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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Liliana
Alzugaray

Maria Teresa ‘ Maria Cristina

Teves Guerrero

En esta edicién de Asegurando encontrardn des-
tacada informacién sobre las actividades del sector
asegurador argentino y de la Federaciéon. Nos refe-
rimos a las reuniones del Consejo Federal de FA-
PASA en las que se abordaron temas organizativos,
institucionales y sobre la capacitacién de los PAS.

A continuacién, un recorrido por las diversas ac-
tividades llevadas a cabo para conmemorar el Dia
Internacional de la Mujer. En este marco, entrevis-
tamos a dos dirigentes del movimiento de los pro-
ductores asesores de seguros: Marfa Teresa Teves y
Maria Cristina Guerrero. M4s adelante, en nuestra
seccidn Perfiles, también conoceremos mas sobre la
vida y actividad profesional y gremial de la flamante
presidenta de APAS Entre Rios, Liliana Alzugaray.

Asi mismo, brindamos una crénica sobre el Primer
Congreso Internacional del Seguro y Economia
Verde, celebrado en la ciudad de Parani (Entre

Rios) el pasado 24 de abril.

El evento conté con la participacién de la Super-
intendencia de Seguros de la Nacién, en la figura
del Sr. Superintendente Juan Pazo; el Gobernador
de Entre Rios, Gustavo Bordet; y Juan Orabona,
Presidente del Instituto del Seguro de Entre Rios,
organizador del congreso.

Dr. Fernando
Mc Loughlin

Dr. Eduardo
Toribio

Ivan Carlos de
Olazabal

Durante su disertacion, el Presidente de FAPASA,
Jorge L. Zottos, resalté el compromiso social de los
PAS con su asesoramiento, generando conciencia
aseguradora, y realizé importantes declaraciones y
anuncios.

Los contenidos de esta edicién se completan con
un articulo que, basado en cifras oficiales, da cuen-
ta del avance en la participacién de los PAS en el
mercado.

En nuestra seccién Federales, accederdn a las activi-

dades de las APAS.

Luego, el Dr. Fernando Mc Loughlin analiza el
incendio de la catedral de Notre Dame de Paris,
desde el punto de vista del seguro.

Y le damos la bienvenida a Ivin Carlos de Olazabal,
Director de Espacio Sellingpoint, quien nos acom-
pana con un articulo sobre la empatia, liderazgo y
capacitacion en la venta de seguros.

Seguidamente, todas la actualidad de nuestro mer-
cado. Y como ‘broche de oro’, la imperdible seccién

‘Jurisprudencia, a cargo del Dr. Eduardo Toribio.

;Hasta la préxima!
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REUNION DEL CONSEJO FEDERAL EN
LA CIUDAD DE BUENOS AIRES

El jueves 11 de abril se realizé la
reunién del Consejo Federal de

FAPASA en la Ciudad Auténoma

de Buenos Aires.

Con la presencia de 21 Asociacio-
nes y més de 30 jévenes dirigentes
de las APAS integradas, el Consejo

Directivo informé sobre las accio-
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nes llevadas adelante en las distin-
tas 4reas. La Presidencia, la Tesore-
ria y la Secretarfa expusieron ante
los participantes, sus respectivos
informes.

En este marco de concurrida par-
ticipacién se debate y enriquece
nuestra funcién gremial.

Anteriormente, el dfa 7 de marzo
hubo otra reunién del Consejo
Federal con sus 22 asociaciones
miembro, también en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires, don-
de se debatié y consensué sobre la
planificacién anual de la capacita-
cién de los Productores Asesores
de Seguros.



ente Asistencia técnica y financiera

cooperador a Superintendencia de Seguros
Ley 22.400 de la Nacion

Asistencia a Productores Asesores de Seguros
en Rubrica de Libros y Capacitacion Continuada

Examenes de Competencia para Aspirantes a la Matricula
de Productor Asesor de Seguros, otorgada por
la Superintendecia de Seguros de la Nacion

Diplomas y Credenciales para Productores

Cursos Gratuitos
(No Obligatorios)

:: EI PA.S. y el Asesoramiento en Siniestros

:: Asesoramiento Profesional en el Ambito
del Seguro y Responsabilidad del P.A.S.

Proximamente:
:: Técnicas de Indagacién en Ventas

:: Manejo de Objeciones, Negociacién
y Cierre de Ventas

.. Introduccion al Marketing Digital:
hacia una nueva forma de hacer negocios

Consejo de Administracion
Sr. Daniel G. Rosemberg :: Sra. Silvia V. Bechir :: Sr. Jorge Luis C. Zottos

Chacabuco 77, Piso 1 (C1069AAA) - Edificio FAPASA - CABA
011 4342 0800 - consultas@enteley22400.org.ar

Administracion

Av. de Mayo 695, 12 Piso, OficinaB- CABA
011 4331 6680 - administracion@enteley22400.org.ar

n y www.enteley22400.org.ar



INSTITUCIONALES - MES DE LA MUJER

MES DE LA MUJER
EL PASADO 8 DE MARZO SE CELEBRO EL DIA

INTERNACIONAL DE LA MUJER

Se llevaron adelante diversas actividades para conme-
morar la lucha de las mujeres para alcanzar la igualdad
con el hombre en distintos aspectos, como el laboral.
Los hechos que llevaron a establecer el dia 8 de mar-
zo como una fecha clave a este respecto no fueron para
nada festivos.

El 8 de marzo de 1908, 129 mujeres murieron en un
incendio en la fibrica Cotton, de Nueva York, Estados
Unidos, luego de que se declararan en huelga con per-

manencia en su lugar de trabajo. La huelga tenia un ob-
jetivo claro: lograr la reduccién de la jornada laboral a
10 horas, un salario igual al que percibian los hombres
que hacfan las mismas actividades y mejorar las malas
condiciones de trabajo que padecian.

El propietario de la fdbrica ordené cerrar las puertas del
edificio para forzar a las mujeres a que abandonaran su
lucha. Durante la protesta, se desaté un incendio en el
local que provocé esas lamentables muertes. A partir de
este hecho, se sucedieron otros que marcaron este cami-
no. Para citar solo algunos, en 1910, se llevé a cabo la
segunda Conferencia Internacional de Mujeres Socialis-
tas, en Copenhague. Alli se proclamé el dia 8 de marzo
como el Dia Internacional de la Mujer Trabajadora, en
homenaje a las mujeres caidas en la huelga de 1908.

En 1977, la Organizacién de las Naciones Unidas
(ONU) designé oficialmente el 8 de marzo como el Dia
Internacional de la Mujer.

LAS MUJERES AVANZAN

La participacion de la mujer en el
movimiento de Productores Ase-
sores de Seguros sigue avanzando.
Cada vez ocupan mds cargos, y en
algunas APAS existen grupos es-
pecificos de mujeres que analizan
la problemitica de género. Actual-
mente, 6 de las 22 asociaciones
miembro de FAPASA estdn presidi-
das por mujeres. Ellas son: Miriam
Riposatti (Bahia Blanca), Patricia
Hereter (Misiones), Liliana Alzuga-
ray (Entre Rios), Maria Teresa Teves
(Santiago del Estero), Marfa Cris-
tina Guerrero (Tucumadn), y Marfa
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Rosa Blanco (APAS Cuyo).

Ademds, muchas mds colegas tienen
activa participacién. En el Consejo
Directivo de FAPASA 5 mujeres
ocupan cargos (sobre 16 en total).
Ellas son la Tesorera, Sra. Agustina
Decarre; tres vocales titulares como
las Sras. Marta Tapia, Ana Marfa
Lazopulos de Quintana, y Alejandra
Frias; y una Vocal Suplente, la Sra.
Laura Eguren. Y la Junta Fiscaliza-
dora esta formada por las Sras. Nor-
ma Masague y Mariela Echeverria,
entre un total de 5 miembros.

En APAS Cuyo, de los 15 cargos
directivos 5 estdn ocupados por
mujeres. En Bahia Blanca, 2 de
los 6 primeros cargos de la CD
corresponden a mujeres. Lo mis-
mo ocurre en Misiones, donde la
presidenta y la vicepresidenta son
mujeres.

Para tener un panorama sobre la
participacién de la mujeres en las
Asociaciones que conforman la Fe-
deracidn, entrevistamos a dos acti-
vas representantes: Marfa Cristina
Guerrero y Maria Teresa Teves.
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FAPASA EN LA JORNADA SOBRE EL

ROL DE LAS MUJERES EN EL MERCADO

ASEGURADOR

Una de las multiples actividades para
conmemorar el Dia Internacional de
la Mujer fue la realizacién del Foro
Ejecutivo de Mujeres en Seguros.

FAPASA estuvo presente en esta jor-
nada de participacién y debate sobre
el Rol de las Mujeres en el Mercado
Asegurador, representada por su Pre-
sidente, Jorge L. Zottos, su Tesorera
Agustina Decarre, y la Consejera del
Ente Cooperador Ley 22.400, Silvia
Bechir.

La Jornada conté con la exposicién
del Superintendente de Seguros de
la Nacién, Dr. Juan Pazo; la Espe-
cialista Nacional del Sector Privado
de ONU Mujeres, Verdnica Baracat;
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la Directora Ejecutiva de Red Di
Tella Empresas por la Diversidad,
Maria José Sucarrat; la Gerente RSE
del Grupo Sancor Seguros, Betina
Azugna; y el Presidente Rio Uruguay
Seguros, Cdor. Juan Carlos Godoy.

El FEMS es un nuevo espacio de
reflexién e intercambio sobre la te-
midtica de género, destinado a las
empresas del sector asegurador.

La apertura del encuentro estuvo
a cargo de las creadoras de FEMS:
Gabriela Barbeito, Directora de
Pool Econémico TV y editora de la
revista Estrategas; y Marfa Laura Le-
guizamén, Directora de Estudio de
Comunicacién Argentina.

Juan Pazo, Superintendente de Se-
guros de la Nacidn, expuso sobre
la escasa participacién femenina
en los directorios de las empresas
del sector, donde solo el 11% de
los cargos titulares corresponden a
mujeres (ver mds adelante).

Se refirié también a la necesidad de
vincular los temas de género con
la inclusién financiera y destacé la
oportunidad de crecimiento que
conlleva el enfoque del seguro con
perspectiva de género.

Luego, Verénica Baracat, especia-
lista de ONU Mujeres, coincidié
con la postura del Superintendente
al mencionar que mds del 49% de
las empresas no tienen ni una sola
mujer en su directorio.

Por su parte, Marfa José Sucarrat,
Directora de R.E.D. Di Tella, pre-
sentd un panorama sobre de la si-
tuacién de la mujer dentro de las
empresas y destaco la existencia de
gufas gratuitas publicadas por la en-
tidad que se encuentran disponibles
para implementar un diagnéstico y
darle visibilidad al tema de género
en el seno de estas entidades.

Mids adelante, Juan Carlos Godoy
(por Rio Uruguay Seguros) y Be-
tina Azugna (por el Grupo Sancor
Seguros) compartieron la expe-
riencia y los avances en materia de



igualdad de género dentro de sus
organizaciones.

Cabe recordar que ambas asegu-
radoras (junto a Risk Group) han
patrocinado el evento.

Azugna apunté que el Grupo San-
cor Seguros estd trabajando en la
implementacién de los Principios
para el Empoderamiento (ONU
Mujeres), a los que adhirié en
2015, y destacé los productos que
ofrece la Aseguradora orientados a

O LA EQUITATIVA

MPARIA DE SECURDS

mmm 0 INCENTIY 5

<@>

PRODUCTOR munmwu

Punticiph y &

la mujer, los avances en temas de
conciliacién vida laboral-familiar,
las alianzas con distintos organis-
mos internacionales y nacionales,
entre otras acciones.

Por su parte, Juan Carlos Godoy,
Presidente del Consejo de Admi-
nistracién de Rio Uruguay Seguros,
puso especial énfasis en el enfoque
filoséfico sobre el que la organiza-
cién ha encarado la politica de la
igualdad de género en el contexto
del nuevo rol de la empresa en la

En La Equitativa la capacidad para escucharte es tan

importante como la de resolverte el problema.
La Equitativa. Nosotros, nuestros productores y vos.

www.laequitativa.com.ar | (011)5070 3000
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sociedad, a la vez que detall$ avan-
ces y compartié experiencias.

Hay que destacar que el Grupo
Sancor Seguros y Rio Uruguay Se-
guros integran la Red Argentina
del Pacto Global de las Naciones
Unidas, suscriben los Principios
para el Empoderamiento de las
Mujeres y cuentan con un signifi-
cativo grado de avance en materia
de cumplimiento de los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) de
la ONU.

Sos Productor?

Participd del Programa de
Incentivos de La Equitativa.
Podés ganarte viajes infernacionales

con todo incluido, viajes nacionales y
ordenes de compra.

Todavia estds a tiempo!!!

L +54 114328 2267
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O
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MARIA TERESA TEVES

"HAY UN CAMBIO DE PARADIGMA
EN CUANTO A LO QUE LA MUJER ES,
HACE, Y QUIERE SER"

Maria Teresa Teves preside la Aso-
ciacién de Productores Asesores
de Seguros de Santiago del Estero.
Es madre, esposa, dirigente y pro-
ductora asesora de seguros. En esta
entrevista nos cuenta cémo lleva
adelante esta multiplicidad de roles
y analiza el lugar de la mujer en la
actividad.

Revista Asegurando (R. A.): ; Cudn-
do te acercaste a APAS Santiago del

Estero por primera vez?

Marfa Teresa Teves (M. T. T.): Me
acerqué a la asociacién por invita-
cién de los fundadores de la asocia-
cién, por alld por 2011, aproxima-
damente. En ese momento se estaba
llevando a cabo un proceso de reno-
vacién en la Comisién Directiva. Y
fue asf que me ofrecieron ser Vocal,
y acepté. Antes de esto, llegué a la
primera reunién sin saber muy bien
de que se trataba. Pero de a poco me
fui involucrando en los temas de la
entidad.

R. A.: ;Y por qué decidiste integrar-
te a APAS Santiago del Estero?

M. T. T.: Porque estoy absoluta-
mente convencida que la unica
forma de crecer y progresar es a
través de la unién de voluntades
y de fuerzas. Nuestra actividad es
muy independiente. Cada produc-
tor atiende su propio negocio. Pero
la realidad es que la tnica forma de
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conseguir logros es a través de la
unién entre todos. Por ese espiri-
tu me acerqué a la APAS, sin saber
muy bien de qué se trataba. Sin
embargo, enseguida me gusté la
forma en que se llevaban adelante
las discusiones, y la forma en que
se empezd a trabajar.

Como dije, primero fui Vocal Su-
plente, luego Vocal, después Secre-
taria, y hoy ejerzo la Presidencia.

R A.: ;Cémo administrds tu tiem-
o, ya que légicamente tu actividad
en la asociacion te resta tiempo para
tu trabajo y para tu familia?

