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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

C.PN. Agustina
Decarre

Carlos E.
Grandjean

‘Walter Wérner

El tema central de esta edicién es la oportunidad
que brindan los seguros de personas, particular-
mente los de Vida y Retiro, para la ampliacién de
la cartera del productor asesor de seguros, a la luz
de la actualizacién de los incentivos fiscales para la
contratacién de este tipo de coberturas. Por ello,
dialogamos con un grupo de colegas y de asegu-
radores al respecto. Asimismo, el consultor Walter
Woarner analiza como consolidar el liderazgo del
productor asesor a través de los seguros de personas.

Segin datos al 30 de junio del corriente afno pu-
blicados por la SSN, el conjunto de la produccién
de seguros de Vida, Retiro, Salud y AP alcanzé
un volumen de produccién de $ 72.777 millo-
nes. En forma global, los seguros de personas cre-
cieron 26,31% en relacién al ejercicio anterior.
Dado que la actualizacién de las deducciones se
anunci6 el 21 de enero, al 30 de junio ya puede
percibirse algtin efecto positivo. De hecho, los se-
guros de Vida Individual crecieron 58,17% y los
de Retiro Individual 43,75%. El volumen de es-
tos dos ramos crecié més que el promedio de los
seguros de personas. Mds informacién al respecto
serd desarrollada en el articulo que arranca en la
pagina 6 de esta edicién.

En cuanto a los temas institucionales, damos

cuenta de la participacién de FAPASA en distin-

‘ Mario Ruiz

Dr. Eduardo
Toribio

Dr. Fernando
Mc Loughlin

tos eventos del mercado como Expoestrategas y
el XIV Congreso Internacional sobre Fraude en
el Seguro. E informamos sobre el Diplomado In-
ternacional de Seguro en Disrupcién Digital pre-

sentado por la AACS, AAPAS Y FAPASA.

Luego, la C.PN. Agustina Decarre, Tesorera de
FAPASA, analiza la pesada carga impositiva que
soportan los PAS e informa sobre las gestiones
para reducirla.

A continuacién, informamos sobre la intensa ac-

tividad de las APAS de todo el pais.

En nuestra seccién Perfiles, presentamos al colega
Mario Ruiz, un joven productor asesor de Santia-
go del Estero, amante de la msica y el folclore.

Mis adelante, el Dr. Fernando Mc Loughlin re-
flexiona sobre el valor de la opinién del PAS y su
funcién de asesoramiento al asegurado a los fines
de contratar la mds adecuada cobertura.

Continuamos con la informacién relevante del
mercado y las aseguradoras. Y cerramos con la
habitual y ‘jugosa’ columna del Dr. Eduardo To-

ribio sobre Jurisprudencia.

iHasta la préxima!
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EN SEGUROS DE VIDA'Y
RETIRO LA CLAVE SIGUE
SIENDO EL ASESORAMIENTO

EL EFECTO DE LA ACTUALIZACION DE LAS DEDUCCIONES FISCALES DISPUESTA POR EL
GOBIERNO EL 21 DE ENERO EN LA DEMANDA DE SEGUROS DE PERSONAS AUN ES MODERADO
SEGUN LOS TESTIMONIOS QUE RECOGIO ASEGURANDO ENTRE PAS ESPECIALIZADOS EN

VIDA Y ASEGURADORES. PERO, SIN DUDAS, LOS NUEVOS MONTOS DE LAS DEDUCCIONES
CONSTITUYEN UNA MUY BUENA NOTICIA, QUE EL. MERCADO ESPERO 26 ANOS. Y SON UNA GRAN
OPORTUNIDAD PARA QUE EL SECTOR DESPEGUE. AUNQUE EL DESARROLLO DE UNA MAYOR
CONCIENCIA ASEGURADORA ES EL FACTOR FUNDAMENTAL.

La produccién de seguros de per-
sonas crecié 26% entre junio 2018
y junio 2019. De acuerdo a cifras
de la SSN, al 30 de junio del co-
rriente afio, la produccién de pri-
mas de seguros de personas llegé a
$ 72.777 millones. Esto compren-
de el periodo anual julio 2018 a
junio 2019.

No obstante, hay que destacar que
los ramos Vida Individual y Retiro
Individual lograron incrementar
su produccién por encima de la
evolucién promedio de los seguros
de personas. Vida Individual cre-
ci6 58% y Retiro Individual 44%.

Produccién de Vida Individual:

-a junio 2018: $ 8.616.357.415.-
-a marzo 2019: $ 9.086.434.741.-
-a junio 2019: $13.628.676.217 .-

De los $ 5.012 millones que crecié
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la produccién de Vida Individual
entre junio 2018 y junio 2019,
$ 4.542 millones se explican por
la expansién entre marzo y junio
2019 (el dltimo trimestre del ejer-
cicio).

En Retiro Individual el efecto de
las nuevas deducciones fue mds
moderado, aunque de punta a
punta el crecimiento del volu-
men fue de 44%. En otros ramos
el avance fue menor a la inflacién
anual: por ejemplo, AP Individual
(37%), Sepelio Individual (38%),
y Vida Obligatorio (38%).

Una nueva oportunidad

El 21 de enero de este afio, el Go-
bierno actualizé los incentivos
fiscales para la contratacién de

seguros de Vida y Retiro median-

te el Decreto 59/2019. Los mon-
tos del beneficio se fijaron en $
12.000 para el afio fiscal 2019, $
18.000 para 2020 y en $ 24.000
para 2021. Ademds, se estableci6
que el monto fijado para 2021 se
actualizard automdticamente me-
diante un mecanismo que se basa
en la Unidad de Valorizacién Tri-

butaria.

Sobre los efectos de esta medida en
el mercado opinaron los produc-
tores asesores de seguros especia-
lizados en el ramo y algunos ase-
guradores.

La visidn del canal comercial

“El impacto no fue el deseado ini-
cialmente aunque si se perciben
mds consultas de empleados en
relacién de dependencia con vo-



VIDA'Y RETIRO

1 Gustavo Falke, Gerente Comercial de La Equitativa del Plata. 2 Alvaro Toricez, Gerente General Comercial de Origenes Seguros. 3 Roxana
Reynoso, Gerente de Planificacidn y Desarrollo Comercial de Seguros Rivadavia. 4 Isabel Pastor, PAS. 5 Gabriela Marchisio, Gerente de Seguros
de Personas de Sancor Seguros. 6 Marcelo Prekajac, Gerente Comercial de CNP. 7 Victoria Rodriguez, PAS. 8 Crisitina Mizawak, PAS.

luntad de ahorro e inversién. Hoy,
el incentivo fiscal es un argumento
de venta, acompanado del desper-
tar de la voluntad de previsién y
ahorro. Todos los dias la insegu-
ridad, la imprevisién y la pobre
perspectiva de una adecuada jubi-
lacién para la clase pasiva nos da
argumentos para abordar el tema”,
destacé la PAS Isabel Pastor, de

Rosario.

Luego, la productora Victoria Ro-
driguez, de Tucumdn, sefialé: “La
actualizacién de los incentivos es
una medida muy acertada y espe-
rada por todos los que actuamos
en este negocio.

Esta actualizacién es una motiva-
cién mds para concientizar a los

asegurables a contratar un seguro
de vida. Y hay mayor interés en el
asesoramiento, no tan solo en los
nuevos negocios sino también en
los clientes con pélizas vigentes de
afios anteriores”.

A su turno, la PAS Cristina Mi-
zawak, de Entre Rios,
“Me parece excelente. Hace mds
de dos décadas estamos luchan-
do para que ocurra este suceso.
Tal como indicé la Asociacién de
Aseguradores de Vida y Retiro de
la Argentina (AVIRA) frente a los
funcionarios, esta medida puede
ampliar el mercado de Seguros de
Vida y Retiro, con beneficios para
la economia y para la sociedad,
como la promocién del ahorro in-
terno. Esta actualizacién deberia

evalué:

impulsar las ventas y potenciar el
negocio. No obstante, es algo pre-
maturo proyectar niveles de ven-

»

ta .

Y sumé: “Ha crecido el interés por
asegurarse. Es un paso importante
que debemos aprovechar para el
desarrollo del mercado de Seguros
de Personas y, también, valorar la
importancia de estas herramientas
de proteccién y de ahorro para el
futuro. Entiendo que cuando los
montos vayan incrementdndose
afio a afo, esta variable tendrd mds
relevancia en la toma de decisio-
nes. Estimo que para fines de este
afio existird una mayor concienti-
zacién en el pablico y serd en 2020
que se comenzard a notar una ma-
yor expresién del mercado”.

Revista ASEGURANDO
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Asesorar, asesorar, asesorar

Mizawak afirmé que “atn es poco
el conocimiento en cuanto al fun-
cionamiento de las deducciones
fiscales en Seguros de Vida y Re-
tiro de parte del asegurable”. “Esa
es nuestra misién, la de Asesorar
y brindar productos a medida que
generen beneficios reales en el me-
diano y largo plazo”, enfatizé, al
tiempo que admitié6 que “el con-
texto inflacionario sigue siendo un
limitante de peso a la hora de la
contratacién”.

“La clave continta siendo el buen
asesoramiento, el relevamiento de
las necesidades de las personas, fa-
milias y empresas. La desgravacién
es impositivamente importante
pero no es la variable decisiva al
momento del cierre de la venta.
El asesoramiento estd relacionado
directamente con el beneficio de
contar con una proteccién fami-
liar y personal futura”, especificé
la productora.

Sobre este tema, Rodriguez expli-
c6: “Muchos de los asegurables
desconocen o no tienen bien en
claro que los seguros de vida y re-
tiro son deducibles.

Hay que asesorarlos sobre lo esen-
cial del tema, de manera sencilla
y lo mds llano posible, dejando en
claro que no somos especialistas
impositivos y que siempre es reco-
mendable un intercambio con su

CPN.

Mi asesoramiento parte, ante

Revista ASEGURANDO

todo, desde la concientizacién de
la importancia de estar asegurados
con un seguro de vida individual
creado conjuntamente con el ase-
gurable. Brindo un asesoramiento
integral y personalizado que nace
de descubrir las necesidades actua-
les pero transitando hacia las fu-
turas, como la etapa jubilatoria”.

Luego, Pastor apunté: “Mi fun-
cién como profesional es crear
asesorfa consciente, transmitien-
do educacién financiera pensada
a largo plazo con herramientas
que garantizan el bienestar futuro,
atiendan la problemdtica previsio-
nal, para que mds personas cuen-
ten con instrumentos para enfren-
tar momentos de interrupcién en
la generacién de ingresos. Es im-
portante identificar y valorar cada
caso en particular”.

Una medida muy esperada

Roxana Reynoso, Gerente de Pla-
nificacién y Desarrollo Comer-
cial de Seguros Rivadavia, dijo
que “este cambio deberia alentar
la contratacién de los seguros de
Vida o Retiro” y que “el creci-
miento de la industria de los segu-
ros de lineas personales provocard
beneficios en la economia a nivel
general, en especial en un merca-
do donde predominan los seguros
patrimoniales”.

No obstante, reconocié que “no se
observa un cambio sustancial en
la contratacién de estas pdlizas” y
que “la actualizacién de las deduc-

ciones debe estar reforzada por la
generacién de una mayor concien-
cia aseguradora en los clientes”.

“El asesoramiento brindado por
los PAS a sus clientes resulta fun-
damental, siendo esencial que
transmitan la importancia de su
contratacién para, por ejemplo,
reemplazar el ingreso que produ-
ce el fallecimiento de la persona,
tener fondos para los gastos in-
esperados de funerales, crear una
herencia para sus seres queridos,
pagar deudas u otras obligaciones,
disponer de un instrumento finan-
ciero que permita ahorrar o in-
vertir, cubrirse ante una eventual
enfermedad, ademds de considerar
las nuevas deducciones fiscales.
El conocimiento integral de estas
coberturas y beneficios por parte
del PAS, permitird que, paulatina-
mente, se pueda lograr una mayor
penetracién de estos productos en
el mercado”, expresd.

En tanto, Gustavo Falke, Geren-
te Comercial de La Equitativa del
Plata, comenté: “Las nuevas de-
ducciones son una bocanada de
aire fresco para la reactivacién de
un sector que sirve para generar
conciencia aseguradora a mediano
y largo plazo. En los tltimos me-
ses notamos un creciente interés,
en primer lugar, de asegurados que
tienen seguro vigente, y también
de potenciales asegurables”.

Mds adelante, anadié: “La Equi-
tativa fue fundada hace 122 afios
como una companfa exclusiva de
seguros de Vida. Todos los seguros
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de vida que ofrecemos son de Vida
Individual. Las acciones tomadas
en nuestro caso siempre estdn di-
rigidas a capacitar al PAS (dnico
canal de La Equitativa) ya que en-
tendemos que son quienes generan
valor agregado a la hora de infor-
mar y asesorar al asegurable”.

En sintonia con sus colegas, Ga-
briela Marchisio, Gerente de Se-
guros de Personas de Sancor Segu-
ros, considerd: “La actualizacién
es a todas luces positiva.

El beneficio inmediato para quienes
pagan Impuesto a las Ganancias, es
la posibilidad de deducir un monto
razonable que habfa quedado en un
valor insignificante.

Otro aspecto importante es que se
hizo extensiva la deduccién a los
seguros de vida mixtos, permitien-
do considerar, ademds de la parte
de las primas que se pagan por la
cobertura de muerte, las destina-
das a la capitalizacién o ahorro.

Ademds, es importante que se haya
previsto los importes para el 2020
y 2021 asf como que estos montos
se ajusten, en adelante, todos los
afios por Unidades de Valor Tri-
butario (UVT), conforme lo de-
termine la ley que se promulgard
a tal efecto.

Es esperable que estos incentivos
tengan un impacto positivo en
todo el mercado, favoreciendo la
contratacién de coberturas y per-
mitiendo as{ mejorar nuestros in-
dicadores respecto de otros paises

10 Revista ASEGURANDO

de la regién, donde el porcentaje
de participacién de Seguros de
Vida y Retiro sobre el PBI duplica
al que tenemos en Argentina. Pero
los efectos no son inmediatos y es
algo que seguramente ocurrird a
mediano y largo plazo”.

Asimismo, la ejecutiva del Grupo
Sancor Seguros expuso: “También
es importante que se hayan reincor-
porado las deducciones a los seguros
de retiro individual (eliminadas por
la Ley N°© 26.425 de estatizacién de
las jubilaciones) y se suma la posi-
bilidad de que los empleadores de-
duzcan vida con ahorro colectivo,
si bien atn no se ha determinado
el monto para este segmento. Es
de esperar que en breve se estipule
dicho valor. Es importante mencio-
nar que una persona fisica podria
aprovechar la deduccién de sus se-
guros de Vida y Retiro, llegando a
un importe de $36.000 ($ 12.000
por cada uno) para este ejercicio fis-
cal si cuenta con un seguro de vida
puro, un seguro de vida mixto y un
seguro de retiro. Esta deduccién
serd de $ 54.000 para el ejercicio
fiscal 2020”.

En tanto, Alvaro Toricez, Geren-
te General Comercial de Origenes
Seguros, indicé: “La actualizacién
de incentivos fiscales es algo posi-
tivo y buscado desde hace tiempo
por el mercado con un fuerte apo-
yo de AVIRA. Es un buen comien-

zo para potenciar la industria.

Facilita el contacto con clientes o
prospectos para generar interés,
pero hoy, dada la coyuntura, no

estd siendo un elemento decisivo a
la hora de contratar un seguro de
vida o retiro”.

