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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Maria Teresa Teves
VICEPRESIENTE

Agustina Decarre
PRESIDENTE

Jorge Luis C. Zottos
SECRETARIO

A la vez que celebramos los primeros 35 afos de
vida institucional de nuestra querida Federacién,
la misma ha alcanzado otro hito en su fecunda
historia: una mujer ha sido consagrada como
Presidente en las elecciones llevadas a cabo el pa-
sado 30 de octubre: Agustina Decarre.

Junto con Maria Teresa ‘Lala’ Teves, Vicepresi-
dente; y Marfa Julia Garcia Vilarino, Protesorera,
la Mesa Ejecutiva de FAPASA estd compuesta por
tres mujeres y por tres hombres: Jorge L. Zottos,
Secretario; Gilberto “Tito’ Spessot, Tesorero, y
Santiago Ripoll, Prosecretario.

En esta edicién damos cuenta de la asamblea
con representacién de todas las APAS del pais
que eligi6 como Presidente a Agustina Deca-
rre, y presentamos la conformacién del nuevo
Consejo Directivo de FAPASA para el periodo
2020/2022.

La eleccién de Decarre es un testimonio mds del
avance de las mujeres en el movimiento de PAS.
Por ello, Asegurando entrevistd a seis mujeres di-
rigentes de nuestro movimiento para conocer su
opinién sobre el papel del género femenino en la
intermediacion de seguros y en la labor gremial.

La pandemia no ha impedido que las APAS con-
tinuaran con su actividad, gestionando, dictando
cursos y organizando reuniones con los afiliados
de manera remota, de las que informamos en la
seccién Federales.

Santiago Ripoll
PROSECRETARIO

Gilbel{o épeééot
TESORERO

PROTESORERO

Con motivo de haberse celebrado el pasado 28 de
septiembre el Dia Internacional del PAS, FAPA-
SA emitié un comunicado —que reproducimos-
destacando el papel del productor asesor en la
sociedad y en el mercado asegurador.

También, nos enorgullece presentar a los gana-
dores del exitoso concurso ‘FAPASA te Ayuda a
Ayudar’. Y, por supuesto, hacemos un poco de
historia repasando los momentos mds importan-

tes de los primeros 35 afios de FAPASA.

Por otra parte, presentamos un articulo sobre
‘las claves para intermediar en Seguros de Perso-
nas’, informamos sobre los avances del Proyecto
para lograr el correcto encuadre de la actividad
del PAS en el Cédigo Fiscal bonaerense, y el Dr.
Andrés Faragd, abogado, socio del Estudio Fara-
g6 & Corrales, inform¢ sobre el financiamiento
de las prestaciones por Covid-19 en Riesgos del
Trabajo.

En nuestra seccién ‘Lo mejor de los medios’, los
colegas Sergio Acotto y Ledn Kristal fueron en-
trevistados por La Gaceta, de Tucumdn, sobre
seguros para bicicletas, y el nuevo Tesorero de

FAPASA, Gilberto ‘Tito * Spessot , se enfrenta al
cuestionario de ‘Perfiles’.

Cierran esta edicién las habituales secciones de
Noticias del Mercado y de RSE, junto a la imper-
dible columna del Dr. Eduardo Toribio: ‘Fallos
Judiciales Comentados para ser Comentados’.

Revista ASEGURANDO

3



ASEGURANDO Revista de la Federacién de Asociaciones de Productores Asesores de Seguros de la Argentina Afo 15 N° 66

45
§

P A

Presidente Agustina Decarre
Vicepresidente Maria Teresa Teves
Secretario Jorge Luis C. Zottos
Prosecretario Santiago José Ripoll
Tesorero Gilberto Spessot

Protesorero Maria Julia Garcia Vilarifio
Vocal Titular 1° Alejandro Bianchi

Vocal Titular 2° Alejandra Liliana Frias
Vocal Titular 3° Micaela Via

Vocal Titular 4° Maria Gabriela Merlo
Vocal Titular 5° Laura Alejandra Matos
Vocal Titular 6° Agustin Antonio de la Uz
Vocal Suplente 1° Horacio Zacarias
Vocal Suplente 2° Daniel Dimaria