M. T. T.: La organizacién es fun-
damental. Resto un poco de tiem-
po al trabajo para no sacdrselo a mi
familia. También es cierto que mis
hijos son grandes, y no me deman-
dan con la misma intensidad que
se demanda a una mamd con nifios
chicos. Eso también me permite de-
dicar tiempo a la Asociacién. Ade-
mds, tengo un esposo que me apoya
muchisimo.

Esas circunstancias de vida hacen
que pueda dedicar tiempo a esta
actividad gremial que me apasiona.
Me gusta lo que hago, y lo hago con
muchas ganas. No es un sacrificio.
Hacer lo que me gusta me ayuda a
estar bien. Y si estoy bien, puedo
estar bien con mi familia y con mi
trabajo.

R. A.: ;Cémo ves la participacion de
la mujer en el movimiento de pro-
ductores asesores de seguros?

M. T. T.: En Santiago del Estero la
participacién de la mujer estd cre-
ciendo como en todos lados. La ten-
dencia a que la mujer participe cada
vez en mayor cantidad de dreas es
muy marcada.

También veo que hay muchas chicas
jovenes creciendo profesionalmen-
te, lo cual estd muy bueno, porque
uno piensa ‘estas mujeres van a ser
la dirigencia que viene’. A veces, la
participacién de las mujeres jévenes
es complicada porque tienen nifios
pequefios. Pero con trabajo y esfuer-
z0, y mostrando todo lo que hacen,
si hoy no pueden involucrarse mds
por cuestiones familiares, segura-
mente llegard el momento en que sf
lo hardn.

R A.: ;Hay cada vez mds mujeres

dentro de la actividad?

M. T. T.: S{, indudablemente. Cada
vez hay mds mujeres y cada vez es-
tdn mds insertas en todas las dreas, y
el seguro no es la excepcidn.

Existe un movimiento femenino
muy fuerte. Se estd produciendo un
cambio de paradigma en cuanto a lo
que la mujer es, hace, y quiere ser.
Y esto también ocurre en el 4mbito
del seguro.



MARIA CRISTINA GUERRERO

“VAMOS A CREAR UNA
COMISION DE MUJERES

La ex presidenta de ATPAS, hablé
sobre la cada vez mayor participa-
cién de las mujeres en la entidad
tucumana.

Revista Asegurando (R. A.): ; Cudn-
to tiempo llevas como dirigente y
activa participante del movimiento

de los PAS?

Marfa Cristina Guerrero (M. C. G.):
Un poco més de 8 afios.

R. A.: ;Qué posiciones ocupaste?

M. C. G.: Primero, participé como
una socia mds. Luego fui Secretaria. Y
después ocupé la Presidencia durante
cuatro afios.

R. A.: ;Por qué decidiste dedicar tiem-
po a los demds a través de tu trabajo
en AMPAS?

M. C. G.: En principio, me acerqué a
AMPAS porque me venfan invitando

»D descarga tu Pdliza Digital

N° de Inscripcion en SSN:
402

Atencion al asegurado
0800-666-8400

hacfa mucho tiempo a hacerme socia
p

y un dia decidf ir para cumplir con

quienes me habfan convocado.

Pero luego empecé a involucrarme
mds y mds, sobre todo cuando conoci
y tomé conciencia sobre todo lo que
habfa para hacer en favor de la pro-
fesién de PAS. Casi sin darme cuenta
comencé a comprometerme cada dia
mds. Cuando ves que hay tantas cosas
por hacer y todo lo que podés entre-
gar a los demds, aceptds la responsabi-
lidad. Y asf va surgiendo el compro-
miso, hasta llegar a esto que ha sido
mi presidencia de cuatro anos.

R A.: ;Cémo ves el rol de la mujer
en el movimiento de los productores

de seguros?

M. C. G.: La mujer se estd involu-
crando cada vez mds en la intermedia-
cién de seguros. Lo vemos en los cur-
sos para la obtencién de la matricula.
Hace afios atrés, la participacién de la

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

mujer en los cursos para la obtencién
de matricula no superaba el 10%.
Hoy en dia, vemos que cerca del 40%
de los aspirantes son mujeres. Y esto
también se refleja entre las jovenes.
Hace dos afios formamos en AMPAS
nuestro grupo de PAS néveles. En
este grupo la participacién de las jé-
venes es cada vez mayor. Tanto es asi
que en la nueva Comisién Directiva
de AMPAS que asumird en el mes de
Mayo habrd cinco mujeres que pro-
vienen de ese grupo de jévenes: Ceci-
lia D’Ygnotti, Marfa Rodriguez, Lilia-
na Molina, Paula Diaz y Ana Yazbek.

Estas mujeres que empezaron como
néveles van involucrdndose cada vez
méds. Incluso otras nos llaman y nos
dicen: -‘quiero trabajar, quiero ayu-
dar. Y también las estamos incor-
porando. En la asociacién existe el
proyecto de crear una comisién de
mujeres para brindarles un dmbito
especifico para llevar adelante proble-
miticas de género.

Sponsor Oficial
de Las Leonas y Los Leones

por nuestra App Triunfo Mévil o por triunfoseguros.com

SSN SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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INSTITUCIONALES

LA MUJER EN LAS ASEGURADORAS'Y

REASEGURADORAS

La SSN publicé un informe sobre la distribucién de car-
gos de directorio y puestos jerdrquicos por género en el
mercado asegurador argentino. Como mencioné Pazo
en el FEMS, el estudio destaca que solo el 11% de los
cargos titulares del directorio de las empresas correspon-
den a mujeres. (ver cuadro 1)

Para llegar a esta conclusién, se analizaron datos de 185
aseguradoras y 16 reaseguradoras argentinas.

En cuanto a los puestos de presidente, mds del 90% es-
tdn ocupados por hombres tanto en compaiiias de segu-
ros (92%) como en reaseguradoras (94%).

Los cargos de vicepresidente son ocupados por mujeres
en solo el 10% de los casos en aseguradoras y en 6% en

reaseguradoras.

Las directoras titulares representan el 12% del total en

aseguradoras y el 20% en los cargos suplentes. (ver cua-

dro2y3)

El personal jerdrquico estd compuesto por hombres en
un 69% de los casos en aseguradoras y en un 74% en
reaseguradoras.

Las ARTs son las entidades que tienen una distribucién
por género mds favorable en el cargo de presidente (un
17% del total), pero el total de los vicepresidentes son
hombres.

El informe concluye que la presencia femenina en la alta
direccién y en puestos jerdrquicos de los directorios de
las aseguradoras y reaseguradoras es muy baja.

Las mujeres tienen mds participacién en cargos de se-
gunda linea como director suplente y sindicos suplentes,
pero atin en estas posiciones predominan los hombres.

CONFORMACION POR GENERO DE LOS DIRECTORIOS DE LAS ASEGURADORAS
Y REASEGURADORAS DEL PAIS

Total Mercado Asegurador y Reasegurador

PRESIDENTE VICEPRESIDENTE

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

DIRECTOR
SUPLENTE

DIRECTOR
TITULAR

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

Cuadro 1
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INSTITUCIONALES

PRESIDENTE DIRECTOR TITULAR
9
HOMBRE 92 HOMBRE
MUJER }4 MUJER
0 20 40 60 8 100 100
VICEPRESIDENTE DIRECTOR SUPLENTE
94
HOMBRE 90 HOMBRE
MUJER [ MUJER
0 20 40 60 8 100 0 20 40 60 8 100
B REASEGURADORAS M ASEGURADORAS B REASEGURADORAS M ASEGURADORAS

Cuadro 2y 3

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

Horacio Lachman Gon
H io L Patricio Dunckel
oFaciol eV Sebastian Silva

Viernes - 23:30 hs.

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

NUEVO PROGRAMA DE
CAPACITACION PARA PAS

Mediante la redaccién de la Resolu-
cién 257/2019, la SSN reglamenté
la capacitacién 2019 para PAS y as-
pirantes.

El nuevo programa tiene como ob-
jetivo incrementar la capacitacién de
los PAS para que se asesore cada vez
mejor al asegurado, con la mira pues-
ta en la defensa de sus derechos.

Entre otros puntos, la resolucién es-
tablece:

Para el Programa de Capacitacién
Continuada (PCC):

- Los Productores Asesores de Se-
guros, a partir del ciclo lectivo co-
rrespondiente al afio 2019, deberdn
asistir, a los siguientes cursos de ca-
pacitacién continuada:

1. a) Dos cursos cuatrimestrales,
de temdtica pautada y de cardcter
presencial con una carga horaria de
CUATRO (4) horas citedra cada
uno.

1. b) Dos cursos cuatrimestrales obli-
gatorios de actualizacién bajo moda-
lidad e-learning, con el soporte ope-
rativo del Ente Cooperador (si estos
ultimos cursos son realizados dentro
de los plazos correspondientes, no re-
presentardn costo alguno para el PAS
participante).

- El PCA tiene una carga horaria mi-
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nima de 1.030 horas cdtedra (cada
hora cdtedra equivale a 45 minutos
reloj).

- Habr4 cambios en la manera de to-
mar los exdmenes.

Presentacion

El nuevo reglamento del PCC y del
PCA fue presentado en una reunién
informativa llevada a cabo el 20 de
marzo en Buenos Aires por la Super-
intendencia de Seguros de la Nacién
y el Ente Cooperador Ley 22.400.

Estuvieron presentes Jimena Agui-
lera, gerente de Estudios y Estadis-
ticas y Autorizaciones y Registros, y
Juan Manuel Iglesias, subgerente de
productores, ambos de la SSN; Da-
niel Rosemberg, Presidente del Ente
Cooperador Ley 22.400, junto a los
consejeros Silvia Bechir y Jorge L.
Zottos.

En la ocasién, Zottos afirmé: “El
profesional que asesora tiene que
estar muy bien preparado. Y esto es
clave para generar conciencia asegu-
radora en todo el pais, de la mano de
los 35.000 PAS. En el dltimo ano, el
Curso para la Obtencién de la Ma-
tricula de Productor Asesor de Segu-
ros Patrimoniales y sobre las Personas

pasé de 932 horas cdtedra a las actua-
les 1.030 horas cdtedra. Esto es un
avance en la profesionalizacion del
productor asesor de seguros, y una
formacion profesional de alta cali-
dad, que nos permite afirmar que los
PAS somos el tinico canal de venta
con especializacién y capacitacién”.
Asimismo, se anticipé que el Ente
Cooperador y la SSN estdn trabajan-
do en el disefio de cursos 100% on
line para el PCA.

El examen también ha cambiado.
Desde ahora, en el momento del
examen, se le tomard asistencia al
alumno, quien se sentard frente a
una tablet (ya no serd escrito), debe-
rd colocar una clave personal, y alli
deberd responder a las preguntas del
examen, durante una hora y media.
El resultado se conocerd en el mo-
mento. “Todo el proceso serd muy
transparente”, enfatizd Zottos.

En el PCC los cambios tienen como
fundamento seguir mejorando la
formacién del productor al momen-
to de renovar su matricula. Hasta
ahora la revilida se efectuaba con
un curso de 6 horas citedra. Aho-
ra serdn 2 cursos cuatrimestrales de
4 horas cdtedra cada uno (3 horas
reloj). Los cursos con modalidad e-



learning también serdn obligatorios
para el PCC. En otro momento de
la presentacién, Rosemberg, Presi-
dente del Ente Cooperador, infor-
mé: “La redaccién de este nuevo
esquema de capacitacién ha sido
un gran trabajo entre el Ente Coo-
perador y la SSN. Este nuevo regla-
mento tiene como objetivo seguir
avanzando en la profesionalizacién
del productor asesor de seguros,
actualizdndose en todas las nuevas
temdticas que implica ahora el ejer-
cicio de la profesién”.

Aguilera, en tanto afirmé: “El nue-
vo temario hara foco en la actuali-
zacién del PAS con todas las nuevas

normativas que emitié la SSN y las
nuevas tecnologias que se estdn im-
plementando. También invitamos a
las aseguradoras a impartir los cursos
de temdticas pautadas para comple-
mentar la formacién de los PAS”.

Por su parte, Iglesias sostuvo: “Va-
mos a seguir insistiendo en mejorar
la capacitacién y enriquecer la matri-
cula del PAS. 'Y de esta forma generar

un impacto positivo en el mercado”.

Luego, Bechir anuncié: “El ano pasa-
do se hizo el reempadronamiento de
docentes. A partir de la semana préxi-
ma procederemos al reempadrona-
miento de las prestadoras para lo cual

Esquema del Programa de Capacitacion Continuada (PCC) para 2019:

Cursos de temario pautado:

Primer cuatrimestre: Tiene caracter presencial y una duracion de 4 horas ca-
tedra. Fecha realizacion entre el 15 de marzo y el 15 de julio. Tema: “Cambio

Cultural para la Actualizacion Digital”.

Segundo cuatrimestre: Tiene caracter presencial y una duracion de 4 horas
catedra. Fecha realizacion entre el 15 de agosto y el 15 de diciembre. Tema:
“Hacia el liderazgo del PAS en el mercado asegurador digital”.

Modalidad E- Learning:

Los cursos de la modalidad E-Learning estaran habilitados en la plataforma del
Ente Cooperador Ley 22.400 y comprenden dos sub-maddulos obligatorios:
Primer Cuatrimestre: “Estrategia y técnicas para la venta de seguros de perso-
nas”. Podran realizarse entre el 15 de marzo y el 15 de julio de 2019.

Segundo Cuatrimestre: “Herramientas de caracter digital para el marketing en
la venta de seguros”. Podran realizarse entre el 15 de agosto y el 15 de diciem-

bre de 2019.
Incumplimiento:

Aquellos PAS que no hubiesen cumplido con este requisito de realizar los cursos
de capacitacion, deberan rendir el examen previsto a tal efecto.

estaremos enviando el material nece-
sario para formalizar el trdmite”.

Por dltimo, Zottos senald: “Este
nuevo programa de capacitacién es
producto de un largo camino, reco-
giendo las inquietudes de los PAS y
con el aporte técnico de muchos pro-
fesionales del Ente Cooperador y de
FAPASA como los docentes Graciela
Roman, Fernando McLoughlin, Luis
Made, junto con el Dr. Eduardo To-
ribio, el Dr. Carlos Fernindez Blan-
co, el Lic. Miguel Baelo, la Cdra.
Agustina Decarre, Marina Taboada,
y una extensa red de 112 docentes
que componen el Centro Federal de
Capacitacién de FAPASA”.

Mas capacitacion
para Productores

En la web del Ente Cooperador
Ley 22.400, en la seccion “Cur-
sos gratuitos de capacitacion”,
se encuentran disponibles 2
nuevos cursos de caracter no
obligatorio:

"Asesoramiento Profesional en
el ambito del Seguro y Respon-
sabilidad del PAS” y El PAS y el
Asesoramiento en Siniestros”.

Estos cursos no reemplazan al
Programa de Capacitacion Con-
tinuada (PCC).