Y agregé: “El principal impedi-
mento que vemos es el gran des-
conocimiento entre los asegurados
de los beneficios que representan
este tipo de coberturas”.

Cerrando la rueda, Marcelo Pre-
kajac, Gerente Comercial de CNP,
sostuvo: “Es un buen punto de
partida pero aun falta mucho para
mejorar.

El espiritu de la normativa es ge-
nerar la cultura del ahorro inter-
no y previsién para las familias,
con un instrumento que a nivel
inversién tiene un flujo positivo
para la economfa real enorme y
por ende hay que seguir trabajan-
do en este sentido. En los paises
en donde hay un mayor desarrollo
de la industria aseguradora es muy
importante el rol de los incentivos
fiscales.

Notamos un mayor interés por
parte de la red de productores so-
bre cémo impacta en los clientes
y por consiguiente se reflejé un
incremento en la comercializacién
de los productos de vida con aho-

»

Iro .

“Es una oportunidad sin prece-
dentes para desarrollar los seguros
colectivos para aquellas empresas
que sean tomadoras y pagadoras
ya que pueden deducir de la base
imponible el 100% de la prima”,
concluyé.
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SEGUROS DE PERSONAS

CONSOLIDANDO EL LIDERAZGO DEL
PRODUCTOR ASESOR A TRAVES
DE LOS SEGUROS DE PERSONAS

L.OS SEGUROS DE
PERSONAS Y, EN
PARTICULAR, L.OS DE
VIDA Y DE RETIRO,
CONSTITUYEN UNA
CLARA OPORTUNIDAD
Y UNA NECESARIA
ADECUACION A LAS
NUEVAS REGLAS DEL
JUEGO
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Contexto

El liderazgo del canal tradicional
en la intermediacién en seguros en
nuestro mercado es contundente:
dos tercios de la produccidén se ge-
neran a través de PAS (43%) y so-
ciedades de PAS (23%), de acuerdo
con informacién compilada por la
SSN; el tercio restante corresponde
a venta directa (22%) y agentes ins-
titorios (12%).

El desafio consiste en consolidar
esta posicién de liderazgo a través
de una expansién del espectro del
asesoramiento y un servicio cada
vez mds apalancado en la tecnolo-
gia, en respuesta a las preferencias
del usuario en cuanto a cémo acer-
carse, vincularse con el seguro y co-
municarse.

Focalizarse cada vez mds en el clien-
te conectado, que ha adoptado la
tecnologifa como una ventaja, que
puede encontrar ficilmente lo que
quiere, compara productos, obtie-
ne recomendaciones, compra desde
cualquier lugar, en cualquier mo-
mento y por cualquier dispositivo,
y comparte su experiencia. Busca
(buscamos) que todo sea mds sim-
ple, mds répido, mds cémodo. Es

necesario entender que el tradicio-
nal mondlogo “yo te ofrezco esto”
ya no logra captar nuestro interés;
buscamos entablar un didlogo con
quien pretende ofrecernos un pro-
ducto/servicio: “contdme qué me
ofrecés y discutamos si me sirve”. Si
bien siempre se declamé que el foco
es el cliente, ya no es posible seguir
sosteniendo un proceso de venta
centrado en el producto. Debe estar
focalizado en sus necesidades y as-
piraciones; es lo que también espera
en relacién con el seguro.

El potencial transformador de la
ciencia y la tecnologfa en todos los
dmbitos de nuestras vidas nos sor-
prende y apasiona, y nos permite
pensar en un mundo mejor. Pero
también nos abruma la velocidad, la
aceleracién del cambio, en un mun-
do hiperconectado y en red. Todo
estd en movimiento, la caracterfsti-
ca que podria definir en una palabra
nuestra era, sin pausa, 24/7.

No es ficil asimilar los impactos de
este cambio vertiginoso impulsado
por la convergencia de tecnologias
exponenciales, que impacta en la
manera en que nos relacionamos,
comunicamos, trabajamos, apren-
demos e innovamos, ni predecir
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razonablemente cémo este proceso
puede ir alterando nuestras facul-
tades cognitivas, psicosociales y
humanas.

La revolucién de la que estamos
siendo testigos y protagonistas es,
ademds, la de los datos, “el petréleo
del siglo XXI”. Datos que la tecno-
logfa permite capturar, procesar y
convertir en informacién y en co-
nocimiento para optimizar el pro-
ceso de toma de decisiones. Datos
e informacién que son la base de
todo negocio y, particularmente, el
del seguro. Conocimiento que nos
permite saber a qué le atribuye va-
lor nuestro cliente y cémo prefiere

“_.EL SEGURO DE VIDA
SE CONSTITUYE EN UN
INMEJORABLE VEHICULO
DE PROTECCION Y AHORRO.
Y EN CASO DE UNA
EXISTENCIA LONGEVA, UNA
FORMA DE ASEGURARSE
INDEPENDENCIA
FINANCIERA.”

vincularse con nosotros. Y hasta
monitorear sus comportamientos
y predecir sus preferencias. Inquie-
tante, ademds de prometedor.

La progresiva comoditizacién de
la oferta y el cambio de paradigma

WALTER WORNER

« b2l <« b2l 7z
-de “poseer” a “usar” (economfia
colaborativa)- imponen desafios
ara el sector y, en particular, para

y;
los PAS.

Es necesario expandir el espectro
del asesoramiento hacia coberturas
que requieran la intervencién -fi-
sica y/o virtual- de un especialis-
ta, y es necesario “hacerlo mejor”
que un algoritmo o un sistema de
inteligencia artificial, cada vez mds
“humanizados”.

No es una ironfa; las asegurado-
ras y plataformas orientadas a la
venta automatizada online, com-
prendiendo incluso algunas desa-

Revista ASEGURANDO 13



SEGUROS DE PERSONAS

rrolladas por PAS, estdn logrando
“sintonizar’ con un mercado cre-
ciente de clientes digitales.

La buena noticia es que las asegu-
radoras estdn invirtiendo en tecno-
logia y muchas de ellas explicitan
su vocacién de poner herramientas
tecnoldgicas al servicio del PAS,
considerado socio estratégico. Y
asigndndole -por geolocalizacién
y/o cualquier otra combinacién
de atributos- estos clientes digita-
les que, de otra manera, tal vez no
tendria posibilidades de atraer.

Seguros de personas, una
clara oportunidad

Los seguros de personas y, en par-
ticular, los de vida y de retiro,
constituyen una clara oportunidad
y una necesaria adecuacién a las
nuevas reglas del juego.

Muchos PAS se han especializa-
do y operan exclusivamente en
este campo, pero es necesario que
también el PAS tradicional, con
carteras exclusivas o predominan-
temente de seguros patrimoniales,
sobre todo de automotores y ries-
gos del trabajo, incursione en este
terreno.

Debe asumirse como un asesor in-
tegral, un referente en materia de
riesgos y seguros, para un cliente
integral. Es necesario identifi-
car mercados objetivos y conocer
el perfil de sus clientes actuales y
potenciales, sus necesidades de co-
bertura, su situacién econdémica
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y patrimonial, sus preferencias en
cuanto a cémo acceder y vincular-
se con el seguro, sus expectativas
y deseos de seguridad actual y fu-
tura.

Para incrementar el volumen de
negocios es mds efectivo ofrecer-
le una nueva (o una ampliacién/
mejora de) cobertura a un cliente
asegurado que buscar uno nuevo
(cross- y up-selling). Y a través del
seguro de vida se logra afianzar el
vinculo con el cliente, construir
una relacién mds personal y de lar-

go plazo.

El seguro de vida tiene multiples
aplicaciones, en los dmbitos fami-
liar, societario, empresarial y en el
de otras instituciones.

En el 4dmbito “natural”, la protec-
cién de la familia y la preservacién
del patrimonio son las principales
motivaciones derivadas de la con-
ciencia de la posibilidad de morir
“antes de tiempo”, cuando todavia
subsisten fuertes responsabilidades
frente a terceros dependientes, en
mayor o menor medida, y ante la
posibilidad de no haber podido
acumular un fondo suficiente, si
la muerte interrumpe ese proceso
(no es posible hacer que la variable
“tiempo” sea un dato cierto).

Y de un sano deseo de trascender
en la memoria de sus seres queri-
dos, mis alld de su propia existen-
cia y de sus creencias religiosas.

El seguro de vida es el dnico me-
canismo ideado por el hombre

que posibilita la conformacién
inmediata de un capital -o de una
renta- en el momento de mdxima
necesidad,  independientemente
del tiempo transcurrido desde su
contratacidn.

El otro “elemento” importante del
seguro de vida es la posibilidad de
sistematizar el ahorro, con un ob-
jetivo determinado y/o para contar
con un fondo para hacer frente a
contingencias diversas.

Una aspiracién bdsica es la de po-
der mantener la calidad de vida
que se haya logrado alcanzar al
momento del retiro.

Y la renta vitalicia (que en la Ar-
gentina sélo puede ser operada a
través de una aseguradora de obje-
to exclusivo) es, de hecho, simple-
mente una forma de liquidacién de
un capital que se puede acumular
o conformar como prima Unica.

Es asi como el seguro de vida se
constituye en un inmejorable ve-
hiculo de proteccién y ahorro. Y,
en caso de una existencia longeva
(el riesgo de supervivencia es una
preocupacién creciente desde el
punto de vista financiero), una
forma de asegurarse independen-
cia financiera.

Un aspecto adicional a considerar
es la reciente actualizacién y am-
pliacién de los incentivos fiscales
para los seguros de vida y de retiro,
que configuran un estimulo para
el crecimiento del sector. Y cons-
tituyen un argumento mds para



el PAS que promueve y promueva
estos instrumentos de previsidn y
ahorro.

Desafios y oportunidades

A través del PAS, verdadero agen-
te de cambio cultural, se difunde
y promueve la conciencia asegu-
radora: los riesgos y la cultura de
la previsién, de la prevencién, del
seguro y del ahorro. Es el desafio
del que depende que el seguro lo-
gre una mayor penetracién. Es la
misién que nos toca llevar adelante
para que podamos vivir en una so-
ciedad “mds segura’.

Es necesario que se ayude a tomar
conciencia de los perjuicios, las
obligaciones y las responsabilida-
des que puede implicar la materia-
lizacién de los riesgos a los que se
estd expuesto, y proponer una “so-
lucién” a las necesidades que se ha-
yan logrado poner en evidencia y,

“EN LAS SOCIEDADES
DE MAYOR DESARROLLO
SOCIO-CULTURAL SE BUSCA
PROTEGER EN PRIMER
TERMINO LA VIDA (LA
CAPACIDAD DE TRABAJAR,
GENERAR INGRESOS Y
FORMAR UN PATRIMONIO)
DE QUIEN SOSTIENE
ECONOMICAMENTE AL
GRUPO FAMILIAR Y TIENE
RESPONSABILIDADES
FRENTE A TERCEROS, Y
DESPUES LA VIVIENDA Y EL
VEHICULO.””

en nuestro caso, también, las aspi-
raciones, los “suefios” que el aho-
rro podrd contribuir a concretar
y las motivaciones mds profundas
del ser humano vinculadas con el
amor por sus seres queridos.

En las sociedades de mayor desarro-
llo socio-cultural se busca proteger
-en el 4mbito personal y familiar- en

primer término la vida (la capacidad
de trabajar, generar ingresos y for-
mar un patrimonio) de quien sostie-
ne econdémicamente -o contribuye a
hacerlo- al grupo familiar y/o tiene
responsabilidades frente a terceros,
y después la vivienda y el vehiculo.
A mayor grado de evolucién cultu-
ral, la contratacién se produce en
forma simultdnea.

Pero en nuestro pafs todavia preva-
lece -en este esquema simplificado
de las tres V- la secuencia vehiculo-
vivienda-vida... Otro desafio para

la industria y, en particular, para el
PAS.

Las posibilidades de crecer son
ciertas, aun -sobre todo- en un
contexto de gran incertidumbre.
La cuestién es empezar ya y en-
tender que se trata de un proceso
que demanda la revisién constan-
te de estrategias en funcién de los
cambios de escenarios y reglas del

juego. [ |

Sponsor Oficial
de Las Leonas y Los Leones

»D descarga tu Pdliza Digital por nuestra App Triunfo Mévil o por triunfoseguros.com

SSN SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

N° de Inscripcion en SSN:
402

Atencion al asegurado
0800-666-8400

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

INTRODUCCION AL SEGURO DE

RESPONSABILIDAD PROFESIONAL MEDICA

FAPASA y Noble Compania de Se-
guros llevaron a cabo el Curso Vir-
tual de Seguros de Responsabilidad
Profesional Médica, Nivel 1. Los
mismos se dictaron los dias 21 y 28

de Agosto, y 4 de Septiembre.
Programa

MODULO 1 | FUNDAMENTOS
DE RESPONSABILIDAD CIVIL
PROFESIONAL

Elementos de Responsabilidad Ci-
vil. Acto ilicito. Dafo patrimonial,
Dano extrapatrimonial, Relacién
de causalidad. Factores de atribu-
cién subjetivos y objetivos. Deber
de seguridad de las organizaciones
de salud. Garantia “In vigilando”
e “in eligendo”. Culpa. Dolo. Ne-
gligencia. Impericia, Imprudencia,
inobservancia de los deberes. Error
médico. Definicién. Mala praxis.
Definicién Deber de medios y de
resultados. Responsabilidad del jefe

de equipo. Responsabilidad colecti-
va. Teorfa de las cargas probatorias
dindmicas. Teorfa de las presuncio-
nes. Responsabilidad del médico en
el uso de las cosas. La responsabi-
lidad médica en el nuevo Cédigo

Civil.

MODULO 2 | RESPONSABILI-
DAD MEDICA EN ARGENTINA
ESTADO ACTUAL

Evolucién del seguro de praxis mé-
dica en el mundo y en la Argen-
tina. Crecimiento de los juicios.
Factores de frecuencia. Factores de
intensidad. Especialidades mds de-
mandadas. Modalidades de cober-
tura. Seguros en base ocurrencia.
Descripcién. Problemas. Seguros
en base claims made. Descripcidn.
Problemas. La Fecha retroactiva. El
endoso de extensién de cobertura.
Principales exclusiones. Fondos so-
lidaros u de resguardo profesional.
Descripcién. Problemas. Regula-

cién. Jurisprudencia. Diferencias
con los seguros.

MODULO 3 | ERRORES
MEDICO-ASISTENCIALES Y
SEGURIDAD DEL PACIENTE

Errores médico-asistenciales. Mag-
nitud e impacto del problema a
nivel mundial, regional y local.
Definicién de error médico. Por
qué se producen los dafios. Facto-
res contribuyentes. Fallas activas y
latentes. Modelo del queso suizo.
La atencién de la salud como un
sistema complejo. Eventos adversos
asociados al cuidado. Definicién.
El informe “Errar es Humano”. El
informe “Cruzando el abismo de la
calidad”. Dimensiones de la calidad.
Seguridad del paciente. Concepto.
Metas internacionales de seguridad.
Pricticas de seguridad con mayor
evidencia cientifica. Areas de alto
riesgo. Cirugfa. Anestesia. Guardia
de Emergencias. Obstetricia.

FAPASA EN EL CONGRESO INTERNACIONAL

SOBRE FRAUDE EN EL SEGURO

2
ria V. Barretg RehennVnga
V2
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Jorge L. Zottos, Presidente de FAPASA, diserté en el
XIV Congreso Internacional sobre Fraude en el Segu-
ro, llevado a cabo en Buenos Aires el 12 de septiembre.