Vocal Suplente 3° Juan Ignacio Merodio

Vocal Suplente 4° Juan Maria Gonzéalez Pessolani

Titular 1° Norma Graciela Masague

Titular 2° Horacio Benjamin Lavaisse

Titular 3° Sergio Alonso

Suplente 1° Silvia ltati Carrozzi

Suplente 2° Horacio Miguel Moreno

Edificio FAPASA . Chacabuco 77

Ciudad Auténoma de Buenos Aires, Argentina
Area Comunicacional Tel. 011 4343 0003

fapasa@fapasa.org.ar
www.fapasa.org.ar

Director
Cdra. Agustina Decarre

Editor
Jorge Luis C. Zottos

Coordinacién
Consejo Ejecutivo de FAPASA

Redaccién
Lic. Anibal Cejas

Colaboradores
Dr. Eduardo Toribio
Dr. Andrés Faragd

Disefo
Santiago Arce
www.santiagoarce.com

Administracién
Graciela Palermo

Publicidad
Karina Mastroberardino
Jorgelina Fernandez Calderon



EN SU 35 ANIVERSARIO, FAPASA
ES PRESIDIDA POR UNA MUJER

EJES DE GESTION
Agustina Decarre

AVANCE DE LAS MUJERES EN EL
MOVIMIENTO DE PAS

Marfa Teves, Martha Tapia, Mariela Echeverria,
Silvia Bechir, Norma Masagué, Alejandra Frias.

INSTITUCIONALES .
T
FAPASA

Te Ao Agoda

GANADORES |

" s - LAS CLAVES PARA INTERMEDIAR EN
PR Y SEGUROS DE PERSONAS

e Norberto Plachta, Nicolas de Olazabal,
-

Ivan de Olazébal

LR S

UN BUEN CONSEJO:
ASEGURA TU BICI
Sergio Acotto y Ledn Kristal

¢:COMO SE FINANCIAN LAS
PRESTACIONES POR COVID-19 EN
RIESGOS DEL TRABAJO?

Dr. Andrés Faragé

PERFILES
Gilberto “Tito” Spessot

NOTICIAS DEL SECTOR

j - JURISPRUDENCIA
Dr. Eduardo Toribio



6

HISTORICO

EN SB35 ANIVERSARIO FAPASA
ES PRESIDIDA POR UNA MUJER

La actual FAPASA surgié el 11 de
octubre de 1985. Hoy, a 35 afios de
aquel hito en la historia del movi-
miento de los Productores Asesores
de Seguros, protagonizamos otro
momento transcendente: una mujer
ocupa la méxima responsabilidad de
la institucién, ya que Agustina Deca-
rre fue electa como Presidente en la
Asamblea Anual Ordinaria celebrada
el pasado 30 de octubre.

Son numerosas las mujeres destaca-
das en la Federacién y en las Asocia-
ciones Primarias que la conforman.
Muchas mujeres presiden actual-
mente y han presidido alguna de las
APAS. Incluso, hay seis mujeres en-
tre los 12 cargos titulares del Consejo

Directivo de FAPASA.

Hoy, existe plena paridad de género
en la mesa ejecutiva de la Federacién
(6 cargos). Tres de ellos estdn ocupa-
dos por mujeres: Agustina Decarre

Revista ASEGURANDO

como Presidente, y Marfa Teresa
Teves como Vicepresidente, y Marfa
Julia Garcfa Vilarino como Proteso-
rera.

El dirigente Gilberto “Tito” Sepessot
también se incorpord a la mesa eje-
cutiva en cardcter de Tesorero.

La asamblea del 30 de octubre tuvo
otra particularidad inédita: ademds
de los delegados de las 22 asociacio-
nes que participaron, la modalidad
virtual permitié contar con decenas
de dirigentes e invitados, con los que
la asamblea sumé cerca de 100 par-
ticipantes.

“Hemos podido utilizar la tecnolo-
gfa a nuestro favor, invitando a diri-
gentes de todo el pais. La pandemia
nos impidié una reunién presencial,
pero con la modalidad virtual hemos
ganado en participacién y hemos
podido integrar a nuevos dirigentes

que aportan riqueza a la Federacién”,
declaré Decarre.