Para mas informacion, consultar
www.enteley22400.org.ar/elearn/
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NUEVOS IMPORTES
DE DERECHO DE EXAMEN

La Circular IF-2019-14562759-APN-SSN#MHA
establecié los nuevos importes en concepto de dere-
cho de examen para todos los exdmenes del Programa
de Capacitacién para Aspirantes y del Programa de
Capacitacién para Productores Asesores de Seguros
de la Superintendencia de Seguros de la Nacién y del
Ente Cooperador.

Los mismos son védlidos hasta el final del ciclo lectivo
2019 y se rigen de acuerdo al siguiente esquema:

- Obtencién de Matricula en Seguros Patrimoniales y
Sobre las Personas: pesos dos mil ochocientos cin-
cuenta ($ 2.850.-) por cada vez que se inscriba al
respectivo examen.

- Obtencién de Matricula en Seguros Sobre las Perso-
nas: pesos dos mil ochocientos cincuenta ($ 2.850.-)
por cada vez que se inscriba al respectivo examen.

- Ampliacién de Matricula de Seguros Sobre las Per-
sonas a Seguros Patrimoniales y Sobre las Personas:
pesos dos mil ochocientos cincuenta ($ 2.850.-)
por cada vez que se inscriba al respectivo examen.

- Ampliacién de Matricula a Actuacién Geogrdfica Li-
bre: pesos dos mil ochocientos cincuenta ($ 2.850.-)
por cada vez que se inscriba al respectivo examen.

- Examen del Programa de Capacitacién Continuada:
pesos mil ochocientos ($1.800.-)

Para aquellos Productores Asesores de Seguros que no

hayan realizado los cursos dictados bajo la modalidad
E- learning durante cada afio lectivo correspondien-

18 Revista ASEGURANDO

te, se establecieron los siguientes importes:

El curso “Seguros de Caucién: Evolucién y Actuali-
dad” y “Modernizacién del Estado. Trdmites a Dis-
tancia (TAD)”, correspondiente al esquema de capa-
citacién del afio 2018, podrd realizarse hasta el 15
de diciembre de 2019, y tendrd un costo de pesos
trescientos ($300.-).

El curso “Cambios normativos en el tltimo afio de
gestién de la SSN”, correspondiente al esquema de
capacitacién del afio 2017 tendrd un costo de pesos
quinientos cuarenta ($540.-),y podrd realizarse has-
ta el 15 de diciembre de 2019.

El curso de “Unidad de Informacién Financiera.
Aspectos relativos al Sector Asegurador”, correspon-
diente al esquema de capacitacién del afio 2016,
podrd realizarse hasta el 15 de diciembre de 2019,
y tendrd un costo de pesos novecientos cuarenta

($940.-).

El curso correspondiente al esquema de capacitacién
del afio 2015, podrd realizarse hasta el 15 de diciem-
bre de 2019, tendrd un costo de pesos mil setecien-
tos ($ 1.700.-).

El curso de “Etica en la Comercializacién”, corres-
pondiente al esquema de capacitacién del afio 2014,
podrd realizarse hasta el 15 de diciembre de 2019,
tendrd un costo de pesos tres mil ($ 3.000.-)

Para abonar estos cursos, se deberd utilizar una boleta
impresa a descargar desde el sitio web del Ente Coope-
rador Ley N° 22.400 (www.enteley22400.0rg.ar).



MERCADO

PAS GANAN PARTICIPACION
EN EL MERCADO

El PAS independiente estd en con-
tinuo liderazgo en los canales de
ventas segliin estadisticas del 2017

-2018 de la SSN.

Segin la Circular IF-2019-18115
49-APN-SSN#MHA de la SSN,
sobre ‘Canales de venta de las en-
tidades aseguradoras’, los PAS vy las
Sociedades de PAS lograron una
participacién del 66,2% sobre la

produccién del mercado en el ejer-
cicio 2017/2018. En el ejercicio an-
terior tal participacién habia sido de

65,1%.

Los PAS ganaron 1,1% de partici-
pacién. Sobre una produccién total
del mercado de $ 337,5 mil millo-
nes, significa que los PAS y Socie-
dades de PAS lograron intermediar
$ 3.700 millones mds que un afio

atrds, aproximadamente. Los PAS
personas fisicas intermedian el 43%
de la produccién, mientras que las
sociedades de PAS lo hacen con el
23%. El canal directo representa
el 22% y los Agentes Institorios el
12%.

La participacién de los agentes ins-
titorios bajé en el ultimo afo casi
1%, de 12,6% a 11,7%.

Participacion % de la Produccion segun Canal de Ventas

Ejercicio 2018

- a3% 0

' PAS

® Agentes Institorios
® Venta directa

Sociedad de Seguros
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FAPASA EN EL PRIMER CONGRESO
INTERNACIONAL DEL
SEGURO Y ECONOMIA VERDE

EN LA CIUDAD DE PARANA, ENTRE RIOS, SE LLEVO A CABO EL PRIMER CONGRESO
INTERNACIONAL DEL SEGURO Y ECONOMIA VERDE, EL PASADO 24 DE ABRIL.

El Congreso, que convocd a més de
400 asistentes, abordé temas como
la prevencién en riesgos de trabajo,
el seguro verde como centro del de-
sarrollo econdmico sustentable, la
accidentologfa vial y educacién vial.

La apertura del evento estuvo a car-
go de Gustavo Bordet, Gobernador
de Entre Rios; Juan Pazo, Superin-
tendente de Seguros de la Nacién; y
Juan Orabona, Presidente del Insti-
tuto del Seguro de Entre Rios

También estuvo presente Marcelo
Lorhmann, Director Ejecutivo de
Asociacién Argentina de Companias
de Seguros (AACS), y varios colegas
de APAS Entre Rios, entidad que
tuvo un stand en las instalaciones
dispuestas para el desarrollo del con-
greso.

FAPASA estuvo representada por su
Presidente, Jorge L. Zottos; su Vice-
presidente, Hugo Chinellato; su Se-
cretario, Luis Donda, y su Tersorera,
Agustina Decarre.

Durante su disertacidn, el Presidente
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de FAPASA resalté el compromiso
social de los PAS con su asesora-
miento, generando conciencia ase-
guradora. “El PAS contribuye a que
la poblacién esté mds asegurada y, en
consecuencia, mds protegida ante los
infortunios”, afirmé. Ademds, dijo:
“Desde FAPASA, con sus 22 asocia-
ciones, trabajamos para la proteccién
del medioambiente. En el caso de la
Péliza Verde, se entendi que el éxito
de la misma también dependia del
asesoramiento que al respecto brin-
dan los 37 mil PAS que ejercen su
actividad a lo largo y ancho del pais”.

En lo que respecta a la seguridad vial,
recordé que “FAPASA forma parte
del Comité Consultivo de la ANSV,
y participamos de todas las iniciati-
vas que se generan en este dmbito”.

Ademis, senal6: “Nuestro trabajo se
concentra en hacer del PAS un refe-
rente de la conciencia aseguradora en
la sociedad, y en este marco también
se incluye toda la temdtica de la pre-
vencién de siniestros viales”.

En otro orden, enfatizé: “El avance

tecnoldgico no es una amenaza para
el PAS, es un desafio positivo”. “Re-
cuerdo que cuando estuvimos en Es-
pafa, hace un afio y medio atrés, la
presidenta de la Federacién que nu-
clea a los intermediarios de seguros
de ese pais sostuvo que no debiamos
temer a la transformacién digital, y
que en Espafa este avance no redujo
la participacién del PAS en la inter-
mediacién de seguros.

Nuestra gran diferencia frente a otros
intermediarios de otras industrias es
que ofrecemos un valor agregado
muy importante: el asesoramiento”,
marcé. Asimismo, anuncié que FA-
PASA prepara el lanzamiento de una
aplicacion para PAS y para asegura-
dos que concentrard la informacién
de las pdlizas que el cliente posea en
distintas aseguradoras.

Luego, observé que “el productor
asesor recibe cada vez mayor capaci-
tacién para convertirse en un asesor
profesional, con foco en la proteccién
de la poblacién; esto también se logré
gracias al apoyo y acompafamiento
de las aseguradoras y la SSN”.



Importantes acuerdos

En declaraciones a medios locales, el
Superintendente Juan Pazo indicé:
“Estamos acompafiando esta convo-
catoria del Instituto y la capacitacién
de los productores asesores de seguros
y observamos una convocatoria muy
importante.

La agenda del evento incluye el ani-
lisis de politicas publicas en las que
todos estamos de acuerdo: el seguro
verde, un mitigamiento de los efec-
tos del cambio climdtico, o tener un
mejor desarrollo de la industria ase-
guradora y que las inversiones vayan
ala economia real”. En este punto es-
tamos todos alineados y estamos tra-
bajando con el Gobernador y con el
Instituto de manera mancomunada”.

El Gobernador Bordet, por su parte,
afirmé: “Hace tiempo que venimos
trabajando el convenido sobre el Se-
guro Verde con la Superintendencia
de Seguros de la Nacién. Agradece-

mos a su titular, el Sr. Juan Pazo, por

AGENDA
La nutrida agenda incluyo:
8:00 Recepcion. Acreditaciones.

8:30 Inauguracion oficial del Congreso

9:00 Charla Magistral:

Prevencion de accidentes y enfermedades laborales. Nuevas Tecnologias.
10:30 Coffe Break —Visita a Stands.

11:15 Panel: Finanzas, Mercados. Tendencias locales e internacionales.
13:15 Almuerzo libre —Visita a Stands.

15:00 Panel: Economia Verde y Seguro Ambiental.
16:30 Charla Magistral: Prevencion de Accidentes en la Via Publica.
18:00 Cierre formal a cargo de autoridades Despedida.

estar aqui hoy para convenir cldusu-
las que son muy importantes para el
desarrollo de la foresto industria en
nuestra provincia. Entre Rios es la
tercera provincia forestal de la Repu-
blica Argentina. Es una economia re-
gional de nuestra provincia que tiene
una expansién muy amplia.

Hoy, parte de nuestra produccién se
exporta por nuestros puertos, un de-
saffo que encaramos desde el inicio
de nuestra gestién. También estamos
restaurado el ferrocarril hacia la loca-

lidad de Ibicuy. Esto genera una si-
nergia muy positiva para la provincia.
Por ello estoy en este evento, en el
que estd representado todo el sector
asegurador del pais”.

La visita del Superintendente a la ciu-
dad fue la ocasién para que se firmara
un convenio entre la SSN y el Go-
bierno de Entre Rios para la promo-
cién de la péliza digital en la Provin-
cia de Entre Rios.

La Superintendencia de Seguros de
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la Nacién (SSN) emitié en 2018 la
Resolucién SSN N° 219/2018 que
permite presentar el comprobante
del seguro automotor en cualquier
dispositivo mévil. Con este acuerdo,
la provincia de Entre Rios cooperard
con la promocién de la vigencia de
la péliza en formatos digitales para
presentarla en controles vehiculares
provinciales.

El objetivo es facilitarles a los asegu-
rados la experiencia frente a la obli-
gatoriedad de circular con el com-
probante del seguro y maximizar el
rendimiento de los procesos de regis-
tro y control.

Tal como informé la SSN en un co-
municado “El Gobernador de Entre
Rios apoya la Péliza Digital y recordé
que las autoridades de control deben
aceptar la exhibicién de la péliza digi-
tal: ‘desde la provincia nos ponemos
a disposicién para que la péliza digi-
tal sea un hecho. Para Entre Rios, el
Seguro Verde es una oportunidad de
desarrollo y apoyamos fuertemente
esta iniciativa’”.

“La adhesién de la provincia de Entre
Rios a la Péliza Digital significa un
paso mds en el crecimiento de la pé-
liza digital en el pafs. Este proyecto
facilita el acceso al comprobante tan-
to por parte de los asegurados como
ante la autoridad que lo solicite”, ase-
guré Pazo.

“Desde el Instituto de Seguros de En-
tre Rios fuimos pioneros al sumarnos
al Seguro Verde. Creemos que esta
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iniciativa es muy positiva para nues-
tra provincia y para nuestro pais’,
sostuvo Juan Orabona, Presidente de
la entidad.

Desde la SSN recodaron: “El Seguro
Verde es un proyecto que promueve
el desarrollo sustentable benefician-
do al medio ambiente y el creci-
miento de las economfas regionales.
Se financia con el aporte volunta-
rio de las aseguradoras con fuertes
politicas de responsabilidad social
empresarial, a través del Fondo de
la Ley 25.080 que foresta bosques
industriales y bosques nativos en
todo el pais. Con el primer aporte, a
diciembre de 2018, la provincia de
Entre Rios alcanzo 1.182.520 de 4r-
boles plantados con 47 forestadores
por esta iniciativa.

Por otra parte, la péliza digital no eli-
mina la validez de la pdliza fisica sino
que se presenta como una alternativa
mis dgil y préctica tanto para el ase-
gurado como para el control.

El usuario siempre deberd exhibir la
poliza de seguro vigente, ya sea fisica
o digital, cuando la autoridad lo soli-
cite, quien por medio de la aplicacién
“Mi Seguro” controlard el estado ac-
tual del seguro.

Esta aplicacién fue impulsada por la
SSN y se present$ en colaboracién
con la Agencia de Seguridad Vial
y la Secretaria de Modernizacién.
Permite determinar si el vehiculo
automotor se encuentra asegura-
do con solo ingresar el nimero de

patente al sistema, lo que dinamiza
los tiempos. Con la Péliza Digital y
en conjunto con otros proyectos la
SSN continua trabajando en el mar-
co de la modernizacién del Estado
que lleva adelante Presidencia de la
Nacién. Asimismo se destaca la im-
portancia de los convenios entre las
provincias argentinas y los Organis-
mos del Estado que tienen como fi-
nalidad garantizar un gobierno mds
seguro y cercano al ciudadano”.

Entre Rios incorpora
comisiones médicas de
riesgos del trabajo

El Superintendente de Riesgos del
Trabajo, Gustavo Morén, también
estuvo presente en Entre Rios y firmé
un convenio con la provincia para in-
corporar a las comisiones médicas ju-
risdiccionales como la instancia pre-
via, obligatoria y excluyente a las que
el trabajador debe recurrir en caso de
un accidente laboral o una enferme-

dad profesional.

Entre Rios adhirié a la Ley Com-
plementaria de Riesgos del Trabajo
N° 27.348 en noviembre de 2017 y
con la firma de este convenio inicia
el proceso de apertura de la comisién
médica de Concepcién del Uruguay,
que se sumard a las Comisiones Mé-
dicas de Concordia y Parand. Serd la
tercera ubicada en el este, un centro
urbano que se encuentra a menos de
300 kilémetros de Capital Federal y
de Rosario. Tendrd jurisdiccién sobre
los departamentos vecinos de Coldn,

Tala y Villaguay.
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APAS ROSARIO Y FAPASA SIGUEN BREGANDO

POR LA PROFESIONALIZACION DE LOS PAS

En la sede de APAS Rosario y Sur
de Santa Fe, se hizo entrega de los
respectivos diplomas a quienes
aprobaron los cursos y un grupo de
112 nuevos PAS. ;Felicitaciones a
los 112 nuevos colegas!