El panel también estuvo formado por Augusto Velez,
Gerente de Automotores de La Segunda; Roberto
Vega, Revisor de Cuentas de AALPS y Maria Victoria
Barreto, Gerente de Prevencién y Control de Lava-
do de Activos y Financiamiento del Terrorismo de la
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INSURTECH

INSURTECH: DIPLOMADO INTERNACIONAL

DE SEGURO EN DISRUPCION DIGITAL

Mucho més que un curso: un di-
plomado internacional de seguro
en disrupcién digital

InsurTech, o InsureTech, la com-
binacién entre tecnologia y segu-
ros llegé para quedarse.

Primera formacién en transfor-
maci6n digital en la industria del
seguro, dirigida a mandos medios
y altos de aseguradoras y produc-
tores argentinos.

La Asociacién Argentina de Com-
panias de seguro, AACS. AAPAS 'Y
FAPASA, presentan el Diplomado
Internacional de Disrupcién Di-
gital, bajo la direccién Académica
del Ing. Gabriel Mysler, director
de Innovation@Reach.

La Industria del Seguro, que se
mantuvo casi inmutable duran-
te ultimo siglo, hoy se enfrenta a
grandes cambios que la atraviesan
transversalmente: Suscripcidn, si-
niestros, relacién con el asegurado
y los productores y brokers.

La disrupcién digital implica un
cambio radical de paradigmas. Las
nuevas tecnologias, las nuevas ge-
neraciones de usuarios y, un mer-
cado cada vez mds competitivo,
global, informado, exigente e ins-
tantdneo que obliga a repensar el
negocio.

Tanto las empresas tradicionales
como las Start-Ups competirdn y
se complementardn en un mercado
dindmico y ultra competitivo en el
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que el Capital Humano, la correc-
ta seleccién e implementacién de
las tecnologias, el conocimiento y
el didlogo con el cliente, y la adap-
tacién permanente al cambio serdn
claves para definir el éxito y el fra-
caso.

“Es un honor y una gran respon-
sabilidad poder dar este gran paso.
Ofrecer un espacio de crecimien-
to y reflexién sobre el impacto de
la disrupcién digital en el que se
convoquen por primera vez cai-
maras de companias de seguros y
Asociaciones de Productores es un
desafio tan motivador como nece-
sario”, afirma el director de Diplo-
mado, el Ing. Mysler.

El programa se concentrari en
ofrecer a los participantes todas las
herramientas para entender el nue-
vo ecosistema del Seguro y sus de-
safios y serdn dictadas por los mds
reconocidos especialistas.

Ademds, tendrin una dindmica
participativa innovadora al incluir
en la misma aula, a miembros de
las aseguradoras y a productores,
generando un valioso debate e in-
tercambio.

Las clases se brindarin en dos
moédulos de cuatro mafianas cada
uno: La primera parte comenza-
rd a mediados de Septiembre y la
segunda, en Octubre. Se ofrece-
rdn asimismo dos modalidades de
cursada presencial y Online, para
quienes deseen participar desde el
interior el pais o desde el exterior.

Objetivos

- Entender el nuevo mercado y
ecosistema del seguro.

- Identificar y comprender las
nuevas Tecnologias.

. Atraer, gestz'omzr ) retener el
talento y el Capital humano
para lograr el cambio.

- Analizar las estrategias de
canales e intermediacion
posibles.

- Comprender la Comunica-
cion Corporativay el Marke-
ting en el siglo XI.

« Entender el nuevo cliente, sus
expectativas y deseos.

. Potenciar el conocimiento
actual del mercado, los proce-
sos y los clientes utilizando las
mds modernas herramientas
disponible con una estrategia
cliente-céntrica.

- Analizar nuevos modelos de
negocio, y management.

- Incorporar una mirada
estratégica aprendiendo de las
nuevas experiencias.

Modalidad

Presencial en la AACS.
Streaming.

Direccién de la Diplomatura

Gabriel M. Mysler: Ingeniero
Electrénico, posgrado en Ciencias
de la Administracién. Direc-

tor y fundador de Innovation@
Reach, consultora especializada en
Innovacién, Estrategia y Ventas.
Director del posgrado”Insurtech,



disrupcién digital en Seguros”
en la Escuela de Negocios de la

UCA.
Cuerpo Docente

Israel Benavidez Martinez:
Licenciado en Informdtica con
estudios en Matemdticas Aplica-
das, Ciencias Politicas y Adminis-
tracién Publica. Asesor Tecnolé-
gico y Gerente de Proyectos en el
Grupo BYMA (Bolsas y Mercados
Argentinos).

Matias Bianchi: Gerente de Area
de Proyecto de SISTRAN Argenti-

b

na. Responsable por los proyectos
de implementacidn, el desarrollo de
producto y nuevas tecnologias.

Susana Laresse: Directora de Stan-
ton Chase International Argentina
y Uruguay. Lic. en Relaciones

Publicas. Profesora de Recursos
Humanos en la USAL.

Samuel A. Markov: Director y
fundador de A.R.M. - Asset Risk
Management. Lic. en Sistemas,
Master in Business Administration.

Sharon Mysler: Lic. en Ciencias
Sociales con orientacién a Sociolo-

INSTITUCIONALES

gia y Antropologfa. Estudiante de
Psicologia. Project Leader en BMC

Strategic Innovation.

Claudio Schmale: Director y
fundador, Quadro Comunicacidn.
Lic. en Publicidad, Posgrado en
Administracién. Estratégica, PAD
- Programa de Alta Direccién (IAE
Business School).

Marcelo Schurmann: Licenciado
en Sistemas. Gerente de Desarrollo
IBM (1978-1994). Director de
Tecnologfa Informdtica (CIO) Caja
de Ahorro y Seguro S.A (1994-
2017). |
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CARGA IMPOSITIVA

GESTIONES PARA ALIVIAR LA
CARGA IMPOSITIVA DEL PAS

LA C.PN. AGUSTINA DECARRE, TESORERA DE FAPASA, ANALIZA
LA PESADA CARGA IMPOSITIVA QUE SOPORTAN LOS PAS E

INFORMA SOBRE LAS INICIATIVAS IMPULSADAS PARA REDUCIRLA.

El impacto tributario en la actividad
del Productor Asesor es algo que nos
preocupa y fundamentalmente nos
ocupa para tratar de buscar alternati-
vas de estudio, de andlisis y gestionar
acciones que permitan cambios a la
realidad que enfrentamos todos los

PAS.

A nivel de imposicién Nacional quie-
nes revisten la calidad de Contribu-
yentes del Régimen de Monotributo
se enfrentan con la dificultad de que
los sublimites de facturacién para cada
categoria si bien fueron actualizados,
dichas subas lo han sido en porcen-
tajes menores a la inflacion. Hay que
tener en cuenta que en nuestra activi-
dad, como en las otras, la facturacién
anual acumulada es el factor que de-
termina el limite de permanencia en
cada categoria dentro del régimen y
en muchos casos se ha forzado la ex-
clusién del Régimen de Monotributo
por superar dicha facturacién el pa-
rimetro méximo permitido del Régi-
men Simplificado. Esto implica para
dichos profesionales el ingreso al Régi-
men General debiendo tributar desde
dicho momento bajo el Régimen de
Ganancias, IVA y Auténomos, lo que
supone una carga tributaria mayor.
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Dicho cambio de condicién imposi-
tiva obliga a dimensionar el negocio
de otra forma y enfrentar las mayores
cargas que implica la condicién de
Responsable Inscripto.

Desde FAPASA se formé una Comi-
sién de Andlisis y Estudio de estos te-
mas, ademds de contar con un grupo
de Asesores Abogados y Contadores
que nos ayudan a interpretar y gestio-
nar en estos aspectos tan importantes

para la realidad del PAS.

[1BB

En cuanto a los Fiscos Provinciales,
debemos destacar la complejidad de la
aplicacién de diferentes Alicuotas del
Impuesto sobre los Ingresos Brutos, ya
que al ser potestad de las Provincias,
cada una establece sus tasas por la Ley
Impositiva Provincial.

Entendemos que el Impuesto sobre
los Ingresos Brutos es un impuesto
distorsivo del cual numerosos tribu-
taristas han escrito y fundamentado
el perjuicio que genera en la econo-
mia real. Es un impuesto que se aplica
sobre la facturacién bruta sin descon-
tar o detraer ningtn gasto, y ademads

posee superposicion de regimenes de
recaudacién lo que lleva a acumular
Saldos a Favor para los Contribuyen-
tes con el enorme perjuicio financiero
que eso implica.

Las alicuotas del Impuesto varfan para
cada Provincia y por eso no es homo-
géneo ni comparable un célculo de re-
caudacién pero, por supuesto, para los
Fiscos Provinciales es una gran fuente
de financiacién y eso dificulta nuestra
negociacion.

En algunas Provincias la tasa es verda-
deramente elevada y afecta fuertemen-
te a los PAS. La Provincia con mayor
alicuota en este impuesto hoy es la
Provincia de Buenos Aires, que si bien
se redujo un punto (pasé de 8% al
7%) atin sigue siendo una variable que
afecta mucho a los PAS. Ademds en la
actualidad existen mdltiples Agentes
de Retencién y Percepcion (como las
aseguradoras) que implica un alto per-
juicio financiero para el PAS que sufre
las Retenciones en la fuente y lo llevaa
acumular altos saldos a favor.

Nuestra gestién estd actuando en este
tema en distintas provincias. Por ser
Tesorera de FAPASA y desempenarme
profesionalmente como Contadora y
PAS en la Provincia de Buenos Aires,
junto a un grupo de colegas de algu-
nas APAS de nuestra provincia hemos
tenido reuniones con distintos Dipu-



tados y Senadores Provinciales para
poder contarles nuestra preocupacién
en esta materia y tratar de buscar una
solucién para todos los PAS. En este
avance hemos tenido buena recepcién
de nuestra postura y hay abierto un
canal de didlogo para poder llegar al
trabajo en las Comisiones Legislativas
correspondientes.

Nuestro enfoque tiene que ver con
que no pedimos una reduccién de la
Alicuota de Ingresos Brutos sino que
nos clasifiquen correctamente la ac-
tividad. En el actual régimen dicha
actividad se encuentra gravada con la
alicuota del 7% asimildndola con las
actividades de Venta en Comisién o
Consignacion, siendo esto un error ya
que nuestra actividad implica la pres-
tacién de un servicio profesional de
asesoramiento y nunca ‘una venta en
comisién’, ya que no existe diferencia
entre venta y compra de ningtn bien
ni intermediacién comercial. A modo
ilustrativo, y solo por citar algunas ac-
tividades del mismo capitulo, se nos
equipara con la venta en comisién de
mercaderfas, servicios de agencias de
viajes y turismo, servicios bursdtiles y
financieros.

Entendemos que la Ley Tarifaria ha re-
petido ano a ano la misma agrupacién
de actividades quedando hoy desac-
tualizada. Nuestra actividad no es la
venta en comisién, ni consignacion,
ni mucho menos una venta mayorista,
sino la prestacién de un servicio profe-
sional de asesoramiento como el caso
de un Abogado, Contador Publico,
Escribano, Veterinario, Médico, etc.,
las cuales se gravan con la alicuota
general del 3,5%. Incluso, el caso de

los servicios prestados por Martilleros
Publicos y Corredores Inmobiliarios
(Cédigo 749910) cuando no se trata
de la intermediacién en una operacién
de compraventa y se trata de un aseso-
ramiento o tasacion, estd encuadrado
como ‘servicio profesional’ gravandose
con la alicuota general de Servicios de

3,5%.
Encuadre

Para desempenar la actividad de Pro-
ductor de Seguros se debe cumplir
con un Curso de Capacitacién Obli-
gatorio y de un Examen de Com-
petencia que se debe aprobar ante la
Superintendencia de Seguros de la
Nacién (SSN). Una vez aprobado di-
cho curso se debe tramitar la Matri-
cula ante la SSN que es el Organo de
Control de la Actividad. Anualmente
se debe cumplir con la cantidad de
Horas de Capacitacién Obligatoria
que se imponen por Manual de Pro-
cedimientos a través de la Resolucién
de la SSN, quien como dijimos por
ser la Autoridad de Contralor es quien
estd facultado a la aplicacion de san-
ciones si existiesen faltas cometidas en
el ¢jercicio de la profesién. Ademds,
anualmente cumplimos con el pago
de la Matricula para el desempefio de
nuestra actividad. De lo expuesto se
desprende el cardcter profesional que
hoy reviste nuestra actividad.

Somos profesionales independientes,
responsables de nuestra formacién y
capacitacién tanto para el acceso a la
matricula como para revalida anual,
sujetos al control de una Autoridad
que ejerce el poder de policia sobre la
matricula, todos elementos que con-
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figuran una profesioén independiente.
Por todos estos motivos, no busca-
mos la mera reduccién de la alicuota
sino el correcto encuadre de nuestra
actividad como profesionales.

Y reitero: existen canales de dialogo
abiertos con legisladores y hasta con
el Director Ejecutivo de la Agencia de
Recaudacién de la Provincia de Bue-
nos Aires. Asimismo, hemos hecho
presentaciones que fueron recibidas
por el Ministerio de Economia de
la Provincia de Buenos Aires, el Lic.
Herndn Lacunza, hoy Ministro de
Hacienda de la Nacién. Esperamos
que las autoridades atiendan nuestros
pedidos y avanzar en la tarea de ate-
nuar la carga impositiva que sufrimos.
Cada uno de nosotros representamos
una fuente de crecimiento del sector,
somos Pymes que damos empleo y
apostamos a CoNSstruir un sector trans-
parente y profesional.

Como mensaje final me quedo con
esta idea de formar entre todos un sec-
tor pujante, capacitado, responsable
y cuyas acciones impactan en la so-
ciedad, para lo cual los PAS debemos
estar unidos y aportar nuestras ideas y
conocimientos en las APAS que nos
representan en cada region del pais.
FAPASA se nutre de los dirigentes que
alo largo y ancho de nuestro territorio
trabajan cada dia para ser reconocidos
en la sociedad como Asesores profesio-
nales y que cada ciudadano piense en
nosotros a la hora de asegurar su vida,
casa, comercio o empresa, dado que el
productor asesor de seguros es el tinico
capacitado para asesorarlo y orientarlo
para contratar aquella cobertura que
realmente protege su patrimonio.
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ENTREVISTA

/)
“UN MERCADO NO CONCENTRADO
LE PERMITE AL PRODUCTOR DE
SEGUROS PODER ELEGIR ENTRE
DIVERSAS ALTERNATIVAS A LA
HORA DE COLOCAR SUS RIESGOS”

EN ESTA ENTREVISTA, EL PRESIDENTE DE LA ASOCIACION DE ASEGURADORES ARGENTINOS
(ADEAA), CARLOS ENRIQUE GRANDJEAN, TAMBIEN PRESIDENTE DE LA EQUITATIVA DEL PLATA,
DESTACO EL “EXCELENTE NIVEL DE DIALOGO QUE ALCANZAMOS CON LAS DIVERSAS APAS
DEL PAIS Y ESPECIALMENTE CON FAPASA”. Y DIJO QUE LA DEFENSA DE UN MERCADO POCO
CONCENTRADO LOS ACERCA A LOS PAS, QUIENES EN ESTE MARCO SE ASEGURAN UN AMPLIA
GAMA DE OPCIONES PARA COLOCAR RIESGOS Y LA ATENCION PERSONALIZADA QUE PUEDEN
BRINDAR ENTIDADES DE CAPITALES NACIONALES, DE TAMANO MEDIO Y CHICO, SERIAS,

SOLVENTES Y PROFESIONALES.

