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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

s £L
Maria Teresa Maria Julia Garcia | Santiago Ripoll
Teves Vilarifio

Hemos transcurrido este ano electoral apostan-
do al trabajo, mds alld de la incertidumbre poli-
tica que generd este proceso democrdtico. Aho-
ra, la recesién y la inflacién se presentan como
dos de los problemas mds importantes a resolver.
En relacién a la actividad del productor asesor de
seguros, no nos queda mds que seguir trabajando,
como siempre lo hemos hecho.

Con profesionalismo, muy cerca de nuestros clien-
tes, ofreciendo soluciones serias, acompanando a
los asegurados cuando sufren siniestros, y aseso-
randolos de la manera en que solo nosotros, como
profesionales, y personas de ‘carne y hueso’, pode-
mos hacerlo.

En cuanto a la vida institucional de la Federacién,
la participacién de las 22 Asociaciones que confor-
man FAPASA demuestra la salud de nuestra orga-
nizacién federal. Esto se ha evidenciado en cada
reunion del Consejo Federal celebrada a lo largo
del presente ano, y —una vez mds- en la asistencia
perfecta alcanzada en la dltima Asamblea Anual, en
que se renové parcialmente —como lo indican los
estatutos- la conduccién de la Federacién.

Felicitamos a los colegas que asumen el honor y
la responsabilidad de conducir las politicas que
buscan incrementar la profesionalizacién del PAS,
defender sus derechos y los de los asegurados, y for-

Dr. Eduardo
Toribio

Fabian Ramos
Irazoqui

Luciana
Fernandez

mar a nuevos dirigentes. Estos son los objetivos de
nuestra organizacion.

En esta edicién, también damos cuenta de la exi-
tosa realizacion de EnSeguRos2019, en Rosario, la
celebracién por el Dia del Seguro, el cumpleanos
numero 34 de FAPASA, toda la informacién sobre
las actividades de las APAS y estadisticas sobre la
evolucién del mercado.

Los docentes del Centro Federal de Capacitacion de
FAPASA Fabiin Ramos Irazoqui y Luciana Ferndn-
dez, analizaron las habilidades y capacidades de los
PAS y el estado actual de su formacién profesional.
Mis adelante, presentamos el temario de los cursos
e-learning obligatorios y no obligatorios que dicta
el Ente Cooperador Ley 22.400.-

En nuestra seccién “Lo Mejor de los Medios” re-
producimos el articulo que el Presidente de FAPA-
SA, Jorge L. Zottos, escribié con motivo del Dia
del Productor Asesor de Seguros para un impor-
tante medio de alcance nacional.

Y, como es habitual, presentamos las noticias del
sector asegurador, las acciones de Responsabilidad
Social Empresaria, y la jugosa columna del Dr.

Eduardo Toribio sobre Jurisprudencia.

Hasta la préxima edicién.

Revista ASEGURANDO
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FAPASA

ASISTENCIA PERFECTA
EN LA ASAMBLEA ANUAL
ORDINARIA DE FAPASA

CON LA PRESENCIA DE LOS DELEGADOS DE LAS 22 ASOCIACIONES, EL PASADO MARTES 29 DE
OCTUBRE SE LLEVO A CABO LA ASAMBLEA ANUAL ORDINARIA DE FAPASA.

En la misma se aprobé por unani-
midad la Memoria, Balance General
y Cuentas de Gastos y Recursos, co-
rrespondientes al ejercicio Nro. 33,
cerrado el 30 de Junio de 2019.

Luego, se procedié a la eleccién de
las nuevas autoridades que renova-
ron parcialmente el Consejo Direc-
tivo. La lista, presentada el pasado
26 de Septiembre, también fue vo-
tada por unanimidad.

Cabe destacar la incorporacién de
tres dirigentes mujeres al CD: Ma-
ria Teresa Teves (APAS Santiago del
Estero), la nueva Vicepresidente de
FAPASA; Marfa Julia Garcia Vilari-
fo (AAPAS), como Protesorera; y
Alejandra Frias (APAS Rosario y Sur
de Santa Fe) como Vocal Titular 2°.
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De esta manera, casi el 40% de los
16 cargos que conforman el CD son
ocupados por colegas mujeres.

Y no lo mencionamos por una cues-
tién de ‘cupos’, sino para dar cuenta
del avance y el cada vez mayor com-
promiso que nuestras productoras
estdn asumiendo en el movimiento
de PAS a nivel nacional.

Es mds, de los 6 cargos de la Mesa
Ejecutiva (Presidente, Vicepresi-
dente, Secretario, Prosecretario,
Tesorero y Protesorero), el 50%
es ocupado por mujeres.

Otro rasgo a destacar es la unién
de las 22 asociaciones que confor-
man la Federacién, hecho palpable
cuando se pasa revista a la lista de

Delegados presentes: no falté nadie.
Todos estuvieron alli para ratificar
las lineas principales de la politica
de la organizacién:

-La generacién de nuevos dirigentes.
-Mds profesionalizacién del PAS
con mds capacitacion.

-Promover el uso de herramientas
tecnoldgicas para la transformacién

digital del PAS.

A continuacién, presentamos a la
nueva conduccién de la Federacién.
Recordamos que, segtin el estatuto,
los cargos se renuevan parcialmente
(50% de ellos) cada dos afios.

En color se destacan a las nuevas au-
toridades. Felicitamos a todos ellos y
les deseamos un exitoso desempefio.
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SE RENOVO EL CONSEJO
DIRECTIVO DE FAPASA

;QUE PIENSAN LOS NUEVOS MIEMBROS DEL CONSEJO DIRECTIVO DE LA FEDERACION?
COMO SE INFORMO EN LAS PAGINAS ANTERIORES, FAPASA RENOVO PARCIALMENTE SU
CONDUCCION, TAL COMO LO MARCAN LOS ESTATUTOS.

Es una renovacién parcial, en la cual
la mitad de los dirigentes dejan sus
cargos para dar paso a nuevos direc-
tivos. De esta manera, se incorporan
nuevos puntos de vista a la conduc-
cién, se da oportunidad a nuevos
cuadros, y se alienta la formacién de
nuevos dirigentes.

El Consejo Directivo de la entidad
estd formado por seis miembros.

En la dlima Asamblea Anual Or-
dinaria, los representantes de las 22
asociaciones primarias que compo-
nen la Federacién han elegido a tres
nuevos colegas para integrar la mesa
directiva:

Maria Teresa ‘Lala’ Teves: Vicepre-
sidenta.

Maria Julia Garcia Vilarino: Pro-
tesorera.

Santiago Ripoll: Prosecretario. En
rigor de verdad, Ripoll fue reelecto
en el cargo, pero ahora inicia una
nueva gestion.

FAPASA los entrevistd, para conocer

sus planes para esta nueva gestion que
estdn iniciando y su punto de vista

Revista ASEGURANDO

sobre los problemas que afectan a los
PAS de todo el pais.

Revista Asegurando (R. A.): Lala,
Jqué significa para vos haber sido
elegida como vicepresidente de FA-
PASA?

Maria Teresa Teves (M. T. T.): Es un
orgullo y un gran desafio. Me com-
prometi a no defraudar la confianza
depositada en mi y tratar de ejercer
mi funcién de la mejor manera.

Ademds, trabajaré a la par del presi-
dente Jorge Zottos, quien me trasmi-
tird su vasta experiencia en la dirigen-

cia de FAPASA.

R. A.: Y para vos, Maria Julia, ;que
significa integrar la mesa ejecutiva
de FAPASA?

Marfa Julia Garcia Vilarino (M. J.
G. V.): Integrar hoy la Mesa Ejecu-
tiva de FAPASA como Protesorera es
un gran desafio y por supuesto, una
gran responsabilidad.

Tengo afios de experiencia transcu-
rridos en AAPAS, y los dltimos de
ellos como Tesorera de la Asociacién.
No obstante, no deja de conmover-

me la responsabilidad que se me ha
encomendado: asumir el rol en la
Federacién como Protesorera. Afor-
tunadamente, cuento con un grupo
humano de excepcién al cual me han
permitido integrarme.

No es facil asumir el rol profesional,
la responsabilidad de madre, la pre-
sencia en el hogar mds alld del trabajo
mismo, en un contexto tan complejo,
pero espero estar a la altura de las cir-
cunstancias.

R. A.: Y vos, Santiago, has sido
reelecto como Prosecretario.

Santiago Ripoll (S. R.): Efectiva-
mente, es un gran orgullo, acompa-
fiado de una responsabilidad mayor,
ya que me tengo que exigir aun mds
para realizar las tareas competentes a
mi cargo.

R. A.: ;Cudndo comenzaron su ta-
rea gremial en sus respectivas aso-
ciaciones y por qué se acercaron a

ellas?

M. T. T.: Mi tarea gremial en APAS
Santiago del Estero comenzé por la
convocatoria de quien, en su momen-
to, era el presidente de la asociacion,



el Sr. Dante Sgoifo. Esa experiencia
me hizo comprender la importancia
del trabajo en equipo en nuestra ac-
tividad, que a su vez en el dfa a difa
puede llegar a ser muy solitaria.

Entendi lo fundamental de ser repre-
sentados por un organismo unifica-
dor para hacer frente a problemdticas
mds grandes que atacan nuestra pro-
fesién.

La posibilidad de trabajar con exce-
lentes dirigentes ayudé a formarme
de la mejor manera, por lo cual estoy
muy agradecida.

M. J. G. V.: Durante afos trabajé en
temas de Produccién, como PAS, y
también en mi rol de consultora y
asesora en Control Interno.

Ello me hizo ver muchos aspectos
relacionados con los PAS, sus necesi-
dades y requerimientos. Por ello me
acerqué a AAPAS en el 2014, una en-
tidad gremial que, por su propia di-

ndmica y transparencia, me permitié
sumarme.

La experiencia ha sido fantdstica y
estoy muy contenta de la decisién
tomada.

S. R.: Mi tarea en AMPAS comen-
z6 por el 2010, cuando un dirigente
me invitdé a participar. Me parece
que es la dnica forma de solucionar
los problemas que tenemos en nues-
tra actividad. Siempre que estemos
unidos, nuestra voz siempre es mds
fuerte.

R. A. : ;Cudl es la importancia de
FAPASA como aglutinador de la
actividad y representacion de todas
las APAS del pais?

S. R.: Tener una federacién visible
y transparente como tenemos, es de
suma importancia. Hemos logrado
ubicarnos como un bloque que no se
casa con nadie, que solo exige lo que
es necesario para nuestros colegas.

CONSEJO DIRECTIVO

M. T. T.: FAPASA existe porque es
la representacién de las voces de to-
das las APAS del territorio nacional.

Estamos conformados por 22 aso-
ciaciones que representan 30.000
productores y productoras de todo
el pais.

La Federacién se encarga de aunar las
voces y de tratar los temas de interés
de todos los que desempefiamos esta
actividad de manera que sus reclamos
e inquietudes puedan ser resueltos.

También buscamos generar puentes
de comunicacién con distintas en-
tidades representativas y crear lazos
beneficiosos para la actividad.

M. J. G. V.: FAPASA es muy tras-
cendente, es -por asi decirlo- “el for-
mador de opinién” sobre la tarea de
los PAS, su mejor referencia, el mejor
controlador de la actividad y el me-
jor nexo de la relacién del PAS con
el mercado y la SSN, sabiendo que la
gestion previa de todas y cada una de

Revista ASEGURANDO
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ENTREVISTAS

las diferentes Asociaciones es funda-
mental, y que es la primer instancia
en dicha tarea que cabe privilegiar y
fortalecer.

La sinergia entre cada Asociacién y
FAPASA es un logro enriquecedor,
la suma que nos apoya y nos protege
como PAS.

R. A. : ;Por qué es importante que
los PAS del pais participen de sus
respectivas APAS?

S. R.: Principalmente, porque la rela-
cién entre colegas es lo que genera un
vinculo de pertenencia a la actividad.
Durante muchos afios nos dijeron
que los PAS son mezquinos y egofs-
tas, lo cual no creo.

Pienso que el mercado generd esa ri-
validad errénea. No hay disputa de
equipos de futbol, acd hay una ac-
tividad de la cual tenemos que estar
orgullosos y defenderla “a capa y es-
pada’, y la dnica manera de hacerlo
es participando en las 22 APAS que
se encuentran a lo largo y ancho del
pais.

M. J. G. V.: Es fundamental que los
PAS participen en sus respectivas
Asociaciones y que sus APAS parti-
cipen de la Federacién.

Defender la tarea, el rol, la identidad,
debe ser la prioridad, y los logros es-
tdn a la vista: por ejemplo, la gestién
sobre libros, cursos de capacitacion,
la asistencia sobre temas legales, con-
tables e impositivos, en sintesis, el
acompafiamiento idéneo, permanen-
te y responsable.

10 Revista ASEGURANDO

M. T. T.: La participacién es impor-
tante porque creo en la fuerza del
trabajo colectivo. Cada una de las
primarias de los diferentes lugares
del pais estdn para recibir a los PAS
que deseen acercarse. Todos debemos
comprender la importancia de tra-
bajar unidos para defender nuestra
profesion.

Los invito a llevar sus inquietudes a
sus respectivas APAS. Tendamos la-
zos de comunicacién para impulsar
la actividad de cada uno de nosotros.
Seamos una fuerza colectiva.

R. A. : Por dltimo, ;cudles son los
principales problemas que enfren-

tan los PAS en su labor cotidiana?

M. J. G. V.: Los principales proble-
mas del PAS no son los estructurales,
sino fundamentalmente los coyuntu-
rales. La propia situacién del merca-
do, la necesidad de contar con mejor
informacién, la misma judicialidad y
la inflacidn, la consecuente caida de
consumo que genera mora y laxitud
en la cobranza, esos son los mayores
problemas.