Con motivo de celebrar la Semana de

la Mujer, el jueves 7 de marzo APAS
Cuyo reuni6 una vez mds a Produc-
toras Asesoras de Seguros para aga-
sajarlas en su dia. Fue una tarde de
encuentro, camaraderfa y diversién.
Alrededor de las 18 horas comenza-
ron a llegar al Salén La Juana, todas
las profesionales invitadas del dmbito
del seguro, representantes de compa-
fifas y docentes del centro de capaci-
tacién. Marfa Rosa Blanco, Presiden-
ta de la Asociacién, recibié a cada una
de ellas con una célida bienvenida.
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La reunién también fue la ocasién
ideal para presentar a la Comisién de
Mujeres y realizar un balance de sus
actividades. En ese sentido, Ménica
Quiroga, miembro de la Comisién
Directiva de Apas Cuyo, y también
integrante de la Comisién de Muje-
res dirigi6 unas palabras a las Produc-
toras presentes, agradecié a todas su
presencia y por supuesto, también, las
gestiones de su Presidenta Marfa Rosa
Blanco por su realizacion.

Con respecto a esto dijo lo siguiente:

“la Comisién de Mujeres estd inte-
grada por un grupo de colegas, que
desinteresadamente ofrecen tiempo e
ideas para lograr objetivos concretos,
y que poseen una gran vocacion de
servicio. Nuestros aportes son socia-
les, profesionales y solidarios, los cua-
les se han visto reflejados a lo largo
de todo este ano, con la intencién de
aportar un granito de arena a quienes
més lo necesitan. Nuestra Comision
ya tiene su agenda 2019, basada en
capacitaciones relacionadas con al
dmbito de las ventas y la administra-



cién, también continuara con accio-
nes sociales y eventos de camaraderia”.
Finalizando con sus palabras invito a
todas a participar de estas iniciativas y
unirse a la comisién. Inmediatamen-
te después, tomo la palabra la Presi-
denta de Apas Cuyo, Sra. Maria Rosa
Blanco quien también agradecié a las
Productoras Asesoras de Seguros por
su asistencia.

Previamente a las sorpresas que esta-
ban preparadas para esa tarde, Marfa
Rosa present6 el desarrollo 2019 del
programa de capacitacién continua-
da obligatorio para todos los PAS,
el Geolocalizador de PAS que se en-
cuentra en la pagina web de la asocia-
cién www.apascuyo.org.ar, el Seguros
de Vida para todos los socios de Apas
Cuyo, y también los microprogramas
de radio que se producen para crear
conciencia aseguradora y fortalecer el

rol del Productor Asesor de Seguros.

La tarde tuvo como protagonistas el
exquisito catering de dulces y sala-
dos del Sal6n La Juana, y la presen-
cia de la comediante Jorgelina Flores
en su rol de “La Terapeuta”, que hizo
reir y reflexionar a todas las muje-
res. Las companias aseguradoras es-
tuvieron presentes con importantes
obsequios para todas las Productoras
Asesoras de Seguros.

También en San Juan

Con una importante presencia de
PAS sanjuaninas, APAS Cuyo Dele-
gacién San Juan realizé, como todos
los anos, la reunién que agasaja a to-
das las mujeres en su dia. El encuen-
tro se dio cita en el Hotel Provincial
y tuvo como actividad principal el
dictado de un taller Motivacional
llamado “Cémo lograr los objeti-
vos”, dirigido por la capacitadora
Analia Marozzi.

FEDERALES

Aprovechando la oportunidad que
reuni6 a gran cantidad de Productoras
Asesoras de Seguros de la Provincia, se
concretd la Primera Asamblea Gene-
ral que dej6 establecida la Comisién
de Mujeres de dicha Delegacién, en-
cabezada por Graciela Ver6n y las PAS
Moira Ferndndez y Virginia Illanez.

También contamos con la presencia
de la Sra. Ménica Quiroga, PAS y
miembro de la Comisién de Mujeres
de Mendoza y revisora de cuentas de
la Asociacién, como asi{ también de
importantes mujeres de Compania
de Seguros que estuvieron presentes
en el evento.

Ellas fueron: de Mapfre, Verdnica
Elizondo y Moénica Guzmdn, de
Escudo Seguros, Verdnica Pereyra,
de Cooperacién Seguros, Mariane-
la Lozano y de La Segunda, Mabel

Yanzén.

CAPACITACION CONTINUADA PARA PAS

El 29 de mayo entre las 8.30 y las
12.30 horas, se llevard a cabo el pri-
mer Curso de 2019 de Capacitacién
Continuada para Productores Aseso-
res de Seguros, en el Hotel Garden

Plaza, ubicado en Laprida 34 de la

ciudad de Tucumadn. El cierre de ins-
cripcién es el viernes 24 de mayo, o
hasta completar los cupos.

Les recordamos a los interesados que
es requisito fundamental presentar el

DNI y la credencial de la SSN para la
acreditacién de los médulos. Pueden
inscribirse en la Secretarfa de ATPAS
en la calle Mufecas 655 PB, para mds
informes llamar al teléfono 0381 421
9140 o al mail atpastuc@gmail.com

APASER PIDIO AL BCRA QUE INTERVENGA
PARA ELIMINAR LAS COMISIONES BANCARIAS

POR DEPOSITOS EN EFECTIVO

La comisién directiva de APASER
envié una nota al presidente del
Banco Central, Guido Sandleris,
en el mismo sentido de lo que
ya expres6 la Confederacién Ar-
gentina de la Mediana Empresa

(CAME), para comunicar su re-
chazo al cobro de comisiones ban-
carias por los depésitos en efecti-
vo, explicando los fundamentos y
exigiendo medidas que reviertan
esta situacion.

Puede acceder al texto de la car-
ta en la web de APASER: www.
apaser.com.ar/apaser-pidio-al-
bcera-que-intervenga-para-elimi-
nar-las-comisiones-bancarias-
por-depositos-en-efectivo/

Revista ASEGURANDO 25



26

FEDERALES

APASER ELIGIO SU COMISION DIRECTIVA PARA

EL PERIODO 2019-2021

El dia jueves 14 de marzo se realizé
en la sede de APASER, ubicada en
la calle Gral. Justo José de Urqui-
za 1226 de la ciudad de Parani, la
Asamblea Ordinaria de la Asocia-
cién de Productores Asesores de
Seguros de Entre Rios, que aprobé
la memoria y balance del periodo
anterior y eligié a las autoridades
para la nueva gestién del periodo
2019-2021.

La Comisién Directiva quedd con-
formada de la siguiente manera:

Presidente: Liliana G. Alzugaray
Vice- presidente: J. L. Alzogaray
Secretaria: Yanina Bonarrigo

Pro-secretaria: Raquel Ménica Sara

Tesorera: Silvia Verénica Bechir
Pro-Tesorero: Matias Rodriguez
Vocales titulares:

Sergio Pdez

Laura Maciel

Mario Quintana

Juan Maria Gonzilez Pessolani
Nicolds Sudrez

Vocales suplentes:

Jorge Beron

Joaquin Kondratiuk

Enzo Zabala

Marcia Monzalvo

Eduardo Pennachini

FINALIZA EL PROGRAMA

MAPAS DE APAS CUYO

Revisores de cuentas:
Ana Marfa Lazopulos
Hugo Alice Taborda
Verénica Hillmann
Revisores de cuentas:
Maximiliano Herndndez
Dulcinea Puntin
Horacio Noro

El pasado jueves 4 de abril en el
Hotel Montanas Azules de Ciu-
dad de Mendoza, se realizé la al-
tima de las charlas del programa
“Mas Apoyo para los Productores
Asesores de Seguros Noveles” acer-
ca de todo lo que necesitan saber
al iniciar sus carreras como Pro-
ductor Asesor de Seguros.

Junto a la Presidenta de APAS
Cuyo, Marfa Rosa Blanco estu-
vieron presentes los capacitadores
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Analia Marozzi, Marfa Inés Co-
lussi y Damidn Aguirre. En esta
oportunidad la mesa de directivos
de companfias para consultas estu-
vo integrada por el Ctdor. Leonar-
do Bettiol, Jefe Comercial Regién
Cuyo Cba y NOA de Mercantil
Andina; el Sr. Juan José Campos,
Jefe Comercial Sucursal Mendo-
za de San Cristébal Seguros y el
St. Eduardo Bujaldon, Gerente de
Ventas Zona Cuyo de Seguros Ri-
vadavia.

Algunos de los temas que surgie-
ron en la mesa de debate y por
consulta de los PAS fueron acer-
ca de conocer, por ejemplo, si las
compaffas presentes operan en
todos los ramos, si ofrecen in-
centivos por produccidn, si hay
cierta devolucién de los gastos que
los PAS corren al inicio de su ac-
tividad y muchos otros temas mds
de interés que se fueron aclarando
con cada una de las respuestas de
los responsables.
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APAS Jujuy comunica que las ins-
cripciones para el curso Programa de
Capacitacién a Aspirantes para la Ob-
tencién de la Matricula de Produc-
tor Asesor de Seguros (PC.A.) estdn
abiertas. El mismo inicia el préximo
18 de mayo del corriente afio. Previo

al inicio de dicho curso, habrd una
charla de caricter informativa, ins-
tructiva y administrativa.

La misma se realizard a las 9 hs. del
sibado 11 de mayo en nuestra sede
ubicada en José de la Iglesia N° 2014

DIPLOMAS A PAS

AMPAS realizar la entrega de di-
plomas a los “Productores Asesores
de Seguros” en Misiones, el dia 31
de mayo en el Salén Auditérium del
Instituto Montoya (Posadas) desde
las 19 horas. Participardn del evento
autoridades de la Superintendencia

de Seguros de la Nacién, de FAPASA

y del Ente Cooperador Ley 22.400.-

Para poder tener diploma hay que
confirmar presencia si o si antes del
10 de mayo. Tendrdn diploma solo
los confirmados en el formulario on-
line. Para hacerlo deben ingresar al
link de la publicacién en la pdgina

PORQUE JUNTAS SOMOS MAS

Local 02, B° Cuyaya.

Los interesados pueden comunicarse
al e-mail apas.juy@gmail.com o al ce-
lular 3886141513 o bien apersonarse
en la direccién antes mencionada, de
lunes a viernes de 09 a 13 horas.

de AMPAS en Facebook en https://
www.facebook.com/AMPAS. Miso-

nes/

Recuerde que para poder confirmar
su participacién y solicitar el diplo-
ma, debe completar el formulario
online.

APAS FORMOSA, ACTIVA

APAS Chaco organizé una reunién de mujeres, bajo el
lema ‘Juntas somos m4s’.

El encuentro conté con la presencia del presidente de la
entidad, Luis Trinca, y la vicepresidenta Patricia Gay. Asi,
se ha creado un punto de encuentro para el desarrollo de
actividades para la asociacién.

APAS Formosa organizé actividades
deportivas y otras con eje en la Pli-
za Digital.

Pensando en el PAS no solo como
un Profesional, sino en forma inte-
gral, APAS Formosa organizé dos
encuentros deportivos semanales
de futbol y paddle, con el objeto de

combatir el stress, y conformar un

dmbito de encuentro distendido en
un ambiente recreativo, para dialo-
gar y divertirse. Dentro de este con-
texto, los colegas invitan a las demds
APAS del Pais a que se sumen a la
iniciativa y quizds, con el paso del
tiempo instaurar campeonatos re-
gionales y nacionales.

J6venes y la Péliza Digital.

Por otra parte, la comisién de jéve-
nes de APAS Formosa est4 llevando
adelante un proyecto de concienti-
zacién social sobre la utilizacién de
la Péliza Verde.

En este sentido realizaron diferentes
acciones que incluyen la difusién en
los diferentes medios periodisticos
de la Provincia.

Revista ASEGURANDO 27



PERFILES

28

PERFILES

LILIANA ALZUGARAY

“FAPASA ES EL AMBITO APROPIADO PARA
EL LOGRO DE OBJETIVOS COMUNES”

LILIANA ALZUGARAY ES LA
FLAMANTE PRESIDENTE DE
APAS ENTRE RIOS.
CONTINUANDO CON
NUESTROS CONTENIDOS
VINCULADOS A LA
PARTICIPACION DE LA MUJER
EN EL MOVIMIENTO DE
PRODUCTORES ASESORES DE
SEGUROS, ENTREVISTAMOS
A LA DIRIGENTE SOBRE SU
VIDA Y SOBRE SU ACTIVIDAD
PROFESIONAL Y GREMIAL.

Revista ASEGURANDO

Revista Asegurando (R. A.): ;Es-
tado civil?
Liliana Alzugaray (L. A.): Casada

R. A.: ;Hijos?
L. A.: Una hija.

R. A.: ;En cudl zona ejerce su ac-
tividad de PAS?
L. A.: En Parand, Entre Rios.

R. A.: ;Tiene oficina propia?
L. A.: St

R. A.: ;Dénde?
L. A.: En la calle 25 de Mayo 333
Parand, Entre Rios

R. A.: ;Tiene empleados?

L. A:: No, no tengo empleados.
Comparto la actividad con mi hija
que también es PAS.

R. A.: ;:Cudntos PAS trabajan en
su Organizacion?
L. A.: 8 PAS.

R. A.: ;Tiene algiin hobby?
L. A.: Pintar

R. A.: ;Cudl es el 4ltimo show que
vio, o ultimo recital al que asis-
tid, o ultima pelicula que vio, o
#ltima obra teatral?

L. A.: La dltima pelicula fue “Em-
boscada Final”.

R. A.: ;Cudl es su comida prefe-
rida?
L. A.: La Sopa de Elotes.

R. A.: ;:Cudles son las cosas que no
tolera?
L. A.: La Hipocresia.

R. A.: ;Qué significa para Ud. el
amor?
L. A.: Algo Sublime.

R. A.: ;A cuales personalidades
de la historia argentina admira

y porqué?
L. A.: Al Gral. San Martin, por su
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siendo libertador de

grandeza...
las Américas coherentemente re-

nuncié a asumir el poder politico
conformdndose con ganar para los

pueblos.

R. A.: ;A qué le teme en la vida?
L. A.: A la desgracia y el sufrimien-
to.

R. A.: ;Qué es lo que mads le gusta
de la ciudad donde vive?
L. A.: Su bella naturaleza.

R. A.: ;Cudl es el suceso de su
ninez o adolescencia que mds re-
cuerda y porqué?

L. A.: Cuando me regalaron mi
primera mascota... porque fue mi
gran amigo y compafiero, amo los
animales.

R. A.: ;Cudles son sus vacaciones
ideales?
L. A.: Playas, sol y mar.

R. A.: : ;Qué opina de la corrup-
cion?

L. A.: Esun vicio de quien se ciega
con el poder.

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

L. A.: Sade.

R. A.: ;Cudl fue su primer con-
tacto con el seguro?

L. A.: En 1997, con los Seguros
de Salud.

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

L. A.: En 1997, cuando comencé a
trabajar como empleada adminis-
trativa de un PAS. Y desde 2007
soy PAS independiente.

R. A.: ;Qué edad tenia cuando se
inicié en la actividad de PAS?
L. A.: 42 afos.

R. A.: ;A cudles ramos se dedica

preponderantemente?