Revista Asegurando (R. A.): ;A cud-
les entidades representa ADEAA?

Carlos Enrique Grandjean (C. E.
G.): La Asociacién de Aseguradores
Argentinos (AdeAA) estd constitui-
da por 31 aseguradoras de capitales
nacionales, mayoritariamente ase-
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guradoras medianas y chicas. Algu-
nas son las de mayor trayectoria del
mercado, otras algunas de las mds
innovadoras y modernas, algunas
muy especializadas en determinados
nichos, y otras son aseguradoras re-
gionales de enorme prestigio y cum-
pliendo una funcién de liderazgo en

las zonas que atienden. Las afiliadas
a AdeAA son Alba, Anticipar, Asse-
kuransa, Bonacorsi, Caminos Prote-
gidos, Caruso, Certeza, Comarseg,
Edificar, El Norte, El Progreso, El
Surco, Escudo, Evolucién, Foms,
Hansedtica, La Equitativa, La Ho-
lando, La Perseverancia, La Territo-



rial, Libra, Mafiana, Metropol, Na-
tiva, Nivel, Noble, Parand, Seguros
Meédicos, Tres Provincias, Sol Na-
ciente y Victoria.

R. A.: ;Cudles son los temas que
dominan la agenda institucional

de ADEAA?

C. E. G.: Nuestros 3 grandes ob-
jetivos pasan por la difusién de la
institucién aseguradora fomentan-
do las mejores pricticas, la defensa
del seguro de capitales nacionales
como existe en todos los paises mds
desarrollados del mundo, y la defen-
sa de la existencia de aseguradoras
medianas y chicas solventes y profe-
sionales con el objeto de dotarle al
mercado de innovacidn, creatividad,
diversidad de oferta de productos,
competencia y evitando prdcticas
oligopdlicas. En este sentido, esta-
mos de acuerdo con el equilibrio del
mercado actual, sin grandes concen-
traciones ni demasiada atomizacién.

La agenda se desprende de esos 3
grandes objetivos y consiste bésica-
mente en un didlogo constante con
las demds cdmaras de aseguradores,
con las autoridades de la SSN, con el
poder ejecutivo, con el poder legis-
lativo, con el poder judicial y con el
periodismo, generando propuestas
que nos permitan alcanzar los obje-
tivos anteriores. Queremos destacar
el excelente nivel de didlogo que al-
canzamos con las diversas APAS del
pais y especialmente con FAPASA.

R. A.: ;Se organizan en grupos de
trabajo para analizar distintas te-
mdticas?

“ADEAA MANIFIESTA
ABIERTAMENTE SU POSICION
EN DEFENSA DE LAS
ASEGURADORAS MEDIANAS Y
PEQUENAS, Y EN DEFENSA DE
UN MERCADO NO DEMASIADO
CONCENTRADO. ESA POSTURA
NOS ACERCA AUN MAS A
TODOS L.OS PRODUCTORES
ASESORES DE SEGUROS, A
TODOS L.OS ORGANIZADORES,
A LAS DIVERSAS APAS DEL
PAIS Y A FAPASA YA QUE
CONSIDERAMOS QUE ES
UN OBJETIVO COMUN: UN
MERCADO NO CONCENTRADO
LE PERMITE AL PRODUCTOR
DE SEGUROS PODER
ELEGIR ENTRE DIVERSAS
ALTERNATIVAS A LA HORA
DE COLOCAR SUS RIESGOS
Y TAMBIEN LE PERMITE
ACCEDER A UNA ATENCION
PERSONALIZADA”.

C. E. G.: Si. Hemos conformado di-
versos grupos de trabajo pero quiero
destacar 3: Automdviles, Caucién y
Seguros Agropecuarios.

En Automdviles hemos abordado las
propuestas para modificar el seguro
automotor obligatorio y hemos tra-
bajado sobre la problemdtica actual
de las destrucciones totales. En Cau-
cién hemos trabajado fuertemente
sobre diversos temas, entre otros, el
seguro de caucién de alquileres y la
problemdtica de las pélizas a primer
requerimiento.

En Seguros Agropecuarios, aborda-
mos los temas respecto de las cober-
turas catastréficas, la participacién
del Estado y los seguros multiriesgos
y paramétricos. Estuvimos prdcti-
camente en todas las reuniones con
las demds cdmaras y autoridades para
avanzar sobre estos 3 temas. En estos
dias, nos juntamos periédicamente

en AdeAA para analizar los vaivenes
de la macroeconomia y las cuestiones
financieras.

También estamos en didlogo con FA-
PASA y otras cdmaras para reflotar la
idea de llevar la cultura de la preven-
cién y el seguro a las escuelas.

R. A.: ;Cémo ven desde ADEAA las
ultimas medidas de la SSN para
amortiguar los efectos negativos en
los balances de las aseguradoras de
la caida de la cotizacién de varios
activos financieros y la inflacion
(res. 788 y demds)?

C. E. G.: En cada gran crisis que ha
tenido la Argentina, la SSN tomé
medidas realistas para capear esos
perfodos de alta turbulencia con me-
didas similares. Vemos de manera
positiva las medidas que se han to-
mado hasta ahora, aunque no deja
de ser una preocupacién del sector el
‘reperfilamiento’ actual de los bonos
de corto plazo, con la pérdida de li-
quidez que ello implica para el sector.
También es factor de preocupacion la
enorme caida en las cotizaciones de
los bonos de la deuda, que indepen-
dientemente de la valuacién técnica
permitida, nos muestran una coyun-
tura delicada.

R. A.: ;Cémo ven en ADEAA la evo-
lucion del mercado de seguros en
este tiltimo semestre del ario?

C. E. G.: Vemos un sector sélido y
que ha trabajado con enorme profe-
sionalidad en los dltimos afios y que
ahora estd manejdndose con la misma

profesionalidad, humildad y pruden-
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ENTREVISTA

cia pero en aguas sumamente turbu-
lentas.

R. A.: ;Cémo ven en ADEAA el rol
del productor asesor en el mercado
argentino?

C. E. G.: Si uno se toma el trabajo
de mirar el listado de las aseguradoras
afiliadas a AdeAA, podrd darse cuenta
el rol primordial que le damos al pro-
ductor asesor de seguros. Solo basta
ver la trayectoria y el comportamien-
to de nuestras afiliadas para entender
esto. Las aseguradoras que integran
AdeAA consideran que la noble y
gigantesca labor que desarrollan los
productores asesores y los organiza-
dores, dia a dfa, mediando entre ase-
guradoras y asegurados, y brindando
atencion personalizada, asesoramien-
to y servicio, son insustituibles.

En ese sentido, sentimos un gran res-
peto y a veces también admiracién
por el trabajo serio que desarrollan
los PAS y los organizadores integros,
profesionales y eficientes. AdeAA es
posiblemente la dnica cdmara que
manifiesta abiertamente su posicién
en defensa de las aseguradoras media-
nas y pequefias, y en defensa de un
mercado no demasiado concentrado.

Y entendemos que esa postura nos
acerca atin mds a todos los produc-
tores asesores de seguros, a todos los
organizadores, a las diversas APAS del
pais y a FAPASA ya que considera-
mos que es un objetivo comun: un
mercado no concentrado le permite
al productor de seguros poder elegir
entre diversas alternativas a la hora de
colocar sus riesgos y también le per-
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“SI UN PRODUCTOR ASESOR
O UN ORGANIZADOR REQUIE-
REN DE 4 O 5 ASEGURADORAS
PARA COLOCAR SUS RIESGOS,

NOSOTROS ENTENDEMOS
HUMILDEMENTE QUE DEBIE-
RAN ELEGIR NO SOLAMENTE

VARIAS ASEGURADORAS DE
CAPITALES NACIONALES, SINO

TAMBIEN, ALGUNAS ASEGU-
RADORAS DE TAMANO MEDIO

Y CHICO QUE SEAN SERIAS,

SOLVENTES Y PROFESIONA-
LES. EN NUESTRO MERCADO,

AFORTUNADAMENTE, LAS
HAY Y SON VARIAS, Y MUCHAS
DE ELLAS LAS VAN A ENCON-
TRAR EN ADEAA”.

mite acceder a una atencién persona-
lizada. Si un productor asesor o un
organizador requieren de 4 6 5 asegu-
radoras para colocar sus riesgos, noso-
tros entendemos humildemente que
debieran elegir no solamente varias
aseguradoras de capitales nacionales,
sino también, algunas aseguradoras
de tamafo medio y chico que sean
serias, solventes y profesionales. En
nuestro mercado, afortunadamente,
las hay y son varias, y muchas de ellas
las van a encontrar en AdeAA.

R. A.: ;Cémo ve ADEAA el proceso
de transformacién digital que estd
impactando al seguro argentino?

C. E. G.: El proceso de transforma-
cién digital es esencial e inevitable a
tal punto que no es posible la existen-
cia actual y futura de las asegurado-
ras que no transiten este proceso de
transformacién.

La pregunta de fondo no es tanto el
qué, sino mds bien el c6mo y el para
quién. Lo que estamos viviendo es
un cambio cultural que lleva a que
los asegurados nos exijan tanto a las
aseguradoras como a los productores
nuevas soluciones que simplifiquen y

agilicen nuestros procesos y produc-
tos y en ese sentido, tanto asegurado-
ras como PAS debemos abrazar y em-
prender esa transformacién digital.
La transformacién digital comple-
menta, pero no sustituye la necesidad
de ser atendidos y asesorados perso-
nalmente por personas humanas.
Solamente un buen productor asesor
de seguros estd hoy en condiciones de
realizar esta noble labor.

R. A.: ;Cudles serdn los cambios o
transformaciones que ADEAA esti-
ma que se verificardn en el seguro
argentino a partir de este proceso

de digitalizacion de la actividad?

C. E. G.: Podrfamos hablar horas so-
bre este punto, pero muchas de esas
transformaciones ya ocurrieron o
estdn ocurriendo. Bdsicamente pode-
mos esperar nuevos riesgos (ciberries-
gos, cambio climdtico, exoesqueletos
para personas con movilidad reduci-
da, nuevos medios de transporte, por
ejemplo), nuevos productos (seguros
paramétricos, coberturas sobre ci-
berseguidad para autos, comercios y
casas, coberturas tipo pague mientras
use, etc.), mayor eficiencia operativa,
menos casos de no seguro en el caso
de implementarse la pdliza digital va-
lidada por las fuerzas de seguridad,
desarrollo de la telemdtica como he-
rramienta de prevencién e informa-
ci6én instantdnea a las aseguradoras.

Y creemos que los productores ase-
sores de seguros y los organizadores
también van a incorporar todas estas
nuevas oportunidades, como ya lo es-
tdn haciendo, para ofrecer un servicio
atin mds profesional. |
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FEDERALES

VARIADA ACTIVIDAD EN APAS SALTA

Durante Agosto y Septiembre,
APAS Salta realizé varias siguien-
tes actividades:

- Curso de Capacitacion de “Se-
guros de accidentes personales,
obligaciones patronales y seguros
de vida individual.

- Curso Presencial sobre seguros
de Responsabilidad Profesional.

- Presentacién de Avances y no-

vedades del Seguro Verde para

la Regién con la presencia del
Superintendente de seguros de la
Nacidn, el Dr. Juan Pazo.

- Colecta de donaciones para
sorprender a los nifios en su dfa.
Las mismas se destinaron a la
Escuela Albergue Republica de
Venezuela N°o 4328, ubicada en
municipio de Campo Quijano,
departamento Rosario.

APAS CUYO EN FIRMA DE CONVENIO ENTRE
EL GOBIERNO DE MENDOZA'Y LA SSN

El 10 de septiembre, se reunieron
autoridades del Gobierno de Men-
doza, representado por el Ministro
de Gobierno, Trabajo y Justicia,
Lic. Lisandro Nieri y el Ministro
de Seguridad Dr. Gianni Venier, y
por la Superintendencia de Segu-
ros de la Nacién, el Dr. Juan Pazo,
para la firma del Acta Acuerdo con
el objetivo de implementar en el
dmbito del territorio de la Provin-
cia de Mendoza la opcién de am-
pliar los medios de acreditacién de
las pélizas de seguro vigente por
medios electrénicos.

Las partes acordaron como finali-
dad primordial salvaguardar los in-
tereses de los asegurados de modo
que se pueda acreditar el seguro
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obligatorio vigente de los vehicu-
los, a través de medios digitales,
sin necesidad de requerir la docu-
mentacion impresa al conductor.
Edgardo Juchniuk, Vicepresidente
de APAS Cuyo afirmé: “Este es
un compromiso que también han
adquirido las aseguradoras, ya que
las pdlizas van a ser distribuidas en
forma digital.

Para nosotros es muy importante
que se firme este convenio porque
es una ventaja absoluta para nues-
tros asegurados y de esta forma les
estamos otorgando un beneficio”.

En el acto de firma también estu-
vieron presentes Marfa Rosa Blan-
co, Presidenta de la Asociacién,

acompafada por Juan Ferndndez,
Tesorero y miembro de la Comi-
sién Directiva.

También participaron gerentes de
compaififas aseguradoras de la re-
gion.

EXAMENES DE
COMPETENCIA
EN SAN JUAN'Y
SAN LUIS

Se realizaron en ambas provin-
cias, y por primera vez en San
Luis, los exdmenes de compe-
tencia de la SSN a aspirantes a
Productores Asesores de Seguros.



FEDERALES

APASER. ACTIVIDADES DESARROLLADAS EN
AGOSTO Y SEPTIEMBRE

En consonancia con el lema que han
adoptado (“Capacitarte marca la di-
ferencia”), desde APASER enfatizan
que la capacitacién permanente es un
elemento clave, imprescindible para
poner en valor el rol del Productor
Asesor de Seguros y su importancia.
Ante la competencia desleal de los
agentes institorios, que ofrecen segu-
ros sin la capacitacion necesaria ni el
asesoramiento adecuado a los clientes,
se hace mds visible la necesidad de in-

"/, COOPERACION
SEGUROS

corporar conocimientos y herramien-
tas que nos permitan responder con
solvencia, eficiencia y con un ¢jerci-
cio ético de la actividad a las nuevas
demandas que impone el mercado
y los cambios culturales ¢ innova-
ciones tecnoldgicas que se producen
en nuestra sociedad. Es por ello que
desde APASER han intensificado las
instancias de capacitacién a lo largo y
alo ancho de la provincia, con talleres
libres sobre diversas temdticas (segu-

./

TRAYECTORIA QUE
NOS INSPIRA A INNOVAR.

92 ANOS A LA VANGUARDIA DE LA INDUSTRIA ASEGURADORA.

N¥ de inscripcion en SSN
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Atencidn al asegurado
-666-8400

Organismo de control

www.argentina.gob.ar/ssn

ros de retiro, coberturas agricolas, co-
mercio, taller de ventas, etc.).

Ademds cabe sefialar que estas activi-
dades no tienen un costo monetario
extra para los socios (mds alld de la
cuota societaria) y se pide a cambio la
colaboracién con alimentos como le-
che o0 azticar para donar a merenderos
de distintos lugares de la provincia y
as contribuir con quienes brindan su
ayuda solidaria a los mds necesitados.

| @ SSNI|simrseecas:
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APASER EN TU PRIMER NEGOCIO

El 30 de agosto se llevé a cabo una
reunién de trabajo con las compa-
fifas que acompafiaron “APASER en
tu primer negocio” en 2019.

