HABITUAL INFORME ANUAL ANTE LAS AUTORIDADES DE LA CAMARA.
ES EL DECIMO PRIMER INFORME DESDE QUE ESTA FIGURA COMENZO SU ACTIVIDAD, EN
AGOSTO DE 2007. FAPASA HA FIRMADO UN CONVENIO QUE PERMITE A LOS PAS PRESENTAR
RECLAMOS DE SUS CLIENTES ANTE EL DEFENSOR. AHORA LAS LLAVES DEL VEHICULO

TIENEN COBERTURA.

El Defensor del Asegurado sigue
siendo el primer y tnico ombuds-
man sectorial privado del pais.
Hasta ahora ninguna otra entidad
privada ha llevado adelante una
iniciativa similar a esta del sector
asegurador.

La AACS eligié al Dr. Jorge Luis
Maiorano como Defensor del Ase-
gurado. En el informe anual 2018
que el Defensor presentdé ante la
AACS enfatiza su posicién inde-
pendiente y equitativa para resol-
ver los conflictos que se someten a
su consideracién: “Desde el primer
dfa cuando asumi estas funciones,
aseguré en todo momento que mi
tarea se iba a desarrollar con abso-
luta y total independencia buscan-
do soluciones a los problemas que
plantearon los asegurados; lejos es-
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taba y estd del perfil de esta figura
buscar culpables o responsables”.

Y agregé: “Con orgullo reafirmo
hoy que mi tarea se realiza con to-
tal normalidad sin ninguna inter-
ferencia contando con el respaldo
y apoyo de las Compaiias que han
adherido voluntariamente al régi-
men del Defensor del Asegurado

(DA)”.
Balance de gestién

En su informe, el Defensor afirmé:
“Durante el periodo comprendido
en este informe anual 2018 se ha
mantenido el promedio de con-
sultas que en afios anteriores; asf,
por ejemplo, el 10% se vincularon
a reclamos respecto de Compa-
fifas que todavia no han adherido

al régimen del DA; | 40% fueron
consultas por reclamos de cuestio-
nes comerciales; el 10% fueron por
reclamos contra terceros y el 40%
por temas varios.

Los guarismos de este afio mues-
tran conclusiones que resultan in-
teresantes; en este perfodo el 67%
de los reclamos concluyeron con
resoluciones favorables a los asegu-
rados; pero ademds, se reafirma una
tendencia que ya resulta singular-
mente llamativa y pone en eviden-
cia la importancia de la figura del
DA; sin excepcidn, en todos los ca-
sos que integran ese porcentaje las
resoluciones concluyeron con reso-
luciones favorables de las propias
compaffas aseguradoras; en otras
palabras, en ningin caso tuve ne-
cesidad de disponer que la compa-
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fifa aseguradora cuestionada acatara
una resolucién del DA; ello afirma
el matiz disuasorio del DA ya que
cuando un asegurado reclama ante
el DA y éste requiere informacién
de la companifa poniendo en su co-
nocimiento el contenido de la que-
ja, la Companfa, invariablemente,
revisa su negativa inicial y termina
acogiendo favorablemente el recla-
mo reconociendo asf la procedencia
de la pretensién de su asegurado.

Solo el 33% de los casos presentados
ante el DA fueron objeto de rechazo
ante la improcedencia del reclamo;
en la mayoria de los casos el rechazo
estuvo fundado en que los asegu-
rados desconocian el alcance de las
pélizas que habian contratado ya sea
por un defecto en la informacién o
por no haber leido las cldusulas de
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¢¢DESTACO QUE EN NINGUN
CASO HE ENCONTRADO
RESISTENCIA DE LAS
COMPANIAS ASEGURADORAS
LAS CUALES SIEMPRE HAN
COLABORADO CON EL DA”.??

la misma; también por incumpli-
mientos (falta de pago de la prima,
denuncia fuera de término, entre
otras) que provocaban la caducidad
del reclamo”.

Ademds, Maiorano dejé claro que en
algtiin caso resuelto favorablemente
para el asegurado hubo necesidad
de poner limite a sus pretensiones
ya que alli se reclamaban dafos y
perjuicios por lo cual el DA resolvié
que “...el Defensor del Asegurado
no tiene competencia para recono-

DR. JORGE MAIORANO
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cer montos en concepto de dafios y
perjuicios...”.

Asimismo, sostuvo: “Ya me he pro-
nunciado en diversos casos anterio-
res acerca de la necesidad de cum-
plimiento por los asegurados de las
condiciones que exige la péliza que
contratan’.

Interaccién con poder judicial

En su escrito, Maiorano pone de
relieve que “continda de manera
sostenida la derivacién de casos ju-
dicializados que los Jueces Comer-
ciales efectiian al DA; en el periodo
que comprende este Informe Anual
han sido los Juzgados Comerciales
nros 10,14 y 15 quienes han atribui-
do al DA la facultad de mediar entre

las partes en conflicto.

Revista ASEGURANDO
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En este periodo, de los 4 casos de-
rivados, se ha alcanzado una solu-
cién al conflicto en el 50 % de las
demandas promovidas por los ase-
gurados”. “Destaco que en el caso
de resultar positiva la mediacién
efectuada por el DA el conflicto
concluye en esta sede no siendo
necesaria la homologacién judicial.
En todos los casos se informé al
Juzgado interviniente la solucién
alcanzada lo cual motivé el recono-
cimiento de los respectivos Magis-
trados”, agregd.

Monto de reclamo y ampliacién
de competencia

El estatuto del DA establece que
esta figura solo puede intervenir en
Casos cuyos montos no superen un
limite que determina la AACS.

Sin embargo, Maiorano afirma que
tal limite es ‘testimonial’ porque
las aseguradas han aceptado su me-
diacién en reclamos que excedian
dicho tope: “Merced a la actualiza-
cién del monto mdximo del recla-
mo que permite la intervencién del
DA, que periédicamente efecttia la
Junta Directiva de la AACS, desde
julio del corriente afio ese monto
asciende a la suma de $ 270.000;
como lo vengo expresando en In-
formes precedentes ese techo re-
viste cardcter testimonial ya que
resulta superado en expedientes
donde el reclamo del asegurado
excede notoriamente ese tope y en
los cuales interviene el DA cuando
la Compafifa Aseguradora presta su
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¢¢_.CUANDO UN ASEGURADO
RECLAMA ANTE EL
DA Y ESTE REQUIERE
INFORMACION DE LA
COMPANTA PONIENDO
EN SU CONOCIMIENTO
EL CONTENIDO DE LA
QUEJA, LA COMPANIA,
INVARIABLEMENTE, REVISA
SU NEGATIVA INICIAL Y
TERMINA ACOGIENDO
FAVORABLEMENTE EL
RECLAMO RECONOCIENDO
AST LA PROCEDENCIA DE
LA PRETENSION DE SU
ASEGURADO.??

conformidad; en idéntico sentido,
si bien inicialmente se previé que
los reclamos podian ser presen-
tados solo por los asegurados, se
mantiene la tendencia de que tanto
los Defensores del Pueblo como la
propia SSN, las oficinas de Defensa
del Consumidor y los PAS actien
como gestores de los reclamos de
los asegurados”.

Y afnadié: “Se mantiene el criterio
de aceptar la intervencién del DA
en casos de terceros; los preceden-
tes acogidos voluntariamente por
las Compafifas Aseguradoras am-
plian notablemente el campo de
accién de esta figura”.

Circulo virtuoso
En otra parte de su informe, Maio-

rano sostiene: “La adhesién volun-
taria de cada Compaiia al régimen

del DA ofrece a sus clientes una
ventaja diferencial contribuyendo
ello a su fidelizacién.