L. A.: A Motovehiculos y Automo-
tores, Responsabilidad Civil Profe-
sional y Accidentes Personales.

R. A.: ;Cudl es el proyecto profe-
sional que desearia llevar ade-
lante y porqué?

L. A.: Potenciar mi trabajo con
la suma de otros PAS y seguir cre-
ciendo en forma sostenida como lo
vengo haciendo desde que inicié.

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

L. A.: Es un mercado muy dindmi-
ca. Los PAS necesitamos estar in-
formados, capacitados, preparados
y atentos a los cambios, debemos
ser creativos y generar nuestras
propias oportunidades, recono-
ciendo las necesidades del mercado
para poder atenderlas.

R. A.: ; Como afecta la inflacion
al seguro?
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L. A.: Al incrementarse los costos
de los bienes/sumas aseguradas se
incrementan los costos de repara-
cién o reposicién con lo cual debe
elevarse el valor de la prima y algu-
nos terminan optando por cubrir
s6lo los seguros obligatorios.

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

L. A.: El asesoramiento es la clave.
El publico en general tiene la falsa
creencia de que trabajamos para
una empresa especifica, no tiene
conocimiento que en verdad tra-
bajamos para ellos, sélo somos el

nexo entre “asegurado y asegura-
»
dor”.

R. A.: ;Cudl la principal dificul-

tad con la que Ud. se encuentra
en el dia a dia de su trabajo como

ARGENTINA N5

productora asesora de seguros?
L. A.: La presién tributaria, la
carga administrativa, la venta ile-
gal, son situaciones que desgastan
y desaniman, sobre todo cuando
las condiciones no son las mismas
para los que estamos “formalmente
expuestos’.

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

L. A.: La diferencia la marca cada
uno, en su forma de adaprarse a los
cambios, en su actitud de enfren-
tar situaciones o resistirse a ellas.
La convivencia de unos con otros
es buena, para potenciar lo mejor
de cada uno de ellos.

R. A.: ;Cudndo inicié su activi-

dad gremial en APAS Entre Rios?
L. A.: Cuando obtuve mi matricu-
la fui a asociarme a mi APAS por
voluntad propia y expresé mi ganas
de colaborar, para que me llama-
ran cuando sea necesario.

Comencé a participar y al poco
tiempo me informaron que habria
elecciones, ofreciéndome integrar
la CD alo que accedi y desde ahi a
la fecha no he dejado de participar.

R. A.: ;Por qué milita en FAPA-
SA?

L. A.: Porque reconozco en FAPA-
SA el dmbito apropiado para tratar
las problemdticas de las APAS, para
el trabajo mancomunado, para el
logro de objetivos comunes. Solo
el compromiso de cada APAS po-
drd fortalecer la Federacion.

TIEMPO DE

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

=

Un equipo
con experiencia
y trayectoria

Conduccion: Fernando G. Tornato y Marcelo E. Deve
Sabados 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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Suscribase a nuestro newsletter semanal:
info(@tiempodeseguros.com.ar
Visite www.tiempodeseguros.com.ar




Sumate a nuestra red de
productores asesores
de seguros

Contas con un equipo que te acompana
y brinda atencidon personalizada,

En Intégrity encontras:

variedad de productos y coberturas
en lineas personales y comerciales
en el pago de comisiones
en liquidacion de siniestros
de atencion
del Equipo Comercial y Técnico
nuestro programa de
capacitacion para PAS
evento de bienvenida para nuevos PAS
de incentivo
nuestro portal web de gestion para PAS

ﬁjm; INTEGRI TY Ingresa ahora y solicita tu alta en
=10 SEGUROS

Un puente entre las personas y su proteccion O llamando al 4104-0708
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ARTICULO

LIGERA DISMINUCION DEL
ROBO AUTOMOTOR

EN 2018 LA SUSTRACCION DE VEHICULOS DESCENDIO EN UN 3,07% RESPECTO
AL ANO ANTERIOR Y EL GRAN BUENOS AIRES SIGUE SIENDO EL AMBITO
DONDE SE CONCRETAN LA MAYOR PARTE DE ESTOS DELITOS.

El Departamento de Estadistica de CESVI ARGEN-
TINA publicé un informe en el que se evidencia una
disminucién de 3,07% en cantidad de robos en com-
paracién contra el mismo periodo del ano anterior.
Estos nimeros provienen de las denuncias de sinies-
tros de un grupo de compafifas aseguradoras que re-
presenta al 60% del mercado.

Al analizar la variacién por zona, Capital Federal
presenta una disminucién del 15,43%, GBA regis-
tra una disminucién total del 0,6% (en zona norte
hubo una disminucién del 8,83%, mientras que, en
el Oeste, un aumento del 1,81%, al igual que en el
Sur que subié un 1,63%) y el Interior del pafs una
disminucién del 0,95%.

La participacién de robos en el interior del pafs, al-
canza el 27,1% del total de robos y la participacién
de Capital Federal totaliza el 13,3% de los robos del
pafs. La mayorfa de los hechos ocurre en GBA, acu-

mulando el 59,7% del total.

GBA es la zona que histéricamente registra la mayor
cantidad de robos. La gran mayoria fueron denuncia-
dos en zona OESTE, que acumul$ el 42,3% de los
casos totales de GBA.

Lants, Morén y Tres de Febrero son los partidos que
estdn en el podio con mds robos el afio pasado cada
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100.000 habitantes. Mientras que San Fernando,
Florencio Varela y Tigre son los que menos robos re-
gistraron.

Tipo de vehiculo

El automdvil es el vehiculo mds robado con un
72.4%, seguido de la moto con un 7.06% y los SUV
y pick up con 6.59% cada uno.

El Volkswagen Gol continta siendo el modelo mds
robado con un 7.7%, seguido del Chevrolet Corsa
(5.4%) y el Fiat Palio (2.9%).

Modalidad

Durante el afio 2018, la participacién de robos a
mano armada a nivel pafs fue del 35%, frente a los
robos de vehiculos estacionados en via publica, que
fue del 65%.

Las variaciones por zona:

. Capital Federal 28% a mano armada y 72% en via
publica.

. GBA 43% a mano armada y 57% en via publica.

. Interior 19% a mano armada y 81% en via publica.

Por dltimo, la relacién de robos de automdviles por
cada 100.000 habitantes disminuye de 118 a 113.*
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PARTICIPACION POR PARTIDOS GBA - ROBOS CADA 100.000 HABITANTES

LANUS

MORON

TRES DE FEBRERO
GENERAL SAN MARTIN
AVELLANEDA
ITUZAINGO

LA MATANZA

LOMAS DE ZAMORA
QUILMES

ESTEBAN ECHEVERRIA
HURLINGHAM
VICENTE LOPEZ
MORENO

JOSE CLEMENTE PAZ
MALVINAS ARGENTINAS
ALMIRANTE BROWN
PILAR

EZEIZA

ESCOBAR

SAN MIGUEL

LUJAN

MERLO

SAN ISIDRO

GENERAL RODRIGUEZ
BERAZATEGUI

SAN FERNANDO
FLORENCIO VARELA
TIGRE

GBA NORTE
GBASUR [
GBAOESTE @

COOPERACION
SEGUROS

TRAYECTORIA QUE
NOS INSPIRA A INNOVAR.
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PERIODQ ENERO - DICIEMBRE

PARTICIPACION DE ROBOS POR CATEGORIA DE VEHICULOS 2018

Acoplado
_0.35%

Utilitarios
SuV 5.46%

Pick-Up
6.59%

Motocicleta
7.06%

Camidén ’—",

1.50%

Automovil
72.46%

PERIODO ENERO - DICIEMBRE

RANKING DE 30 VEHICULOS MAS ROBADOS EN 2018 - IMPLICA EL 31.31% DE LOS ROBOS
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ROBOS A MANO ARMADA 2017-2018

Los valores enrojo indican el % de variacion de un afio a otro

4.2%
42.8%

Total Pais (2017-2018) Capital Federal (2017-2018) GBA (2017-2018) Interior (2017-2018)

ROBOS ESTACIONADO EN VIiA PUBLICA - 2018-2017

Los valores enrojo indican el % de variacién de un aiio a otro

-7.5% 0.0%
79.1% 81.1% 81.1%

Total Pais (2017-2018) Capital Federal (2017-2018) GBA (2017-2018) Interior (2017-2018)
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Dr. FERNANDO MC LOUGHLIN

SE QUEMO PARTE DE LA
CATEDRAL DE NOTREDAME DE PARIS

;ESTABA ASEGURADA
CONTRA INCENDIO?

CIERTO TIPO DE
CONSTRUCCIONES SON MAS
DIFICILES DE ASEGURAR EN
EL RAMO DE INCENDIO QUE
OTRAS. NO SON MUCHAS
LAS PROPIEDADES QUE

NO PUEDEN ASEGURARSE
PERO EL PRODUCTOR DE
SEGUROS PUEDE ENFRENTAR
UN PROBLEMA CUANDO
TIENE QUE INTERMEDIAR
ENTE UN ASEGURABLE, Y SU
ARQUITECTO, ENAMORADOS
DE LA CALIDEZ DE LAS
CABANAS CONSTRUIDAS

EN MADERA POR UN LADO

Y POR EL OTRO LADO

L.OS SUSCRIPTORES DEL
RIESGO DE INCENDIO DE
LAS ASEGURADORAS QUE
VEN DIFICIL DE ASEGURAR
ESTAS CONSTRUCCIONES DE
MADERA.

Es riesgoso asegurar construc-
ciones con paredes y techo de
madera por donde pasan cafios
de gas y cables eléctricos. Pero
si a ese riesgo le sumamos que
el asegurado, para crear el cli-
ma perfecto para un paisaje in-
vernal, quiere calefaccionar la
construccién con un hogar de
lefa, o una salamandra de hie-
rro fundido, serd seguramente
aun mds complicado asegurarla.

Si la madera se calienta mucho
comienza a quemarse. Y una vez
que el fuego se propaga, y sube
mucho la temperatura, es dificil
que se pueda extinguir el fuego
sin que se causen grandes dafios
a la propiedad, sus linderos y
sus contenidos.

En los tltimos dias un grave in-
cendio se volvié noticia. Desde
todos los lados del mundo la
humanidad se estremecié al ver
como el fuego devoraba la cate-

dral de Notredame de Paris.

Como se produjo
el incendio

Eso todavia nadie lo sabe con
certeza pues estd siendo obje-
to de una profunda investiga-
cién.

Lo que si se sabe es que el 15
de abril de este afio, a las 18:20
horas, se produjo una primera
alarma de incendio pero na-
die vio fuego hasta recién 23
minutos después cuando sond
la segunda alarma. Se hizo asi
visible un incendio en el techo
de la catedral que era de made-
ra de roble y que hoy tendria
1000 anos de antigiiedad.

La madera extremadamente
seca por el paso del tiempo, ar-
dié ripidamente. Si bien se in-
formé que hacen inspecciones
todos los dias como medida de
prevencién una vez iniciado
no pudieron extinguirlo rdpi-
damente pues la catedral, por
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su antigiiedad y como casi todas
catedrales de esa época, no cuenta
con sistemas modernos de extin-
cién automdtica de incendios con
rociadores de agua o “sprinklers”.
Le tomo mds de 17 horas a los
bomberos salvar el resto de la es-
tructura de piedra no alcanzada
por las llamas y 10 horas mds hasta
que el fuego fue extinguido.

Tras el incendio muchos expertos
en seguridad han sostenido que es-
tos monumentos, de no tratarse de
lugares histéricos, no pasarian una
inspeccién de seguridad y que se-
guramente se recomendaria fueran
clausurados.

Los especialistas internacionales
en este tipo de catdstrofe hablan
de 20 afios para terminar la res-
tauracién. Solo evaluar los dafios
y tener un plan de restauracién
tomara mds de un afo. Solamen-
te reforzar las paredes en pie de la
Catedral va a costar una fortuna.
Pero su valor arquitecténico para
Paris es invaluable.

Se debate como
reconstruirla

El techo, la estructura de madera
y la aguja se derrumbaron pero
el edificio continda de pie. Pero
la catedral de Notredame tiene
856 afos y cada una de las vigas
de roble de la estructura del te-
cho, apodada “el bosque” por la
inmensa cantidad de hectdreas
de bosque que se talaron para su
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construccién, en gran parte datan
del ano 1220 aproximadamente.
La pregunta que surge es: ;La re-
construimos en forma idéntica? y
para ello ;utilizaremos los mismos
materiales?

Para los conocedores de la estruc-
tura de la Catedral, y de sus mu-
chas reparaciones, reconstruirla en
forma idéntica “serfa un error”. El
problema es que es mds caro res-
taurarla a la forma que tenia antes
que reemplazarla por otra (dife-
rentes materiales y forma de cons-
truccién)

Quizds la nueva sea asombro-
sa pero que no es mis la catedral
anterior sino una nueva catedral
construida sobre los restos de
otra de 800 afos. Y esto es lo que
observo el ministro de Cultura
francés, quizds con menos cono-
cimientos de arquitectura y mds
apego a la tradicion francesa, al
hablar de reconstruir la catedral
en forma idéntica y “a la antigua”.

Pero no estd solo con su opinién
ya que la misma es también sos-
tenida en la industria aseguradora
por una empresa britdnica de se-
guros (“Ecclesiastical Insurance”)
que ha estado asegurando iglesias
por mds de 130 afos y que sostie-
ne que, por su valor histérico, se
debe reconstruirlas igual a lo que
eran antes del siniestro. Pero signi-
fica trabajar con materiales como
madera y con carpinteros artesa-
nos. Eso es caro y lento.

Ademds hay que tener en cuenta
que hay que derribar todo lo que
pueda correr riesgo de derribarse y
volver a reconstruirlo nuevamen-
te. Serd dificil de entender para al-
guien que mira desde la calle que
alguien estd demoliendo una parte
de la catedral que todavia estd en
pie. Pero habrd que hacerlo pues
la seguridad de las personas que
la visitaran en el futuro, o de los
vecinos, es siempre una prioridad.

Seguro de incendio
de la catedral

Reconstruir la catedral va a costar
billones de délares. La Catedral no
estaba asegurada por el mercado
asegurador. Dado que la Catedral
data de mucho antes del ano 1905
en que Francia, por ley, separé la
religién y el estado, la catedral es
propiedad del estado Francés aun-
que, al ser iglesias, sea utilizada
por la fe catdlica para sus ceremo-
nias.