Hay quienes erréneamente piensan
que la digitalizacién y la venta virtual
son el problema, pero la realidad es
que los PAS estamos capacitados para
el desafio, somos visibles, estamos
siempre dispuestos a dar respuesta,
y ese es nuestro gran valor agregado
que no puede reemplazarse con una
simple aplicacién o el acceso a una
pdgina de Internet.

Por supuesto, siempre nos preocupa
el marco normativo y el tema fiscal,

y en esas 4reas precisamente el rol de
FAPASA y de cada APAS es gravitan-
te y fundamental.

M. T. T.: Algunos problemas son
comunes a cada productor del pafs,
como la publicidad engafiosa, la in-
formacién incorrecta brindada al pu-
blico por empresas que no cuentan
con productores asesores formados,
la venta ilegal, contra la cual traba-
jamos fuertemente en mi provincia
estos Ultimos afios y lo seguiré impul-
sando desde mi lugar.

En nuestro pais, la conciencia asegu-
radora es muy baja, y ello facilita la
actividad ilegal y engafiosa. Y esa ac-
tividad genera descreimiento sobre el
mercado asegurador, esto es algo muy
dificil combatir. Desde la Federacién
trabajamos dia a dfa en estrategias
para solucionar esta problemdtica.

S. R.: También es importante “cam-
biar la cabeza” de algunos PAS que
solo se concentran en Automotores
y Riesgos del Trabajo para que incor-
poren otros riesgos a su portafolio,
como Todo Riesgo Operativo, Vida,
Integrales de Comercio, de consor-
cio, etc. Ello requiere una capacita-
cién adecuada.

Y, finalmente, insisto con un tema
que sefialamos todos: es importante
que los PAS participen en sus aso-
ciaciones primarias, que se hagan un
tiempo para estar con los temas gre-
miales de su profesién. Otros profe-
sionales, de otras dreas, lo hacen. ;Y
cémo se logran resultados?

Hay una sola respuesta: Participacién

y Unidad. |
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ENSEGUROS 2019

SE REALIZO UNA NUEVA
EDICION DE ENSEGUROS 2019

CON GRAN ASISTENCIA
DE COLEGAS DE
DISTINTOS RINCONES
DEL PAIS, EL. 8 DE
NOVIEMBRE SE

LLEVO A CABO UNA

LA EDICION XXII DE
ENSEGUROS.
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Todas las voces del mercado estuvieron
presentes ya que hubo representantes del
ente regulador, dirigentes y ejecutivos de
las aseguradoras, y los presidentes de las
asociaciones que agrupan a los producto-
res asesores de seguros.

Se analizaron diversos aspectos de la
capacitaciéon de los PAS, temas coyun-
turales de la economia del momento y
aspectos estratégicos de mediano y lar-
go plazo que hacen al futuro de la acti-
vidad y de la intermediacién de segu-
ros. A lo largo de la jornada se hicieron

presentes aproximadamente unas 600
personas.

La ocasién fue propicia para que se rea-
lizara la reunién de Consejo Federal de
FAPASA, ese mismo dia 8 de noviembre
de 2019 alas 13.30hs. en el salén Carca-
rafa, del Centro de Convenciones City
Center de Rosario.

El acto de apertura conté con la palabra
de Giani Franco Percivalle, Presidente de
APAS Rosario y Sur de Santa Fe; Carlos
Piantanida, Gerente de Evaluacién de



la SSN; y Jorge Luis Costas Zottos,
Presidente de FAPASA.

Percivalle realizé un agradecimiento
a los presentes, hizo un resumen de
la situacién que estd a atravesando el
pais, de lo que se viene trabajando por
parte de la asociacién y puso énfasis
en resaltar la labor del PAS en estos
momentos dificiles, a quienes acon-
sej6 continuar con la capacitacidn,
modernizacién y profesionalizacidn,
para seguir siendo el principal canal
intermediario de la actividad.

Carlos Piantanida, por su parte, re-
salté la labor que se viene realizando

desde la SSN con el fin de moder-
nizar y digitalizar lo méximo posible

al organismo de control para poder
lograr mayor agilidad y transparen-
cia. También destacé la actitud y el
trabajo realizado por el Superinten-
dente de Seguros de la Nacién, Dr.
Juan Pazo, de quien dijo “siempre
se mostré abierto para recibir a los
participes del sector a fin de lograr,
mediante el dialogo, acuerdos y
avances .

Zottos, por su parte, resalté que la
experiencia de otros mercados indi-
ca que la transformacién digital no
necesariamente implica que los pro-
ductores asesores reduzcan su partici-
pacién en el mercado.

Y afirmé que solo la capacitacién y el

ENSEGUROS 2019
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trabajo consciente y firme de aseso-
ramiento al cliente es el camino para
asegurar que los PAS mantengan la
posicién destacada que ostentan hoy
en el mercado.

“El asesoramiento profesional que
brindamos no puede darse a través
de una computadora. Por ello, los
PAS nos formamos en todas las he-
rramientas tecnoldgicas necesarias
para seguir siendo el mejor nexo en-
tre compafifas de seguros y asegura-
do”, afirmé.

Mds adelante, puso de relieve el tra-
bajo que se lleva adelante desde el
Ente Cooperador Ley 22.400 y sefia-
16 que los avances constituyen el es-

Revista ASEGURANDO 13
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fuerzo de todos los PAS que con sus
aportes sostienen econémicamente a
la entidad.

“Los resultados estdn a la vista. A
partir del afio 2010 se incorporé al
esquema de capacitacién anual una
nueva modalidad de capacitacién
online. Los cursos por modalidad
e-learning se realizan ingresando a
al sistema Entorno Virtual en la web
del Ente Cooperador.

El Ente Cooperador Ley 22.400 ha
implementado varios cursos que se
dictan en modalidad e-learning, so-
bre ramos como Transporte, Todo
Riesgo Operativo, Caucién, Perso-
nas y Marketing Digital.

Ademds, lograr un incremento de la
participacién de otros ramos (mds
alld del seguro de Automotores y
Riesgos del Trabajo) no es tarea ficil.
Todos los actores del mercado tienen
responsabilidad en esto. Pero desde
nuestro lugar, estamos trabajando
para ese objetivo ampliando la ca-
pacitacién del PAS en otros ramos”,
senald.

Y remarcéd: “La dirigencia gremial
estd haciendo un gran esfuerzo para
defender la institucién aseguradora
para que todos los PAS, cada dia,
puedan capitalizar estos avances y ser
cada vez mds valorados en el sector
asegurador”.

En otro momento de su disertacién,
Zottos recordé que FAPASA se opu-
so firmemente a ciertos aspectos de la
normativa que bancarizé la cobranza
de la prima, y que logré eliminar la

14 Revista ASEGURANDO

obligacién de llevar el libro de cobran-
zas y de registrar las pélizas digitales.

“Las autoridades de la SSN com-
prendieron nuestro punto de vista,
gracias a un constructivo dialogo.
Estas dltimas medidas benefician al
PAS porque tiene mds tiempo para
asesorar clientes y producir prima.
Antes, la carga administrativa reque-
rida para registrar las operaciones y
las cobranzas en los libros era muy
pesada”, puntualizé.

Y concluyé: “Lo importante para
alcanzar nuestros objetivos es la leal-
tad, la profesionalizacién, avanzar
en la creacién de conciencia asegu-
radora, y colaborar con la sociedad.
El desafio para el afio que viene, con
una nueva gestién al frente del érga-
no de control, es seguir en el camino
del dialogo, con comprensién, po-
niéndonos en el lugar del otro, para
que tanto los productores asesores,
como las aseguradoras y el regulador
podamos cumplir nuestros objetivos
para el engrandecimiento del sector
asegurador”.

Una charla de café

En la dindmica del encuentro se rea-
liz6 una mesa de café con la partici-
pacién de Alberto Grimaldi (CEO
del Grupo Asegurador La Segunda),
Alejandro Simén (CEO del Gru-
po Sancor Seguros), Diego Guaita
(CEO del Grupo San Cristébal Se-
guros), Carlos Braia (Gerente Gene-
ral de Segurometal) y Gabriela Mar-
chi (Gerente General de Previnca
Seguros) quienes coincidieron en el
rol fundamental y en el valor agrega-

do del asesoramiento del canal pro-
fesional de los productores asesores.

Otros temas abordados fueron los se-
guros agropecuarios paramétricos, el
modelo de venta digital, y el infrase-
guro, entre otros temas.

Asimismo, se llevé a cabo el médulo
pautado del PCC a cargo de Sergio

Daneluzzi.

Sobre el balance del evento, el Presi-
dente de APAS Rosario sefial$: “Es-
tamos muy contentos con el resulta-
do de EnSeguRos de este ano. Fue
un encuentro extraordinario, supera-
dor alo que se venia realizando y a la
altura de los mejores eventos.

Tuvimos como panelistas a los direc-
tivos mds importantes de las compa-
fifas de seguros de la regién. Ademds
de la presencia de autoridades na-
cionales, provinciales, municipales,
representantes de cdmaras, asociacio-
nes y federaciones.

Sia eso le sumamos la numerosa asis-
tencia que hubo en el transcurso de
toda la jornada, habla de un evento
de gran interés por parte del sector
asegurador.

Escuchar en directo a las mds altas
autoridades de las compafifas de
seguros dando su opinién sobre el
pasado, presente y futuro del sector,
sumado a las variadas exposiciones
de especialistas y a la disertacién fi-
nal de un PAS dando un remate de
la jornada, hizo que el encuentro en
su totalidad fuese de interés por parte
de los colegas presentes”. ]
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El Comité Asegurador Argentino (integrado por la Aso-
ciacién Argentina de Compaififas de Seguros —~AACS-,
Aseguradores del Interior de la Reptblica Argentina —
ADIRA-, la Unién de Aseguradoras de Riesgos del Tra-
bajo ~UART-, y la Asociacién de Aseguradores de Vida
y Retiro de la Argentina —~AVIRA-), con la participacién
de la Asociacién de Aseguradores Argentinos —AdeAA-,
organizaron el tradicional cdctel por el Dia del Seguro,
el pasado martes 22 de octubre. La cita tuvo lugar en un
hotel céntrico de Buenos Aires al que acudieron direc-

DIA DEL SEGURO

tivos de aseguradoras, productores asesores de seguros,
reaseguradores, corredores de reaseguros, liquidadores,
la prensa especializada y muchos otros profesionales del
seguro. En representacién de FAPASA, asisti6 su Presi-
dente, el Sr. Jorge L. Zottos.

El acto fue encabezado por el Ing. Francisco Sosa del
Valle, Subsecretario de Servicios Financieros del Mi-
nisterio de Hacienda de la Nacién; el Lic. Federico
Orteu, Director Nacional de Mercado de Capitales y
Seguros; el Dr. Juan Pazo, Superintendente de Segu-
ros de la Nacidn; el Dr. Guillermo Plate, Vicesuper-
intendente de Seguros de la Nacién; el Dr. Gustavo
Moron, Superintendente de Riesgos del Trabajo; el Sr.
Roberto Sollito, Presidente de la AACS; la Sra. Mara
Bettiol, Presidente de la UART; el Sr. Mauricio Za-
nata, Presidente de AVIRA; el Sr. Alejandro Simén,
Presidente de ADIRA; y el Sr. Carlos Grandjean, Pre-
sidente de AdeAA.

RIESGO

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

Horacio Lachman Gon
H ioL Patricio Dunckel
DraciniLavy Sebastian Silva

Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar
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EL 11 DE OCTUBRE FAPASA CUMPLIO 34

ANQOS DE VIDA INSTITUCIONAL

Reunion Constitutiva de FAPASA:

Rosario, 11 de Octubre de 1985.

De izquierda a derecha: (Paradbos) Jorge A. Loinaz, Alberto
Arauzo, Néstor O. Pérez de Vargas, Roberto O. Gandini,

- Horacio Pal Ceballos, Héctor Rolando, Arterio Marchissio,

| Anibal N. Pulido, Julio Mansur; (Sentados) Eduardo A. Grupe,
Ernesto R. Schmid, Rail C. Rauch, Carlos O. Krause, Juana M.
L. G. de Vizquez, Armando Cuppi y Delfor A. Menard.

La foto que reproducimos correspon-
de al momento fundacional de nues-
tra querida Federacién. Desde enton-
ces, la Federacién trabaja en pos de:
-La defensa de los derechos de los
PAS.

-El desarrollo de la cultura de la pre-
vencién y de la previsién.

-La defensa del Asegurado.

-La profesionalizacién de los PAS y
del sector asegurador.

-El desarrollo profesional del merca-

do de seguros.

Sus 22 asociaciones miembro estdn
ubicadas en todas las regiones y geo-
grafias de la Argentina, de norte a sur,
y de este a oeste.

Si bien es cierto que los primeros
agrupamientos de productores co-
menzaron en la primera mitad del
siglo pasado, la FAPASA que cono-
cemos actualmente se fundé el 11 de
octubre de 1985.

La nueva FAPASA surgié como res-
puesta a la necesidad de las asociacio-

nes de productores asesores existentes
en ese momento de lograr una posi-
cién representativa y unificada a nivel
nacional. Con el correr de los afios,
la Federacién se fue consolidando. Se
creé el Ente Cooperador Ley 22.400,
el Centro Federal de Capacitacién, se
logré designar a un representante de
los PAS en la Obra Social del Seguro

y se incorporaron nuevas APAS.

iFelicitaciones PAS por este logro de
todos! ;Y a seguir creciendo!

DIA DEL SEGURO EN APAS CUYO

El viernes 25 de Octubre en el Salén Tierras del Plata se
llevé a cabo la tradicional cena que la asociacién realiza
cada ano para festejar el Dia del Seguro.

18 Revista ASEGURANDO

Con una importante presencia de Productores Asesores
de Seguros, personal y gerentes de Compafias se vivid
una gran noche de camaraderia del dmbito del seguro
local.

Apas Cuyo mostré sus logros y gestiones de todo un ano
de trabajo y cerrd la divertida velada con un entretenido
sorteo con premios donados por las compafifas y baile.