El compromiso de esas Compaiifas
se manifiesta de manera expresa
con su adhesién voluntaria a la de-
cisién que adopte el DA que, en
el supuesto que sea contraria a la
Compaiifa y, por ende, favorable al
asegurado, se compromete a aca-
tarla y no apelarla.

Destaco que en ningtin caso he en-
contrado resistencia de las Compa-
fifas Aseguradoras las cuales siem-

pre han colaborado con el DA”.

Perdida de la llave del vehiculo
asegurado

Maiorano resalté que su accionar
ha logrado que las aseguradoras
comiencen a indemnizar sin obje-
ciones ante la pérdida de la llave
computarizada de encendido de los
vehiculos: “La propia dindmica de
la institucién permite al DA sentar
jurisprudencia sobre una cuestién
que ha generado mds de un disgus-
to a varios asegurados.

Me refiero a la pérdida o sustrac-

cién de las llaves computarizadas

del automdvil asegurado que las
g q

Compafifas se niegan a cubrir ale-
g

gando que resultan excluidas de la

péliza contratada.

A esos efectos es interesante resal-
tar la evolucién operada sobre esta
cuestién: el primer caso se suscité



en el afo 2013 y motivé un in-
teresante debate entre las partes
sobre la interpretacién de ciertas
cldusulas de la péliza; el recurren-
te alegé que la cldusula CG RH 1
de la pdliza detalla que el Asegu-
rador indemnizard al Asegurado
por el robo o hurto del vehiculo
asegurado o de sus partes; agregé
que la llave constituye una parte

del automdévil ya que por no estar
enunciada entre los elementos ex-
cluidos en las situaciones de robo
o hurto, se encuentra comprendi-
da dentro de los bienes asegura-
dos; en su descargo, la Asegurado-
ra sostuvo que la cldusula CG RH
1.1 corresponde a riesgo cubierto
por el robo o hurto precisando
que se cubren aquellas piezas y/o

partes fijas provistas de fdbrica; el
recurrente insistié en su afirma-
cién alegando que la cldusula CG_
RH_2_1 puntos 9 y 10 no detalla
cémo excluidas las llaves con lo
cual lo que no estd expresamente
excluido se encuentra amparado
por la cobertura; agregé que en
la péliza en su poder no figura la
frase robo o hurto sobre partes ex-
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ternas que pueden ser quitadas de
la unidad fécilmente; destacé que
las llaves son necesarias para que
la Aseguradora haga el retiro de
los restos o remueva la unidad si
se recupera posteriormente al robo
y/o hurto.

En ocasién de resolver ese dife-
rendo ... a efectos del reconoci-
miento del derecho del asegurado
sostuve que el primer pdrrafo de
la cldusula CG RH 1.1 expresa de
manera precisa que la cobertura
alcanzard al ‘vehiculo objeto del
seguro o de sus partes’ sin ninguna
otra precisién; el segundo pérrafo
de la misma cldusula expresa que
responde por ‘piezas y partes fijas’;
una interpretaciéon que permita
compatibilizar el sentido de estas
expresiones aparentemente anti-
téticas es aquella que comprenda
lo que constituye el vehiculo y sus
partes.

En los fundamentos de la Reso-
lucién DA 163/13 sostuve que
‘las partes o piezas a las cuales se
refiere el inciso 9 de la cldusula
CG_RH_2_1 incluye los objetos
que pueden ser sustituidos por el
interesado ya que resultan acceso-
rios; las llaves de un automévil no
son accesorios del mismo; cuando
una persona retira el automévil
que acaba de adquirir, la entrega
de las llaves no reviste solo un ca-
récter simbdlico sino que le per-
mite comenzar a utilizar el bien
adquirido; esas llaves no solo se
utilizan para abrir sus puertas sino
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¢¢E1, COMPROMISO DE
ESAS COMPANIAS SE
MANIFIESTA DE MANERA
EXPRESA CON SU ADHESION
VOLUNTARIA A LA DECISION
QUE ADOPTE EL DA QUE,
EN EL SUPUESTO QUE SEA
CONTRARIA A LA COMPANIA
Y, POR ENDE, FAVORABLE
AL ASEGURADO, SE
COMPROMETE A ACATARLA
Y NO APELARLA.??

también para ponerlo en funcio-
namiento y asf en marcha; en otras
palabras, no se concibe el uso del
automdvil sin las llaves y a la in-
versa; esas llaves son un condicio-
nante exclusivo para su utilizacién
y funcionamiento.

Por otra parte, no resulta razona-
ble que la interpretacién de la pé-
liza lleve al extremo de considerar
que las llaves no forman parte del
vehiculo cuando en cambio, sf las
considera como parte inescindible
del automdvil en ocasién de la en-
trega de la prueba instrumental a
los efectos de la percepcién de la
indemnizacién, conforme lo prevé

la cldusula CG CO 3.1.1°.

La Compaififa Aseguradora, como
corresponde de acuerdo al regla-
mento que rige la figura del DA
acaté la Resolucién DA 163/13 e
indemnizé al recurrente que pro-
moviera el reclamo.

En 2014 lleg6 otro reclamo de si-

milar tenor el cual también fue
resuelto favorablemente para el
asegurado, con los mismos funda-
mentos.

Mids recientemente un asegurado
promovié un reclamo alegando
que, originalmente, la Compa-
fifa Aseguradora le habifa negado
la cobertura de la sustraccién de
la llave telecomando de acceso y
encendido de la unidad asegurada;
en este caso el recurrente invocé
los precedentes anteriores del DA
que fueron citados; cuando se
otorgé el traslado a la Compaiifa
Aseguradora la misma se presen-
té informando que, teniendo en
cuenta la presentacién que efec-
tuara ante el DA, reconsideré su
negativa inicial y dispuso la cober-
tura del siniestro; el conflicto fue
superado.

Esto implica que ya se estd gene-
ralizando una jurisprudencia sobre
la materia que pacificamente acep-
tan las Compafias; es de esperar,
a fin de evitar futuras diferencias,
que las pélizas sean modificadas e
incluyan, en términos razonables y
prudentes, la cobertura de las llaves
del automévil asegurado”.

Al final, el informe concluye: “En
el marco de estas normas y del de-
licado equilibrio entre los intere-
ses econémicos de las Companfas
Aseguradoras y los derechos de los
asegurados, el DA se convierte en
un puente de comunicacién entre
ambas partes”.
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ARTICULO

Cambio cultural

para la
actualizacion digital

AUNQUE LA ERA
DIGITAL HA IRRUMPIDO
CON MUCHA FUERZA
E IMPRESIONANTE
RAPIDEZ EN

LA ACTIVIDAD
ASEGURADORA,

NO TODOS ESTAN
DISPUESTOS A
INVOLUCRARSE EN
UN CAMBIO CULTURAL
PROFUNDO QUE LOS
INSTALE EN LA NUEVA
REALIDAD.

40 Revista ASEGURANDO

Un mercado que parecia adormilado
en comparacion a otras industrias
tomd una aceleracién imprevista, a
punto tal que conceptos tales como
cambios en los sistemas “core” adap-
tados a la integralidad digital de
las aseguradoras son un hecho, asi
como las aplicaciones moviles para
el cliente, las aseguradoras digita-
les, el servicio post venta asumido
por chatbots, més los cambios fun-
damentales en el manejo de infor-
macién del cliente para disefiar y
comercializar seguros, el uso de in-
teligencia artificial o internet de las
cosas y la oferta mediada por todo
tipo de canales donde se destacan los
digitales (omnicanalidad).

Temas todos que hace tres afios atrds
parecian de ciencia ficcién o de pai-
ses desarrollados lejanos a nuestras
realidades.

Pero este nuevo mundo es el que le
ha cambiado el escenario a la inter-
mediacién de seguros y a sus actores
principales como son los producto-
res asesores de seguros.