Desde el punto de vista asegura-
dor, técnicamente hablando, el es-
tado Francés se autoasegura. Asi,
ademds de los muchos donantes
voluntarios que han hecho publica
su intencién de cooperar econd-
micamente en la reconstruccidn,
el estado francés tiene los recursos
necesarios para recaudar a través
de impuestos el dinero necesario
para la reconstruccién.

La regla general que se aplica data
del ano 1889 que establecié que el
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ARTICULO

estado ya no seguiria contratando
pélizas de incendio en el mercado
asegurador por cuanto “en vista de
la enorme cantidad de bienes que
posee el estado... el monto anual
que el tesoro deberia pagar en pri-
mas, si pretendiese asegurar todos
sus edificios, seria desproporcio-
nada en relacién con los montos
que serfa capaz de reclamar”.

Asegurar una catedral no es un
riesgo para cualquier asegurador.
Asegurar un monumento nacional
es muy complejo. Es dificil poder
valuar su valor sentimental, su his-
toria y su prestigio internacional.
Se dice que algunos aseguradores
de Lloyds de Londres podrian in-
tentar asegurarlos pero las primas
que se requerirfan para hacerlo se-
rian casi impagables.

El principio de distribuir el dafio
de pocos entre muchos es muy
dificil ante monumentos que son
practicamente tinicos. Como ase-
gurar las pirdmides de Egipto o las
ruina del imperio Maya o Azteca.
La solucién del estado que asume
el riesgo de autoasegurarse parece
todavia ser la alternativa mds via-
ble y no puede criticarse que la ca-
tedral no tuviese un seguro como
lo tiene una empresa privada o un
particular sobre su casa.

Coberturas de seguros de
responsabilidad civil

Pero el incendio ocurrié mientras
la catedral estaba siendo restaura-
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da y uno tiende a pensar que se-
guramente se le habrd exigido a
los constructores tener un seguro
en caso de ser responsables de un
dafio a la Catedral y asi fue.

Un conocido asegurador Francés
es el asegurador de las dos empre-
sas que estaban haciendo repara-
ciones en la Catedral: “Europe
Echafaudage” y “Le Bras Freres”
pero esta péliza, como toda poéliza
de responsabilidad civil, solo paga-
ra si los contratistas de la restaura-
cién segtn la ley francesa resultan
responsables del dafio causado. Y
la cobertura estard limitada por la
suma asegurada de la pdéliza que
serd, como es lo usual, de un par
de decenas de millones que, qui-
z4s, se verd insignificante ante la
magnitud del costo de reconstruir
la catedral.

Danos a los contenidos de
la Catedral

Informaron las autoridades que el
90% de las reliquias que se encon-
traban depositadas en la Catedral
se preservaron gracias a que habia
un plan de contingencias que apli-
caba para estas emergencia y bus-
caba poner a salvo esos tesoros de
la Iglesia.

Gracias a una cadena humana que
pasaba los casi 1200 tesoros de
mano en mano mientras el fuego
avanzaba en los techos se logro
alejarlos de las llamas. Se priorizo
salvarlos segtin su valor histérico

y religioso. Lo primero en salvarse
fue la corona de espinas y un trozo
de la cruz de Cristo que fue traida
a Francia desde Constantinopla.
Era una reliquia muy valorada y
con una larga historia.

Hacia el afio 326, Santa Hele-
na, que era madre del emperador
Constantino, recupero restos de la
Cruz y fue guardada junto a otras
reliquias. Entre los siglos VI 'y VII
las reliquias se trasladaron a Cons-
tantinopla para protegerlas de las
invasiones persas. En 1238, Ba-
duino I de Courtenay le propuso
al rey de Francia Luis IX que se
“encargara de la corona de espi-
nas’ junto con otras 20 reliquias
mds que llegaron asi a Notredame
de Paris el 19 de agosto de 1239.

Ese mismo asegurador que cubrié
la responsabilidad civil, a través de
su divisién de seguros de obras de
arte, es el asegurador de muchos
artefactos y objetos ceremoniales
que estaban en la Catedral razén
por la cual estdn trabajando en la
valuacién del dafio un grupo de li-
quidadores muy especializados en
obras de arte.

Esto no serd muy dificil pues estas
obras de arte son valuadas periédi-
camente por las dudas alguna de
ellas es destruida o si debe pagarse
por su restauracién. Lamentable-
mente algunos grandes cuadros
no pudieron sacarse a tiempo. La
veleta de bronce con forma de ga-
llo, que contenia reliquias y es un



histérico simbolo de Francia, fue
recuperada de entre los escombros
recién al dia siguiente al incendio
entre las cenizas. Obras maravillo-
sas como “la Piedad” o la pintura
“La conversién de Saulo”, de Lau-
rent de la Hyre estaban en el lugar
del incendio.

Las pinturas requerirdn de un de-
tallado estudio por peritos para
determinar si fueron danadas aun
en el esfuerzo por salvarlas de las
llamas y requieren ser restauradas.

El 6rgano no pareciese haberse da-
fiado pero serd inspeccionado de
todas maneras. Algunas obras de
arte que no pudieron ser sacadas a

Dr. FERNANDO MC LOUGHLIN

tiempo serdn removidas de los res-
tos del incendio y enviadas al Mu-
seo de Louvre para preservarlas y
tratar de restaurarlas. En el mismo
museo serdn guardadas las obras
de arte salvadas hasta que puedan
regresarlas a su lugar en una nueva
Catedral ya restaurada.

Casi todo podra
recuperarse

Tanto el edificio como los objetos
de la catedral podrdn repararse y
restituirse pero serd caro, dificil y
lento. Pero el espiritu humano re-
surge de las grandes tragedias.

Hasta el propio asegurador Fran-

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.
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cés que cubre la Responsabilidad
Civil de los contratistas que es-
taban reparando la catedral, y de
muchos de los contenidos de valor
artistico y religioso, ha ofrecido,
ademds de sus obligaciones como
asegurador, hacer un donativo de
10 millones de Euros como una
accion filantrépica de la empresa
ante semejante dano al patrimonio
cultural del pais donde este asegu-
rador es originario.

Es triste que estas cosas pasen pero
seguramente nos recordara que el
fuego es un riesgo que nunca hay
que descuidar y que es funcién del
Productor hacer que su cliente lo
entienda y asegure sus bienes. [

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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ESPACIO SELLINGPOINT

lvan Carlos de Olazabal, Director de Espacio Sellingpoint

EMPATIA, LIDERAZGO
Y CAPACITACION EN
LA VENTA DE SEGUROS

PARA MEJORAR LA CALIDAD
DEL ASESORAMIENTO QUE
BRINDA UN PRODUCTOR

ASESOR DE SEGUROS, LO
PRIMERO Y FUNDAMENTAL
ES ESTABLECER

EN QUE ESTADO DE
FORMACION SE ENCUENTRA.
A PARTIR DE AHI HABRIA
QUE DEFINIR EL ENFOQUE
DEL ENTRENAMIENTO A
SEGUIR.
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No es lo mismo un aspirante que
un PAS nuevo o un productor con
cierta o mucha experiencia. En
cualquier caso, para mejorar es im-
prescindible no solo la capacitacién
tedrica sino el entrenamiento en el
campo también.

Muchos PAS de patrimoniales se
enfocan en las caracteristicas del
producto, las cuales (de mds esta
aclarar) deben conocer a la perfec-
cién. Pero focalizarse solo en las ca-
racteristicas genera el riesgo de no
identificar el verdadero interés y/o
necesidad del prospecto o cliente.
Si logramos identificarlos, no solo
le venderemos el producto adecua-
do sino que también tendremos la
posibilidad de generar una buena
facturacién y la posibilidad de un
mix de productos a futuro. Es una
venta de mayor calidad.

La venta por caracteristicas, por
precio o por promociones es de
vida mds corta, mds susceptible a
eventualmente perderla con otro
competidor.

La calidad del asesoramiento, en de-
finitiva, esta dado por conocer bien
el funcionamiento de los productos,
tener la capacitacién y entrenamien-
to adecuado en gestién de ventas e,
idealmente, manejar conceptos tales
como motivacién, comunicacion,
liderazgo, experiencia del cliente y
otros que estdn encuadrados dentro
de las competencias blandas.

Técnicas

Hay técnicas de prospeccidn, inda-
gacion, cierre, desarrollo de cartera,
etc. Manejar ciertas técnicas (adapta-
das estas a la forma de ser y de vender
de cada persona) relevan al vendedor
de depender de la inspiracién o de
un buen dfa para concretar ventas.

La técnica, bien aprendida y ensa-
yada, es de gran ayuda para vender
en forma mds estable y mds rentable.
Podemos poner como ejemplo el
caso de exitosos deportistas profesio-
nales, que, mds alld de sus triunfos
o su experiencia, nunca dejan de en-
trenar las técnicas.



UPSELLING Y CROSSELLING

La palabra upselling hace referencia
al incremento de las coberturas y pri-
maje vigentes. Un ejemplo podria ser
el de aumentar las sumas aseguradas
o los alcances, por ejemplo, de un se-
guro de un auto.

En el caso del crosselling, estaria-
mos hablando de venderle un pro-
ducto nuevo, diferente al que ese
cliente ya tiene conmigo. A modo
de ejemplo, le podriamos estar
vendiendo un seguro de vida a un
cliente que actualmente solo tiene
un seguro del auto.

Emparia

La capacidad de relacionarse y gene-
rar empatfa consiste en generar un
espacio y un clima de confianza para
con el candidato. Lograrlo promove-
rd que el prospecto comparta sus du-
das, miedos, suefos, necesidades, y a
partir de esa informacién, el asesor
dispone de los elementos para poder
armar la mejor oferta, a la medida de
las necesidades e intereses del pros-
pecto.

Adicionalmente, la empatia abo-
nard la posibilidad de mantener ese
cliente por mucho tiempo, porque
esa empatia actuard como dique de
contencién respecto a las amenazas
de otros competidores. Claro que
para sostener un cliente a largo pla-
zo debemos planificar un cronogra-
ma de contactos para mantener esa
empatia, sino esta se disuelve. Jus-

tamente estos dos aspectos son los
diferenciales principales que los PAS
tienen que hacer valer con sus clien-
tes para diferenciarse del tsunami de
propuestas online que hoy pretenden
captar a sus clientes. La capacidad de
generar empatia esta ligada al hecho
de estar cerca de los clientes.

A ser proactivos. A saber escuchar
sus necesidades. A estar enfocados
en la realidad de ellos de manera tal
de poder proponerles soluciones en
seguros que les de tranquilidad y que
fundamentalmente los lleve a reco-
nocer en el PAS un verdadero socio
estratégico.

RECONOCER LAS NECESIDADES DEL
CLIENTE

Conocer en profundidad un produc-
to/un seguro/una cobertura no es lo
mismo que saber de que manera ese
producto puede ayudar a los poten-
ciales clientes a proteger su patrimo-
nio de acuerdo a su propia realidad.
Rotundamente no es lo mismo.

Una cosa es conocer como funciona
el producto, y otra muy distinta in-
terpretar detectar cémo ese producto
se adapta a las necesidades de ese can-
didato. Por eso me remito de nuevo
al tema de la empatia y de la escu-
cha, porque a partir de la confianza
generada con el candidato es que se
puede obtener informacién impres-
cindible para saber qué le interesa o
necesita, y a partir de ahi armarle ‘un
traje a medida’. No hacer esto deriva
en vender en serie en vez de aseso-

IVAN CARLOS DE OLAZABAL

rar. Y es el asesoramiento el que nos
trac mejores negocios y clientes mas
estables.

LipERAZGO

El liderazgo en la gestién de equipos
de venta juega un papel imprescin-
dible. Incontables buenos proyectos
de vendedores han fracasado por no
encontrar un buen mentor. El buen
lider gestiona su equipo desde el de-
sarrollo puntual (personal y profesio-
nal) de cada uno de los integrantes

del equipo.

Una de las fallas mas recurrentes
de un ‘lider’ es solo contabilizar las
ventas y no interiorizarse de coémo
transcurre el proceso de desarrollo

del vendedor.

Otra deficiencia recurrente es no
acompanarlo al campo, o hacerlo
pero sin contar con la experiencia
técnica y de ventas necesaria para
ejercer ese rol.

Un buen lider le mostrard al PAS
una visién de negocio de corto,
mediano y largo plazo, y lo acom-
panard y apuntalard en ese desarro-
llo. Claro que es un acuerdo entre
dos partes; el PAS debe honrar el
trabajo de su lider cumpliendo los
objetivos de capacitacién tedrica,
entrenamiento en el campo, activi-
dad constante y cumplimiento de
resultados a lograr en cada fase del
desarrollo, variables que deben ser
medidas en un plazo preacordado

entre lider y vendedor. B
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NOTICIAS DEL SECTOR

LA SUPERINTENDENCIA DE SEGURQOS DE LA
NACION PUBLICO EL BALANCE TRIMESTRAL

AL 31 DE DICIEMBRE DE 2018

La SSN publicé el Balance Trimes-
tral al 31 de Diciembre de 2018
(1° de Julio de 2018 — 31 de Di-
ciembre de 2018) de las asegura-
doras.

Las Primas Emitidas, alcanzan los
215.964 millones de pesos, mien-
tras que las Primas Cedidas ascien-
den a 22.827 millones. Es asi que
el nivel de cesién se encuentra ac-
tualmente el 10,57%.

El total de siniestros pagados fue
de 112.997 millones de pesos,
con un Indice de Siniestralidad
del 88,94%, mientras los Sinies-
tros Reintegrados por Reaseguros
ascienden a 12.307 millones de
pesos, que implican un Indice de
Recuperacién del 10,89%.

Los Gastos Totales ascienden a
79.081 millones de pesos, y mues-
tran un incremento respecto al

mismo periodo del afio anterior
de 31,65%. Los Gastos de Explo-
tacién incrementaron un 33,11%
en el mismo periodo, mientras los
Gastos de Produccién lo hicieron
en un 32,26%.

El total de Gastos representa el
36,62% de las Primas Emitidas,
y la recuperacién por Gastos a
Cargo del Reasegurador alcanza el
4,12% de la suma de los Gastos de
Produccién y Explotacién.

La operatoria financiera presenta
una ganancia de 94.221 millones
de pesos la cual atenda la pérdida
técnica de 55.300 millones de pe-
sos llevando el Resultado del Ejer-
cicio a 30.331 millones de pesos,
registrando un ROE del 18,52%.

El Activo asciende a 728.417 mi-
llones de pesos para el periodo en
cuestién, con un 45,10% de cre-

cimiento interanual, mientras que
el Pasivo es de 564.612 millones
de pesos con un incremento del
44,54% en el mismo periodo.
Esta situacién lleva a que el Pa-
trimonio Neto supere los 163.805
millones de pesos, representando
un 22,5% del Activo y muestre
un crecimiento del 47,05% inte-
ranualmente.

Dentro del Activo, las Inversiones
representan un 74% del mismo y
los créditos un 20%, alcanzando

541.723 y 146.285 millones de

pesos respectivamente.