Junto a Maria Rosa Blanco estuvieron presentes Jorge
Luis Costas Zottos, Presidente de FAPASA, Agustina
Decarre, Tesorera de la entidad y Maria Teresa “Lala”
Tevez, Presidenta de APAS Santiago del Estero y actual
Vicepresidenta de FAPASA. Acompafaron también
miembros de la Comisién Directiva, Mujeres y Jévenes
de la Asociacién.
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APASER: JORNADA DE EDUCACION VIAL EN

CHAJARI

En forma conjunta entre APASER
y la Municipalidad de Chajari, el 4
de octubre se llevé a cabo una entre-
tenida y enriquecedora experiencia.

En el marco del Dia del Camino,
se presenté la obra “Mequetrefes
Rodando” del Grupo de Teatro
Saltimbanquis, una propuesta ar-
tistica, lidica y educativa que busca
concientizar acerca de la educacién
y la seguridad vial.

Participaron unos 300 estudiantes
de diferentes escuelas que se lle-
varon la revista “Pipo, para leer y
compartir en la escuela”, elaborada
por Maxi Sanguinetti, con la idea

de seguir trabajando la temdtica en
las aulas.

Ademds, APASER realizé talleres
sobre venta de seguros de vida (en
Concepcién del Uruguay), sobre
Técnicas de venta profesional (en
Concordia), sobre riesgos laborales
(en Parand) y entregaron diplomas a
los Productores Asesores de Seguros

egresados en la entidad de los cursos
de aspirante 2018/2019.

NUEVA COMISION DIRECTIVA APAS SANTA FE

A partir del primero de diciembre
asume el Nuevo Consejo Direc-
tivo de APAS Santa Fe formado
como sigue.

Autoridades
Presidente: Mario Assenza
Secretaria: Faiman Daniel

Tesorero: CPN Matias Bianchi
Vocales titulares

1° Alejandro Bianchi

20 Diego Mendoza

30 Arietti Leandro

4° Francisco Suligoy
Suplentes

10 Analia Cottier

L
s
]

20 Marcelo Chialvo
30 Facundo Villarroel
40 Sergio Milani
Revisores de cuenta
Titular

C.PN. Carlos Bisio
Suplente

Rodrigo Cornu

ARGE

Asm

TIEMPO DE

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

Un equipo
con experiencia

y trayectoria

Conduccion: Fernando G. Tornato y Marcelo E. Deve

Sébados de 11.00 a 12.00 hs.
por Radio Argentina (AM 570) y por internet a través de
www.am570radioargentina.com.ar

Suscribase a nuestro newsletter semanal:
info@tiempodeseguros.com.ar
Visite www.tiempodeseguros.com.ar
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ENTREGA DE DIPLOMAS EN JUNIN

APAS Noroeste de la provincia
de Buenos Aires efectué durante
la jornada del 21 de noviembre,
la primera entrega de diplomas a
Productores Asesores de Seguros
de Junin y la zona, debidamente
matriculados.

Esta decisién data de hace 4 afos
cuando la Superintendencia de Se-
guros de la Nacién y el Ente Coo-

perador Ley 22400 aprobaron la
confeccién de diplomas para todos
los productores del pais.

La Asociacién local convocé a to-
dos sus socios a recibir dicho reco-
nocimiento que se llevé a cabo en
el auditorio del edificio “Pte. Raul
Ricardo Alfonsin” de la UNNO-
BA y conté con la presencia de 93
PAS que recibieron, en compaiia

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.

I “‘ |
| “| /wr

WWW.a0ss.com.ar

de familiares y con mucha emo-
cién, el ansiado diploma.

El acto que fue presidido por Jor-
ge Zottos, Presidente de FAPASA;
Daniel Gonzdlez, Presidente de
APAS Noroeste de Bs.As.; y Agus-
tina Decarre, Tesorera de FAPASA
y Coordinadora del Centro Fede-
ral de Capacitacion.
iFelicitaciones colegas!

LOBS

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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APAS CUYO FUE COORGANIZADOR DEL 5TO

CONGRESO ARGENTINO DE SEGURIDAD
VIAL'Y RENOVO AUTORIDADES

Los dias 23 y 24 de septiembre se
realizé el 5to Congreso Argentino
de Seguridad Vial en el Hotel In-
tercontinental de nuestra provin-
cia.

El mismo estuvo destinado a profe-
sionales y trabajadores de la salud,
la ingenierfa, la seguridad, la justi-
cia, la educacién, la comunicacién

ELECCIONES

social, el transporte y la actividad
vial, ademds de la comunidad edu-
cativa y familias.

Se realizaron, actividades vinculadas
con educacién vial y prevencién de
siniestros a través de conferencias,
simposios, talleres y actividades
pensadas para los distintos destina-
tarios.

APAS Cuyo fue co-organizador
del evento y estuvo presente en la
mesa redonda CAPACITACION A
MUNICIPIOS “Seguros de Auto-
motor obligatorio y riesgos” con la
exposicion en “Seguros Apdcrifos y
Documentacién” a cargo de Edgar-
do Juchniuk. De la mesa también
participaron el Dr. Horacio Botta
Bernaus de Sancor Seguros hablan-

do de “Paradigmas de la Educacién
Vial” y el Licenciado Juan José
Niesfeld de Seguros Rivadavia di-
sertando acerca de “Comunicacién

y el Cambio Cultural Vial”.

Por otro lado, Marfa Rosa Blanco
fue invitada a participar de la Mesa
Inaugural junto al Superintendente
de Seguros de la Nacién Dr. Juan
Pazo y al Ministro de Seguridad de
la Provincia Gianni Venier.

Todo el equipo de APAS Cuyo
estuvo presente en el Hotel Inter-
continental participando de este
importante evento que se realizé en
nuestra provincia, junto a miem-
bros de la Comisién de Mujeres y
la Comisién de Jévenes que estuvie-
ron a cargo del stand.

parcial de cargos para el periodo, resultando ganado-
res los postulados por la lista Integracién.

22

El 31 de octubre, en el Salén Adolfo Calle ubica-
do en la ciudad de Mendoza, se dio cita a los socios
para celebrar la Asamblea General Ordinaria 2019
de APAS Cuyo.

Alli se expusieron los resultados de la gestién y se
presentd y aprobé la Memoria y Balance General del
ejercicio 2018 — 2019. También se dio lectura a las
conclusiones de la Junta Electoral por la renovacién

Revista ASEGURANDO

Se conté con la presencia de delegados de las oficinas
de las provincias de San Juan y San Luis, represen-
tantes del organismo, socios, directivos, plantel do-
cente y personal administrativo.

El acto protocolar estuvo encabezado por la Presi-
denta de la Asociacién Marfa Rosa Blanco, el Vice-
presidente Edgardo Juchniuk, el Vocal Titular lero
Daniel Dimaria, que deja su cargo, el Tesorero Juan
Ferndndez, y miembros de la comisién de mujeres
y directiva Claudia Alejandra Cruz, Secretaria; Gra-
ciela Rufino, Pro Tesorera; y Ménica Quiroga, de la
Comisién Revisora de Cuentas.
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ANALISIS SOBRE LA
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INFORMACION ESTADISTICA
DE LA EVOLUCION
DEL MERCADO

EL 6 DE NOVIEMBRE
LLA SSN PUBLICO LA
CIRCULAR 99521309
CON INFORMACION

ESTADISTICA SOBRE

POLIZAS Y SINIESTROS AL

1° TRIMESTRE DE 2019.

Revista ASEGURANDO

Entre los datos destacados cabe
mencionar:

-En los 12 meses que van de abril
2018 a marzo 2019 se emitieron
36.544.915 pélizas en los ramos
Patrimoniales. 22.243.823 en Au-
tomotores.

-En el periodo antes menciona-
do se pagaron 3.773.479 sinies-
tros (nos referimos a cantidad de
siniestros, no a monto). En Au-
tomotores se pagaron 2.520.157
siniestros, el 66,8% del total de
siniestros de Patrimoniales.

-Respecto al mismo periodo de
2012, la cantidad de pdlizas de Pa-
trimoniales pasé de 7.550 mil (en
el 1o Trim. 2012) a 11.490 mil en
2019.

La cantidad de pdlizas y certifica-
dos en las coberturas de Vida, Sa-
lud, Sepelio y AP es la siguiente:

En cuanto a los Seguros de Re-
tiro, la SSN emitié su Circular
99521341 donde se consigna in-

formacién estadfstica de dicho

ramo al 30 de junio del corriente
afo. Las 17 aseguradoras mono-
ramicas de Retiro tenfan reservas
matemdticas a la fecha mencio-
nada por un monto de $ 105.865
millones.

Este grupo de entidades alcanza-
ron una cantidad de asegurados en
Periodo de Ahorro de 1.460.715,
de los cuales 676.323 eran mujeres
y 784.392 hombres.

683.682 eran menores de 34 afos,
558.145 estaban en el rango de 35
a 49 anos, 191.769 de 50 a 64
afios, y 27.119 tenfan 65 afios o
mds.

La cantidad de Rentistas de Se-
guros de Retiro Individual y Co-
lectivo ascendia, al 30 de junio,
a 19.064 personas. En Retiro In-
dividual habia 240 personas, y en
Retiro Colectivo 18.824.

121.898 recibfan una Renta Vi-
talicia Previsional. Y 10.369 eran
rentistas derivados de Riesgos del

Trabajo.



CANTIDAD DE POLIZAS EMITIDAS

12000
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2012

2013

2014

CANTIDAD DE SINIESTROS PAGADOS

RAMOS

Totales

Incendio

Combinado Familiar e Integrales
Automotores
Motovehiculos

Transporte Publico de Pasajeros
Riesgos Agrop. y Forestales
Responsabilidad Civil

Robo y riesgos similares
Caucion

Créditos

Accidentes a pasajeros
Aeronavegacion

Seguro Técnico

Transporte de mercaderias
Transportes Cascos

Otros riesgos patrimoniales
Salud

Vida individual

Vida colectivo

Sepelio individual

Sepelio colectivo
Accidentes personales

Siniestros pagados
Cant.
983.782
2.653
93.097
649.783
18.808
8.266
13.077
4.786
7.838
296
100
65
64
1.661
2.281
439
69.056
2.655
2.334
56.881
930
7.727
40.985

=
K
1° Trimiestre de 2019
Part. Var. Trim. Anterior
% %
100,0 54
03 -1,0
9,5 26,4
66,0 54
19 25,7
08 -7,9
13 80,2
0,5 -2,6
0,8 219
0,0 14,3
0,0 -55,8
0,0 150,0
0,0 33,3
0,2 -2,4
0,2 -5,9
0,0 70,2
7,0 17,9
0,3 19,1
0,2 -6,7
58 -21,8
0,1 -3,3
0,8 -15,5
42 -12,1

2016

ANALISIS

2017

Var. Igual Trim. Afio anterior
%
13,0

75
35,1
10,1
37,2

0,7
419

8,1
18,8

-13,5
-7,4
/
73,0

9,9

3,2
99,5

&)1

0,6
12,5
-5,4
14,7

-32,4
120,9

2018
2019

Ultimos 12 meses

Siniestros pagados
Cant.
3.773.479

10.910
329.327
2.520.157
62.962
34.168
33.632
19.810
27.398
1.077
521
126
204
6.895
9.629
1.295
267.875
10.470
10.191
263.426
4.022
32.388
126.996

Part.
%
100.0
03
8,7
66,8
1,7
09
09
05
0,7
0,0
0,0
0,0
0,0
0,2
0,3
0,0
71
0,3
0,3
7,0
0,1
09
3,4
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CANTIDAD DE POLIZAS Y CERTIFICADOS
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1° Trimiestre de 2019 Var. Trimestre Anterior
RAMOS Concepto Al inicio Entradas Salidas Al cierre %
Vida individual Pélizas 4.156.886 1.068.622 1.010.022 4.215.486 1,4
Vida Colectivo Pélizas 681.992 54.950 56.854 680.088 -0,3
Certificados 56.917.474 8.168.482 12.218.212 52.867.744 71
Salud Pélizas 280.968 42.524 32.305 291.187 3,6
Certificados 1.371.076 310.725 393.260 1.288.541 -6,0
Sepelio individual Pélizas 116.189 20.751 16.867 120.073 33
Sepelio colectivo Pélizas 7.472 2.294 1.419 8.347 11,7
Certificados 9.018.768 2.057.838 2.176.138 8.900.468 -1,3
Accidentes personales Pdlizas 3.527.837 1.134.975 966.287 3.695.525 4.8
Certificados 21.038.105 5.516.298 4.254.137 22.300.266 6,0

CANTIDAD DE POLIZAS EN LOS RAMOS PATRIMONIALES (NETAS DE ANULACIONES)

1° Trimiestre de 2019 Ultimos 12 meses

Emitidas Part. Var.Trim. Var. lgual Trim. Vigentes Part.  Var lgual Trim. Anuladas Emitidas

RAMOS netas Anterior Aiio anterior cierre del trim. Aiio anterior  Vig. inicio Trim netas
Cant. % % % Cant. % % % Cant.