En el amplio mundo de los produc-
tores de seguros hay de todo, pero
con una mayorfa renuente a incor-
porar los cambios ya sea por inercia,
comodidad, desinformacién o sim-
plemente negacidn.

Es imperioso por tanto avanzar en
generar lo antes posible una con-
ciencia que lleve a los Productores
de Seguros a ir logrando la trans-
formacién digital para sostener sus
negocios, para mejorar su oferta,
para ampliar sus carteras de clientes
y para posicionarse exitosamente en
los mercados que estdn mostrando
una imparable variacién.



Pero la transformacién digital no
es sblo tecnoldgica. Es sustancial-
mente cultural.

Si el productor u organizador no
la asumen como un desafio priori-
tario, si no se actualizan, si no se
capacitan, si no elaboran un plan
que le de continuidad a este es-
fuerzo, no hay transformacién di-
gital posible.

Los cambios tecnolégicos
inciden sobre todos los
aspectos del seguro

La tecnologia en seguros estd mo-
dificando aspectos sustanciales del
negocio que van desde la suscrip-
cién de riesgos, el manejo cada vez
mas automatizado de siniestros, el
uso de la informacién de los clien-
tes, tanto para establecer modos

de fidelizacién, como de atender
sus demandas, brinddndoles servi-
cios y productos diferenciados.

En lo administrativo, los cambios
son palpables de varios afios a esta
parte, donde la digitalizacién de
los procesos y la “despapelizacién”
van ganando inmensos avances (la
“Péliza Verde” y la “pdliza digi-
tal en el celular” son apenas una
muestra palpable de ello) sin que
los productores los perciban como
cambios rotundos en su negocio
tradicional.

El vinculo PAS —Compafia estd
intermediado cada vez y dirfa de
manera casi absoluta por la lla-
mada pdgina web, y siguen cam-
biando los procesos de consulta de
coberturas, cotizadores de cada vez
mds ramos, envio de solicitudes y
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material complementario simpli-

ficado por la conexién. La incor-
poracion de aplicaciones moviles y
el uso del celular por parte de los
productores ha revolucionado por
su enorme facilidad las consultas
y los procesos de venta, con la en-
trega via mail o “whatts app” de
las polizas en tiempos que pueden
considerarse casi inmediatos.

La administracién del productor
hoy depende sustancialmente de
los sistemas que proveen las em-
presas aseguradoras.

Aunque cueste creerlo, existe un
gran nimero de productores que
no poseen sistemas propios de ad-
ministracién de carteras, lo que les
impide el manejo centralizado de
su operacion con todas las dificul-
tades, inexactitudes y pérdida de
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tiempo que implica llevar la ad-
ministracién con sistemas manua-
les o “caseros”, generdndoles serias
dificultades entre otras cosas, para
operar con varias compafias.

En siniestros se avanza en un de-
rrotero parecido. Cada vez mis,
todos los procesos inherentes a las
denuncias o reclamos de siniestros
se estdn sistematizando y simplifi-
cando a través de las pdginas web
de las aseguradoras, incluidos los
reclamos de terceros.

Ya hay companias que estdn re-
solviendo automdticamente las
reclamaciones menores donde la
mediacién del productor direc-
tamente desaparece. Por ejemplo
en los reemplazos de parabrisas y
neumdticos, entre otros.

Esto también implica un cambio
importante en la funcién de aseso-
ramiento del PAS en los procesos
de post venta y atencién de sinies-
tros. Entre otras cosas porque las
compafifas estdén desarrollando,
con éxito, medios de comunica-
cién y de contacto en forma di-
recta con los clientes, montados
sobre pédginas web y aplicaciones
moviles especialmente disefiadas
para el cliente con acceso las 24
horas, algunas con tecnologias de
punta como “chatbots” que guian
al cliente en las consultas mds co-
munes.

Y como casi todos saben, con la
posibilidad de consultar sus poli-
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INTERNET Y SUS DIVERSAS
HERRAMIENTAS DEBEN
SER APROVECHADAS
POR LOS PRODUCTORES
PARA DIVERSIFICAR
SU OFERTA, MEJORAR
SUSTANCIALMENTE LA
CALIDAD DEL SERVICIO
Y SER MAS PRODUCTIVOS
EN TODAS LAS AREAS DE
GESTION.

zas, pagos, pedir asistencia, enviar
fotos, videos, etc., etc.

Vamos a la parte comercial. Los
cambios son
item.

inmensos en este

La competencia del PAS confor-
mada por los contrincantes his-
téricos (institorios varios y venta
directa) estd desarrollindose en
nuevos campos de batalla donde
la tecnologia es el arma esgrimida
por los luchadores con mds pode-
res: companfas digitales, produc-
tores o brokers digitales, insur-
tech, especialistas en nichos, etc.

Pero también grandes organizado-
res que proveen a sus productores
ademds de asistencia comercial,
administrativa y técnica, sistemas
con pdginas web para “sus” pro-

pios clientes y Apps.

Y productores jévenes que saben
nadar en estas nuevas aguas tec-
nolégicas y buscan clientela en el
mundo digital, instalan marca, se
posicionan y compiten duramente

con los productores “tradiciona-

»

les”.

Por eso es necesario que todos los
PAS entiendan lo que significa el
avance tecnoldgico para sus nego-
cios: los cambios que la tecnologia
determina en los modos de esta-
blecer relaciones con las compa-
fifas, cémo administrar eficazmen-
te sus carteras de negocios, cémo
usar la tecnologia para mejorar
las relaciones con los clientes y
aportarles mds valor, cémo llegar a
nuevos mercados, cémo potenciar
negocios, como realizar una eficaz
gestién de los clientes a través de
las redes, etc.

Entre las herramientas tecnolégi-
cas que necesitan los productores
se pueden mencionar: la publici-
dad digital, creacién y manteni-
miento de sitios web con respuesta
inmediata, la optimizacién de mo-
tores de busqueda de sus pdginas
web, publicaciones en las redes
sociales y otros sistemas de marke-
ting digital.

Los productores deben incorporar
las herramientas tecnoldgicas que
las companias le brindan, conocer
su alcance y su uso y sobre todo ac-
tivar la cadena de valor que se des-
pliega entre ellos y las companias
para generar una mayor sinergia de
ventas y mejora del servicio.

Muchas aseguradoras siguen apos-
tando al canal de productores,
pero no por ello desdenan la in-



corporacion tecnoldgica que dise-
fian en consonancia con su canal
de ventas principal. Internet y sus
diversas herramientas deben ser
aprovechadas por los productores
para diversificar su oferta, mejo-
rar sustancialmente la calidad del
servicio y ser mds productivos en
todas las dreas de gestion.

El productor debe encontrar las
nuevas formas de llegar a los clien-
tes digitales y esto implica romper
con cosas del pasado para reinven-
tarse en un mercado diferente.

Los canales digitales de muchas
actividades son la via para que los
nuevos compradores canalicen sus
consultas y sus compras. Para ello
no sélo deben estar al dia con su
estructura digital, sino incorporar
servicio y atencién mediada por
las redes, incorporar los nuevos
productos que el mercado va ge-
nerando y estar atentos a la nue-
va competencia en la bisqueda y
atraccién de los clientes.

El Productor Asesor de Seguros
necesita tecnologia para poder
competir ante las nuevas deman-
das de los clientes de seguros: so-
luciones concretas, atencién in-
mediata, alta disponibilidad, fécil
acceso a la informacidn, eficiencia
en la gestién y alternativas de ca-
nales digitales de contacto.