Se trata de un proyecto que apun-
ta a tender un puente entre los
nuevos profesionales del mercado

asegurador y las companifas del
sector, con el objetivo de facilitar
la insercién laboral/profesional de
quienes se inician en la actividad.

Finalizada la edicién de este afio, se
hizo una reunién de balance con el
objetivo de seguir mejorando esta

iniciativa. Participaron, ademds
de las autoridades de APASER,
representantes de Seguros Rivada-
via, Victoria Seguros, Omint ART,
Sancor Seguros, Federacién Patro-
nal, Galeno Seguros, Instituto Au-
tdrquico Provincial del Seguro de
Entre Rios y Libra Seguros.

APAS SANTA FE ENTREGO DIPLOMAS A
PROFESIONALES

El viernes 2 de agosto, se llev6 adelan-
te la Entrega de Diplomas a Produc-
tores Asesores de Seguros de Santa Fe
en el Auditorio del Consejo Profesio-
nal de Ciencias Econémicas de dicha

ciudad.

Fue un dia de celebracién y recono-
cimiento al trabajo ininterrumpido
que APAS Santa Fe viene realizando
desde 1974 para contribuir al mejora-
miento de la capacitacién técnica de
sus asociados difundiendo el conoci-
miento de las buenas précticas y téc-
nicas aseguradoras y de los principios
de ética, trabajo y profesionalismo.

28 Revista ASEGURANDO

Al respecto, Jorge Rapela, presidente
de APAS Santa Fe, destacé: “Sabemos
que nos unen las aspiraciones de cre-
cer creando conciencia aseguradora,
luchando en contra de la competen-
cia desleal, capacitdndonos y creando
nuevos espacios de liderazgo, para
poder fortalecernos como sector. En
tanto, para que el seguro avance es
muy importante desarrollar la cultura
aseguradora y nuestra capacitacién es
fundamental para poder brindar un
asesoramiento adecuado”.

En la oportunidad, se entregé el co-
rrespondiente diploma a mds de 200

¥ defensa de los
a< de los Productores

de Seglll‘OS

4

santafesinos que aprobaron el Exa-
men de Competencia y completaron
el trdmite de matriculacién en el Or-
ganismo de Control que da cuenta de
la magnitud del logro alcanzado por
los profesionales.

Ademids, estuvieron presentes Jorge L.
Zottos, presidente de FAPASA; Mal-
ena Azario, secretaria del gobierno de
la Municipalidad de Santa Fe; Gast6n
Arri, de la Agencia Provincial de Se-
guridad Vial, y miembros del Con-
sejo Directivo de APASER, como asi
también, miembros del Consejo Di-

rectivo de APAS Santa Fe.
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APAS FORMOSA: NUEVA COMISION DIRECTIVA

El pasado 23 de agosto, en el salén
de la Federacién Econémica de For-
mosa, se llevé a cabo la Asamblea
Anual Ordinaria y qued$ conforma-
da la nueva Comisién Directiva de
APAS Formosa. Luego de la Asam-
blea, colegas y dirigentes compartie-
ron una cena que permitié estrechar
vinculos y afianzar amistades.

La nueva comisién directiva quedd
conformada de la siguiente manera:

Presidente Juan Andres Vanioff
Vice-Presidente Carlos Kratochvil
Secretario Renzo Bogado
Tesorero Ernesto Saporiti

Vocales

1° Ricardo Zurita

ATPAS (Tucuman)

20 Cesar Jojot

3° Luisa Medina

40 Ramén Avalos
Vocales Suplentes

1° Ramén Ariel Olmedo
20 Cinthya Amarilla
Revisores de Cuenta
Titular Sergio Alonso

Suplente Graciela Furno

brindé una charla para sus asocia-
dos sobre distintos temas. Ricardo

El 30 de julio, ATPAS (Tucumdn)

cargo de “Conduccién Preventi-

»

va .

Creada por un grupo de Organizadores en 1965,
AQSS es la primera y hasta el momento Gnica
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, as{ como
medios de asistencia y beneficios sociales que
también incluyen a su nticleo familiar.

il

WWW.a0ss.com.ar

Bdez Nunes (FAPASA) estuvo a

Luego se debati6 sobre los seguros
de vida con capitalizacién, sus carac-
teristicas principales y condiciones
de contratacién, y los beneficios fis-
cales por contratar seguros de vida,
seguros de vida con capitalizacién
y seguros de retiro. Y finalmente, la
exposicién sobre Rubrica Digital”, a
cargo de Joaquin Alvarez (ATPAS).

LOBS

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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MARIO RUIZ

UN JOVEN PRODUCTOR ASESOR DE SANTIAGO DEL ESTERO,
AMANTE DE LA MUSICA Y EL FOLCLORE.

Revista Asegurando (R. A.):
¢Cudndo se inicié en la profesion

de PAS?
Mario Ruiz (M. R.): Afio 2015

R. A.: ;Tiene hermanos? ;Cémo
estd compuesta su familia?

M. R.: §i, tengo 2 hermanos, Elisa
que trabaja en Rio Uruguay Seguros
(UN Santiago del Estero) y Santia-
go que también es Productor Asesor
de Seguros, y mis viejos. Vivo en pa-
reja y tengo un hijo, Mario Benicio
que nacié el 9 de Agosto.

R. A.: ;:Su papd es productor?
;Como se llama, cuantos arios
tiene de trayectoria?

M. R.: Mi padre es quien nos in-
culcd la actividad aseguradora, El
trabajé 20 afos en La Unica Coo-
perativa de Seguros Ltda. y desde
1994 con Rio Uruguay Seguros.

Fue Productor Asesor de Seguros,
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también se desempefié como Ins-
pector de Siniestros y con RUS
como Encargado de Agencia.

R. A.: ;Algun otro miembro de su
Sfamilia trabaja como PAS?

M. R.: Mi hermano Santiago.
R. A.: ;En qué ciudad vive?
M. R.: Santiago del Estero.
R. A.: ;Le gusta la miisica?

M. R.: La musica es mi primer
amor.

R. A.: ;Qué genero musical pre-

fiere y porque?

M. R.: El folclore y la musica popu-
lar de raiz, porque es la musica a la
que dedico parte de mi vida y es la
que mds siento en mi vida musical.

Me gustan todos los géneros, pero
el folclore es mi sentir.

R. A.: ;De cudl equipo de futbol

simpatiza?

M. R.: Club Atlético River Plate
y Club Atlético Central Cérdoba
(SDE).

R. A.: Para vacaciones, ;prefiere
la playa o la montasnia?

M. R.: Montana.

R. A.: ;Qué ventaja tienen los
PAS jovenes respecto de los vete-
ranos?

M. R.: La proximidad con la tec-

nologia.

R. A.: ;Qué desventaja tienen los
PAS jovenes respecto de los vete-
ranos?

M. R.: La poca o escasa experien-
cia en el dmbito asegurador.

R. A.: ;Cudl es el principal pro-
blema con el que el PAS tiene que
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lidiar en su actividad cotidiana?

M. R.: La disparidad en lo comer-
cial frente a los bancos y Al

R. A.: ;Cudl es su personaje histo-
rico favorito y porque?

M. R.: Jesucristo, por su amor al
préjimo.

R. A.: ;Cémo afecta la inflacion
en su trabajo?

M. R.: Como a todo el mundo, de
la modificacién de sumas, no se
salva nadie.

Y el poder adquisitivo de mis co-
misiones van por detrds de todo
esto.

R. A.: ;Cudl es su proyecto a fu-
turo?

M. R.: Desarrollarme como PAS
en un plano cada vez més tecnol6-
gico y virtual.

R. A.: Si no hubiera sido PAS,
seudl otra actividad o profesion
le hubiera gustado?

M. R.: Productor Discogréfico
R. A.: ;Cudntos afios tiene?
M. R.: 37 afios

R. A.: ;Cudl es su hobbie o pasa-
tiempo preferido?

M. R.: Leer, ver peliculas o series y
escuchar musica.

R. A.: ;Qué es lo mejor que el se-
guro tiene para brindar a la so-

ciedad?

M. R.: Generar conciencia ase-
guradora para que la vida en co-
munidad sea mds ordenada, con
riesgos calculados y coberturas que
permitan mantener un equilibrio
financiero.

R. A.: ;Cudl es la herramienta

tecnolégica que mds ayuda al
PAS en su labor diaria?

M. R.: El smartphone y la PC.
R. A.: ;Cudl es su comida favorita?
M. R.: El asado.

R. A.: ;En qué proyecto invertiria
su dinero?

M. R.: En poner un coworking,
una vinoteca o un bar con escena-
rio para recitales.

R. A.: ;Cudl es el mejor libro que
leyé este ano?

M. R.: “Véndele a la mente, no a
la gente”, un libro de Jiirgen Kla-

ric.

¢ Como ve el futuro del seguro ar-
gentino?

Positivo, proactivo, creativo y re-
siliente.
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EL VALOR
2 OPINION

LA SELECCION ARGENTINA
DE FUTBOL MASCULINO

LE HABTA GANADO 2-0 A
VENEZUELA Y CON ELLO
QUEDABA HABILITADA PARA
JUGAR LAS SEMIFINALES

DE LA COPA AMERICA. L.OS
GOLEADORES HABIAN SIDO
LAUTARO MARTINEZ Y A
GIOVANI 1.0 CELSO, PERO LA
OPINION GENERALIZADA ERA
QUE EL EQUIPO, FUERA DE
LA BUENA ACTUACION DE
ESTOS JUGADORES, TODAVIA
NO HABIA NECESITADO DE
SU MEJOR JUGADOR, LIONEL
MESSI, PARA GANAR.
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Las opiniones estaban dividi-
das y daban lugar a enfervori-
zadas discusiones en todos los
niveles de la sociedad. Si usted
es uno de los tantos fandticos
que no comprende los debates
que se han armado alrededor
de la pelota en televisién o estd
desorientado por los debates
sin sentido que se multipli-
can en las redes sociales no se
preocupe. Les pasa a todos. Lo
que hay que entender es qué
significa opinar y disentir.

Veamos. Hay que entender
que opinar de futbol es mads
que hablar de lo que sucede
dentro de la cancha. Pareciese
que es mds interesante relacio-
narlo, a partir del sarcasmo, la
ironfa o el humor, con algin
hecho que haya sucedido fuera
de la cancha, tenga que ver con
la intimidad del jugador, una
lucha interna dentro de los
clubes de futbol o las particu-
laridades del director técnico.
No todos podemos opinar de
medicina, ingenierfa, finanzas,

medio ambiente o cualquier
otra ciencia... pero todos po-
demos opinar de futbol. El
futbol es casi un lenguaje uni-
versal desde que es un deporte
en el cual estd involucrada mds
del 85% de la poblacién mun-
dial. Hombres y mujeres.

Si, ya sé que tradicionalmente
el futbol era algo que se incul-
caba a los varones desde peque-
fios y no a las nifas. Por eso los
nifios suefan con ser grandes
futbolistas. Les regalan una pe-
lota mientras que a las ninas se
les regalaba una muneca. Asi,
el futbol era un territorio de
opinién que, se suponia, a las
mujeres no les interesaba. O
peor. Quizds no era bien visto
antiguamente que les interesa-
se. Habria que preguntarles a
las abuelas. Cuantas opiniones
femeninas habrdn sido desca-
lificadas con frases lapidarias
como “...como se nota que
nunca jugaste al futbol”. Pero
ese tiempo del monopolio
masculino en el campo de las



opiniones futbolisticas ha termina-
do hace ya mucho tiempo.

Si bien es cierto que sigue una tra-
dicién masculina en las gradas de
las canchas de futbol y son mds los
nifios que se anotan en las escuelas
de futbol, cada vez se ve mds en las
tribunas a mujeres, grandes y chi-
cas, que alientan, gritan y opinan en
una atmdsfera donde predomina la

igualdad.

Cada vez son menos los varones
que descalifican a una mujer cuan-
do decide jugar futbol. Quizds la
llegada de la mujer al futbol de lu-
gar a su justa inclusién en los nive-

Dr. FERNANDO MC LOUGHLIN

les directivos de los clubes y su pre-
sencia, junto con sus hijos e hijas,
ayude a disminuir la violencia en
los estadios. Seguramente algunos
opinardn diferente y, quizds, sos-
tendrdn que el futbol es un dmbito
s6lo para hombres. Las opiniones
estdn divididas y es natural que asf
sea pues el dmbito de la opinién es
naturalmente de disenso. Si todos
opinan lo mismo es dificil que se
pueda generar un discurso intere-
sante. El disenso dispara las gran-
des ideas.

El valor de una opinién

Lo del fatbol es anecdético y sélo

lo cuento para usarlo como ejem-
plo de cémo todo estd cambiando
en la sociedad buscando la inclu-
sién y el respeto de la opinién de
todos para construir un mercado
asegurador acorde a una sociedad
mejor.

Hay que opinar y comprometerse
con los objetivos de construir una
intermediacién PAS acorde a las
necesidades del mercado asegura-
dor del futuro.

Esto desafia al PAS a reinventarse
ante los avances tecnoldgicos y los
cambios de hébitos de consumo de
los asegurados. La opinién y la ex-
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periencia de todo PAS es valiosa si
se la encausa y se le da el espacio
de debate que requiere. La clave
es entender que opinar no es algo
que se puede hacer sin reflexionar
previamente e informarse. Opinar
requiere de responsabilidad. Para
poder construir en funcién de en-
tender, y respetar, la opinién de
otros hay que definir primero que
significa opinar.

Vamos a los grandes maestros. Para
Parménides de Elea, un filésofo
griego presocrdtico que luego serd
citado tanto en la doctrina platé-
nica de las formas como la meta-
fisica aristotélica, la opinién es “la
idea subjetiva, y confusa, acerca de
la realidad” que se opone al “cono-
cimiento” tenido éste como verda-
dero.

Asi es que Parménides representa la
revelacién que de las cosas se hace
a los hombres dividida entre “la via
de la verdad” (donde se ocupa de
“lo que es”, que es inengendrado
e indestructible y que es lo dnico
que verdaderamente existe) y la via
de las “opiniones de los mortales”.
Una ley de la antigua Grecia decla-
raba infame y detestable, castigan-
do con el destierro, al hombre que,
tratdndose de la causa publica, no
manifestaba y declaraba su opinién
puesto que por este medio se espe-
raba conocer el modo de pensar de
cada uno.

Esto ha dado lugar a que exista no
s6lo la opinién de un individuo
sino también la opinién publica
entendida como la tendencia o
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“_.CON EL SURGIMIENTO
DE LA CULTURA DE MASAS
COMIENZA UN PROGRESIVO
ENSANCHAMIENTO DEL
TERMINO “OPINION
PUBLICA”, HASTA QUE
A FINES DEL SIGLO XX
EL CIUDADANO ES LA
POBLACION MISMA, AHORA
TRANSFORMADO EN “EL
PUBLICO” O EN NUESTRO
CASO LOS ASEGURADOS,
0 ASEGURABLES, EN
GENERAL.”

preferencia, real o estimulada, de
una sociedad hacia hechos sociales
que le reporten interés, quizds im-
pulsada mediante el predominio de
la tecnologia de la comunicacién
en redes sociales, en una sociedad
masificada donde el campo de la
opinién parece retomar un nuevo
enfoque.