Totales 11.490.819 100,0 30,6 42,3 27.371.293 100.0 21,7 10,3 36.544.915
Incendio 88.362 0,8 -6,9 -2,1 411.654 15 47 59 374.550
Combinado Familiar e Integrales 798.654 7,0 8,7 9,9 3.781.791 13,8 44 7,0 3.000.271
Automotores 5.694.368 49,6 0,8 3,2 10.618.978 38,8 41 11,8 22.243.823
Motovehiculos 619.689 54 11,8 2,5 1.830.125 6,7 0,2 19,7 2.203.886
Transporte Publico de Pasajeros 4.167 0,0 -32,3 34 22.809 0,1 0,8 5,0 18.498
Riesgos Agrop. y Forestales 60.940 0,5 -4,6 19,6 120.953 0,4 14,0 1,8 157.405
Responsabilidad Civil 98.539 09 10,5 11,3 369.463 13 9,9 8,7 386.844
Robo y riesgos similares 1.324.976 11,5 / / 2.973.328 10,9 78,4 10,5 2.178.564
Caucion 173.544 1,5 -39 -3,0 2.102.044 77 10,4 2,5 634.119
Créditos 43 0,0 -31,7 -34,8 381 0,0 -6,2 3,4 234
Accidentes a pasajeros 405.119 35 12,5 22,8 1.125.128 41 71 10,0 1.519.199
Aeronavegacion 548 0,0 -24,0 17,8 2.891 0,0 6,8 74 2.402
Seguro Técnico 20.637 0,2 -26,1 -11,8 141.253 0,5 1,2 6,2 106.395
Transporte de mercaderias 6.613 0,1 -15,3 53 35.258 0,1 9,8 71 24.450
Transportes Cascos 18.136 0,2 -2,9 -17,4 138.708 0,5 0,8 57 73.243
Otros riesgos patrimoniales 2.176.484 18,9 / / 3.696.528 13,5 / 10,5 3.621.032

Revista ASEGURANDO
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CAPACITACION

CAMBIO Y OPORTUNIDAD

EN DIALOGO CON ASEGURANDO, FABIAN RAMOS IRAZOQUI Y LUCIANA FERNANDEZ,

AMBOS DOCENTES DEL CENTRO FEDERAL DE CAPACITACION DE FAPASA, ANALIZARON LAS
HABILIDADES Y CAPACIDADES QUE DEBE TENER UN BUEN PRODUCTOR ASESOR DE SEGUROS,
LAS EXPECTATIVAS DE LOS ASPIRANTES, LA NUEVA ESTRUCTURA DE LOS CURSOS DE PCC, Y LAS

PERSPECTIVAS DE DESARROLLO DEL CFC PARA EL ANO PROXIMO.

Revista Asegurando (R.A.): Fa-
bidn, ;qué actividad desarrollds
en el Centro Federal de Capacita-
cion (CFC) de FAPASA?

Fabidn Ramos Irazoqui (FRI): Me
desempefio en la actualidad como
docente en los Cursos para Aspi-
rantes a Productor Asesor de Segu-
ros del Centro Federal de Capacita-
cién que se dictan en la sede de la
Asociacién de Productores Asesores
de Seguros de Bahia Blanca, Zona y
Sur Argentino, y en los correspon-
dientes a Capacitacién Continuada
para los Productores Asesores ma-
triculados que se desarrollan en la
ciudad de Bahia Blanca, como tam-
bién en las ciudades de Santa Rosa,
General Pico y Trenque Lauquen
(en éstos tres tltimos casos a través
de la Asociacién de Productores de
Seguros de La Pampa y Oeste de la
Provincia de Buenos Aires).

RA: ;Cudndo iniciaste tu activi-

dad en el CFC?

FRI: En 2011, cuando comencé a
dictar los Cursos para Aspirantes de
Productor Asesor de Seguros en Ba-
hia Blanca, ciudad en la que resido.
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R. A.: Fabidn, ;cudl es tu forma-
cién profesional?

FRI: Soy Abogado egresado de la
Universidad Nacional de La Pla-
ta, encontrandome vinculado a la
actividad aseguradora desde el afio
1981 en distintos cargos, ya sea
como funcionario, abogado, geren-
te, presidente de una compania de
seguros y docente. También he for-
mado parte del Poder Judicial de la
ciudad de Bahia Blanca, como Se-
cretario del Juzgado en lo Correc-
cional Nro. Tres y Auxiliar Letrado
de la Sala IT de la Cdmara de Apela-
cién y Garantias en lo Penal.

Soy ademds Profesor, por concurso,
desde el ano 1998 de la materia De-
recho Societario y Seguros de la ca-
rrera de Abogacia en la Universidad
Nacional del Sur con sede en Bahia
Blanca.

RA: Y vos, Luciana, ;Cudndo in-
gresaste al CFC?

Luciana Ferndndez (LF): Comencé
dando cursos para PAS en el afio
2004/2005 aproximadamente. En
esos afios la capacitacién para ob-
tencién de matricula aun no era

obligatoria. Mi primer curso fue
de Ampliacién Geogrifica para un
grupo muy reducido en mi ciudad,
Tandil.

Soy Abogada, por lo tanto mi
acompanamiento siempre tuvo que
ver con el contenido vinculado a las
leyes y reglamentaciones del Merca-

do Asegurador.

Mi experiencia con aquel grupo
de PAS, hace casi 15 anos, fue mi
primera experiencia docente. Des-
de ese momento a la actualidad, el
mercado cambid, el concepto de
capacitacién cambié y mi rol como
capacitadora, necesariamente, tam-
bién se adapté a los nuevos reque-
rimientos.

RA: ;Cudles son las habilidades
y capacidades que debe tener un
buen productor asesor de seguros?

FRI: El seguro es uno de los pro-
ductos mds dificiles de comercia-
lizar, porque es un ‘intangible’ y
asimismo porque el contratante de-
berd utilizarlo en un momento que
no le serd agradable transitar desde
lo afectivo.

Vale decir que el Productor Asesor



de Seguros comercializa una prome-
sa de restitucién de una pérdida ma-
terial o personal que el adquirente
del producto no desea que le ocurra.
Ello requiere que el Profesional sea
un verdadero Asesor (con mayuscu-
las) que ademds de su capacidad de
venta inicial, debe estar dispuesto a
encontrarse muy cerca del cliente-
consumidor en todo momento, lo
cual exige una verdadera vocacidn,
entrega y capacitacién permanente.

LF: Yo considero que las habilida-
des, aptitudes y capacidades que un
PAS debe reunir no escapan a las de
la mayoria de los PROFESIONA-
LES en cualquier mercado hoy.

No obstante, podemos distinguir-
las en dos aspectos: el QUE, y el
COMO.

Cuando hablo del “QUE”, me re-
fiero al conocimiento técnico del
contenido de los productos, de las
normativas que rigen el Mercado
Asegurador, de mis obligaciones y
responsabilidades que como PAS
debo conocer y cumplir. Doy por
hecho, que aquellos PAS que se han
formado en el PCA para acreditar
ante la SSN su conocimiento, y tra-
bajar con matricula habilitante, tie-
nen el conocimiento necesario para
poder ejercer su profesién en forma
responsable.

Ahora bien, el conocimiento es una
parte importantisima para que los
PAS puedan ejercer su rol, el mds
importante y abarcativo de la pro-
fesién que es ‘asesorar’; pero cierta-
mente no es suficiente en la actua-

lidad.

También es necesario que anali-
cemos el “COMO” desarrollar su
actividad, que complementan el
conjunto de habilidades y aptitudes
que un profesional debe tener. La
mds significativa en este momento
de transformacién de la actividad es
la actitud, la versatilidad, la creativi-
dad, la capacidad de adaptacién; la
flexibilidad ante los cambios; la vo-
cacién de seguir sumando conoci-
miento. Estas estdn referidas al SER
profesional, y son las que ‘sostienen’
un hacer profesional en este entor-
no tan desafiante.

Sin lugar a dudas ha sido, es y se-
guird siendo la capacidad de gene-
rar confianza en el asegurado la més
importante de las aptitudes con las
que un PAS debe contar.

RA: ;Cémo evaliian ustedes el ni-
vel actual de profesionalizacién

de los PAS que egresan de los PCA
del CFC?

FRI: Es muy bueno y mejora afio
tras ano.

Recuerdo que en mis inicios en la
actividad aseguradora, quienes se
desempenaban como Productores
Asesores de Seguros, en su mayoria
(y salvo que continuaran con una
tradicién familiar) provenian de ex-
periencias previas como vendedores
de otros productos con una cartera
de clientes ya formada y asi luego
de una minima formacién, comen-
zaban a comercializar seguros.

Y esto -dicho con todo respeto- im-

FABIAN RAMOS IRAZOQUI

plicaba que su conocimiento en
materias como Contabilidad, De-
recho o temas similares (que hoy
se incluyen en los programas de es-
tudio del PCA), era escaso, con la
excepcién de que hubieran cursado
alguna carrera en el dmbito terciario
o universitario.

En la actualidad y con la incorpora-
cién permanente de nuevos temas,
entiendo que se estd formando pro-
fesionales de la actividad con un co-
nocimiento mucho mds profundo
del negocio.

LF: Los temarios que componen la
propuesta de PCA para los aspiran-
tes a PAS, intentan cubrir un amplio
abanico de contenidos, tedricos y
précticos, para que el aspirante que
lo finaliza con todas sus etapas cum-
plidas, pueda no solo rendir ante la
SSN exitosamente; sino también
que enfrente una transicion entre el
rol del estudiante y el del profesio-
nal con la mayor cantidad de herra-
mientas posible.

Me gustaria destacar, que en los cur-
sos de aspirantes, tenemos un por-
centaje de personas que de alguna
manera se encuentran vinculadas al
sector, trabajan ya con un PAS, es
familiar directo, trabaja en compa-
fifa aseguradora. Esto genera que los
cursos, tengan mucho aporte de la
practica profesional inclusive cuan-
do el contenido que se aborda sea
meramente teodrico. -

RA: ;Con cudles expectativas lle-
garon los alumnos del PCA del
CFC este anio?
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LF: Es muy interesante el cambio
que se produjo en los dltimos anos
en el perfil de los aspirantes que se
acercan a tomar un curso para PAS.
En los primeros cursos, hubo una
gran cantidad de PAS que se acer-
caban a ‘regularizar’ su actividad. En
la charla inicial del curso, cuando
pediamos que se presenten, para co-
nocerlos y conocer sus expectativas,
nos encontridbamos con relatos de
personas que decian -“hace 20 anos
que ‘hago’ seguros”...

Este perfil no era el tinico. También
tenfamos un porcentaje importan-
te de familiares de PAS, hijos/as,
esposas/os, sobrinas/os, etc. que
venian a hacer el curso para aportar
una nueva matricula a la actividad
que se estaba desarrollando en sus
empresas familiares, o bien con mi-
ras a la sucesién de aquel PAS que
estaba pensando ya en delegar sus
tareas.

Como docente, este perfil de aspi-
rante, constituye un gran desafio,
ya que aquel que hace anos que estd
dentro del mercado, aunque sea en
forma irregular, parte de la idea de
que ‘¢l ya sabe’. Su proceso de apren-
dizaje fue a través de la prictica, de la
prueba y el error, por cuanto lo pri-
mero que el docente debe lograr, o al
menos intentar, es que des-aprenda,
y construya un nuevo hacer.

Hoy ya no tenemos aspirantes/PAS
con necesidad de regularizar situa-
cién, seguimos teniendo aspirantes
del entorno familiar de los PAS en
actividad, y tenemos aspirantes que
no tienen vinculacién alguna con el
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mercado asegurador, que quieren ser
PAS. También hay estudiantes uni-
versitarios que eligen esta profesién
como complemento de su futura ac-
tividad profesional, como estudian-
tes de las carreras de Ciencias Eco-
némicas, de Abogacia, de Martillero
Publico.

FRI: En mi caso, observo que las
expectativas son variadas. Siempre
me agrada consultar en la primera
clase a los alumnos al respecto. Las
respuestas son diversas, aunque en
su mayoria, les seduce el sentido so-
cial del seguro como reparador de las
pérdidas que tanto en los seguros pa-
trimoniales como de personas puede
sufrir un asegurado.

También la posibilidad de ir cons-
truyendo una cartera de clientes que
les permita desempefiarse en forma
independiente logrando un intere-
sante ingreso econémico a través del
tiempo.

Otro aspecto destacable y particular
de la actividad de los PAS es el si-
guiente. Si consultamos a diez per-
sonas por la calle respecto de cudl es
la aseguradora en la que se encuen-
tran cubiertos sus riesgos, siete de
ellos van a nombrar en primer lugar
al PAS antes que a la aseguradora
propiamente dicha.

Ello tiene que ver con la confianza
que les genera la persona que comer-
cializa el seguro. Este es un capital
invalorable que los PAS no pueden
perder, para lo cual es necesario fo-

mentar esa cercania con el cliente
dia a dfa.

RA: ;Qué pueden comentar sobre
la nueva estructura de los cursos
de PCC, que ahora consta de 2
cursos de 4 horas cada uno, cuan-
do antes era un solo curso de 6 ho-
ras?

LF: Es un cambio de estructura que
se adapta y responde a las necesi-
dades de constante capacitacion y
actualizacién. Puntualmente, en el
sector asegurador, la incorporacién
de la tecnologfa ha cambiado el ‘ha-
cer’ del PAS, el “como” al que me
referf antes.

La incorporacién de las aplicacio-
nes de la Compafiias aseguradoras,
la modernizacién y digitalizacién
de los portales de entes publicos vy,
por sobre todas las cosas, la modi-
ficacién en la forma de consumo de
productos y servicios de la sociedad
en la que estamos viviendo. Pode-
mos sintetizar que la Ginica constan-
te de la actualidad es el cambio.

En este contexto, la capacitacién
constante, la revisién de conteni-
dos que ‘damos por supuestos’, la
especializacién, la incorporacién de
nuevas herramientas, etc., es lo que
en definitiva hace la diferencia.

Como todo cambio ‘no buscado’,
genera cierta resistencia en el PAS,
en lineas generales; y seguramente
tendremos que transitar un camino
como capacitadores para convertir
la resistencia en oportunidad de es-
cuchar, compartir y tomar esa in-
formacién para poder decidir y re-
direccionar el perfil profesional en
funcién del mercado actual.



FRI: A mi, la nueva estructura me
parece acertada. El objetivo princi-
pal ha sido fundamentalmente que
el PAS se mantenga actualizado a lo
largo del ano mediante un PCC en
cada semestre, para poder conocer
en profundidad las nuevas tenden-
cias del mercado, en especial frente
a los nuevos desafios tecnoldgicos y
las novedades normativas emergen-
tes de la Superintendencia de Segu-
ros de la Nacién.