Deberd dar respuesta a las nuevas
demandas tales como: aplicacio-
nes méviles, facilidad de acceso a

ES IMPERIOSO POR TANTO
AVANZAR EN GENERAR
L.O ANTES POSIBLE UNA
CONCIENCIA QUE LLEVE
A LOS PRODUCTORES DE

SEGUROS A IR LOGRANDO

LA TRANSFORMACION
DIGITAL PARA SOSTENER
SUS NEGOCIOS, PARA
MEJORAR SU OFERTA,
PARA AMPLIAR SUS
CARTERAS DE CLIENTES
Y PARA POSICIONARSE
EXITOSAMENTE EN
LOS MERCADOS QUE
ESTAN MOSTRANDO UNA
IMPARABLE VARIACION.

plataformas digitales con rdpida
respuesta. Eso les demanda im-
plementar formas de atencién in-
mediata a través de chat, celulares,
mensajes de texto, videollamadas,
sumado a la posibilidad de en-
viar y recibir rdpidamente docu-
mentos, mensajes de voz, fotos o
videos, asi como mecanismos de
atencién las 24 horas.

El productor frente a la nueva de-
manda necesitard acceso a multi-
cotizadores y deberd trabajar con
varias aseguradoras como para cu-
brir una demanda mds sofisticada
e informada. Sobre todo de los
productos de mayor venta a través
de los medios digitales como son
automdviles, ART, hogar, motos,
vida, celulares y otros.

Finalmente deberd establecer so-
luciones colaborativas. Estas se
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vislumbran desde las diferentes
perspectivas de acceder a una tec-
nologia de alta gama que le permi-
ta competir en igualdad de condi-
ciones con los nuevos operadores
especializados del mercado de se-
guros.

Un aspecto en el que vale la pena
insistir es que deberd establecer
alianzas estratégicas. Estas podrdn
ser con aquellas aseguradoras que
le provean competitividad tecno-
légica con buenas plataformas de
administracién y elementos que
potencien las ventas y servicios
como aplicaciones moviles. In-
tegrarse a grandes organizadores
con importante desarrollo tecno-
légico.

Adquirir tecnologia especializada
para los intermediarios de seguro.
Lograr la unién de muchos pro-
ductores para desarrollar estas tec-
nologias y compartirlas o acceder
a ellas desde asociaciones de pro-
ductores de seguros como sucede
en diversas partes del mundo.

En definitiva, el cambio cultural
para la actualizacién digital no es
otra cosa que el aprovechamiento
de las virtudes y beneficios que
las nuevas tecnologias ofrecen al
Productor Asesor de Seguros para
adaptarse a este irreversible pro-
ceso de cambio, que abarca a la
sociedad toda, y obtener ventajas
competitivas para captar, atender
y mantener fidelizados a sus clien-

tes. [ |
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SEGUROS RIVADAVIA REALIZO SU

TRADICIONAL BRINDIS DE FIN DE ANO

FELICES

Eljueves 20 de diciembre, Seguros
Rivadavia efectué su tradicional
celebracién con motivo de la fina-
lizacién del afo, con la participa-
cién de sus mds de mil empleados
de todo el pais. Las celebraciones
se replicaron en los mds de treinta

Centros de Atencién que posee la
Aseguradora en diversas localida-

des del pais.

En cada una de ellas, su personal
participé de un d4gape, juegos,
CONCUISOS y NUMErosos SOrteos.

En el caso de su Casa Central
participaron mds de 350 emplea-
dos. A su vez, en el marco de estas
reuniones, se realizaron las en-
tregas de distinciones en recono-
cimiento a la trayectoria por 15,
25, 35 y 40 afos de servicio y re-
lacién con la Empresa, y a quienes
se acogieron a los beneficios de la
jubilacién este ano.

La Gerente General, Cra. Rosana
Ibarrart, pronuncié un mensaje
en el que destacé el buen momen-
to que viene atravesando la Orga-
nizacién.

Posteriormente, todos los alli
presentes, junto al Presidente de
Seguros Rivadavia, Sr. Néstor
Erreforcho, y al de la Mutual Ri-
vadavia de Seguros de Transporte
Pablico de Pasajeros, Sr. Rodolfo

Gonzilez, realizaron un brindis.

EL VICESUPERINTENDENTE DR. GUILLERMO PLATE

VISITO ADEAA
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Coordinador de

nica y Normativa.

El vicesuperintendente de Se-
guros de la Nacién, Dr. Gui-
llermo Plate visit6 la Asociacién
de Aseguradores Argentinos
(AdeAA) el 19 de diciembre de
2018. Lo hizo acompanado de
la Licenciada Jimena Aguilera,
Gerente de Estudios y Estadis-
ticas, y del Dr. Marcelo Borré,
Evaluacién
Normativa de la Gerencia Téc-

Los funcionarios fueron recibi-
dos por la Mesa Directiva y nu-
merosos miembros del Consejo
Directivo de AdeAA, asi como
por su Director Ejecutivo, Dr.
Daniel Salazar. Durante una
reunién de més de 3 horas, se
analizaron diversos temas de la
actualidad aseguradora, de la
Superintendencia de Seguros de
la Nacién, y de AdeAA.



PEATONES EN RIESGO

NOTICIAS DEL SECTOR

Segtin datos de la Asociacién Civil
Luchemos por la Vida, en el dltimo
afo 1600 peatones perdieron la vida
en las calles y rutas de Argentina.
En el mundo, la Organizacién
Mundial de la Salud estima que
cada afo 270.000 peatones mueren
atropellados. Constituyen la mayor
proporcién de lesionados o muertos
en las carreteras.

La legislacién de trdnsito argentina,
establece que los vehiculos deben

darle la prioridad a los peatones que
cruzan correctamente la calzada por
las esquinas o sendas peatonales, y
con el semdforo a su favor donde lo
hay.

“Lo mds comun en nuestro pafs es
ver lo contrario. Los peatones de-
ben cederles forzosamente el paso a
los vehiculos en sendas peatonales
o0 esquinas, ya que los conductores
“olvidan” que la prioridad le perte-
nece al que camina.

Ese comportamiento incentivd a
los peatones a arriesgarse cruzando
por cualquier parte, a veces dis-
traidos escuchando musica, o ha-
blando o mensajeando por celular,
lo que explica los altos indices de
mortalidad.

Resulta imprescindible que todos
cambiemos de mentalidad, que los
conductores paremos y otorguemos
siempre al peaton su prioridad”, in-
dicaron desde la entidad.

La informacion que usted necesita
en materia de seguros, jubilacionesy

economia.

Horacio Lachman Caonl ¥
H oL Patricio Dunckel
CLE L Sebastian Silva

Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar
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SEGURO AMBIENTAL OBLIGATORIO

Por un lado, industriales santafesinos
vuelven a la carga contra el SAO. Por
otro, la ACUMAR exigird el sao a
establecimientos de su jurisdiccién.

Dado que algunas entidades indus-
triales de la provincia de Santa Fe
vuelven a intentar, la suspensién
del Seguro Ambiental Obligatorio
(SAO), la Cdmara Argentina de Ase-
guradoras de Riesgo Ambiental (CA-
ARA) emitié un comunicado que
resalté:

“La Ley General de Ambiente, en su
articulo 22, y la normativa que la re-
glamenta, se inspiran en el articulo
41 de la Constitucién Nacional que
dispone que ‘toda persona fisica o ju-
ridica, publica o privada, que realice
actividades riesgosas para el ambien-
te, los ecosistemas y sus elementos
constitutivos, deberd contratar un
seguro de cobertura con entidad
suficiente para garantizar el finan-
ciamiento de la recomposiciéon del
dano que en su tipo pudiere produ-
cir; asimismo, segtn el caso y las po-
sibilidades, podra integrar un fondo
de restauracién ambiental que posi-
bilite la instrumentacién de acciones
de reparacién’.