El principal componente del Pasi-
vo son las deudas que componen
el 60% del total, siendo 335.489
millones de pesos. Dentro de ellas,
las deudas con asegurados repre-
sentan el 45% del Pasivo, ascen-
diendo a 253.703 millones de pe-

SOS.

TRANSPARENCIA EN ESTADOS CONTABLES

DE ASEGURADORAS Y REASEGURADORAS

La Superintendencia de Seguros
de la Nacién informé que cual-
quier ciudadano puede solicitar
copia de los estados contables que
las aseguradoras y reaseguradoras
presentan al érgano de control.

El trdmite es gratuito y 100% di-
gital.
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Para ello es necesario tener usuario

de acceso al sistema de Trdmites a
Distancia (TAD).

Luego de ingresar al sistema TAD
hay que dirigirse al trdmite Solici-
tud de copia de estados contables
de aseguradoras o reaseguradoras,
con clave fiscal.

Finalizado el proceso se creard for-
malmente el trdmite con nimero
de expediente. El trdmite genera-

do pasa a la SSN.

La Superintendencia analizard la
solicitud y enviard la copia de los
estados contables por intermedio
del mismo trdmite TAD.



NOTICIAS DEL SECTOR

SE PUEDE EXHIBIR EL CARNET DE
CONDUCTOR'Y LA CONSTANCIA DEL

SEGURO EN EL CELULAR

Recordamos que a partir de la Re-
solucién 219/2018, impulsada por
la SSN en conjunto con la Agencia
de Seguridad Vial, se puede circular
por rutas y calles argentinas con el
comprobante del seguro de manera

digital.

Asi, los conductores tienen la op-
cién de mostrar a las autoridades la
péliza en versién impresa, el PDF

o la imagen legible desde cualquier
dispositivo mévil, ya sea celular o
tableta. Y desde el mes pasado es po-
sible mostrar la licencia de conducir
desde el celular.

El registro puede exhibirse desde
la aplicacién “Mi Argentina®, que
hay que bajarse al celular desde
las tiendas virtuales como Google

Play.

INTEGRITY PRESENTO
SUS RESULTADOS

De esta manera, los conductores
no necesitan llevar el registro fisico.
Ambos procedimientos tienen vali-
dez en todo el pais para facilitar los
controles vehiculares.

Tanto el registro para conducir
como el seguro obligatorio ahora se
pueden presentar desde el celular en
los controles de trdnsito para corro-
borar la habilitacién para manejar.

Intégrity Seguros presentd a la Su-
perintendencia de Seguros de la
Nacién (SSN) los estados conta-
bles correspondientes al semestre
finalizado el 31 de diciembre de
2018 con una ganancia neta de

$33 millones de pesos, un 34%
por debajo de la alcanzada en el
mismo perfodo del ejercicio ante-
rior.

El patrimonio neto de la compa-
fifa alcanzé los $585 millones y las
inversiones $962 millones, los que
representan un 17% y un 10% de
crecimiento en relacién con los va-
lores respectivos al 31 de diciem-

bre de 2017.

Las primas emitidas en el semes-
tre alcanzaron los $607 millones,
lo que implicé un crecimiento del
33% respecto al mismo periodo
del afo anterior.

Asimismo, Intégrity tuvo un supe-
rdvit de capitales minimos de $367
millones y de margen de cobertu-

ra (Art. 35) de $286 millones, los

que representan un incremento del
28% y 14% respectivamente de
los obtenidos al 31 de diciembre
de 2017.

Comentando los resultados David
Rey Goitia, Presidente de Intégrity
Seguros, manifestd:

“Adn después de pagar un signifi-
cativo dividendo por primera vez
en su historia, Intégrity contintda
mejorando su solvencia lo que se
refleja tanto en el crecimiento de
su patrimonio neto, sus inversio-
nes y superdvits técnicos versus los
resultados del afio anterior.

El resultado neto del periodo re-
sulté menor, por una discrepancia
temporal en la contabilizacién de
reservas de caucién, que se norma-
lizard en los sucesivos periodos.”
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COMENZO UNA NUEVA EDICION DEL

PROGRAMA “PRIMERO PREVENCION"

Por decimosegundo afio consecu-
tivo, Prevencién Riesgos del Tra-
bajo (la ART del Grupo Sancor
Seguros) vuelve a poner este pro-
grama gratuito de cursos presen-
ciales a disposicién de sus clientes.

El Primer Sistema Nacional en
Capacitacién de Riesgos “Prime-
ro Prevencién” se inicié en el afio
2008 con el objetivo de brindar
a los trabajadores de las empre-
sas aseguradas, las herramientas
y conocimientos necesarios para
identificar los riesgos de su dmbito
laboral y aprender a prevenir tanto
los accidentes como las enferme-
dades profesionales. Cabe destacar
que mds de 100.000 personas fue-
ron alcanzadas por esta iniciativa
desde su puesta en marcha.

Las capacitaciones se desarro-
llan bajo la metodologia de talle-
res presenciales en todo el pais y
cuentan con la participacién de
instructores especializados en las
diferentes temdticas.

Para la edicién 2019, Prevencién
Riesgos del Trabajo —que lidera
el mercado de ART en Argenti-
na—ofrece instancias de formacién
sobre mds de 30 temas disponibles
en su catdlogo, dirigidos a traba-
jadores de una amplia gama de
actividades, como ser: Industria,
Agro, Salud, Construccién y Ser-
vicios. Ademds, se continuard con
la implementacién de las evalua-
ciones finales de contenidos, lo
que permitird relevar los apren-
dizajes adquiridos por los partici-

LA SEGUNDA APOYA

AL BASQUETBOL

pantes.

Ingresando a www.prevencionart.
com.ar/cursos es posible conocer
el cronograma de cursos, realizar
la inscripcién de trabajadores y
acceder a un certificado de apro-
bacién luego de completado el tra-
yecto formativo.

A través de este programa, Preven-
cién Riesgos del Trabajo refuerza
su compromiso con la gestién de
una cultura preventiva y colabora
con las empresas aseguradas en la
formacién de sus recursos huma-
nos, cuidando y priorizando a sus
trabajadores, bajo la premisa de
que los accidentes de trabajo y
las enfermedades profesionales se
pueden prevenir.

En el afo de realizacién del Mun-
dial de Bdsquet, que comenzard el
31 de agosto en China, el Grupo
Asegurador La Segunda y la Con-
federacién Argentina de Bdsquet-
bol (CABB) firmaron un acuerdo
a través del cual la companifa se
convierte en la aseguradora oficial
del bdsquet argentino.

A partir de este convenio, la ima-
gen de La Segunda acompafard a
la seleccién nacional con su logo
en la parte trasera de las camise-
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tas titulares y suplentes. Ademis,
el contrato entre ambas entidades
contempla los seguros para los ju-
gadores de los clubes federados en

la CABB.

“Para nuestro Grupo Asegurador,
esta alianza es muy importante
porque nos permite profundizar
nuestro vinculo con el bédsquet-
bol argentino”, manifest6 Mario
Teruya, Gerente Comercial de La
Segunda, y agregé: “Hace cerca de
10 afos que venimos trabajando

con Manu Ginébili, un emblema
del deporte nacional y una leyenda
del bdsquet mundial. Apoyar este
proyecto permite reafirmar nues-
tro compromiso con este deporte”.

Por su parte, Federico Susbielles,
presidente de CABB afirmé: “Es
un orgullo sumar al Grupo Asegu-
rador La Segunda como patrocina-
dor oficial por su amplia trayecto-
ria, solidez, y valores compartidos
por ambas entidades”.
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RSE

PRUDENCIA HIZO UNA DONACION PARA

VICTIMAS DE INUNDACIONES EN CORRIENTES

Prudencia Compania Argentina de
Seguros S. A. doné mds de 600 ar-
ticulos de primera necesidad, para
paliar la grave situacién que atravie-
san departamentos y localidades del
interior de la provincia de Corrientes,
a rafz de las inundaciones provocadas
por las intensas lluvias por las cuales
fue declarada la emergencia hidrica.

La donacién de Prudencia, que fue
cursada a través del Rotary Club

Corrientes Costanera, consistié en
el transporte hasta la provincia de
agua mineral, azdcar, arroz, fideos, té,
yerba, pafales, detergente, lavandina
y elementos de aseo personal, entre
otros.

La entrega de la donacidn, que se ins-
cribe en el marco de las acciones de
Responsabilidad Social Empresarial
(RSE) de Prudencia, se efectué en

Ciritas sucursal Corrientes, organis-
mo oficial de la Iglesia Catdlica que
funciona como centro de acopio y
distribucién de donaciones a las lo-
calidades declaradas en emergencia

hidrica.

Por Prudencia Seguros tuvo una des-
tacada intervencién para facilitar el
operativo de entrega, el productor
asesor Juan Pedro Pozo.

RIVADAVIA Y UNA IMPORTANTE DONACION

PARA EL HOSPITAL SAN ROQUE

A través de su Fundacién, Seguros
Rivadavia concret una significativa
contribucién destinada al Hospital
Interzonal General de Agudos “San
Roque” de la localidad de Manuel
B. Gonnet. La misma consistié en
la entrega de equipamiento de ulti-
ma generacién, destinado a mejorar
y reacondicionar el Servicio de Oto-
rrinolaringologfa, el cual contaba has-
ta hace poco con aparatologifa muy
afiosa que, debido a su obsolescencia,
imposibilitaba realizar determinado

tipo de intervenciones quirdrgicas
complejas. Entre el material provisto,
se incluyeron un micro motor para ci-
rugfa otoldgica, un equipo de poten-
ciales evocados auditivos de diagnds-
tico, un microscopio quirtrgico y un
otoscopio de mini fibra éptica. Dicha
donacién, valuada en casi $800.000,
se suma a otras tantas iniciativas que
la Aseguradora viene efectuando en
su compromiso permanente con la
comunidad y, particularmente, a tra-
vés de su Fundacién, brindando asis-

tencia a aquellos que mds la necesitan.

En las instalaciones del Hospital se
llevé a cabo un emotivo acto, con la
presencia de su Director Asociado,
Dr. Alfredo Ale; su Directora Ejecuti-
va, Dra. Laura Di Marfa; su Directora
Asociada, Dra. Graciela Badin; el jefe
del Servicio, Dr. Ricardo Espinoza;
el Presidente de Mutual Rivadavia,
St. Rodolfo Gonzdlez, y la Gerente
General de la Fundacién, Sra. Lidia
Rizzo.

RUS Y CESVIAUTO DONARON UN MOTOR

Por medio de la estrategia de RSE de
RUS, Cesviauto, el Centro de Reci-
clado y Venta de Repuestos Legales,
dond un motor naftero a la Escuela
Técnica N° 3 “Dr. Miguel Angel
Marsiglia” de Concepcién del Uru-
guay. La institucién, que se especializa
en conocimientos técnicos, utilizard
este material para estudio e investiga-
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cién. Cesviauto es el primer centro de
reciclado de vehiculos legales de la Ar-
gentina, con mds de 40.000 vehiculos
procesados.

En su planta de Pilar, la compafifa re-
cibe las unidades de destruccién total,
provenientes de las compaiifas de se-
guros socias en Cesvi Argentina. Allf

se procede a su descontaminacion,
desarme, clasificacién, venta, recicla-
do y disposicion final.

Se basa en cuatro pilares: el cumpli-
miento legal y reglamentario; la venta
de las autopartes; el reciclaje y protec-
cién del medio ambiente; y la Res-
ponsabilidad Social Empresaria.



SANCOR
SEGUROS

Comunicate con tu Productor Asesor de Seguros
o llama al 0800 444 2850

www.sancorseguros.com.ar / [ [€ [ ]

Superintendencia de Seguros de la Nacién
GRUPO SANCOR SEGUROS 0800 666 8400 | www.ssn.gob.ar | N° de Inscripcién: 0224,



JURISPRUDENCIA

FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

De la teoria a la practica.

SEGUROS: SEGURO SOBRE LA
VIDA (ARTS. 128/48). SINIESTRO.
OCULTAMIENTO DE INFORMACION
COMPLEMENTARIA. RIESGOS NO
CUBIERTOS.

“Cabe rechazar la demanda por incumplimiento del
contrato de seguros, por muerte accidental, que tenfa
contratado el hijo de la actora. Es que la accionante,
actuando de mala fe, oculté informacién a la asegu-
radora y sabiendo que no habia entregado toda la do-
cumentacién requerida, y como forma de justificar su
accionar, expres6 que era abusivo el pedido de dicha
informacién, y enseguida cité a la contraria a media-
cién, para recién en la segunda audiencia, acompanar
la informacién de la que se desprenden las causales
de exclusién.

El pedido de informacién complementaria podria ser
considerado abusivo cuando se requirieren exigencias
remotas o extrafias al caso. No fue justamente eso lo
sucedido, pues la informacién ya estaba en poder de
la actora. (En el caso la actora oculté las circunstan-
cias por las que se produjo el accidente, al realizar la
denuncia ante la aseguradora, y no cumplié de ma-
nera completa con la informacién complementaria”.

“Es que en su demanda, la accionante manifesté que
la aseguradora no expresé cudl era la causal puntual
del rechazo, sin embargo, esto no es asi, pues como
de la carta documento surge que el rechazo se fundé
en el art. 7 de la pdliza (riesgos no cubiertos), y en el
incumplimiento de la ley de vialidad, ademds del art.
239 del Cédigo Penal. La péliza que tenia contratada
el asegurado, y mds especificamente sus condiciones
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generales, detalla los riesgos no cubiertos. (En el caso
el accidente se produjo cuando el asegurado perdié el
control de la motocicleta a alta velocidad, escapando
de un control policial, con conocimiento que la uni-
dad que conducia habia sido robada)”.

“Es que lo dicho es suficiente para hacer lugar al re-
curso de la demandada, pues tal como lo dispone la
ley 17418: 152, el asegurador se libera si el asegurado
o el beneficiario provoca el accidente dolosamente o
por culpa grave o lo sufre en empresa criminal. (En
el caso el accidente se produjo cuando el asegurado
perdié el control de la motocicleta a alta velocidad,
escapando de un control policial, con conocimiento
que la unidad que conducia habia sido robada)”.

Gimenez Chavez Ignacia Daria ¢/ Galicia Seguros
S. A. S/ Ordinario.

Garibotto - Heredia — Vassallo

Camara Comercial: Sala D

Fecha: 08-07-2018.

Comentario

¢Cudntas veces en los cursos de capacitacion se ha
planteado la pregunta de “..qué es una empresa
criminal” (mencionada como una causal de libe-
racion del Asegurador). Este caso nos explica qué
es lo que quiere decir: cuando alguien participa
activa y voluntariamente de un hecho delictivo, se
estd excluyendo de la cobertura del riesgo de vida o
accidente. Esa decision de cometer un ilicito penal
es lo que vamos a llamar empresa criminal. Es que,
mads alld de la valoracién negativa de su conducta,
esa persona estd emprendiendo esa actividad.