Como digo al inicio de cada Ca-
pacitacién Continuada que he dic-
tado, en cualquier actividad profe-
sional que desarrollemos en la vida
debemos preguntarnos si nos agrada
aquello que hemos elegido realizar.
Aunque la pregunta parezca senci-
lla, si la formulamos a conciencia y
la respuesta es positiva, veremos que
mantenernos actualizados y capaci-
tarnos constantemente deberfa ser
algo que surge naturalmente y nos
beneficia en todo aquello que ha-

N° de Inscripcion en SSN:
402

Atencion al asegurado
0800-666-8400

A

gamos en nuestro dmbito de actua-
cién. Por lo cual, la obligatoriedad
de las capacitaciones no puede ser
un motivo de molestia ni complica-
cidn, sino una necesidad de realiza-
cién constante.

RA: Para finalizar, ;cudles expec-
tativas tienen en cuanto al trabajo
del CFC en el afio préximo?

FRI: Soy optimista por naturaleza,
por lo cual mis expectativas son las
mejores.

La actividad aseguradora con sus
diversos aspectos y actores es un
hermoso desafio al cual me encuen-
tro vinculado de una u otra forma
desde hace mds de treinta anos y
entiendo que la actividad del CFC
evaluando, concertando, ejecu-
tando y coordinando proyectos de
capacitacion tanto para los aspiran-
tes a obtener la matricula de PAS,
como asistiendo a los Productores

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

LUCIANA FERNANDEZ

ya matriculados a fin de incorporar
nuevos aspectos que les permitan
un mejor desempeno profesional, es
un loable objetivo, con el cual me
siento orgulloso de colaborar, desde
mi funcién docente.

Mantenerse actualizado receptan-
do las novedades del mercado, tal
como lo he dicho, es fundamental
para los PAS y en ello el CFC segu-
ramente tendrd mucho que ver en el
préximo afo, tal como lo ha venido
efectuando en todos estos anos.

LE: Mis expectativas para el afio
préximo son de un mayor creci-
miento del CFC, generando pro-
puestas de calidad e interesantes
para el sector, que no solo cubran
las necesidades del PAS para reva-
lidacién de la matricula, sino que
acompanen y promuevan el desa-
rrollo profesional de los PAS en este
momento de cambio y oportunida-

des.

Sponsor Oficial de
Las Leonas y Los Leones
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ENTE COOPERADOR LEY 22.400
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CURSOS E-LEARNING DEL
ENTE COOPERADOR
LEY 22.400

EL ENTE COOPERADOR LEY
22.400 HA IMPLEMENTADO
UNA SERIE DE CURSOS
OBLIGATORIOS Y NO
OBLIGATORIOS QUE SE
ENCUENTRAN DISPONIBLES
EN LA PLATAFORMA
E-LEARNING DE LA ENTIDAD.

EL PRESIDENTE DEL ENTE
COOPERADOR, DANIEL
ROSEMBERG, RESUMIO SUS
CONTENIDOS DE LA
SIGUIENTE MANERA:
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1. Asesoramiento profesio-
nal, en el 4mbito del seguro,
y responsabilidad del PAS.

Contenido:  Consideraciones
generales sobre la actividad de
“Asesorar”, Componentes del
asesoramiento en seguros: Di-
visién de andlisis; financiero,
econémico y legal. Resguardo
Patrimonial, planificacién fi-
nanciera y previsibilidad ju-
ridica. ;A quién se dirige el
asesoramiento? Comunicacién
efectiva con los destinatarios
del servicio. El consumidor de
seguros, el tomador, el asegura-
do, los terceros. Lo “adjetivo” y
lo “sustantivo”. La importan-
cia de la distincién. Excesiva
adjetivacion. Relevancia de los
diagnésticos previos para de-
finir consejos. Repeticién de
practicas y principios automa-
ticos. Imitacion de practicas de
otros, sin comprensién. Adap-
tacién al entorno.

NO OBLIGATORIO.

2. EI PAS y el asesoramiento
en siniestros

Aportan al PAS los elementos
para diferenciarse de la com-
petencia a través de un aseso-
ramiento de calidad. Por ende,
se priorizard la ejemplificacién
con casos de la vida real en cada
tema a desarrollar, y se buscard
llevar mentalmente al alumno a
la situacién de hecho descrip-
ta; incentivindolo a proyectar
la misma dentro del contexto
indicado.

Aporta consejos o “tips” prdc-
ticos para facilitar la resolucién
de situaciones ante asegurado-
res, asegurados y terceros.

NO OBLIGATORIO.

3. Estrategias y Técnicas para
la venta de seguros.

El contenido del curso es el si-
guiente: el Coaching Aplicado
a la venta de Seguros de Perso-
nas, importancia de la confian-
za en la venta, estrategias para
una presentacién efectiva.

con efectividad.
Comunicar

Comunicar

Escucha activa.



directamente. Preguntas Podero-
sas. Comunicacion Asertiva. Crear
conciencia Aseguradora. Los pri-
meros pasos en la Venta de Seguros

de Vida.

OBLIGATORIO.

4. Herramientas de cardcter digi-
tal para el marketing en la venta
de seguros.

Este curso es una versién sinteti-
zada, del que explicamos a conti-
nuacién denominado Introduccién
al marketing digital, por lo que es
recomendable a los PAS que estén
interesados en tener conocimientos
mds especificos en este tema reali-
cen la versién completa.

OBLIGATORIO.

5. Introduccién al marketing

digital.

Principios de la venta aplicados al
marketing digital. Textos e imd-
genes: storytelling. Posicionarse
como expertos: marketing de con-

tenido, blog, SEO, Search.

Redes sociales: Linkedin — Face-
book. Estrategias de utilizacién.
Publicidad en redes sociales: cémo
segmentar, céomo invertir, cémo
optimizar.

NO OBLIGATORIO.

6. Manejo de objeciones negocia-

DANIEL ROSEMBERG

defensa de los)
derechos delos Productores
'Asesores de Seguros

.2 .
cion 'y cierre de ventas.

Desarrolla habilidades para crear
valor, abordar objeciones y nego-
ciar un cierre ventajoso de la venta.

NO OBLIGATORIO.

7. Técnicas de indagacién en la
venta de seguros.

Permite al productor saber cudndo,
de qué manera y para qué pregun-
tar y cémo decodificar certeramen-
te las respuestas. Construye asi el
camino para concretar cada venta.
Manejo de Objeciones, Negocia-
cién y Cierre de Ventas: Desarrolla
habilidades para crear valor, abor-
dar objeciones y negociar un cierre
ventajoso de la venta.

NO OBLIGATORIO.

8. Todo riesgo operativo
Este curso da una introduccién ge-

neral para ubicar a los participantes
en la temdtica del riesgo

NO OBLIGATORIO.

9. Seguros de retiro

Describe las Condiciones Genera-
les de la Pdliza, Conceptos Bdsicos
de la Péliza y los Beneficios del Se-
guro de Retiro

NO OBLIGATORIO.

10. Seguros de transporte terrestre

Consta de 14 secciones que cubren
todos los aspectos del mencionado
riesgo, incluido el siniestro, ejerci-
tacién para la fijacién de concep-
tos, y un resumen de los elementos
que requiere tener en cuenta el Pro-
ductor Asesor frente a un cliente
potencial.

NO OBLIGATORIO.

11. Lavado de Activos y financia-
cién del terrorismo

Disponible, para cumplimiento de
la normativa (UIF)

12. Seguros Agropecuarios,
proximamente

NO OBLIGATORIO. ]
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NOTICIAS DEL SECTOR

DATOS DE LA ADMINISTRACION PUBLICA:

LAS MUJERES COBRAN 9% MENQOS
QUE LOS HOMBRES

Asi lo reveld el informe del 2do
trimestre de 2019 elaborado por
el departamento de Estudios Esta-
disticos de la Superintendencia de

Riesgos del Trabajo (SRT).

En esta actividad econdémica se
desempefia un 30% de mujeres y
un 14% de hombres.

Dicho porcentaje surge del total
de trabajadores que se encuentran
bajo el sistema de riesgos del traba-
jo de acuerdo a las actividades con
mayor cobertura.

Comprende a los gobiernos pro-
vinciales y municipales, que en su

cardcter de empleadores gestionan
diversos sectores como educacién,
salud, fuerzas policiales, adminis-
tracién publica, entre otros; deta-
lla el boletin.

En cuanto a la accidentabilidad
que incluye a las enfermedades
profesionales y los accidentes labo-
rales, del total de casos notificados
el 70% afectaron a la poblacién de
varones mientras que el 30% fue-
ron casos donde se vio involucrada
una trabajadora.

Los casos de fallecimiento por con-
tingencias llegaron a 138 trabaja-
dores, de los cuales el 90% fueron

hombres y 10% mujeres. El 92%
de los accidentes mortales de tra-
bajadoras fue como consecuencia
de accidentes in itinere, mientras
que en la poblacién de varones el
54% fue por accidentes de traba-
jo, y el 46% por accidentes en el
trayecto.

En relacién a la litigiosidad del sis-
tema de riesgos del trabajo los da-
tos del 2do trimestre de 2019 arro-
jan que se notificaron un total de
17.682 juicios, en el cual un 80%
de los casos los demandantes son
trabajadores y sélo un 20% son
trabajadoras.

GONZALO SANTOS MENDIOLA ES EL NUEVO

PRESIDENTE DE AACS

La Asamblea Ordinaria de la AACS

llevada a cabo el jueves 28 de no-
viembre, eligié nuevas autoridades
para el periodo 2019 / 2021.

El Sr. Gonzalo Santos Mendiola,
CEO de Seguros Sura, fue desig-
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nado Presidente de la Asociacidn,
y reemplazard en sus funciones al
St. Roberto E E. Sollitto, quien
asumiera el cargo en diciembre de

2017.

La Junta Directiva ha quedado con-
formada de la siguiente manera:
Vicepresidente 1°: Fabio Rossi por
Zurich; Vicepresidente 2°: Pedro
Mirante por La Mercantil Andina;
Secretario: Daniel Arias por SMG;
Prosecretario: Jorge Mignone por
La Caja; Tesorero: Juan Luis Cam-
pos por La Meridional; Protesorero

Osvaldo Borghi por Berkley.

Vocales Titulares: Salvador Rue-
da por Mapfre; Bernd Valtingo-
jer por Allianz; David Rey Goitia
por Integrity; Gabriel Chaufan por
BBVA Consolidar; Marcelo Fabia-
no por HDI; Fernando Mendes por
Chubb; Roy Humphreys por Ex-
perta; Jose De Vedia por Asegurado-
res de Cauciones; Eduardo Iglesias
por Colon; Carlos Mau por Orbis;
Sebastian Gutierrez por Galicia Se-
guros; Jorge Siegneur por Fianzas
y Crédito. Vocales Suplentes: Juan
Martin Devoto por Insur; Sebastian
Bettes por TPC; Diego Sobrini por
Galeno.
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NOTICIAS DEL SECTOR

EL MERCOSUR AHORA ACEPTA EL SEGURO

AUTOMOTOR EN EL CELULAR

+

"l MERCOSUR

¢
N

Ahora el comprobante de contra-
tacién y validez de las pélizas pue-
de exhibirse en formatos digitales

en todo el MERCOSUR.

Asimismo, se acordé la discon-
tinuidad del uso del color verde
para los certificados denomina-
dos** “CARTA VERDE MER-
COSUR™**,

Estas decisiones fueron tomadas
por los parte de Estados partici-
pantes -Brasil, Bolivia, Paraguay,
Uruguay y Argentina-, de las XLVI
Reuniones Ordinarias del Subgru-

po de Trabajo de Seguros (SGT 4

— Asuntos Financieros) del MER-
COSUR, realizadas en la ciudad

de Rio de Janeiro, Brasil.

La Carta Verde de Mercosur es un
certificado de cobertura adicional
especifica de Responsabilidad Ci-
vil del propietario y/o conductor
de vehiculos terrestres que debia
cumplir con ciertas caracteristicas
fisicas para poder circular por te-
rritorio internacional.

Ahora ya no serd necesario llevar el
certificado en papel, en caso de un
control, se podrd mostrar desde el
dispositivo mévil.

“En un contexto de permanente y
exponencial evolucidn, es priorita-
rio para los supervisores entender
el impacto de las nuevas tecnolo-
glas y cémo ellas afectan al desa-
rrollo de los diferentes mercados,
asi como la instrumentacién de
la oferta y la demanda de acceso
al mercado de seguros” -Juan A.
Pazo.

La Superintendencia de Seguros
de la Nacién (SSN) formalizé la
decisién a través del dictado de la

Resolucién SSN Ne 974/2019.

Asimismo, se ha iniciado el trabajo
en conjunto con el Ministerio de
Relaciones Exteriores y Culto para
instrumentar las medidas de co-
municacién en las zonas de limites
y fronteras correspondientes.

Del mismo modo, los Estados Par-
te asumieron el compromiso de
realizar las modificaciones necesa-
rias a las normas internas para la
pronta implementacién y comu-
nicacién de lo concluido a los res-
pectivos Organismos de Relacio-
nes Exteriores.

NUEVAS AUTORIDADES EN ADEAA

En la Asamblea del dia 6 de Noviembre pasado se han
renovado las autoridades de Asociacién de Asegurado-
res Argentinos.

A partir de la fecha indicada y por el periodo de dos
afios el Consejo Directivo queda conformado del si-

guiente modo:
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toria).

Presidente: Lic. Carlos E. Grandjean (La Equitativa).
Vicepresidente Primero: Lic. Daniel R. Salazar (Vic-

Vicepresidente Segundo: Dr. Adridn Mateo (Parand).

Secretario: Dr. Alejandro M. Sultani (EI Progreso).
Tesorera: Dra. Marina A. Fal (Nativa).