La normativa define mediante una
férmula polinémica los pardmetros
minimos por los que se establece
la obligatoriedad de contratar el
SAO como garantia al Estado de re-
mediacién de los eventuales danos
al bien juridico que protege la ley
-los bienes de incidencia colectiva
(la tierra y el agua), de propiedad
publica- ocasionados por siniestros
ambientales originados en los esta-
blecimientos asegurados. Asimismo
establecié que el instrumento idé-
neo para cumplir con la obligacién
de garantizar la remediacién es la
caucién ambiental ... que incluye
como back up a empresas remedia-
doras que acreditan suficiencia téc-
nica”.

Y agregaron: “Como contribucién
resaltable al cuidado ambiental,
adicionalmente el SAO realiza un
aporte invalorable con la auditoria
denominada Situacién Ambiental
Inicial (SAI) que realizan las asegu-
radoras antes de dar inicio a la vi-
gencia de la péliza. Alli se acuerdan
las adecuaciones y mejoramiento de
los riesgos ambientales que deben
realizar los sujetos obligados, lo que
posibilita reducir las consecuencias

siniestrales, lo cual es, precisamente,
el propésito del seguro”. En Buenos
Aires, la Autoridad de Cuenca Ma-
tanza Riachuelo (ACUMAR) dis-
puso exigir la presentacién del Se-
guro Ambiental Obligatorio (SAO)
a los establecimientos radicados en
su jurisdiccién obligados a su con-
tratacion, bajo el apercibimiento de
imponerles severas multas en caso
de no cumplir con el requisito.

La ACUMAR dispuso la medida a
través de su Resoluciéon N°© 12/19 ya
publicada en el Boletin Oficial, en
la que establece un nuevo régimen
de fiscalizacién industrial y figuras
legales asociadas para las industrias
en el Riachuelo. La normativa prevé
sanciones de hasta 6 millones de pe-
sos por los incumplimientos.

La ACUMAR es un ente interjuris-
diccional de la Nacién, la Ciudad
de Buenos Aires y la Provincia de
Buenos Aires, que cubre 2048 km?2
en 14 municipios de la Provincia y
nueve comunas portenas, donde re-
siden mds de seis millones de habi-
tantes y se concentra la mayor can-
tidad de establecimientos obligados
a la contratacién del SAO.

OMINT LANZO “BIENESTAR ONLINE”

Es una plataforma digital de talle-
res de prevencidn que tiene como
objetivo la concientizacién sobre
diversos temas médicos como un
nuevo beneficio exclusivo de los so-
cios de OMINT en pos de mejorar
su calidad de vida.

El site https://bienestaronlineo-
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mint.com.ar/ cuenta con tres ejes
temdticos: tabaquismo, alimenta-
cién saludable y manejo del estrés,
en donde a través de videos, infor-
macién para descargar y guias, los
usuarios pueden contar con conse-
jos de profesionales médicos y ac-
ceder desde cualquier lugar, en el
momento en que lo deseen.

Los talleres estén guiados por es-
pecialistas en las diferentes dreas,
e incluyen sugerencias de libros,
peliculas, charlas TED, pricticas,
ejercitaciones y recursos comple-
mentarios para que el socio pueda
continuar con el taller, aun estan-
do fuera de la pdgina.



Sumate al equipo de OMINT ART
y conocé los beneficios para
nuestros productores

0800 555 0278
www.omintart.com.ar OMINT
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GRUPO SANCOR SEGUROS ACOMPANO LA

CAMPANA “OCEANO 0OKM"

Lo hizo en calidad de sponsor de
esta campana medioambiental cuyo
principal objetivo es concientizar y
generar una actitud proactiva en los
ciudadanos, empresas, organizacio-
nes civiles y municipios a través de
la gestién de residuos y limpieza de
las playas bonaerenses, asi como la
busqueda de la eficiencia energética
y la movilidad sustentable.

En ese marco y con la premisa de

alcanzar a mds de 20 ciudades cos-
teras, tuvieron lugar en Mar del
Plata, Bahia Blanca y Monte Her-
moso, charlas de concientizacién
sobre dichas temdticas. En el caso de
Monte Hermoso se realizé un taller
interactivo sobre residuos, energia y
transporte en favor del cuidado de
los océanos, destinado a nifios de
escuelas primarias.

Luego de las jornadas de charlas, los
voluntarios (entre ellos, empleados
de Sancor Seguros) procedieron a
realizar las tareas de limpieza de la
costa en Monte Hermoso y Mar del
Plata.

Entre las jornadas se concreté en
Bahifa Blanca una Mesa de Traba-
jo con representantes de diferentes

sectores de la sociedad: Subsecre-
tarfa de Gestién Ambiental, Poder
Ejecutivo, Industria, ONG vincula-
das con el cuidado y promocién del
estuario, referentes del Conicet, de
medios de comunicacién y empresas
privadas. Convocados por una mis-
ma razon, la conciencia y el cuidado
del medio ambiente, el objetivo de
la mesa fue establecer e impulsar un
espacio de comunicacién, donde
dar a conocer acciones y programas
locales vigentes, exponer necesida-
des y establecer vinculos para crear
nuevas gestiones que promuevan un
impacto medioambiental positivo,
integrando diversidad de actores.
Del encuentro surgi6 una idea que,
de materializarse, podria generar
inclusién social, impacto ambiental
positivo y desarrollo econdémico.

SEGUROS RIVADAVIA CONCLUYO 2018 CON
MASACCIONESDEPREVENCIONYSEGURIDAD

VIAL EN CORDOBA

Sobre fines del afio 2018, Seguros
Rivadavia organizé distintos ciclos
de charlas e iniciativas de capacita-
cién y concientizacién sobre la te-
mitica de la Inseguridad Vial en la
provincia de Cérdoba.

La primera de las actividades tuvo
lugar en la localidad de Villa del
Rosario y consistié en una capaci-
tacién destinada a los choferes de
las empresas de transporte El Porve-

nir y Expreso Villa del Rosario. Por
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Seguros Rivadavia, asistieron el Sr.
Franco Avila, gerente del Centro de
Atencién local, junto a otros cola-
boradores de la empresa.

Luego, se continué con el cronogra-
ma de acciones previstas en la ciu-
dad de Luque, donde se brind6 una
charla a una numerosa cantidad de
alumnos del Instituto Provincial de
Educacién Técnica N° 300. El even-
to fue coordinado por un productor
asesor de seguros local quien, junto

a su organizador, lograron una con-
vocatoria de unos 80 alumnos de 6°
y 7° afo de esa institucién, ademds
de los docentes y directores que se
hicieron presentes.

Asimismo, en la segunda parte de
dicha jornada, se dieron cita los di-
rectivos de la firma S.O.S. Red de
Asistencia, en un encuentro con el
St. Juan José Nieldfeld, responsable
del drea, que tuvo como propésito
trabajar en la busqueda de posibles



acciones que redunden en una dis-
minucién de los indices actuales re-
lacionados con la Inseguridad Vial.
Como corolario, se desarrollé una
charla en Unquillo, coordinada
junto a la Municipalidad de dicha

ciudad, que puso a disposicién
su playén y personal para que pu-
dieran asistir alumnos de toda la
comunidad. Se hicieron presentes
cerca de 100 alumnos, acompana-
dos por personal docente de cinco

RSE

instituciones locales, participando
también algunos miembros de la
propia Comuna, Bomberos y De-
fensa Civil, con buena repercusién
y resultados.

CINCO ANOS DEL CITES: LOS LOGROS DE UNA

INICIATIVA PIONERA

El miércoles 18 de diciembre de 2013, el Grupo Sancor
Seguros realizaba el lanzamiento de CITES S.A. al inau-
gurar sus instalaciones edilicias.