En la antigiiedad la opinién pu-
blica se remitia simplemente al
didlogo que establecian sélo aque-
llos que no dependian econémica-
mente de otros mientras los demds,
no podian opinar y dialogar sobre
las cuestiones publicas ya que sélo
eran aptos para trabajos manuales.

Posteriormente, esa  situacién
empez6 a cambiar. Y con el sur-
gimiento de la cultura de masas
comienza un progresivo ensancha-
miento del término hasta que a fi-
nes del siglo XX el ciudadano es la
poblacién misma, ahora transfor-
mado en “el publico” o en nuestro
caso los asegurados, o asegurables,
en general.

La trasparencia hace un
mejor mercado asegurador

Las opiniones deben basarse en la
verdad y esto requiere de acceder a
informacién. En la tltima jornada
del Seminario Global de la Aso-
ciacién Internacional de Supervi-
sores de Seguros (IAIS) se trabajé
sobre el rol de los seguros como
actor fundamental para proteger y
brindar una mejor calidad de vida
a la poblacién y, al mismo tiempo,
como impulsor del desarrollo de
las economias globales.

Como consecuencia de ello la Su-
perintendencia de Seguros de la
Nacién (SSN) ha establecido nue-
vos principios, y recomendacio-
nes, para la implementacién de un
adecuado Gobierno Corporativo
para aseguradoras y reaseguradoras
para continuar apoyando el buen
funcionamiento de las companias
de seguros y reaseguros y el efecti-
vo control de las aseguradoras por

parte de la SSN.

En esa linea de gestién la SSN ha
informado que viene participando
de programas internacionales de
formacién en el exterior, con la
finalidad proporcionar a los fun-
cionarios de la SSN de una visién
global de los estdndares interna-
cionales y del mercado asegurador
tratando, entre otros, temas rela-
cionados con el andlisis de estados
financieros, andlisis de reaseguros y
transferencia de riesgos alternati-
VOs y mejores practicas internacio-
nales de gobierno corporativo.



Gobierno corporativo
para aseguradoras y
reaseguradoras

En busca de acceder a una mayor
informacidn sobre las aseguradoras
protagonistas del mercado asegu-
rador local, el 5 de diciembre de
2018 se publicé en el Boletin Ofi-
cial la Resolucién N°©1119/2018
de la Superintendencia de Seguros
de la Nacién que introdujo modi-
ficaciones al Reglamento General
de la Actividad Aseguradora en
materia de gobierno corporativo,
con el objetivo de impulsar en la
actividad aseguradora un modelo
de “supervisién basada en riesgos”.

La Superintendencia de Seguros
de la Nacién busca mediante ello
implementar el buen Gobierno
Corporativo para companias ase-
guradoras y reaseguradoras, la pro-
fesionalizacién de las entidades y
favorecer la transparencia, logran-
do crear un mayor ambiente de
confianza en el mercado de los in-
termediarios (PAS y Al) pero fun-

damentalmente en los asegurados.

Espera que al aplicar los principios
y recomendaciones favorecerd la
estabilidad financiera, la previsibi-
lidad y el crecimiento de un merca-
do asegurador solvente.

Para ello, prevén que las entida-
des cuenten con sistemas eficaces
que garanticen una gestién sana
y prudente desde que el gobierno
corporativo define roles, responsa-
bilidades y rendicién de cuentas,
determina los requerimientos para

documentar decisiones (y otras ac-
ciones importantes de las compa-
fifas) con el fin de informar puabli-
camente las acciones que se llevan
a cabo en las empresas de seguros.

En este contexto, la designacion
obligatoria de un Director Inde-
pendiente busca ayudar a las ase-
guradoras a mostrar su transparen-
cia y objetividad en la toma de sus
decisiones. Para ello el Anexo del
Punto 9.1.3 enumera una serie de
exigencias y requisitos que el Di-
rector Independiente deberd cum-
plir para integrar el Organo de Ad-
ministracién de la compafia y se
establecieron causales de inhabili-
dad para ocupar cargos en drganos
de administracién y fiscalizacién y
“alta gerencia’ de companias de se-
gUIOS y reaseguros.

Opinién del PAS en la Ley
22.400

No cabe duda que equivocarse res-
pecto de las aseguradoras que reco-
mienda el PAS a sus clientes puede
tener consecuencias que afectardn
negativamente el desarrollo de su
negocio. Entre las “Funciones y de-
beres” que establece la ley 22400,
en su Art. 10 inc. ¢), los producto-
res asesores de seguros tienen como
funcién y deber como Productores
asesores directos (PAD) “...
sorar al asegurado a los fines de la
mds adecuada cobertura.”

ase-

Si bien su asesoramiento es ma-
yormente comercial y técnico, la
opinién del PAS sobre las compa-
fifas de seguros es muy seriamente

ARTICULO

tomada en cuenta por los asegura-
dos al elegir con que aseguradora
contratar el plan de coberturas de
seguros para su negocio y familia.

Siempre es bienvenida la opinién
individual del PAS obtenida de su
apreciacién individual de la situa-
cién de cada aseguradora basada
en el estudio de los Indicadores de
Mercado publicados por la Super-
intendencia.

Pero todo otro recurso que permi-
ta el acceso a informacién de fécil
interpretacién de la situacién de
las aseguradoras es apreciada pues,
siguiendo al griego Parménides,
ayuda al PAS, y a su cliente direc-
tamente si lo desea, a acceder de la
manera mds fécil posible a la situa-
cién de su aseguradora (la “via de
la verdad”) y no obligar a cada PAS
a depender de su visién subjetiva
de la situacién de las companias
aseguradoras (una variante de la via
de las “opiniones de los mortales”).

Después de todo, y volviendo al
fatbol, tomando en cuenta que to-
dos los ciudadanos del pais, hom-
bres y mujeres, somos virtuales
entrenadores del seleccionado en
internet y estamos calificados para
opinar, y hasta ponernos de acuer-
do, sobre lo que hay que hacer para
que el seleccionado gane la copa
América, esto del mercado asegu-
rador ya lo tenemos resuelto.

;Y si tenés alguna duda Scaloni so-
bre el equipo que tenés que poner,

llamanos!
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IMPACTO DE LAS MEDIDAS DEL BCRA

EN EL MERCADO ASEGURADOR

Las medidas dictadas por el Banco
Central de la Republica Argentina (el
“BCRA”) el domingo 1 de septiem-
bre que establecen pardmetros en el
mercado de cambio no implican una
pesificacién de términos y condicio-
nes incluidos en contratos registrados
en la Superintendencia de Seguros de
la Nacién (“SSN”) con anterioridad a
esa fecha. En particular:

- A los efectos del cumplimiento de
obligaciones establecidas para perso-
nas humanas como juridicas, se res-
peta la moneda de los contratos;

El ministro de Gobierno, Trabajo
y Justicia de la Provincia de Men-
doza, Lisandro Nieri y el Superin-
tendente de Seguros de la Nacidn,
Juan A. Pazo, firmaron un conve-
nio para la promocién de la péliza
digital en la Provincia de Mendo-

za.

Con este acuerdo, el gobierno pro-
vincial simplificard los procedi-
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- Las pélizas de seguros de vida, vida
con capitalizacién y retiro nominadas
en moneda extranjera se mantienen
en la misma moneda.

- El acceso del asegurado a moneda
extranjera para el pago del contrato
de seguro contintia vigente;

- Los contratos de reaseguros no se
encuentran afectados por las medi-
das dictadas por el BCRA. No hay
ningdn impedimento para el pago
de primas de reaseguros al exterior en
moneda extranjera, ni para el pago de
siniestros por parte de reaseguradoras

-

mientos de constatacién de cober-
tura obligatoria efectuados por las
fuerzas de seguridad y de fiscaliza-
cién vial a través de los compro-
bantes digitales y en especial para
el uso de la aplicacién Mi Argen-
tina, que retine la documentacién
personal de los ciudadanos.

Ademis, se asumié el compromiso
de instruir a la Policfa de la Pro-

extranjeras;

- En virtud de las limitaciones im-
puestas en las medidas dictadas por
el BCRA, puede ser necesario solici-
tar autorizacién en el BCRA para la
compra de las divisas.

Especialmente en momentos como
estos, vamos a seguir trabajando des-
de la SSN para preservar el valor de
los activos de las compafifas asegura-
doras, y para cuidar y proteger a los
asegurados. Creemos que la mejor
forma es darles previsibilidad.

LA PROVINCIA DE MENDOZA FORMALIZO SU
ADHESION A POLIZA DIGITAL

vincia y a la Direccién de Seguri-
dad Vial para la pronta adopcién
de esta nueva forma de verificacién
de cobertura.

La firma de este convenio se da en
el marco del impulso dado por la
SSN a uno de sus principales ejes
de gestién, la modernizacién del
Estado. Sumado a esto, y teniendo
en cuenta que las nuevas tecnolo-



gias han sido adoptadas masiva-
mente por la poblacién, surgié la
necesidad de ampliar los medios
de acreditacién de las Pélizas de
Seguros vigentes de los vehiculos
automotores.

En tal sentido, desde la SSN se
adoptaron una serie de medidas
que respondieron a estas nuevas
demandas de los ciudadanos.

A través de la Resolucién No
219/2018, se regulé la posibilidad
de circular con un comprobante de
seguro digital, al admitir la cons-
tancia de entrega de documenta-

O LA EQUITATIVA

e OMPAHIA DE SEGURDS
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cién por medios electrénicos que
permitan su lectura. Asimismo, se
cred la aplicacién mévil “Mi Segu-
ro”, que permite corroborar si los
vehiculos tienen la pdliza automo-
tor vigente, sin necesidad de reque-
rir a los conductores la documenta-
cién impresa.

Por otra parte, mediante el Decre-
to N° 87/2017, se creé la Plata-
forma Digital del Sector Publico
Nacional; compuesta por un “Per-
fil Digital del Ciudadano”, al cual
se puede acceder desde cualquier
celular con la aplicacién mévil lla-
mada “Mi Argentina”.

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

N2 de inscripcion en SSN
044

Atencién al asegurado
0800-666-8400

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

NOTICIAS DEL SECTOR

Esta aplicacién permite acceder a
documentacién personal como por
ejemplo: la licencia nacional de
conducir, DNI, cédula verde y/o
azul, entre otras.

La dltima incorporacién a la plata-
forma fue el comprobante del se-
guro automotor y todos los datos
relacionados con el mismo (Reso-

lucién de la SSN Ne 517/2019).

La SSN continda trabajando en la
promocién de medidas que tengan
como finalidad dltima salvaguar-
dar los intereses de los asegurados
argentinos.

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

\v/ LA EQUITATIVA

COMPARNIA DE SEGUROS

O
@ SSN

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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LA SSN CREO LA MESA DE INNOVACION EN

SEGUROS E INSURTECHS

La SSN creé la mesa de innovacién
en seguros e Insurtechs que tendrd
por objeto promover la innovacién
de la industria aseguradora a partir
de la interaccién de los distintos ac-
tores vinculados al uso innovador de
tecnologfa aplicada al seguro.

La mesa de innovacidn serd presidi-
da por el Superintendente de Segu-
ros de la Nacién y representantes de
las gerencias.

El Dr. Marcelo Borre ha sido desig-
nado como responsable de la coor-

dinacién de la misma.

La Mesa fue creada por la Resolu-
cién  2019-733-APN-SSN#MHA,
y sus funciones serdn:

a. Crear un ambiente de discusién y
andlisis respecto de tecnologfas apli-
cadas al seguro.

b. Establecer un canal de comuni-
cacién con los desarrolladores, pro-
motores, implementadores y demds
actores de Insurtechs e innovaciones
en el sector asegurador.

c. Entender y monitorear nuevos
modelos de negocios y tecnologias

relacionados con la industria asegu-
radora.

d. Identificar desafios regulatorios
relacionados con riesgos y oportu-
nidades de Insurtechs.

e. Convocar a expertos y represen-
tantes de sectores con injerencia en
la materia.

Las reuniones de la Mesa de Inno-
vacién en Seguros e Insurtechs de-
berdn contar, como minimo, con 3
representantes de los sujetos super-
visados.

NUEVA OFICINA DE ATENCION DE SINIESTROS

DE TRIUNFO SEGUROS EN MENDOZA

Siguiendo con su politica de expansién y de eficiencia en
la gestién, Triunfo Seguros inauguré el 12 de agosto un
nuevo edificio para la Atencién de Siniestros en Mendoza.
Esta inauguracién estuvo basada en 3 principios funda-
mentales: Autosustentabilidad, Inclusién, Funcionalidad.

Autosustentabilidad: Con un claro compromiso de
Responsabilidad Social Empresaria, el 100% de la
energfa consumida se genera a través de paneles so-
lares, destacando que una porcién de esa energia ge-
nerada en horario no laboral es volcada al sistema de
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distribucién eléctrica de Mendoza.

Inclusién: Con una inversién de 240.000.000 millones de
pesos, se pensé en la Inclusién de todas las personas, con-
tando con accesos por medio de rampas, podo tdctiles en
el suelo para quienes tienen discapacidad visual. Todas sus
puertas y pasillos fueron disefiados para permitir la fécil
circulacién con sillas de ruedas.

Funcionalidad: Su funcionalidad fue pensada en el bien-
estar de los empleados ya que cuenta con 800 lux en todos
los planos de trabajo, garantizando plena y confortable vi-
sién a quienes tienen alguna disminucién visual, contan-
do también con un sistema que renueva el aire tres veces al
dia, ayudando al confort de quienes desarrollan sus tareas
alli y colaborando a su salud.

Ubicado en Pedro B. Palacios 2650 de la ciudad de Men-
doza, el edificio inaugurado alberga las gerencias de Re-
cursos de Humanos y Comunicacién y Marketing de la
compafifa.



AFIANZADORA OPTIMIZA SUS

CONTROLES DE CALIDAD

NOTICIAS DEL SECTOR

Afianzadora se encuentra transi-
tando la séptima re-certificacién
de las Normas de Calidad ISO
9001:2015. Se trata del estdndar
internacional de cardcter certifi-
cable que regula los Sistemas de
Gestidén de la Calidad (SGC), para
una efectiva administracién y me-
jora en la calidad del servicio pres-
tado. ISO (Organizacién Interna-
cional de Estandarizacién) es una

entidad que retine a representantes
de diversos paises para desarrollar
normas de estandarizacién en dife-
rentes dreas de actuacidn.

Por primera vez, Afianzadora apli-
card la versién 2015. La misma
plantea un esquema normativo
mds riguroso y con nuevas pers-
pectivas de desarrollo. Una forma
de mejorar continuamente los

procesos internos para obtener un
mayor rendimiento y, por lo tanto,
brindar satisfaccién a los accionis-
tas.

Afianzadora es la tnica compaiia
especialista en Seguros de Caucién
en lograr esta certificacién en to-
das sus unidades operativas (Co-
mercial, Operaciones, Administra-
cién y Riesgos).

LA SEGUNDA CON LA SELECCION DE BASQUET

En el marco del mundial de bés-
quet que se disputé en China, La
Segunda lanzé una trivia a través
de la cual los fandticos participaron
por el sorteo de camisetas oficiales
de la seleccién.

Para participar, los interesados de-

bieron registrarse en la web www.
promolasegunda.com.ar y respon-

Sabados de 11.00 a 12.00 hs.

por Radio Argentina (AM 570) y por internet a través de

www.am570radioargentina.com.ar

der un total de cinco preguntas.
Por cada respuesta correcta, suma-
ron chances para ganar una de las
10 camisetas oficiales.