NUEVO STAND DE ATENCION

EN MAR DEL PLATA

NOTICIAS DEL SECTOR

La Superintendencia de Seguros de
la Nacién (SSN) dio por inaugurado
un nuevo stand de atencién al pabli-
co en la ciudad de Mar del Plata.

Se encuentra ubicado en el edificio
de la Secretarfa de Trabajo Empleo
y Seguridad Social (Santiago del
Estero 1656).

En el acto de apertura estuvieron
presentes Juan Pazo, superinten-
dente de Seguros de la Nacidn,
Guillermo Plate, vicesuperinten-
dente de Seguros de la Nacidn,
Claudio Gémez, coordinador del
drea de empleo de la agencia te-
rritorial de Mar del Plata, Jorge
Zottos, presidente de FAPASA,

Pablo Castro y Carlos Parodi, pre-
sidente y vicepresidente de la Aso-
ciacién Marplatense de Producto-
res Asesores de Seguros (AMPAS) y
Pablo Esteban, encargado de aten-
cién del stand de la SSN en Mar
del Plata.

Los ciudadanos, asegurados y Pro-
ductores Asesores de Seguros po-
drin realizar consultas, denuncias
y trdmites de lunes a viernes de 8

a 14 hs.

Este nuevo stand de atencién se
suma a las inauguraciones reali-
zadas en la provincia de Salta y
Mendoza durante el 2019, respon-
diendo al propésito de la SSN en
brindar una mejor atencién a todos
los ciudadanos argentinos, en el
marco del plan de federalizacién.

REUNION DE LA CAMARA INSURTECH
CON CEOS DE IMPORTANTES
ASEGURADORAS DEL PAIS

A poco menos de seis meses de su creacién, la Cdmara In-
surtech Argentina, llevé a cabo su primer desayuno eje-
cutivo con los mdximos directivos de las principales ase-
guradoras del pafs. Una jornada liderada por el directorio
de la Cdmara: Alberto Gabriel de Segurarse, Hugo Yovino
de Seguros 911, Juan Pablo Tito de Clickseguros, Pablo
Luhning de Compreseguros.com y Sebastian Larrea de ga-
rantiasextendidas.com & Larrea Seguros.

En su conjunto las empresas fundadoras manejan primas

cercanas a $6.000 millones, lo que representa el 1.5% de la
prima total de la industria y un gran potencial.
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NOTICIAS DEL SECTOR

NUEVA PATENTE

PARA TRAILERS

A partir del 1 de noviembre los acoplados y remolques
de uso particular, que se suelen utilizar para el transpor-
te de pequefias embarcaciones deportivas, motos, equi-
paje o casas rodantes, deberdn circular con nueva paten-
te. Hasta ahora usaban la Patente 101, que en algunos
casos replicaban la numeracién de la unidad tractora.

La nueva patente tendrd color rojo con la leyenda
“TRAILER” en la parte superior y la misma numera-
cién del vehiculo tractor. Los propietarios deberdn so-
meter sus trdilers a un proceso de homologacién, que
deberdn iniciar en la dependencia del Registro de la
Propiedad Automotor correspondiente y tiene cardcter
obligatorio.

LAS SOCIEDADES PAS DEBEN INFORMAR SU
ESTRUCTURA SOCIETARIA

- y

Y L.

;

con los estdndares internacionales
del Grupo de Accién Financiera
Internacional (GAFI) y los Princi-
pios de Alto Nivel del Grupo de
los 20 (G20) sobre Transparencia,
convirtiéndose, de esta manera, en
el primer organismo que cuenta
de manera sistematizada con esta
informacién respecto de los acto-
res del mercado asegurador y los
grupos econémicos que estos in-
tegran.

La Superintendencia de Seguros
de la Nacién (SSN), a través de la
Resolucién 1014/2019, extendié a
las Sociedades de Productores Ase-
sores de Seguros la obligacién de
informar su estructura societaria,
as{ como las personas humanas que
ejercen su control real de manera
directa o indirecta (beneficiarios
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finales). La presentacién deberd
realizarse, por Unica vez, antes del
18 de diciembre de 2019. A partir
de entonces, su vencimiento serd
anual, entre el 1 y el 15 de julio de
cada afio.

El sistema de beneficiario final fue
creado por la SSN en consonancia

La Resolucién 1014/2019 dio ini-
cio a la segunda etapa del sistema
que comenzé a funcionar en el afio
2018 para aseguradoras y reasegu-
radoras locales.

Para acceder al Sistema login y
realizar la presentacién a través de

TAD.



NOTICIAS DEL SECTOR

INAUGURACION EN MENDOZA OFICINA DE

LA SSN

Con la presencia del Superinten-
dente de Seguros de la Nacién Sr.
Juan Pazo y el Presidente de FAPA-

RROGRAMA o INCENTIVUS

(©)

Pmnucma EQUITATNG

SA Jorge Luis Costas Zottos, se in-
augurd el pasado 23 de octubre en
la sede del Ministerio de Trabajo de
calle Eusebio Blanco 450 2do piso,
la oficina de la SSN que atenderd
reclamos de toda la zona cuyo para
consultas tanto para los Productores
Asesores de Seguros como para los
asegurados.Estuvieron acompafian-
do este importante acontecimiento
integrantes del Ministerio de Segu-

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

Atencion al asegurado
0800-666-8400

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

ridad de la Provincia de Mendoza,
la Presidenta de Apas Cuyo Marfa
Rosa Blanco, el Vicepresidente Ed-
gardo Juchniuk junto a las Comi-
siones de Mujeres y Jévenes del or-
ganismo.

Un importante avance institucional
que permitird canalizar y resolver de
forma mds eficiente casos de fraude,
reclamos y denuncias, entre otros.

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

\ LA EQUITATIVA

COMPANIA DE SEGUROS

O
@ SSN

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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NOTICIAS DEL SECTOR

SEGUROS RIVADAVIA'YY MUTUAL RIVADAVIA
CELEBRARON SUS ASAMBLEAS
GENERALES ORDINARIAS

El pasado viernes 11 de octubre, en
el Salén Cultural de su Casa Cen-
tral ubicada en la Ciudad de la Pla-
ta, tuvieron lugar las Asambleas
Generales Ordinarias de Seguros
Rivadavia y Mutual Rivadavia de
Seguros del Transporte Publico de
Pasajeros.

Durante su desarrollo, se expusieron
los resultados de la gestién 2018-
2019, y presentaron y aprobaron las
Memorias y Balances Generales del
ejercicio cerrado el 30 de junio, ade-

mads de avanzar sobre los diferentes
puntos del orden del dfa.

Se conté con la presencia de los dele-
gados de todo el pafs, invitados espe-
ciales, representantes de organismos y
entidades relacionadas, productores
asesores de seguros, consejeros y per-
sonal directivo.

El acto protocolar fue encabezado
por los Sres. Néstor Edgardo Errefor-
cho, Presidente de Seguros Rivada-
via, y Rodolfo Gonzalez, Presidente

de Mutual Rivadavia, en tanto que la
Cra. Rosana Ibarrart, Gerente Gene-
ral de la Aseguradora, efectu$ un ba-
lance del escenario actual y futuro del
mercado asegurador argentino, expo-
niendo en detalle el informe de ges-
tién del dltimo ejercicio econémico.

Como es habitual, se llevaron a cabo,
durante los meses de septiembre y
octubre de este afio, un total de vein-
te Asambleas Electorales de Distrito,
donde se eligieron a los distintos de-
legados finalmente participantes.

i AFIANZADORA ESTA DE FESTEJO!

Hace unos pocos dias emitieron
la péliza nimero 500.000, un
logro que los ha llenado de orgu-
llo y al mismo tiempo reavivé su
compromiso y responsabilidad.

Desde la Compania agradecie-
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ron a todos los que hicieron po-
sible este objetivo, especialmente
a los Productores Asesores de Se-
guros, principales responsables
de este logro, en conjunto con el
mayor valor de la compafifa, sus
recursos humanos.



Llegamos para
hacer del futuro
algo previsible.

Llegdé Prevencion Retiro de Sancor Seguros.
Con seguros de retiro que se adaptan a vos,
y a lo que querés hacer en el futuro.

iEntra en prevencionretiro.com.ar y conocenos!

Prevencion Retiro

de SANCOR SEGUROS

PARA MAS INFORMACION:
Comunicate con tu Productor Asesor de Seguros o llama al 0800 444 1104.

Ne de inscripcion en SSN i6 T .
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NOTICIAS DEL SECTOR

MAS DE 2000 PERSONAS SUMARON
SU ENERGIA EN UNA NUEVA CARRERA

SOLIDARIA

El 10 de noviembre y bajo un cielo
completamente despejado, se llevé
a cabo la Carrera Solidaria 10K de
La Segunda Seguros y la Bolsa de
Comercio de Rosario. La largada,
prevista para las 9 de la mafana, se
realizé desde el Barquito de Papel de
Puerto Norte con direccién sur. Mds
de 2000 personas sumaron su energfa
y formaron parte de una jornada fa-
miliar llena de deporte, musica, baile
y solidaridad.

Las cuatro modalidades propuestas,
Running Kids, 2K, 5K y 10K, reu-
nieron a atletas de todas las edades
que se hicieron presentes desde muy
temprano a la vera del Rio Parand.
Entre ellos, se destacaron corredores
con capacidades diferentes que, una
vez mds, demostraron que no hay li-
mites para seguir superdndose.

Todo lo recaudado fue donado a
Ho.Pro.Me., el hogar de proteccién
al menor que suministra un prome-
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dio de 400 raciones diarias al taller
educativo Los Hogarcitos, la escuela
Madre Teresa de Calcuta y al hogar
de ancianos Josefina Bakkita, que
ampara a mds de 70 personas en si-
tuacién de calle.

Como si esto fuera poco, los inscrip-
tos se acercaron a la entrega de Kkits
con un alimento no perecedero que

fue donado a BAR (Banco de Ali-

mentos Rosario).

A través de este gran evento, que con-
t6 con la conduccién de Analfa Bo-
cassi y Juan Junco, el Grupo Asegu-
rador La Segunda y la BCR sumaron
sus energfas brindando un espacio de
esparcimiento y vida saludable para
toda la familia con la solidaridad
como bandera.

Entrega de premios

Esta nueva edicién de la Carrera So-
lidaria tuvo los siguientes ganadores:

“ARR"JA

Wd"

%@

1& LRt

10 KM DAMAS

1° Verdnica Robledo
2° Ménica Duarte

3° Soledad Bustamante

10 KM CABALLEROS
1° Marcos Delforno

2° Pablo Da Silva

3° Daniel Tuner

5 KM DAMAS
1° Soffa Vicentin
2° Alejandra Vega
3° Lola Rodriguez

5 KM CABALLEROS
1° José Gimenez

2° Jonatan Lépez

3° Jeremfas Abba

2 KM DAMAS
1° Flavia Gonzalez
2° Cintia Baes

3° Caren Padala

2 KM CABALLEROS
1° Ivdn Carravera

2° Mateo Farfas

3° Luigui De Luca

B




NOTICIAS DEL SECTOR

BERKLEY INTERNATIONAL LATINOAMERICA

GALARDONADA

\

Berkley International Latinoa-
mérica ha sido distinguida con el
premio “Best Insurance Solutions”
otorgado por el prestigioso medio
internacional Capital Finance In-

ternational (CFI.co).

CFlI.co, publicacién impresa y on-
line de alcance internacional con
sede en Londres, brinda cobertura
especializada en temas financie-
ros, econémicos y de negocios.
Su distribucién alcanza eventos
politicos/econémicos de elevada
importancia como el Foro Econé-
mico Mundial; Cumbre de la Opal
y el Foro Mundial de Inversiones
de Naciones Unidas, entre otros.
Abordando incluso temas de tec-
nologfa e innovacién, este medio
informa a sus lectores acerca de
regiones, sectores y empresas con
perspectivas de éxito.

cfi ..

INSURANCE AWARDS

WINNER
BEST INSURANCE SOLUTIONS
LATINAMERICA

Berkley
Lagnuagérma

2019

En su portal CFl.co publicé:

Berkley International Latinoa-
mérica exhibe el alcance de una
marca global con el saber hacer
de una supraregional. Berkley In-
ternational Latinoamérica tiene
sus rafces en la adquisicién de dos
reconocidas aseguradoras argenti-
nas. En 1994/5, compré el 80%
de Independencia Cia. de Seguros
de Argentina y una participacién
mayoritaria en La Unién Gremial

Cia. de Seguros S.A.

La comprensién de las necesidades
del mercado de seguros en Argen-
tina ha ayudado a la compaiia a
apoyar su crecimiento en la regién.

Como miembro de Berkley, uno
de los mayores proveedores de
seguros comerciales de EE. UU.,
Berkley International Latinoa-

mérica opera de manera auténo-
ma y fomenta relaciones a largo
plazo para responder mejor a las
necesidades locales. La red se ex-
tiende a 8 compafias de seguros
y reaseguros en Argentina, Brasil,
Colombia, México y Uruguay, un
representante de seguros en Puer-
to Rico y una unidad operativa de
reaseguros facultativos.

Las compafifas que componen
Berkley International Latinoamé-
rica ofrecen una amplia gama de
soluciones comerciales especiales,
de compensacién para trabajado-
res y de seguros personales. Las
soluciones de compensacién para
trabajadores cubren accidentes,
discapacidad y muerte, mientras
que el seguro corporativo brinda
cobertura para una variedad de
riesgos comerciales.

Las personas son la piedra angular
del negocio, y Berkley Internatio-
nal Latinoamérica demuestra ese
compromiso a través de su con-
ducta corporativa, el compromiso
de los empleados y las iniciativas
de la comunidad.