Cinco afios después, el Grupo comparte con la comuni-
dad algunos de los logros alcanzados por su Centro de
Innovacién Tecnolégica, Empresarial y Social.

En este periodo se lanzaron 10 convocatorias CITES
Startups y dos bootcamps para emprendedores. Mds de
750 proyectos fueron analizados: el 70% provinieron
de Argentina, 25% de Latinoamérica y 5% del resto del
mundo. Cincuenta de ellos fueron mentoreados por su
equipo de gestién durante varias semanas, 13 se presen-
taron a sus comités de inversién, 11 han sido aprobados
para ser invertidos, cuatro de ellos estdn actualmente en
proceso de conformacién societaria, mientras que los

siete restantes ya son nuevas empresas constituidas, in-
vertidas e incubadas por CITES: Phylumtech, ImValv,
ViewMind, EoloPharma, BioDrone, RadBio y Llaman-
do al Doctor.

Estas nuevas empresas radicadas en Sunchales (San-
ta Fe) estdn basadas en tecnologias patentadas, lo que
convirtié a CITES y sus startups en el licenciatario mds

activo de tecnologias de CONICET.

En lo que a inversiones se refiere, estas siete startups
han recibido unos 4,5 millones de délares de inversidn.
En los préximos dias, dos de estas compafiias serdn las
primeras en graduarse de la incubacién en CITES y en-
tre ellas proyectan facturar un millén de ddlares para el
gjercicio econémico en curso.

Por otra parte, CITES ha constituido un fideicomiso
financiero por 24 millones de ddlares para invertir en
32 nuevas compaiias en los préximos cuatro afos. Este
fideicomiso estd abierto para que terceros inversores
acompafien esta iniciativa. El primer inversor en confiar
en la propuesta de valor de CITES ha sido el Banco In-
teramericano de Desarrollo, quien luego de un proceso
de 10 meses de andlisis y evaluacién decidié invertir 3
millones de délares.

Otro capitulo importante del accionar de CITES tie-
ne que ver con sus servicios de innovacién tecnoldgica
brindados a empresas PyMEs que ya operaban en su
regién. Asi es como se han logrado desarrollar mds de
10 proyectos de innovacién para terceras empresas, ges-
tionando mds de medio millén de délares de inversiones
entre fondos puablicos y privados, y cuyos resultados per-
mitieron generar nuevos productos para estas empresas
y habilitarlas a ganar nuevos mercados de exportacién.
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FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

PLAZO DE PRESCRIPCION APLICABLE

AL CONTRATO DE SEGUROS (;O A LOS
DANOS Y PERJUICIOS DERIVADOS DE SU
INCUMPLIMIENTO?).

Resumen del fallo:

1. La cuestién debatida en autos gira en torno al plazo de
prescripcion de la accién de la asegurada para reclamar
los dafos y perjuicios derivados del incumplimiento del
contrato de seguros. La Sra. jueza, efectia un minucioso
y profundo detalle de las diversas posturas doctrinales y
jurisprudenciales al respecto, anteriores como posteriores,
a la sancién del Cédigo Civil y Comercial de la Nacién,
llegando a la conclusién de que a la accién por dafios y
perjuicios derivada de un contrato de seguros le resulta

aplicable el plazo trienal del art. 2561 CCyC.

La ley 24.240, como bien lo explica la Sra. jueza, resulta
aplicable al contrato de seguros cuando exista una rela-
cién de consumo entre proveedor y asegurado consumi-

dor (Res. 35.614 S.1.S.N., ano 2011).

2. Un importante sector doctrinal y jurisprudencial apli-
caba a las acciones entre asegurado y asegurador el plazo
de prescripcion de tres afos establecido en el art. 50 ley
24.240, ref. Ley 26.361, por considerar que la relacién
entre asegurador y asegurado era una relacién de consu-
mo.

Otra corriente de opinién, entendia que, por la especia-
lidad de la materia (seguros) se debia aplicar el régimen
especial de la ley de seguros (ley 17.418), por ende, la
accién, pres-cribe en el término de un afio (art. 58).

La Ley 26.994 reforma el art. 50 de la Ley 24.240, cuyo
texto actual dice: “Prescripcién. Las sanciones emergen-
tes de la presente ley prescriben en el @érmino de TRES
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(3) afos. La prescripcién se interrumpe por la comisién
de nuevas infracciones o por el inicio de las actuaciones
administrativas”. Este nuevo texto eliminé la referencia a
las acciones judiciales y administrativas a las cuales aludia
el texto reformado por la ley 26.361. De tal modo, en su
redaccién actual, es claro que solo regula la prescripcién
de las acciones administrativas.

Este cambio legislativo, reabrié el debate sobre el plazo de
prescripcion aplicable a los danos y perjuicios ocasiona-
dos en el incumplimiento del contrato de seguros.

En la actualidad el debate consiste en si se debe aplicar el
plazo trienal de prescripcién del art. 2561 CCyC, como
sostiene la resolucién en crisis, o si se aplica el plazo anual
del art. 58 de la ley 17.418 como lo entiende un califica-
do sector doctrinal y jurisprudencial.

3. La postura que entiende aplicable la ley seguros sos-
tiene que al haber sido modificado el art. 50 LDC, cabe
aplicar el art. 58 LS, porque es la ley especial que rige
la materia. En este sentido dice Cracogna: “Reducido el
dmbito de aplicacién del plazo trienal exclusivamente a
las sanciones emergentes de la Ley de Defensa del Con-
sumidor (por ejemplo, la aplicacién del dafo punitivo)
y frente a la existencia de una norma especifica como el
art. 58 de la Ley 17.418, no cabe mds que concluir que
el plazo de prescripcién aplicable al contrato de seguro
serd el anual previsto por esta tltima norma, adn en los
casos en que nos encontremos frente a una relacién de
consumo.” (Cracogna, Fernando; “La prescripcion en el
derecho de seguros.

Hacia el fin de una controversia’”, LA LEY 09/02/201.
También existe jurisprudencia enrolada en esta tesis: “El
plazo previsto en el art. 58 de la ley 17.418 es aplicable a



i

(I

una accién contra una compafifa de seguros y no el pre-
visto en el art. 50 de la ley 24.240, ya que no puede soste-
nerse que el plazo de prescripcién anual que establece una
norma especial pueda considerarse ampliado a tres anos
por otra que tiene un cardcter general, mdxime cuando
la solucién propiciada es la que consagré la ley 26.994.”
(Cédmara Nacional de Apelaciones en lo Comercial, sala
D, Consumidores Financieros Asociacién Civil p/ su de-
fensa c. La Meridional Compafia Argentina de Seguros
S.A. s/ ordinario ® 18/10/2016).

4. En opinién contraria se entiende que al haberse mo-
dificado el art. 50 LDC se aplica el sistema de prescrip-
ci6n del Cédigo Civil y Comercial a las relaciones de
consumo, aun cuando deriven del incumplimiento de
un contrato de seguros. Estimamos que, a los efectos, de
analizar cudl es el plazo de prescripcion aplicable, corres-
ponde determinar cudl es la accién ejercitada por la actora
y; en el caso, no estd discutido, que se reclaman dafos y
perjuicios derivados del incumplimiento del contrato de
seguros.

Entendemos que el plazo de prescripcion de la accion de
responsabilidad civil derivada del incumplimiento del
contrato de seguros prescribe en el término de tres afnos
de conformidad al art. 2561 CCyC, por las razones que
expondremos. En materia de prescripcién de las accio-
nes derivadas de una relacién de consumo, en general, al
haber sido modificado el art. 50 ley 24.240, ref. 26361,
cabe aplicar el Cédigo Civil y Comercial. De tal modo, la
accién de responsabilidad civil que derive del incumpli-
miento de la obligacién consumeril o de la violacién del
deber general de no dafar prescribe a los tres anos, siendo
diferente del plazo de prescripcién de la accién para re-
clamar el cumplimiento en especie o por equivalente de

cinco afos del art. 2560 CCyC.