Aqui quién se presenta como actora beneficiaria



i

il

es la madre del muerto en esas circunstancias. Se-
guramente asesorada para evitar el rechazo del si-
niestro, hace una denuncia en la que no aparecen
claras las circunstancias del hecho. Cuando se le
requiere completar esa informacién, se da por mal-
tratada, por exigirsele abusivamente informacion
que no le correspondia brindar. Promueve un pro-
ceso de mediacion y, en ese dmbito, debe aclarar
cémo se habia producido la muerte de su hijo.

Y procura seguir la accion senialando que la ase-
guradora no habia expresado la causa de rechazo,
cosa que resulta desmentida por el texto del tele-
grama de rechazo. Una a una, van desestimdndose
sus defensas y procede la sentencia de rechazo de la
demanda, en lo que se habia ido transformando en
una “empresa procesal”. Mds alld de tales intentos,
me resulta dificil criticar a esta seiiora, dadas las
circunstancias que la motivaron.

Ahorrar tiempo y dinero para mantener
prestigio.

SEGUROS: SEGURO DE
RESPONSABILIDAD CIVIL.
CITACION DEL ASEGURADOR.
EFECTOS. EXTENSION DE SU
RESPONSABILIDAD.

1. “Procede hacer lugar al pedido de indemnizacién
pretendida en el marco de un contrato de seguro en el
cual la actora demandé por incumplimiento al banco
y cit6 en garantia a la aseguradora. Ello, ya que, si
bien hubo un error de derecho, ello no ha impedido
dilucidar qué era lo reclamado y cudl era su sustento”.

2. “La aseguradora pudo detectar cudl era la pdliza en
funcién de la cual se le habia efectuado el reclamo y
también se pudo determinar en autos que el siniestro
base de la accién se habia efectivamente producido. A
mds, nos hallamos en el marco del derecho del consu-
midor, lo cual obliga a los jueces a proceder, incluso

Dr. EDUARDO TORIBIO

de oficio, a reconocer los derechos que tal consumi-
dor tenga. Desde esta perspectiva, comprobado el de-
recho de la actora, y asegurado en toda su extensién el
derecho de defensa de la aseguradora, no se encuentra
razonable rechazar la accién con sustento en razones
formales.

3. Es verdad que la quejosa fue citada en garantia,
pero no lo es que tal citacién no conlleve una preten-
sién de condena en su contra. Esa citacién en garan-
tia es, en cambio, el instituto creado por el legislador
para que la victima de un siniestro traiga al juicio no
sblo al autor del dafio, sino también a la compania
que lo ha asegurado.

No parece que el error formal de haber demandado al
banco y citado en garantia a la quejosa haya colocado
a ésta en ninguna situacién de indefensidn, a lo que
se agrega que, aun cuando pudiere presentarse dudo-
so si, asi trabada la litis, correspondia o no hacer lugar
a la accidn, la solucién no habria de variar. En caso de
duda, la solucién debe ser la que se presente més fa-

vorable al consumidor (LDC 3 y 37 y CCCN 1095).

Fazio Marcela Alejandra Ceferina C/ Banco Co-
lumbia S. A. S/ Ordinario.

Villanueva - Machin.

Cédmara Comercial: Sala C.

Fecha: 31-10-2018

Comentario

Otro de esos pleitos que carecen de razon de ser
en su existencia y, especialmente, con la duracion
en el tiempo, y el dispendio de recursos publicos y
privados que cabe suponer en un proceso de 14 Y
24, Instancia. En la base de la cuestion, existia una
cobertura de seguro efectivamente contratada co-
lectivamente por la empleadora (el banco deman-
dado) con Mapfre Argentina Seguros de Vida S.A.,

para cubrir a su personal.

También estd probado en el expediente que la ac-
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tora sufrié un accidente que produjo la secuela que
resultaba cubierta en dicha pdliza.

Ast de claras las cosas, toda la cuestion parecia
sencilla de resolver: cobertura en vigencia, acaeci-
miento del siniestro, pago de la indemnizacién co-
rrespondiente. Sin embargo, comenzaron a apare-
cer los obstdculos: si se habia denunciado o cémo se
habia hecho la denuncia, seguramente un rechazo
del siniestro que motivé la demanda, la cuestion se
estuvo bien o mal demandado, pues se demando al
Banco empleador y se cité en garantia a la asegu-
radora, que era el obligado directo, etc.

Y aqui podemos dedicarnos a esta cuestion: con
demanda o con citacién, resultaba claro tanto la
existencia de la cobertura y del siniestro, asi como
de la vocacion de condena respecto a la asegurado-
ra (como resulta de una citacion en garantia). Casi
diria que la aseguradora hubiera debido agradecer
ese error en la demanda, que le evité aparecer en
los repertorios de jurisprudencia como demanda-
da. Porque no es muy lucida la actuacion de una
entidad aseguradora prestigiosa y que no pertenece
al grupo de aquellas que, cuando uno las encuentra
tiene ganas de decir “...también adénde fueron a
buscar cobertura...”

Pero lo que estd demostrando es como entidades a
las que cabe, razonablemente, atribuir vocacion de
cumplimiento, suelen caer en estas lamentables si-
tuaciones, a partir de una decision inicial de poca
calidad, y siguiendo con una muy baja capacidad
de volver atrds de los errores. En ocasiones, es que
el primero que ve algiin problema reacciona como
el Perro de Pavlov y dispara un rechazo. En otras,
porque quien se equivocd estd en un nivel jerdrqui-
co elevado y desde mds abajo se cuidan mucho de
serialarlo.

Como para completar la comedia de errores, tam-
poco se reacciona cuando ya se tiene una senten-
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cia condenatoria en primera instancia y se sigue
adelante, como una via (involuntaria) de cimentar
alguna creencia extendida de que “... no les gusta

pagar’.

Atencién: el seguro no puede regalarse
SEGUROS: SEGURO DE DANOS
PATRIMONIALES. AUTOMOTORES.
INDEMNIZACION. TRANSMISION DEL
INTERES ASEGURADO.

“Cabe rechazar la demanda promovida por el cobro
del seguro instrumentado en una péliza que cubria,
entre otros riesgos, el de robo y hurto total del vehicu-
lo, asi como el resarcimiento de los danos y perjuicios
que dijo haber padecido el actor como consecuencia
del incumplimiento que imputé a la empresa deman-
dada por no haber abonado la cobertura contratada.

Es que, habiéndose omitido toda notificacién a la
aseguradora sobre el cambio del interés asegurado,
corresponde estar a la liberacién prevista por la ley
17.418: 82 in fine, no pudiendo juzgarse arbitrario
el rechazo de cobertura cursado por la carta docu-
mento. No forma ébice a tal conclusién, el hecho de
que la venta del automotor realizada por el actor no
hubiera culminado en la correspondiente inscripcién
registral a favor del adquirente o, lo que es lo mismo
decir, que este Gltimo no hubiera consolidado la pro-
piedad sobre el vehiculo mediante su correspondiente
inscripcién”.

“Cabe rechazar la demanda promovida por el cobro
del seguro instrumentado por en una péliza que cu-
bria, entre otros riesgos, el de robo y hurto total del
vehiculo, asi como el resarcimiento de los dafos y
perjuicios que dijo haber padecido el actor como
consecuencia del incumplimiento que imputé a la
empresa demandada por no haber abonado la cober-
tura contratada. Es que habiéndose producido el si-
niestro con posterioridad a la transmisién del interés



asegurado y no habiéndose notificado oportunamente
a la aseguradora dicha transmisién, su liberacion es
irrefutable (ley 17418: 82, dltimo pérrafo; CNCom,
Sala D, 22/2/11, “Automéviles Vicente Lépez SACIFI
¢/ La Republica Compania Argentina de Seguros Ge-
nerales SA s/ ordinario”).

Soriano Yaiiez Ricardo Luis C/ Caja de Seguros
S. A. S/ Ordinario.

Vassallo - Garibotto - Heredia.

Cdmara Comercial: D.

Fecha: 21-08-2018

Comentario

Buen fallo para recordar que no vale aquello de
decir: “Ando con suerte. Me compré un auto que,
ademds, ya tenia contratado un seguro por muchos
meses mds”. Bueno, también, para recordar que, en
los seguros patrimoniales, las cosas pueden ser el 0b-
Jjeto del seguro pero que el Asegurador le va a pagar
a su Asegurado, y en funcion al interés asegurable
que tenga respecto del perjuicio sufrido.

Por ello, debe ser prioritario que el adquirente de
un automotor (en este caso) denuncie ese cambio
de titularidad, para adquirir ese cardcter de asegu-
rado y exteriorizar que tiene un interés asegurable
respecto del bien. Solia teatralizar, en mis clases, la
llegada del comprador a la Aseguradora para de-
nunciar el robo del vehiculo. Iba todo bien hasta
que le decia firme aqui, seior Fulano. No, yo soy
Mengano, que le compré el coche a Fulano. Entonces
Usted no es asegurado en esta pdliza y no le pue-
do pagar. Ni lerdo ni perezoso, Mengano buscaba
a Fulano y le pedia: anda a la Compaiiia porque el
asegurado sos vos. Como el drea siempre tiene que
ver con el seguro, lo atendia el mismo empleado que
le decia que no podia pagarle, porque tras la venta,
él carecia de interés asegurable.

cEn qué plazos eso no seria asi? Ahi es donde apa-
rece el articulo 82 de la Ley de Seguros, que regula
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la cuestion. Arranca diciendo en su primer pdrrafo
que: El cambio del interés asegurado debe ser co-
municado al asegurador quien podrd rescindir el
contrato en el plazo de 20 dias y con preaviso de
quince dias. Lo que la ley estd consagrando ahi es
que el Asegurador tiene derecho a saber quién es su
Asegurado y si lo quiere como tal.

El otro factor importante es el plazo del sltimo pd-
rrafo del articulo, que establece que esa notificacién
del cambio debe hacerse en el plazo de 7 dias. Y que
la omision de aviso libera al Asegurador si el sinies-
tro ocurre después de 15 dias de vencido aquel plazo
(en coherencia con el plazo del Asegurador para res-
cindir voluntariamente). Podemos decir, entonces,
que habria que tener en cuenta, como mdximo, esos
22 dias (7+15) para informar el cambio sin quedar-
se en descubierto.

Cabe sefialar que, aunque estimo que todas las po-
lizas usuales contienen esos plazos, los mismos son
susceptibles de pacto en contrario. No cualquier
pacto: si revisamos el famoso art. 158 de la Ley de
Seguros veremos que solo puede hacerse a favor del
Asegurado.

SEGUROS: SEGURO DE DANOS
PATRIMONIALES. AUTOMOTORES.
ASEGURADO. RECLAMO POR
COBERTURA. ASEGURADORA.
RECHAZO. IMPROCEDENCIA.
FUNDAMENTO. PRIMA. PAGO A LA
PRODUCTORA. VALIDEZ.

En el marco de un contrato de seguro de automotor,
resulta tener por valido el pago realizado ante el pro-
ductor, a la luz de lo dispuesto por la LS 54. Forzoso es
concluir que todo lo que éste actuara en ese rol tendria
eficacia para vincular a la aseguradora.

Lo que habia que probar, por ende, no era si el pago
controvertido habia o no llegado a manos de la de-
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mandada, sino si él habia sido o no recibido por el re-
ferido productor. De nada servia, entonces, con acre-
ditar que la aseguradora no habia recibido ese pago
en tiempo, pues, a efectos de que ésta pudiera vélida-
mente declinar su responsabilidad del modo en que
lo hizo, era ella quien debia demostrar que los fondos
respectivos no habian sido entregados en tiempo al
sujeto autorizado para recibirlos.

Lo demds sélo concernia a las relaciones internas entre
ese productor y su principal, sin poder trasvasar tal
dmbito a efectos de servir de excusa a la aseguradora
para no cumplir lo prometido por quien, investido de
la legitimacién frente a terceros que ella misma le ha-
bia otorgado, actué en su nombre, recibié los fondos
y otorg el respectivo recibo en prueba de lo sucedido.

Morales Abel Anibal C/ Parani Sociedad Anénima
de Seguros S/ Ordinario.

Villanueva - Machin.

Camara Comercial: C.

Fecha: 27-09-2018

Comentario.

Haré una breve referencia a este fallo que reitera,
mds alld de normativas reglamentarias de inferior
rango, pero que se pretenden modernizadoras de
la ley, cudl es la doctrina aplicable a este conflicto
derivado de seguro de automotores. Donde se en-
cuentra probado que el Asegurado efectué los pagos
de prima al Productor Asesor que lo derivara a esa
Aseguradora. Los magistrados senalan que la cues-
tion decisiva era que la Aseguradora debia probar
no que no le habian ingresado esos premios, sino
que los mismos no habian sido entregados en tiempo
al sujeto autorizado.

Cita en su respaldo el art. 54 de la Ley de Seguros
y hubiera podido agregar, a mayor abundamiento,
las disposiciones de la Ley 22.400, la vigilancia de
cuyo cumplimiento corresponderia a la Superinten-
dencia de Seguros de la Nacién. En serio.
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SEGUROS: VENCIMIENTO DE LA
OBLIGACION DEL ASEGURADOR.
EPOCA DE PAGO. ACTUALIZACION
(ART. 49).

En cuanto al cémputo de los intereses respecto del
capital que adeuda la aseguradora en concepto de in-
demnizacién por un siniestro, cabe precisar que de
conformidad con lo normado por la ley 17418: 56 y
49, se arriba al punto de partida de los réditos suman-
do los plazos de ambos articulos. Ergo, el asegurador
cuenta con cuarenta y cinco dias para pagarle al ase-
gurado, resultando el vencimiento de esa fecha el “dies
a quo” para el cdlculo de los intereses (CNCom, Sala
B, “Martinez, Miguel Angel ¢/ AGF Allianz Argenti-
na Cia. de Seguros SA s/ ordinario” del 16-12-05; id.
“Ledesma, Irma ¢/ Proteccién Buenos Aires Cia. de
Seguros SA s/ ord.” del 27-12-06, entre otros).

Gamboa Cynthia Carina y otro C/Aseguradora Fe-
deral Argentina S. A. S/ Ordinario.

Diaz Cordero - Ballerini

Cédmara Comercial: B.

Fecha: 06-09-2018

Comentario

Breve referencia a esta sentencia que determina, ante
un cuestionamiento al comienzo del curso de los inte-
reses de la condena, que el plazo del Asegurador para
pagar un siniestro seria, como mdximo, aquel que
transcurre teniendo en consideracion los plazos de los
arts. 56 y 49 de la Ley de Seguros (o sea, 30 dias + 15
dias). Nos gustaria que, mds alld de las dificultades
“reales” que pueden demorar la determinacion de los
valores a indemnizar en algunos siniestros mds com-
plejos, no leyéramos este fallo con cierto escepticismo.

Algiin analista podria pensar que, en un mercado
con inveterada pérdida técnica y habitual ganancia
de inversion financiera, las fechas de pago de sinies-
tros dependerdn mds del Gerente Financiero que de

la Ley 17.418. N
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