La compaiia considera a su equi-
po como su diferenciador clave.
Con los recursos de una corpo-
racién global y la experiencia de
un jugador local a largo plazo, el
jurado de CFl.co no puede imagi-
nar un destinatario mds adecuado
que Berkley International Latino-
américa para el premio 2019 Best
Insurance Solutions.
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NOTICIAS DEL SECTOR

COMUNICACION DIGITAL “LLAVE EN
MANQO": BENEFICIO EXCLUSIVO PARA

ORGANIZADORES DEL GRUPO SANCOR

SEGUROS

SANCOR
SEGUROS

Prevencidn Retiro

do SANCOR SEGUROS

Motvalas & que activen el foliato en Portal PAS

| ACTIVAR CAMPARA

EL KIT CONTIENE:

5n de posteos s

oﬁ.mmsﬂmlm 9 ‘GRUPO SANCOR SEGUROS

Las redes sociales y en general, los medios digitales,
constituyen un gran aliado para las empresas y profe-
sionales, por cuanto les permiten llegar a sus clientes
de manera masiva pero al mismo tiempo segmentada, y
con costos sensiblemente inferiores que los medios tra-
dicionales. Ademds, brindan la posibilidad de construir
con los publicos clave una relacién mucho mds cercana,
ya que abren la puerta a un didlogo mds fluido y en
tiempo real.

Pero para conseguir un buen resultado, es preciso ela-
borar campanas que respeten las buenas pricticas en la
materia, tanto en lo que hace a periodicidad como a la
forma y extension de los contenidos.

Con esto en mente y para que los miembros de su cuer-
po de ventas puedan aprovechar las ventajas de una co-
municacidn efectiva a través del e-mail y las redes socia-
les, el Grupo Sancor Seguros pone a su disposicién kits
con materiales digitales listos para usar.

“Nos hemos basado en el sistema «llave en mano», de
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Llegamos para
hacer del 1
algo

Implementa ahora la estrategia de comunicacion
en redes sociales del lanzamiento con este kit.

Facebook e Instagram. C

VIDA AHORRO /
VIDA INVERSION

KIT DE COMUNICACION
Vida Ahorro / Vida Inversion

Implamenta ahara la estrategia de comunicacién en
redes socisles de la nueva campafia Sancor Seguros.
con este kit que pensamos para vos.

S y videos para - Graficas adaptadas a WhatsAgp.
a WhatsApp.
Optimiza los resultados de tu plan de
comunicacian con todo el material que desarrollamos,

Portal il PAS

Herramientas de nsgacios intaligentes

I— Portal fifPAS
manera que el Organizador disponga de piezas adap-
tadas para Facebook, Instagram, WhatsApp y correo
electrénico, con una planificacién sugerida de cuatro
semanas, para que puedan replicar en sus redes sociales
y con sus clientes”, amplié Osiris Trossero, Director de
Relaciones Publicas y Servicios al Productor Asesor del
Grupo Sancor Seguros, sefialando que en la creacién de
estos paquetes intervienen profesionales como comuni-
cadores, disefadores y community managers.

La mencionada planificacién propone no solo la forma
de distribuir los contenidos en el tiempo sino también
c6mo implementar campafias de email marketing a tra-
vés del Portal PAS, una completa plataforma que entre
otras acciones, permite realizar un anilisis integral de la
cartera y acceder a materiales de comunicacién.

“De esta manera, acompafiamos a nuestros aliados es-
tratégicos en la transicién hacia lo digital, agregando
valor a su gestién y contribuyendo a que se enfoquen en
el corazén de su actividad: la venta y el asesoramiento
profesional”, finalizé Trossero.



NUEVO PRODUCTO INTEGRAL

PARA CICLISTAS

NOTICIAS DEL SECTOR

Federacién Patronal presenta un
nuevo producto combinado deno-
minado “Integral para Ciclistas”.
Se trata de un producto dirigido
al deportista amateur, poseedor de
una bicicleta de las denominadas
“de media / alta gama”, de mate-
riales mds livianos, y que estd pen-

sando tanto en un seguro patrimo-
nial sobre su bicicleta (robo) como
en coberturas que lo amparen a ¢l
como ciclista.

Con una interfaz simple y sencilla
en la plataforma SELF (Servicios
en linea de Federacién Patronal) el

TRAYECTORIA QUE
NOS INSPIRA A INNOVAR.

93 ANOS A LA VANGUARDIA DE LA INDUSTRIA ASEGURADORA.
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www.argentina.gob.ar/ssn

productor asesor podrd cotizar el
seguro de robo de la bicicleta (con
alternativa a todo riesgo con fran-
quicia) mds accesorios.

Junto con esta cobertura podrd ac-
ceder a otras opciones: un seguro
de Accidentes Personales (que in-
cluye asistencia médica y farma-
céutica), un seguro de salud orien-
tado a fracturas (con un amplio
espectro de casos) o un seguro de
Responsabilidad Civil Ciclista, sin
franquicia.

En todos los casos con sumas ase-
guradas acordes para una cobertu-
ra de estas caracteristicas.

Los beneficios de operar con la
plataforma SELF: propuesta digi-
tal (sin papeles a llevar a la com-
pafifa), la emisién online de todos
los contratos, y la generacién de
una chequera unificada para ma-
yor comodidad en la cobranza.

| @ SSNI e
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RSE

EL GRUPO SANCOR SEGUROS PRESENTA SU
CONTRIBUCION A LOS ODS EN SU

14° REPORTE DE SUSTENTABILIDAD

Reporte de
SUSTENTABILIDAD

2018/201

GRUPO
osm:on
SEGUROS

Hac un Ciudadar SUSTENTABLE

Con 14 afios continuos de Proceso de RSE, el Grupo
Sancor Seguros sigue trabajando para reportar su accionar
en base a una Estrategia de Sustentabilidad transversal al
negocio y abarcadora de los desafios de la industria del
seguro y de la agenda mundial.

Entre las principales novedades de este nuevo Reporte de
Sustentabilidad 2018/2019, se encuentran el abordaje de
la empresa para hacer frente a los principales desafios den-
tro del rubro asegurador; avances en indicadores clave que
dan cuenta de su contribucién concreta a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible més relevantes y con impacto direc-
to en la actividad aseguradora; y el didlogo con los consu-
midores sobre los temas materiales de la empresa, del cual
participaron 3.337 clientes y Productores de Seguros.

En ese mismo sentido, cabe destacar los didlogos con
distintos grupos de interés en temdticas vinculadas a los
Derechos Humanos, dado que el Grupo Sancor Segu-
ros se ha comprometido con un abordaje integral de los
mismos, que abarca desde cuestiones laborales hasta el
derecho a la vida, tema que viene trabajando desde hace
afios a través de sus diferentes acciones de prevencién de
siniestros viales.

Como producto del Proceso de RSE transversal del que
participan las distintas empresas y dreas del Grupo en Ar-
gentina, el Reporte presenta, como en afios anteriores, in-
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dicadores que responden a criterios internacionales como
la Norma de Responsabilidad Social ISO 26000, la Guia
GRI Standards, la serie de estindares AA1000, los Princi-
pios de Empoderamiento de las Mujeres, los Derechos del
Nifio y Principios Empresariales y la iniciativa de Nacio-
nes Unidas Caring for Climate. Ademds, en esta oportu-
nidad se destacan novedades en cuanto a su contribucién
ala Agenda 2030 y los Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS), en conformidad a los pasos propuestos por la he-
rramienta SDG Compass (Gufa 2015).

Esta publicacién constituye también la Comunicacién
para el Progreso (COP) del Grupo ante el Pacto Global
de Naciones Unidas, y otra novedad de este afio es que se
presenta de manera exclusivamente digital, en coherencia
con la Estrategia de cuidado del Ambiente de la empresa,
para reducir la contaminacién no solo con la definicién de
no imprimir en papel, sino también evitando la logistica
de envios.

“Queremos ayudar a hacer un mundo mds sustentable,
donde lo econémico no prime sobre lo humano sino que
vuelva a ser una herramienta en lugar de un fin. Quere-
mos ciudadanos mds sustentables, mds conscientes de los
riesgos y de sus consecuencias. Mds solidarios. Porque ser
sustentables para nosotros es agregar valor en las comuni-
dades desde nuestra actividad, logrando efectos directos
en el negocio, obviamente, pero al mismo tiempo gene-
rando bienestar, seguridad y solidaridad en las personas
que nos rodean”, afirma el Presidente de Sancor Coopera-
tiva de Seguros Ltda. en la carta de apertura del Reporte.

Para poder continuar midiendo los impactos de la em-
presa, comunicarlos y trabajar en su mejora continua, el
Grupo Sancor Seguros invita a leer su 14° Reporte de Sus-
tentabilidad ingresando aqui.

Asimismo, se invita a los lectores a dar su opinién sobre
este Reporte, a fin de continuar el proceso de mejora con-
tinua. Para ello, escribir a RSE@gruposancorseguros.com
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LO MEJOR DE LOS MEDIOS

DIA DEL PRODUCTOR

ASESOR DE SEGUROS

CON MOTIVO DEL DA DEL
PRODUCTOR DE SEGUROS,
EL DIARIO AMBITO
FINANCIERO PUBLICO UNA
NOTA AL PRESIDENTE DE
FAPASA, JORGE LUIS ZOTTOS.
COMPARTIMOS LA NOTA A
CONTINUACION.
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Sin el productor no se habrfa desa-
rrollado tan rdpido el sector de segu-
ros ya que su intermediacién genera
valor agregado a la oferta asegurado-
raen el momento de la contratacién.

Los productores son los que conocen
al asegurado, son los que asesoran en
cuanto a qué cobertura contratar y
cudl es la mejor opcién para cubrir
el patrimonio de su cliente.

El Productor Asesor de Seguros es
el profesional encargado de brindar
asesoramiento en cuanto a la cober-
tura de seguro que mejor se adapte
para proteger tus bienes, tu vida, tu
familia o tu empresa.

NUESTRA FUNCION
PRIMORDIAL ES ASESORAR

Por Jorge L. Zottos
Presidente de FAPASA

La principal funcién del Productor
Asesor de Seguros (PAS) es asesorar
a los clientes asegurados y por ase-
gurar.

;Para qué? Para que cada persona,
familia o empresa pueda protegerse
de las contingencias adversas que
pueden sufrir a causa de la muerte,

los incendios, los robos, los dafos
de la naturaleza, y muchos otros im-

ponderables de la vida.

Para lograr este objetivo, los PAS nos
capacitamos anualmente, de mane-
ra obligatoria, y también elegimos
capacitaciones no obligatorias que
complementan nuestra formacién.

Nos preparamos para detectar las
reales necesidades de proteccion de
las personas, las familias y las empre-
sas.

Y aconsejar, orientar, acerca de cudl
seguro es el mds apto para tal fin.

No solo hacemos andlisis de ries-
go, también enfatizamos la funcién
educativa del seguro, ya que la pre-
vencién implica ensenar a las perso-
nas a tener una actitud protagénica
frente a los riesgos que enfrentan,
para transferirlos o mitigarlos.

También hay que destacar que el se-
guro no se encarece por la interven-

cién del PAS.

“El seguro es la forma mds direc-
tay con bajo costo para transfe-
rir el riesgo a una aseguradora
para que en caso de producirse
el siniestro no se vea afectado el



patrimonio de la persona o em-
presa asegurada”.

Al mismo tiempo, el seguro es el me-
canismo solidario de proteccién que
permite que toda la economia fun-
cione. Sin seguros, los transportes no
circularfan, las fibricas no produci-
rfan. El seguro ‘cubre’ a todas las acti-
vidades. Es solidario porque muchos
contribuyen (con la prima) a crear un
fondo para compensar a los pocos (o
muchos) que sufren una pérdida para

que, de este modo, puedan recuperar-
se. Esto constituye un circulo virtuoso
en la economfa real del pafs. En este
marco, la Federacién de Asociaciones
de Productores Asesores de Seguros
de la Argentina (FAPASA) agrupa a
22 entidades primarias a lo largo y an-
cho del pais, de norte a sur y de este
a oeste, representando a los miles de
Productores Asesores de Seguros que
operan en nuestra geograffa.

Es una entidad federal, pluralista y

AMBITO FINANCIERO

participativa que defiende el rol del
productor asesor de seguros en la so-

ciedad.

Somos el canal comercial mds pro-
fesional, con presencia fisica en cada
rincén del pais, con capacitacién obli-
gatoria y control del supervisor de la
actividad, y nuestra labor ha permi-
tido a las aseguradoras ocupar la posi-
cién de liderazgo que detentan.

Feliz Dia productores! B

U ALBACAUCION

~" ALBA COMPANIA ARGENTINA DE SEGUROS S.A.

Especialistas en Seguros de Caucion

Estamos donde
tus proyectos nos
necesitan
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0800-666-8400
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/T -y

FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

VARIOS FALLOS SOBRE EL TIEMPO Y LA
FORMA DE CUMPLIR LA OBLIGACION.

Si bien, en todos los casos, el criterio es favorable a
los asegurados hay que considerar que, para arribar a
ese resultado, debié mediar una accién judicial cuyas
extensas duraciones conocemos. Son “victorias a lo
pirro” y deslucen la imagen de la institucién asegu-
radora.

La persistencia de un mercado que registra sosteni-
damente pérdidas técnicas y ganancias de inversién
origina un “poco apuro para pagar” que suele exceder
los casos de aquellas compafias vistas como “malas”.
Podemos encontrarnos con las “buenas” también.

SEGUROS: SEGURO DE DANOS
PATRIMONIALES. AUTOMOTORES.
PRIVACION DE USO. MORA DEL
ASEGURADOR. INDEMNIZACION.
GASTOS POR PATENTES Y SEGUROS.
PROCEDENCIA.

1. La ausencia, en el contrato de seguro que suscribie-
ron las partes, de regla convencional que contemple
la indemnizacién por privacién de uso no la exime de
responder por este rubro.

Ello asi, por tratarse de un juicio en el que la obli-
gaciéon de la demandada de reparar el menoscabo se
produce por efecto de la mora en el pago de la in-
demnizacién que hubiera brindado la posibilidad a
la actora de adquirir otro vehiculo en reemplazo del
accidentado y no por el propio siniestro.