5. Garrido Cordobera sefiala, que Gabriel Stiglitz, “refi-
riéndose a la modificacién del art 50 LDC, considera que
las acciones judiciales estaban mal ubicadas en tal articulo
y este autor se manifiesta de acuerdo con su eliminacién
del texto, ademds aclara que el plazo de 3 anos quedard
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acotado a lo que alli se regula, que son las sanciones admi-
nistrativas mientras que para las acciones judiciales en las
relaciones de consumo serd de aplicacién un plazo igual
al anteriormente vigente o mayor (3 o 5 afios), pues era
de aplicacién lo previsto en los arts. 2560 o 2561 Cédi-
go Civil y Comercial”. (Lidia M. R. Garrido Cordobera
en: Stiglitz, Gabriel A., Herndndez, Carlos A., Tratado de
Derecho del Consumidor - Tomo IV, La Ley, Segunda
parte - Prescripcion, Capitulo XXIV.1 - La aplicacién de
la prescripcién del art. 50 LDC y el principio “pro con-
sumidor”.

Ademds, si antes de la modificacion del art. 50, la juris-
prudencia de la Corte local (expte. 111315, Chacon Be-
nites, M. En j° 88007 ,31/10/2014, entre otros) entendia
que se aplica el plazo de tres anos de la ley consumeril y
no el plazo de un ano de la ley de seguros, cabe man-
tener la misma solucién aplicando el art. 2561 CCyC.
Sostener lo contrario implica una interpretacién regresiva
que afecta el nivel de proteccién alcanzado y contraria el
principio pro homine y pro consumidor, analizados en la
resolucidn de la instancia anterior (arts. 29 CADH, art. 3
ley 24.240, art. 1094 y conc. Del CCyC).

Y adn cuando se entendiera que la ley de defensa del con-
sumidor no se aplica al contrato de seguros igualmente
resulta aplicable el plazo de prescripcion trienal del art.
2561 CCyC ala accién de dafios y perjuicios derivada del

incumplimiento de este.

Esta solucién se funda en que el Cédigo Civil y comer-
cial, en virtud de la unidad del fenémeno resarcitorio,
unificé el plazo de prescripcién de la accién de responsa-
bilidad civil cualquiera sea su origen (incumplimiento de
una obligacién o violacién del deber general de no danar,
o de una relacién de consumo) en el art. 2561 CCyC,
salvo las excepciones que consagra en el art. 2562 CCyC,
entre las cuales no se enumera en el caso de autos. Se po-
drd discutir, cuestién no ventilada en autos, si el plazo
para exigir el cumplimiento del contrato de seguros es de
un ano (art. 58 LS) o cinco anos (art. 2560 CCyC), pero
en materia resarcitoria la interpretacién mds coherente y
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armonica con todo el ordenamiento juridico (art. 2 y 3
CCyCO), en funcién del didlogo de las fuentes, es que la
accién para reclamar los danos derivados del incumpli-
miento del contrato de seguros prescribe a los tres anos
(art. 2561 CCyC). Por tltimo, los fallos “Buffoni” y “Flo-
res’ de la Corte Nacional no son aplicables a este caso
porque las cuestiones que ellos resuelven no se relacionan
con el tema debido en autos.

Autos “Gonzdlez, Encarnacién Rosaura c/Parana Se-
guros S.A. S/Daiios y perjuicios” Cdmara 22,

En lo Civil, 12. Circunscripcién.

Fecha 13/4/2018.

Comentario.

A pesar del esfuerzo de sintetizar, el contenido del fallo
y su importancia nos han hecho hacer una importan-
te transcripcion del mismo. La sentencia resuelve una
cuestion que ha agitado y agita a la doctrina y juris-
prudencia nacional: el plazo de prescripcion a aplicar
en el contrato de seguros. Esa contraposicion de opi-
niones pareciera haberse resuelto en Mendoza y los ase-
guradores que estén sujetos a esa jurisdiccion judicial
deberdn tener en cuenta ese criterio que parece consa-
grado en la misma (hemos puesto en negrita algunos
pdrrafos que lo confirman). Es bueno tener en cuenta,
desde un punto de vista mds estricto, que la aplicacion
de esa tesis se basa en la existencia de un Contrato
de Consumo. Si bien no todos los contratos de seguros
revisten esa calidad, una enorme mayoria de los riesgos
mds difundidos estdn comprendidos en la misma.

Cuando la Ley 26.994 aclaré que el plazo de prescrip-
cion de 3 (tres) aiios solo era aplicable a las acciones
administrativas, buena parte de la doctrina (y el mer-
cado asegurador a la cabeza) sostuvieron que quedaba
abierta una senda muy clara de aplicacion del art. 58
de la Ley de Seguros (Plazo de 1 ano). Vemos aqui que
ello puede tener oposicion y que, al menos en Mendo-
za, reina la tesis opuesta.

Como opinién personal, a esta altura de las polémicas,
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creo que seria muy interesante que el Mercado Asegu-
rador, cuya mayor'y mejor funcion técnica 'y econémica
es eliminar la Incertidumbre, lo haga en este tema lle-
vando el plazo del art. 58 LS a Tres (3) afios y ajustan-
do a ello sus expectativas.

Recuerdo que, en la época de mayor actividad del pro-
grama PLANES, se habia generado un consenso en ese
sentido, que incluia a los representantes de los Asegu-
radores. Suelo recordar que el plazo anual del articulo
58 no tiene similares en el derecho comparado, donde
los plazos no bajan de los 2/3 anos, y llegando a 5, 7,
10 etc.

SEGUROS - EFECTOS CON RELACION A
TERCEROS - FACULTADES DEL TERCERO-
REPARACION INTEGRAL-FRANQUICIAS

Resumen del fallo:

1. El contrato de seguro rige la relacién juridica entre
los otorgantes por lo que los damnificados que revisten
la condicién de terceros respecto de esa relacion si pre-
tenden invocar ese contrato, deben circunscribirse a sus
términos, sin que ello implique desconocer el principio
de reparacién integral.

2. La Ley de Defensa del Consumidor no puede ser invo-
cada como fundamento de inoponibilidad para atravesar
ya sea el piso o limite minimo (franquicia o descubierto
obligatorio) o el techo, tope o limite méximo de la in-
demnizacién que fija la suma asegurada.

Es insuficiente la Ley de Defensa del Consumidor, para
modificar el criterio de la oponibilidad de la franquicia
del seguro al tercero victima del accidente.

3. Este Tribunal en reiterados fallos ha admitido tanto
la oponibilidad de la franquicia como la limitacién de
la cobertura en el contrato de seguro de responsabilidad
civil (3° C.C., v.g. 32207 Galeano..., 34.377 Andrada...,
50.710 Brito..., entre otros).



Expte.: 52475 - Valin Maximiliano y Ots. C/ Lima
Torres, Carlos y Ots. P/D.Y P .Fecha: 20/02/2018
Tribunal: 3° Cdmara En Lo Civil -

Primera Circunscripcién Magistrado/S: Colotto,
Mastrascusa y Mdrquez Lamena

Comentario.

En este caso, el Tribunal resuelve, en consonancia (ex-
presa en el fallo) con la doctrina de la Corte Suprema
de Justicia de la Nacion. Y haciendo mérito y aplicacion
estricta de los términos del contrato de seguros. Reco-
noce la existencia de una funcion social en el seguro de
RC, pero no por ello deja de lado las estipulaciones del

contrato de seguro.