Ademds, los clientes de la compa-
fifa que tengan descargada la App
NetVos, obtuvieron una chance ex-
tra al ingresar el cédigo que figura
dentro de la misma.

La trivia fue lanzada el dfa miér-
coles 21 de agosto y durante el
primer dia se inscribieron mds de
2.800 participantes.

Mediante esta accién, La Segun-
da Seguros sigue posiciondndose
como una marca lider que apoya
el deporte, a sus jugadores y a sus
fandticos.

<= TIEMPO DE

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

Un equipo
con experiencia

y trayectoria

Suscribase a nuestro newsletter semanal:

_» info@tiempodeseguros.com.ar

Visite www.tiempodeseguros.com.ar
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NOTICIAS DEL SECTOR

LAS EMPRESAS DEL GRUPO SANCOR
SEGUROS RENOVARON SUS AUTORIDADES
PARA EL EJERCICIO 2019/2020

El sibado 28 de setiembre del co-
rriente se realizé la 732 Asamblea
General Ordinaria de Sancor Coo-
perativa de Seguros Ltda. Duran-
te el encuentro, que conté con la
presencia de Delegados represen-
tantes de los Asociados de todo el
pais, se aprobaron los diferentes
aspectos previstos en la convoca-
toria.

Ademds, como ocurre luego del cie-
rre de cada ejercicio econdmico, se
procedié a la renovacién parcial del
Consejo de Administracién para el
perfodo 2019/2020, destacdndose
la continuidad de Eduardo Reixach
como Presidente de este érgano.

En el marco de la Asamblea, tam-
bién se llevé a cabo un reconoci-
miento a los miembros del cuerpo
de ventas que alcanzaron 50 afios de
labor ininterrumpida dentro de la
organizacion.
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Cabe destacar que en los dfas pre-
vios se realizaron las Asambleas y
renovacién de autoridades del res-

to de las empresas que integran el
mencionado Grupo Asegurador. A
continuacién, se detallan las nue-
vas autoridades para el ejercicio
2019/2020 en cada una de ellas:

El Consejo De Administracién de
Sancor Cooperativa de Seguros
Ltda (Periodo 2019/2020) quedd
conformado de la siguiente ma-
nera: como Presidente, Eduardo
Reixach (zona Casa Central); como
Vicepresidente, Carlos Ingaramo
(zona Sucursal Capital Federal); Se-
cretario, Alfredo Panella (zona Sede
Mendoza); Prosecretario, Miguel
Zazi (zona Sede Cérdoba); Tesore-
ro, Gustavo Badosa (zona Sede Ro-
sario); Protesorero, Juan Beltrame

(zona Sede Rio Negro).

Los Vocales titulares son Horacio

Cabrera (zona Casa Central), Uli-
ses Mendoza (zona Sede Santa Fe),
Ratl Colombetti (zona Casa Cen-
tral) y Andrés Cardemil (zona Su-
cursal Capital Federal).

Los Vocales suplentes son Mario
Garrini (zona Casa Central), Car-
los Semeraro (zona Casa Central),
Oscar Colombero (zona Casa Cen-
tral), Zulema Piana (zona Sucursal
Capital Federal), Marfa V. Kaspin
(zona Sucursal Capital Federal),
Willy Borgnino (zona Sede Santa
Fe), Carlos Casto (zona Sede Cér-
doba), Eduardo Terranova (zona
Sede Mendoza), Vicente Pili (zona
Sede Rio Negro), José Sdnchez

(zona Sede Rosario).

La Sindicatura qued$ integrada por
el Sindico titular Severino Miretti
(zona Sede Santa Fe) y el Sindico
suplente Jorge Meroni Zona Sede

Cérdoba.
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NOTICIAS DEL SECTOR

INTEGRITY SEGUROS REALIZO UNA NUEVA

CAPACITACION SOBRE MARKETING DIGITAL

En el marco del programa Intégrity
Academy, orientado a la formacién
de productores para que conozcan y
aprendan herramientas que ayuden
a mejorar la gestion de sus negocios,
Intégrity Seguros llevé a cabo una
jornada sobre campaiias digitales con
herramientas de Google. La compaiifa
invit6 a profesionales de la agencia de
Publicidad Massive, de amplia tra-
yectoria y expertise con marcas mul-

tinacionales, a coordinar el encuentro
que abarcd desde conceptos bdsicos
del marketing, el contexto de la in-
dustria del Seguro en Argentina, y los
diferentes perfiles de consumidores y
sus comportamientos digitales, hasta
nociones técnicas y particulares tales
como gestionar campafias en Google,
el andlisis de los resultados de estas ac-
ciones y la generacién de una campa-
fia durante el transcurso de la jornada.

“Desde Intégrity entendemos que es
muy importante proveer a los pro-
ductores de las mejores herramientas
para que se adapten a los cambios que
ofrece la industria y, dentro de ese
contexto, creemos que el Marketing
Digital es esencial a la hora estable-
cer estrategias que potencien sus ne-
gocios”, expresé Juan Ignacio Coria,
Gerente de Marketing de Intégrity
Seguros.

BID LAB, MATBA-ROFEX'Y BOLSA DE
COMERCIO DE ROSARIO APOYAN A CITES

DEL GRUPO SANCOR SEGURQOS

I
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El Banco Interamericano de Desarro-
llo, a través de su laboratorio de inno-
vacién BID Lab, Mercado a Termino
de Buenos Aires (MATBA) y Bolsa
de Comercio de Rosario unen es-
fuerzos con el Centro de Innovacién
Tecnolégica Empresarial y Social S.A.
(CITES) para estimular el proceso
de company building/aceleracién e
inversién en startups de base cienti-
fico-tecnolégica que se encuentran
en etapas tempranas en Argentina.
El proyecto conjunto pondrd especial
énfasis en innovaciones disruptivas
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en sectores como tecnologfa médi-
ca, big data, tecnologfa para el agro,
agroindustria y alimentos, inteligen-
cia artificial, tecnologfas 3D, energfas
renovables, aeroespacial, tecnologfas
para ciencias de la vida, desarrollo
de moléculas y tecnologfas para las
finanzas, entre otros. CITES es una
sociedad integrante del denominado
Grupo Sancor Seguros con sede en
Sunchales (Provincia de Santa Fe),
y es una de las aceleradoras cientifi-
cas seleccionadas por la Secretarfa de
Emprendedores y PyMEs del Mi-

nisterio de Produccién de la Nacién
para acceder al régimen de co-inver-
sién del programa “Fondo Acelera-
cién” lanzado en el marco de la Ley
de Emprendedores de 2017.

A través de su enfoque de triple im-
pacto, CITES invertird en empresas
que estdn centradas en la innovacién
con ventaja competitiva, que tienen
potencial de alto crecimiento, con
buenas pricticas de gobernanza, con
un plan bien definido para expandirse
en los mercados regionales y mundia-
les, y que se dedican a la generacién
de un impacto social, econémico y
medioambiental positivo en la socie-
dad. A tal fin, el Banco Interameri-
cano de Desarrollo, como adminis-
trador de BID Lab, aprobé un apoyo
por US$ 3 millones, sumados a los
US$ 12 millones de Sancor Seguros y
a otros apoyos de MATBA-ROFEX y

Bolsa de Comercio de Rosario.
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NOTICIAS DEL SECTOR

PREVENCION SALUD Y TRES INICIATIVAS
PARA MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA

DE LAS PERSONAS

Desde su origen en 2013, Prevencién
Salud (la prepaga de Sancor Seguros),
pone el foco en lo preventivo, con la
conviccién de que es el mejor camino
para contribuir a elevar la calidad de
vida de todas las personas. Bajo esta
premisa, viene implementando una
serie de programas que abordan algu-
nos de los grandes temas en materia
de salud, desde el punto de vista de
la prevencién y con un abordaje inte-
gral. Uno de ellos, denominado “Un
toque de conciencia’, consta de di-
ferentes acciones de concientizacién

orientadas a la deteccién temprana
del cdncer de mama.

En lo que hace a alimentacién cons-
ciente y hdbitos saludables, Preven-
cién Salud desarrollé “Somos lo que
comemos’, que parte de la premisa
de que una alimentacién adecuada
y equilibrada es esencial para dismi-
nuir problemas de salud nutricional,
trastornos musculo-esqueléticos, en-
fermedades cardiovasculares, renales,
diabetes, afecciones respiratorias cré-
nicas y distintos tipos de cdncer.

Por otra parte, a través “Sumd chan-
ces de vida. Dond para vivir. Vivi para
donar”, Prevencién Salud fomenta la
donacién de sangre y la inscripcién
en el registro nacional de donantes de
médula ésea, mediante una iniciativa
que incluye charlas gratuitas a cargo
de especialistas, material informativo
y jornadas de donacién de sangre im-
pulsadas en conjunto con organismos
provinciales dependientes del INCU-
CAL A un afio de la puesta en mar-

cha del programa, ya se superaron los
600 donantes.

EL ENTE COOPERADOR LEY 22.400
INCORPORA CURSOS DE CARACTER NO

OBLIGATORIOS EN SU PLATAFORMA

El Ente Cooperador Ley 22.400 estd
realizando una serie de acciones ten-
dientes a mejorar la capacitacién de
los productores asesores de seguros,
no solo a través del Programa de Ca-
pacitacién Continuada, sino también
con la incorporacién en su plataforma
de cursos de cardcter no obligatorios,
incluyendo temas que nutran al PAS
de herramientas para el asesoramiento
y la comercializacidn, tales como:

- Asesoramiento profesional en el

dmbito del seguro y responsabili-

dad del PAS.

- E1 PAS y el asesoramiento en

siniestros.

- Introduccién al Marketing Digital.

- Manejo de objeciones, negocia-
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cién y cierre de ventas.
- Técnicas de indagacién en ventas.

Ademds de estos cursos, en lo que
resta del afio, estardn disponibles los
siguientes:

- Todo riesgo operativo.

- Seguros trasporte.

- Seguros de retiro.

- Seguros agricolas.
Ellos serdn los primeros de una serie
que permitirdn el perfeccionamien-
to del PAS en todos los Riesgos. A
modo de distinguir a los PAS que
realicen los PCC, los cursos e-lear-
ning obligatorios en los tiempos que
dispone la resolucién de SSN, y dos
cursos complementarios disponibles

en forma gratuita en la plataforma,
estos recibirdn un certificado de exce-
lencia en capacitacién (como el que
reproducimos mds abajo). Por otro
lado, se informa que este mes se puso
a disposicién para su realizacién el
curso de Lavado de Activos y Finan-
ciacién del Terrorismo (UIF), el cual
estard vigente hasta el 15 de diciem-
bre del 2019.

CERTIFICADO DF EXCELENCIA
EN CAPACITACION

LOCRADO POR
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NOTICIAS DEL SECTOR

SEGUROS RIVADAVIA REINAUGURO SU

CENTRO DE ATENCION DE SAN ISIDRO

La reapertura de la sucursal de Seguros Rivadavia en la
localidad bonaerense de San Isidro, se suma a otros tantos
esfuerzos que la Aseguradora viene realizando en pos de
renovar sus espacios para brindar un mejor servicio a sus
clientes.

En esta oportunidad, la empresa reabrid las puertas del

mencionado Centro de Atencién en una innovadora ofi-
cina de mds 200 metros cuadrados, ubicada en la Av. Li-

bertador Ne 15.747 de dicha ciudad.

En concordancia con su identdad corporatva, la compafifa
busca brindar una mejor atencién a sus asociados, produc-
tores, terceros y proveedores de la zona, en un ambiente
mds cémodo y propicio para la realizacién de sus trdmites
y diligencias, contando con un moderno edificio de dos
plantas y acceso vehicular.

Cabe destacar que Seguros Rivadavia es una de las cin-
co compaiias de seguros patrimoniales mds grandes de
la Republica Argentna, ubicdndose entre las mayores
aseguradoras de automotores del mercado. Tiene mds
de mil empleados. Cuenta con mds de un millén de
asegurados, quienes reciben servicios en 36 Centros de
Atencién propios, y una red comercial conformada por
mds de 5.000 productores asesores de seguros en todo
el pais.

SITUACION DEL MERCADO AL 30 DE JUNIO

Al 30 de junio de este afio, el con-
junto de las aseguradoras alcanzé un
volumen de produccién de primas
de $ 448.299 millones, (en los 12
meses que van de julio 2018 a junio
2019). El 10% de ellas se cedieron
al reaseguro. En 2018-2019 las ase-
guradoras incrementaron su nivel
de cesi6n al reaseguro ya que el ciclo
anterior este indicador fue del 8%.

En este dltimo afio se han pagado
$ 246.997 millones en concepto de
siniestros. Esta cifra es 52,62% su-
perior a la del afio anterior. Y, como
veremos a continuacién, el monto
total de los siniestros pagados au-
menté mds que la recaudacién de
primas del perfodo.
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El volumen de primas del ciclo
2018-2019 crecié 33% en relacién
al afio anterior. Pero la inflacién del
periodo julio 2018 a junio 2019
superd el 50%, lo que conlleva una
reduccién de la prima en términos
reales.

Los Gastos de Explotacién cre-
cieron 36,9% y los de Produccién
se expandieron 33,1% (ejercicio
2017-2018 vs 2018-2019).

El cierre de los EECC de las ase-
guradoras al 30 de junio de 2019
(ejercicio econémico 2018-2019)
muestra que el mercado asegurador
incrementé su Patrimonio Neto
51,3% respecto al afio anterior (al-

canzando los $ 199.461 millones).
El Activo ($ 855.889 millones)
crecié 42,6%, dos puntos y medio
mds que el crecimiento del Pasivo ($
656.427 millones) que se expandié
40,1% (siempre en relacién al ejer-
cicio anterior).

Como ocurre desde hace afos, el
ejercicio arrojé pérdida técnica, esta
vez de $ 97.947 millones, casi el
doble del déficit técnico del ejerci-
cio anterior. Pero esto fue mds que
compensando por la ganancia fi-
nanciera de $ 160.697 millones. De
esta manera, el resultado final mos-
tré un saldo positivo del ejercicio de
$50.945 millones, con un ROE del
25,6%.
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SEGUROS RIVADAVIA ORGANIZO LA CUARTA
CAMPANA DE DONACION DE SANGRE

ENTRE SUS EMPLEADOS

Dando continuidad a la accién que
se realiza por cuarto afio consecu-
tivo y, con motivo de celebrarse el
pasado 26 de agosto el Dia Nacio-
nal de la Solidaridad, la Asegurado-
ra integré nuevamente a sus mds de
mil empleados de todo el pais distri-
buidos en sus 36 Centros de Aten-
cidn, a través una colecta masiva de
sangre.

Para el caso particular de su Casa
Central, la accién se llevé a cabo
durante dos jornadas, en las instala-
ciones del edificio ubicado en Av. 7

esquina 47 de la ciudad de La Pla-
ta, donde se cont$ con el apoyo y
participacién de médicos y técnicos
especializados del Instituto de He-
moterapia de la Provincia de Bue-
nos Aires.

En el interior del pais, se replicé la
colecta in situ en algunas oficinas
comerciales y, en otras, acercindo-
se los voluntarios a centros de salud
aledanos.

A diario decenas de pacientes en
hospitales e instituciones sanitarias

salvan su vida o recuperan su salud
gracias a la transfusién de sangre y
sus derivados. Por ello, resulta fun-
damental la concientizacién sobre la
importancia de contribuir con esta
causa.