Es decir, por tratarse de un supuesto en el que el pa-

decimiento de la demandante se origina en la falta de
pago de la prestacién pactada y la consecuente impo-
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sibilidad de reemplazar el rodado siniestrado; hecho
que para ella representa un perjuicio indemnizable,
derivado del impedimento material de utilizar el ve-
hiculo y la obvia reduccién de las posibilidades para
la que estaba destinado

2. Procede confirmar la resolucién que ordend el
reintegro solicitado por el asegurado, de las primas
pagadas con posterioridad al siniestro, en el marco de
una demanda en la que se reclama el cobro del segu-
ro por destruccién total del automotor y los dafios y
perjuicios derivados.

Ello por cuanto resulta admisible el derecho del ase-
gurado para recuperar los gastos que por seguro se
hubieran generado durante el tiempo en que, con ex-
ceso, se vio demorado el cumplimiento por parte de
la aseguradora de los deberes que se encontraban a su
cargo, ya que, si bien la privacién de uso determina
la no erogacién de ciertos gastos como combustible,
lubricantes, etc., no hace lo propio con otros como
los de patentes y seguros que, durante el lapso de la
indebida demora, deben ser pagados igualmente pese
a que para el asegurado se han tornado improduc-
tivos y que su generacién no requiere prueba pues
constituye un hecho notorio.

Schejtman Susana A. C/ La Meridional Cia.
Argentina de Seguros S.A. S/ Ordinario.

Sala - Moncl4 - Bargallé. Cimara Comercial: E. /
Fecha: 23-08-2019

Comentario

La primera cuestion que surge en este pronunciamiento
es que no basta tener en la péliza una norma de exi-
micidn de responsabilidad por la privacién de uso del
vehiculo (que es reglamentaria) si la actuacion de la
Aseguradora es morosa en cumplir su obligacion.



En la liquidacién de un siniestro del ramo automotores,
va a estar excluida la indemnizacion por la privacion
del vebiculo. Pero ello se da en un contexto en que el
Asegurador cumple en tiempo y forma. El fallo le dice:
este reclamo no es una consecuencia del siniestro sino de
la demora en que Usted ha incurrido para indemnizar.

En segundo término, el tribunal lo condena a devolver
primas y determinados gastos correspondientes al perio-
do en que la demora en cumplir privé de auromotor
(por ende de riesgo automotor). Claro estd que quien
estd en mora, debe afrontar las consecuencias. Ello es
mds exigente aiin en el caso de entidades profesionales
integradas a la previsidn y ahorro de las personas, como
las aseguradoras.

Este comentario es, en lo medular, aplicable al
caso siguiente:

SEGUROS: VENCIMIENTO DE LA
OBLIGACION DEL ASEGURADOR. MORA.
EFECTOS. PRIVACION DE USO.

Si bien la aseguradora invocd cierta cldusula en la que
establece que “...no indemnizard los perjuicios que su-
fra el asegurador por la privacién de uso del vehiculo,
aunque fuera consecuencia de un acontecimiento cu-
bierto...”; sin embargo, en el caso, los darios por pri-
vacidn del uso que reclamd la accionante no se derivan
de la imposibilidad de contar con el rodado a raiz del
siniestro sufrido sino de la imposibilidad de adquirir un
nuevo vehiculo como consecuencia del estado de mora en
que incurrid la accionada al negarse injustificadamente
a cumplir con el pago de la indemnizacidn prometida

(CCIV 505 y 508, CCCN 730, 1738 y 1747).

Glade Graciela Beatriz C/ Seguros Bernardino
Rivadavia Cooperativa Ltda. S/ Ordinario.
Kélliker Frers - Uzal. /Cdmara Comercial: A./
Fecha: 20190823

SEGUROS: VENCIMIENTO DE LA
OBLIGACION DEL ASEGURADOR. MORA.
EFECTOS. ACTUALIZACION (ART. 50).

Dr. EDUARDO TORIBIO

La queja dirigida a cuestionar que la sentencia de
grado condenara a la aseguradora al pago de los inte-
reses que devengare el monto de condena por dafo
emergente desde la fecha de mora hasta el efectivo
pago no puede prosperar por encontrarse sustentada
en argumentaciones que carecen de eficacia a los fines
modificar el decisorio referido.

Es que, la circunstancia de que la companfa asegura-
dora pusiera a disposicién de la asegurada una suma
en concepto de indemnizacién que guarda identidad
con la estipulada por las partes en la péliza para su-
puestos de destruccién total del vehiculo afianzado,
no tuvo efecto liberatorio alguno en tanto no fue
acompafiado de los intereses debidos a ese momento
en funcién del estado moratorio de la empresa de se-
guros accionada.

Es obvio que para resultar liberatorio el desembolso
referido debié producirse dentro de los plazos lega-
les -de conformidad con lo normado por el LS 49
para supuestos como el de autos donde existié falta
de pronunciamiento de la aseguradora acerca de los
derechos del asegurado dentro del tiempo legal pre-
visto por el art. 56 de la citada normativa-.

Schejtman Susana A. C/ La Meridional Cia.
Argentina de Seguros S.A. S/ Ordinario.

Sala - Moncl4 - Bargallé. Cimara Comercial: E. /
Fecha: 23-08-2019

Comentario

Otro caso de rigor en el andlisis de la conducta del Ase-
gurador. Este se habia dirigido al tribunal de apelacion
cuestionando que le aplicaran intereses sobre el capital
de condena desde la mora hasta el efectivo pago, dicien-
do que habia puesto a disposicion del Asegurado el im-
porte correspondiente a la pérdida total del vehiculo. El
Tribunal vuelve a establecer un criterio similar alguno
de los fallos anteriores: para reclamar con derecho, quien
lo haga debe haber cumplido en tiempo y forma su obli-

gacion.

“Usted, Aseguradora, puso a disposicién el monto de la
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pérdida total, pero lo hizo vencido el plazo para hacerlo,
por lo que debid agregar a ese ofrecimiento los intere-
ses correspondientes hasta esa fecha. Si Usted hubiera
cumplido en el plazo del art. 49 LS (15 dias de fijado
el monto o aceptada la indemnizacion ofrecida) no hu-
biera debido intereses. Pero eso no fue lo que pasé. En
consecuencia, no cumplid con su obligacion ni en tiempo
ni en forma.

DANOS Y PERJUICIOS: DANO MORAL.
RESPONSABILIDAD CONTRACTUAL.
PROCEDENCIA. AUTOMOTORES.
SEGUROS. SINIESTRO DE DESTRUCCION
TOTAL. INCUMPLIMIENTO INJUSTIFICADO.

1.Admitida que fue la demanda incoada contra una
compaiifa de seguros por el incumplimiento del con-
trato de seguro que amparaba el vehiculo del actor,
en tanto se negd injustificadamente al pago del si-
niestro, resulta improcedente que la demandada pre-
tenda eximirse de responsabilidad alegando que no
existieron pruebas que demostraran el dafio moral
sufrido por el actor.

Ello asi, pues ante la comprobacidén del siniestro y la
configuracién de la destruccién material del rodado,
debié la aseguradora responder con agilidad al recla-
mo del actor y resarcir en tiempo oportuno del pago
del rodado, lo que no hizo.

2. De manera tal, que la actitud tomada por la asegu-
radora demandada no significé un simple incumpli-
miento contractual para con el actor, sino que a ello
debe agregdrsele el hecho de que el actor tuvo que
ocurrir a la via judicial para obtener una suma de la
fue oportunamente privado.

3. Sumado a ello, la pérdida material del vehiculo
derivé en la privacién de hacer uso del mismo por la
ocurrencia del siniestro, y la incertidumbre que debié
afrontar el actor respecto de su reclamo, configura-
ron un escenario de magnitud suficiente como para
afectar la tranquilidad de espiritu del accionante e
incidir, inclusive, en su vida de relacién, por lo que
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forzoso es conceder este rubro reclamado.

Barreiro Luciano Hernan C/ Orbis Compaiia
Argentina de Seguros S.A. S/ Ordinario
Machin - Villanueva. /Cdmara Comercial: C./
Fecha: 19-07-2019

Comentario

Siguiendo la misma senda de requerir debido cumpli-
miento, en tiempo y forma, las caracteristicas de este
caso, aqui se adiciona la condena a resarcir Dasio Mo-
ral, seguramente basado en que toda la cuestion judicial
se origind en una negativa totalmente injustificada a

pagar.

;Hay resarcimiento de la afeccidn espiritual, por asi de-
¢ty

cirlo, del asegurado mds un castigo por el destrato pro-
porcionado al cliente?

SEGUROS - ASEGURADOR - BENEFICIARIO
DEL SEGURO - COBERTURA - SEGURO POR
CUENTA AJENA.

Si el contrato de seguro lo celebré una tercera perso-
na que no es duefia ni guardiana del vehiculo, es de
toda evidencia que debe aprovechar al propietario, a
favor de quien se perfecciond el contrato, conforme
las previsiones del articulo 21 de la ley 17.418 de
Seguros. Se tratarfa de un seguro de cosa y por cuenta
ajena.

1. Es cierto que, en general, la omisién de demandar
al asegurado impide traer directamente a la asegura-
dora, lo que se ha decidido por diversos fundamen-
tos. Entre ellos, comparto que “...La accesoriedad
que debe asignarse a la intervencién de la asegurado-
ra citada en garantia, desplaza la posibilidad de que
pueda ser objeto de una accién directa por parte de
quien pide el resarcimiento de un perjuicio sufrido;
resultando ineludible para obtener su intervencién
en juicio que también se demande al asegurado pre-
sunto responsable del dafio”.

2. M4s esta doctrina no resulta aplicable al supuesto
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de autos, dado que la tomadora del seguro no con-
ducia el vehiculo, ni era su propietaria ni guardiana,
circunstancias que hacen que aquélla no era, ab ini-
tio, legitimada pasiva de la accién de dafios que nos
ocupa.

3. Luego, si se exige que ante el siniestro previsto con-
tractualmente se demande a la tomadora del seguro
para tornar juridicamente posible la citacién de la
aseguradora, resultarfa que ello podria suceder exclu-
sivamente en el caso de que la misma haya conducido
el automotor con el que se causé dafios a terceros, lo
que no es admisible ante la obvia desnaturalizacién
del régimen de seguros.

Si por hipétesis la tomadora no utiliza el vehiculo,
por estar impedida, no saber conducir, etc., el seguro
contratado no acarrearfa responsabilidad civil de la
aseguradora en ningtn caso, o dicho de otro modo,
el pago de la prima careceria de contraprestacién, lo
que no resiste ningdn andlisis...

4. Si el asegurador no sélo asumié la obligacién con-
tractual de mantener patrimonialmente indemne al
asegurado sino que, ademds, hizo lo propio o legal-
mente debid hacerlo con el conductor del vehiculo al
momento del siniestro, parece obvio que no puede
invocar la falta de citacién de uno de los sujetos con-
tractualmente amparados para excluirse de la cober-
tura que debe brindarle al otro

5.Y adn en el caso de que no conduzca la propietaria
del vehiculo, como sucede en la especie, esta inter-
pretacién no cede, dado que si el contrato lo celebré
una tercera persona que no es duefia ni guardiana del
vehiculo, es de toda evidencia que debe aprovechar
a la propietaria, a favor de quien se perfecciond el
contrato de seguro.

6. El art. 21de la Ley 17418 prescribe que .... “Ex-
cepto lo previsto para los seguros de vida, el contrato
puede celebrarse por cuenta ajena, con o sin designa-
cién del tercero asegurado. En caso de duda, se pre-
sume que ha sido celebrado por cuenta propia.....” y
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el siguiente pdrrafo complementa la cuestién y esta-
tuye que .... Cuando se contrate por cuenta de quien
corresponda o de otra manera quede indeterminado
si se trata de un seguro por cuenta propia o ajena
se aplicardn las disposiciones de esta Seccién cuando
resulte que se asegurd un interés ajeno.

Expte.: 30764 - Liderar Cia. Gral de Seguros en
J. 145.561, Mendez, Juan C/Yunez, Andrea P/In-
cidentes.

Fecha: 28-02-2006.

Tribunal: 2° Cdmara En Lo Civil — Primera (Men-

doza)

Comentario

Cuantas veces habrdn escuchado hablar del seguro por
cuenta ajena. Y que pocas veces lo habrdn visto o nece-
sitado.

Un tipo de contratacidn que suele ser mds frecuente en
otro tipo de seguros (como el de Transportes), aqui apa-
rece aplicado indirectamente en un seguro de automo-
tores.

Y cuando la aseguradora, que le otorgd cobertura a una
persona que no era ni la propietaria ni la guardiana ni
la conductora del vehiculo, es demandada rechaza in-
demnizar por ese tipo de circunstancias. Con lo cual, el
Tribunal le dice: si Usted asegurd cobertura para quien
conducia legitimamente el seguro, no puede negarse a
responder por no haberse citado a quien fuera la toma-
dora del vehiculo. Y le sefiala que, al adoptar esa posi-
cidn, el seguro quedaria desnaturalizado y el pago de la
prima no tendria contraprestacion ... lo que no resiste
el menor andlisis” (sic).

La utilidad del siltimo considerando precedente, resulta
de hacernos recordar o revisar uno de las disposiciones de
la Ley de Seguros (art. 21), cosa que deberiamos hacer
cada tanto (no sélo con ese articulo) para estar atentos y
despiertos frente a situaciones que afecten a los clientes
asegurados. Esos elementos son los que, verdaderamente,
deben distinguir al PAS de otras vias de contratacion de

Seguros. .
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TRANSFORMA LO QUE TENES
EN LO QUE QUERES.

Nuestros Seguros de Retiro son la forma ideal de
ahorrar pensando en complementar tus afnos de retiro.
Podés armar el plan que mejor se ajuste a lo que
buscas, partiendo de montos mensuales minimos,
contando en todo momento con un gran respaldo.
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