Seriala que ese respeto a la libre contratacion de este se-
guro debe alcanzar a los limites de la suma asegurada
y a la aplicacion de franquicias. Y opina que ello no
contraria el principio de reparacion integral, a la que
contribuye (en su medida) la indemnizacién del seguro.

Tampoco estaria contrariando, a criterio de los jueces,
las estipulaciones y principios de la defensa del consu-
midor. El tercero damnificado puede traer a juicio al
Asegurador y reclamar su indemnizacion, pero sélo en
los términos de la poliza, pues este instrumento es lo
tnico que vincula al Asegurador al hecho daiioso y al

Juicio.

DEBIDO CUMPLIMIENTO DE LA
OBLIGACION DE RESARCIR. CONTRATOS
CONEXOS.

Resumen del fallo:

1. Conforme los hechos acreditados en la causa la accio-
nante fue protagonista de un accidente de trdnsito en el
vecino pais de Chile el 14/01/2014. Consta en la fs. 10
que efectué en MAPFRE —que es la aseguradora que se
encarga de atender los siniestros ocurridos a asegurados de
La Caja SA en Chile- la denuncia del accidente ese mismo
diay que, el 17/1 se presenté ante el Juzgado de Policia de
Vina del Mar, donde describe los hechos, agrega una copia

de la péliza de seguros y copia de denuncia a la asegurado-
ra. En ese acto el tercero solicita el arraigo del vehiculo de
la actora a lo que el Tribunal hace lugar y cita a las partes
a una audiencia para el dia 21/02/14 a las 10:00hs. Ese
mismo dia la actora comunica a la aseguradora que la tni-
ca forma que pueda sacar su vehiculo de Chile es que la
misma logre un arreglo con el damnificado.

2. Comunicados los hechos por MAPFRE a La Caja de
Seguros SA, contestan “...para confirmarte la cobertu-
ra debemos aguardar al 07/02 ya que el cliente abona el
pago a través de un acreedor prendario, por lo tanto, hasta
esa fecha no puedo darte el OK (esto afecta sdlo al terce-
ro)...”. Aqui estriba el incumplimiento al contrato pues la
aseguradora no puede tomarse 20 dias para verificar si se
ha pagado o no, el seguro, con el agravante que el asegura-
do se encuentra en otro pais sin poder sacar su rodado. El
26 de febrero de 2014 se celebré el acuerdo, dictdndose el
alzamiento de la orden de arraigo el 6 de marzo de 2014.

3. El contrato prendario y el de seguro se encuentran co-
ligados ya que si bien el banco no es parte en el contrato
de seguro, el elemento que los conecta es la circunstancia
de que ha sido el banco quien obligé a celebrar el seguro
y quien ha impuesto la compania aseguradora (el deudor
debe optar entre las presentadas por el banco). En el sub
lite -como bien lo acepta la recurrente I.C.B.C- exigi6 a
la actora la contratacién de un seguro para el automotor,
como condicién o garantia para el otorgamiento de un
crédito prendario, destinado a la compra de dicho auto-
motor, ofreciéndole un listado cerrado de compaiifas entre
las cuales el tomador del crédito debfa optar.

Esta contratacién constituye un tipico caso de contrato
conexo; en efecto, la conexidad contractual se verifica a
partir del entrelazamiento de la red de dos contratos: mu-
tuo y seguro.

4. Siendo ello asi la entidad bancaria debe responder con la
aseguradora por el incumplimiento de esta tltima, en los
términos en que ha resulto esta Alzada, esto es, responder
por las dafios materiales y el dafio moral.
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“Yarke Maria Gabriela Contra Caja de Seguros S.A. P/
Daiios y Perjuicios

Excma. Cimara Segunda de Apelaciones en lo Civil,
Comercial, Minas, de Paz y Tributario, las Sras. Juezas
titulares de la misma Dras. Gladys Delia Marsala y
Maria Teresa Carabajal Molina, no asi la Dra. Silvina
Furlotti, por encontrarse en uso de licencia.

Comentario.

Resulta interesante analizar este tema de los contratos
conexos, tan numerosos como conflictivos en nuestro
mercado. La proteccion del interés asegurable de los
acreedores prendarios e hipotecarios suele generar me-
canismos que afectan la libertad de contratacion del
propietario. Mds alld de las normas o prdcticas que se
han desarrollado para morigerar ese efecto negativo, lo
Jundamental de cualquier mecanismo de contratacion
de seguros (incluido mediante asesoramiento profesio-
nal o produccion directa) es el cumplimiento completoy
oportuno de sus obligaciones con el Asegurado.

Destaco lo de oportuno, ya que en este caso, la Asegura-
dora demandada alego haber cumplido con su obliga-
cion primordial de cobertura, pues arregls la cuestion
con el tercero reclamante.

Pero de la propia lectura de los considerandos mds
arriba, advertimos que ese cumplimiento tuvo poco de
oportuno o puntual. El accidente sufrido por el Ase-
gurado en Chile el 14 de enero del 2014, fue debida y
oportunamente denunciado ante la empresa liquidado-
ra correspondiente ese mismo dia. Seguramente por su
cardcter de extranjero, el juzgado interviniente exigié
un arraigo que impidio la salida de Chile del automo-
tor. Lo determinante en esta condena de la Aseguradora
deviene del episodio acaecido cuando su empresa repre-
sentante en Chile le pide autorizacion para proceder y
la Caja S§A le contesta que no puede indicarle la accion
a seguir hasta el 7/2/14, fecha en que va a saber si tenia
cobertura financiera, porque era una operacion contra-
tada a través de un acreedor prendario (Dios sabrd si,
al menos, era un Agente Institorio). Interesante pano-
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rama: Asegurado accidentado y con vehiculo incautado
preventivamente en Chile y su Aseguradora no puede
saber si tiene pago el seguro o noy, por ende, se toma un
tiempito para ves si llega la informacion.

Dicho en otras palabras, CERO de consideracién para
el cliente y deficiencias en sus sistemas de cobranza, que
no le permiten siquiera indagar sobre la situacion de
cobranza de uno de sus clientes. Tal vez lo que estd so-
brando aqui es lo de Cliente, personaje al que se supone
que hay que respetar y cuidar. Dado que ya se habia
indemnizado al tercero, la sentencia condena aqui a
la Aseguradora a pagar $27.771 en concepto de gastos,
por la demora y el dafio moral, con intereses a la tasa
activa del Banco Nacion desde la fecha del accidente.
La Cdmara decide desestimar la aplicacion de Danios
Punitivos y condena a publicar el fallo, que habian sido
pedidos por la actora. El segundo aspecto interesante de
la sentencia en andlisis es que la demanda se instauré
(seguramente por la indignacién del asegurado) contra
la Aseguradora y también contra el Banco ICBC que
era el acreedor prendario.

Previsiblemente, éste sefiala que no tiene nada que ver
porque es ajeno al contrato de seguro. Alli es donde en-
tra a jugar el concepto de Contratos Conexos (hoy in-
corporados en los arts. 1073 y 1073 del CCC). Aunque
este cuerpo normativo no estaba en vigencia a la época
del siniestro, ya la doctrina y la jurisprudencia habian
acuiiado y desarrollado ese concepto por el cual dos
contratos distintos adquieren conexidad por su vincu-

lacion ineludible.

Como cierre diria que, si alguien ha tomado en cuen-
ta que la condena por los gastos a la tasa activa desde
enero de 2014 implicard un suma significativa de agre-
gado, recordemos que la contrapartida de ello es que
la satisfaccion definitiva del Asegurado insumié 1.378
dias, desde el 14 de enero de 2014 hasta el 23 de octu-
bre de 2017. Dato malo para una imagen que debemos

mejorar.
|
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