Este tipo de iniciativas, refleja el
valor solidario caracteristico de la
Empresa y su personal, en pos del
bien social. Bajo el eslogan “La so-
lidaridad corre por nuestras venas”,
se obtuvo un nuevo récord en el nu-
mero de donantes, gracias a quienes
adhirieron generosamente.

La informacién que usted necesita

en materia de seguros, jubilacionesy
economia.

Horacio Lachman Con i
H io L Patricio Dunckel
Oradio L evy; Sebastin Silva

Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar
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JURISPRUDENCIA
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FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

SOBRE LA COBRANZA DE PREMIOS
SEGUROS - RECHAZO DE LA CITACION
EN GARANTIA - PRIMA - DEMORA

EN EL PAGO - PRODUCTOR ASESOR
DE SEGUROS - INTERMEDIACION DE
SERVICIOS.

En un incidente de declinacién de citacién en garan-
tia por falta de pago de la prima, si se ha probado que
casi todos los pagos fueron registrados con atrasos,
sin que exista ninguna constancia de comunicacién
o emplazamiento por parte de la compania al toma-
dor para que regularice tal situacién, y que los pagos
no eran efectuados en forma directa por el tomador
del seguro a la compaiifa, sino que eran abonados al
cobrador-asesor, quien a su vez los rendia al produc-
tor, siendo éste dltimo el que los presentaba a la Ase-
guradora; resulta razonable suponer que los atrasos
en dichos pagos posiblemente se hayan debido a esta
cadena de rendiciones y no a una conducta morosa
del tomador.

Expte.: 13-04230080-7 - Moyano Ivin Gabriel
c/ Castro Miguel Angel p/ D.Y P. (Accidente de
transito).

Fecha: 03/07/2019.

Tribunal: 5° Cdmara en lo civil - Primera
circunscripcién (Mendoza).

OTRA SOBRE COBRANZA

La queja del co-demandado recurrente se sustenta en
la admisién de la declinacién de cobertura que plan-
ted la aseguradora citada en garantia por esa parte;
sefiala que en la sentencia no se trat$ la extempora-
neidad de esa defensa.

Sin embargo, no pagar en término la cuota de la pri-
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ma implica que la suspensién de la cobertura opera
en forma automdtica ya que la mora se produce de
pleno derecho, dando lugar asf al efecto previsto por
la ley, que opera como una sancién -pena, en rigor-
de indole privada. (cfr. HALPERIN, I., “Seguros”,
Tomo I, pdg. 416).

Por ello es que no alcanza para desvirtuar la alegacién
de que era habitual o tolerado por la aseguradora un
eventual atraso en el pago de las primas.

No puede el asegurado intentar prevalerse de aquella
situacién, méxime cuando la suspensién de cobertura
por falta de pago de la prima se notificé en tiempo
mediante cartas documentos (v. fs. 774/776), con lo
cual las formalidades de notificacién fehaciente al
asegurado acerca de su incumplimiento estaban cum-

plidas (art. 56, Ley 17.418).

De alli se constata que entre Sosa Etcheverry y “Fe-
deracién Patronal Seguros S.A.” se suscribié un con-
trato de seguro de responsabilidad civil derivada de
lesiones y muerte de terceras personas, provocadas
involuntariamente y generadas durante el ejercicio de
la actividad profesional del asegurado, en la especiali-
dad de cirugfa traumatoldgica y ortopedia.

La contraprestacién de este tltimo debia abonarse en
cuotas mensuales y consecutivas, con fecha de ven-
cimiento los dfas 21 de cada mes; y, en concreto, las
cuotas en cuestién -nros. 1, 2 y 3-, cuyo vencimiento
operaba el 21/03/2002, 21/04/2002 y 21/05/2002,
fueron canceladas el 22/05/2002; las tres fuera de
plazo, lo que contrasta con que la actividad profesio-
nal cuestionada por la actora a Sosa Etcheverry -y sus
consecuencias- comenzd a realizarse el 28/03/2002;
aunque, el interesado anoticié fehacientemente del
siniestro a la aseguradora el 24/04/2003, poco mds



de un afo después (v. dictamen pericial, fs. 797/799;
no cuestionado).

En otros términos, conforme los elementos probato-
rios que estdn en la causa, que resefié someramente en
pdrrafos anteriores, y la normativa que rige este tema,
no encuentro razones para modificar lo decidido en
el grado ya que considero que es correcto el rechazo
de la citacién en garantia a la compafifa aseguradora.

Caratula: Bravo, Griselda Beatriz c/ Sosa
Etcheverry, Fidel y/o Hospital Samco Dr. Jaime
Ferre y/o Provincia de Santa Fe y/o Federacion
Patronal Seguros S. A. S/ ordinario

Fecha: 27/09/2018

Tribunal: Cdmara de apelacién en lo civil,
comercial y laboral, Mendoza

Comentario a los dos fallos

Buena oportunidad para repasar un aspecto tan
significativo y tan vital como el de la cobranza de
primas. Es oportuno recordar cudndo hay seguro
para la Ley 17418 (art 1°) es cuando “...el asegu-
rador se obliga, mediante una prima.... a resarcir
un danio o cumplir la prestacién convenida.....”.

Las distintas aplicaciones que podemos dar a la
palabra mediante, nos confunden en su sentido.
Aqui lo estd en su acepcion de preposicion, cuan-
do significa el medio, el canal o el procedimiento a
través del cual se hace o se consigue algo. O sea que
nace la cobertura del riesgo cuando pago esa prima
para conseguirla (podriamos aclarar “en los térmi-
nos y condiciones convenidos contractualmente”
para el pago). Porque puede suceder, en un sinies-
tro temprano, que nazca la obligacion del Asegura-
dor cuando he pagado sélo una parte minima de la
prima total).

Esto desde el punto de vista legal: pago para que el
Asegurador esté obligado a cumplir. Desde un pun-
to de vista econémico, pago para que el Asegurador
esté en condiciones de pagar mi eventual siniestro
o cualquiera que corresponda a la comunidad de

Dr. EDUARDO TORIBIO

asegurados (que esa es la funcion y el sentido de la
institucion aseguradora).

En lo coloquial, me gusta decir que “la cobranza
de primas” es como el “aparato circulatorio” de los
seres humanos. Donde no llega la sangre, los tejidos
se mueren. Cuando no llega la prima, en tiempo y
forma, se afecta el “tejido mutual” de la actividad.

Hechas la consideraciones precedentes, pasamos a
dos casos de resolucion contrapuesta: uno dice que
la cobertura existe (a pesar de cierta informalidad
en los plazos) porque la misma resulta de una con-
ducta de la Aseguradora, tanto en los mecanismos
utilizados para la llegada del dinero, como en una
tolerancia habitual que, en términos de Buena Fe
contractual, impide liberarse de las obligaciones
asumidas.

En el otro, la solucion es contraria. Y lo acertado
de la decision, a mi criterio, surge de las conduc-
tas asumidas por las partes. El Asegurador no sélo
advierte que las primas no han ingresado, sino que
también lleva a cabo los procedimientos para no-
tificar al Asegurado de una rescision por falta de
pago y emitir los instrumentos de anulacién.

Por el otro lado, el Asegurado (Cobertura RC Pro-
fesional Médica) actiia a la inversa. No paga las
primas en término sino mucho después, y todo
parece indicar que lo hace una vez que tiene con-
ciencia o conocimiento de algiin incidente de mala
praxis (teniendo en cuenta la fecha) generador de
un siniestro, que denuncia... al aiio siguiente (pro-
bablemente cuando recibe el reclamo o demanda),
tratando de que no se advierta su falta de pago en
término.

SEGUROS - ASEGURADOR - DENUNCIA
DEL SINIESTRO - ACEPTACION TACITA -
LEY DE SEGUROS.

Si existe una pluralidad de causales para que la asegu-
radora rechace el siniestro y ella no las esgrime en su
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totalidad, de manera clara, especifica y oportuna, no
podrd invocarlas en el trdmite judicial que a futuro se
derive, porque se habrd producido, al respecto, una
aceptacion tdcita.

El art. 56 de la Ley de Seguros exige que el asegu-
rador se manifieste en términos claros y explicitos y
que, en su caso, informe con toda precisién la causa
por la que se pronuncia en contra del reconocimien-
to del derecho del asegurado; si guarda silencio, o
su pronunciamiento no es explicito respecto de las
razones por las cuales rechaza el siniestro, su respon-
sabilidad debe tenerse por aceptada en los términos
de la norma mencionada.

Expte.: 54475 - Cusimano Redolfi Adriano
Nicolds c/ Boston Cia Arg. De Seguros S.A p/
dafos y perjuicios p/ dafios y perjuicios
Fecha: 24/04/2019

Tribunal: 1° Cidmara en lo civil - Primera
circunscripcién.

Comentario

Un texto breve, pero significativo, en tanto tiene
aplicacion cuando se rechaza un siniestro. Un cri-
terio que han sostenido diria que undnimemente
por la doctrina y la jurisprudencia.

Ese rechazo del Asegurador debe no sélo ser fehacien-
te sino también, imprescindiblemente, completo, en
cuanto a exponer todas y cada una de las defensas
que alegue la aseguradora y con, al menos, una clara
indicacién de los motivos y de su fundamentacion en
los términos del contrato y de la Ley 17.418.

De no darse esa circunstancia, no podrd posterior-
mente alegar cualquier defensa que hubiera estado
en condiciones de conocer al rechazar. Esta tiltima
delimitacion que he hecho apunta a que, en alguna
ocasion, del intercambio de comunicaciones o de
las actuaciones siniestrales pueden surgir hechos
nuevos, eventualmente limitantes de la responsa-

bilidad del Asegurador.
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PROTECCION AL CONSUMIDOR Y SEGURO

1. En lo que hace a la aplicabilidad al caso de la Ley
de Defensa del Consumidor N° 24.240, es sabido que
dicha normativa rige toda relacién de consumo, sin
establecer distinciones ni restricciones respecto de la
naturaleza de los servicios contratados entre provee-
dores y consumidores (arts. 1, 2, 3 y ccdts. L.D.C.; v.
Giudici, Juan Pedro, “Hacia la aplicacién de las pre-
visiones de la ley de defensa del consumidor al con-

trato de seguro”, LLonline AR/DOC/3752/2013).

2. Como bien destaca el juez de la instancia anterior,
el contrato de seguro colectivo que da origen a esta
controversia se caracteriza por ser una convencién
concluida por el tomador o suscriptor con el asegu-
rador, a favor del participante de un grupo; en otras
palabras, tiene la particularidad de celebrarse a nom-
bre del tomador pero por cuenta ajena, es decir, a
favor de quienes integran el conjunto de asegurados

(art. 153 L.S.).

3. Desde tal perspectiva, no cabe duda alguna que
la demandada es una “proveedora” de un servicio: el
seguro, cuya actividad encuadra en las previsiones
del art. 2 de la L.D.C,, pues participa en la oferta
de bienes y servicios en el mercado dirigida al pu-
blico indeterminado. Por otro lado, el asegurado es
un usuario o consumidor, que goza de una mayor
proteccién como consecuencia de ser parte de una
relacién de consumo en virtud del régimen tuitivo

aplicable (art. 1 L.D.C.).

4. Por tanto, y como ya se ha resuelto en diversos pre-
cedentes jurisprudenciales, “Es desacertada cualquier
interpretacién que condicione o supedite la aplica-
cién de la ley 24.240 al hecho de que una ley especial
-como la Ley de Seguros- prevea mecanismos de pro-
teccion para el consumidor... La ley 24.240 desde el
enfoque imperativo de un plexo de orden publico, se
articula como bisagra en las relaciones de consumo,
avanzando sobre el Derecho Publico, en cuanto no
parte de la igualdad y libertad de las personas involu-
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cradas, sino que trata de lograr esa igualdad o posibi-
litar una mayor libertad.

En la ciudad de Necochea, a los 20 dias del mes de
octubre de dos mil dieciséis, reunida la Cdmara de
Apelacién en lo Civil y Comercial, en los autos ca-
ratulados:

“M. Elena ¢/ Nacién Seguros S. A. S/dafios y per;j.
Incump. Contractual” Expte. N° 10.548.-

ALGO MAS SOBRE PROTECCION AL
CONSUMIDOR.

En el 4mbito de una relacién de consumo, mds espe-
cificamente un contrato entre un consumidor y un
proveedor como es el del caso, la carga probatoria
es de aquellas denominadas “dindmica” por imperio
del art. 53 pérrafo 3° de la LDC que puntualmente
indica “Los proveedores deberdn aportar al proceso
todos los elementos de prueba que obren en su po-
der, conforme a las caracteristicas del bien o servicio,
prestando la colaboracién necesaria para el esclareci-
miento de la cuestién debatida en el juicio.”.

Tal regla no ha sido cumplida en autos por la deman-
dada pues tan solo acompané la péliza pese a que
fue especificamente requerida a brindar “denuncia
de siniestro (...) copia del reclamo presentado por
el titular de la [otra] unidad (...) pericia realizadas
sobre el vehiculo automotor, presupuestos y restante
documentacién acompafiada con la denuncia interna
o presentada con posterioridad por el asegurado.” (fs.
114/vta.; prueba proveida a fs. 177/178; y apercibi-
miento del art. 386 del CPCC aplicado a fs. 324).

Suprema Corte de Justicia Prov. de Buenos Aires.
Acuerdo. 117.760 del 01/04/2015

“G. A. C. contra “Pasema S.A.” y otros.

Daiios y perjuicios”.

Comentario de los dos casos

Un par de decisiones en el sentido en que ha ido
moviéndose la doctrina y la jurisprudencia en

54 Revista ASEGURANDO

cuanto a la aplicabilidad de la Defensa del Consu-
midor al contrato de Seguro. Mis alld de la vigen-
cia del plexo normativo de la actividad asegurado-
ra para la resolucion de los conflictos, nada puede
obstar a la aplicacion de la proteccion consumeril
(término impuesto ampliamente, mds alld de que
algunos correctores automdticos todavia lo subra-
yen en rojo).

En el primero de los casos, el criterio es mds claro
tratdndose de un seguro colectivo en que el asegu-
rado no ha sido el tomador del seguro. Aqui cual-
quier situacién negativa que surja de lo actuado
por asegurador y tomador dificilmente podrd ser
opuesta, en su perjuicio al asegurado.

El segundo fallo apunta especialmente a la conduc-
ta del Proveedor del Servicio (en este caso el Asegu-
rador), en caso de conflicto. En la tramitacion del
mismo, es de aplicacion el art. 53 de la LDCONS,
que establece la obligacién del proveedor de aportar
todos los elementos de prueba de que disponga. Es
una aplicacion de un principio aplicable a las trami-
taciones judiciales o extrajudiciales en conflictos que
vinculen a partes que no se encuentren en situaciones
equilibradas en cuanto a las posibilidades probato-
rias. Es de aplicacion frecuente en materia laboral,
en las demandas por Mala Praxis profesional, en las
relativas a relaciones de consumo, etc. Por ese prin-
cipio, la carga de la prueba (que tradicionalmente
correspondia a quien alegaba algin hecho a su fa-
vor) se traslada a aquella parte que estd en condi-
ciones o en mejores condiciones para producir esa
prueba.

En materia de consumo (y pensemos que una enor-
me cantidad de contratos de seguro participan de
esa calificacion), es el proveedor sobre quien recae
naturalmente esa carga.

Ms alld de la preocupacién que ello acarree a dichos
obligados, no es sino una aplicacién del principio de

BUENA FE, por el que la lealtad de las partes debe-

ria contribuir a soluciones mds justas. |
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