En la Asamblea se aprobé la Memo-
ria, Balance General y Cuentas de
Gastos y Recursos, correspondientes
al ejercicio Nro. 34, cerrado el 30 de
junio de 2020. La Junta Fiscalizado-
ra presentd su informe.

Ademis, se llevé a cabo la renova-
cién parcial de autoridades. En este
sentido, Agustina Decarre asumié
como Presidente, reemplazando al
saliente Jorge L. Zottos, quien a la
vez asumié como Secretario ya que
Luis Donda (Secretario entre 2018
y 2020) finalizé su mandato. San-
tiago Ripoll continda como Prose-
cretario.

Cabe recordar que los 16 cargos del
Consejo Directivo se renuevan par-
cialmente cada dos afios y los 5 de la
Junta Fiscalizadora anualmente.



FAPASA

LA CONFORMACION DEL NUEVO CONSEJO DIRECTIVO DE FAPASA
PARA EL PERIODO 2021/2022:

Presidente: Agustina Decarre (APAS Noroeste Pcia. de Bs. As.).
Vicepresidente: Maria Teresa Teves (APAS Santiago del Estero).
Secretario: Jorge L. Costas Zottos (APAS Salta).

Prosecretario: Santiago José Ripoll (AMPAS Misiones).
Tesorero: Gilberto Spessot (APAS Corrientes).

Protesorero: Maria Julia Garcia Vilarino (AAPAS).

Vocal Titular 1°: Alejandro Bianchi (APAS Santa Fe).

Vocal Titular 2°: Alejandra Liliana Frias (APAS Rosario).

Vocal Titular 3°: Micaela Via (APAS Centro Pcia. de Bs. As.).
Vocal Titular 4°: Maria Gabriela Merlo (APAS Catamarca).

Vocal Titular 5°: Laura Alejandra Matos (APAS Cérdoba).

Vocal Titular 6°: Agustin Antonio de la Uz (APAS Bahia Blanca).
Vocal Suplente 1°: Horacio Zacarias (APAS Chaco).

Vocal Suplente 2°: Daniel Dimaria (APAS Cuyo).

Vocal Suplente 3°: Juan Ignacio Merodio (AMPAS Mar del Plata).
Vocal Suplente 4°: Juan Maria Gonzélez Pessolani (APAS Entre Rios).

JUNTA FISCALIZADORA:

Miembro Titular: Norma Graciela Masague (ATPAS Tucuman).
Miembro Titular: Horacio Benjamin Lavaisse (APAS Jujuy).
Miembro Titular: Sergio Alonso (APAS Formosa).

Miembro Suplente: Silvia Itati Carrozzi (APAS La Pampa).
Miembro Suplente: Horacio Miguel Moreno (APAS Surpatagonia).
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HISTORICO

BEJES DE GESTION

ASEGURANDO ENTREVISTO
A LA FLAMANTE
PRESIDENTE DE

FAPASA PARA CONOCER
LOS PRINCIPALES
LINEAMIENTOS DE LA
GESTION QUE SE INICIA.

8 Revista ASEGURANDO

Revista Asegurando (R. A.): ; Cudles
son los ejes de tu gestion en la presi-

dencia de FAPASA?

Agustina Decarre (A. D.): Entre los
ejes destacados de esta gestién, hay
que mencionar nuestro programa
para generar conciencia asegura-
dora y el posicionamiento del Pro-
ductor Asesor de Seguros. Con este
objetivo, estamos llevando adelante
campanas de comunicacién en dis-
tintos medios, junto con las APAS.
La idea es llegar a la sociedad con un
mensaje que resalte la importancia
del seguro para las personas y para
las empresas. En el mismo sentido,
ponemos el acento en que contratar
un seguro con un PAS es mds se-
guro, porque somos los tinicos pro-
fesionales entrenados, capacitados,
para el asesoramiento al cliente.

Por otra parte, seguiremos con la
profesionalizacién de la actividad
ofreciendo programas de formacién
opcional, mds alld del PCC obliga-
torio. Entendemos que la capaci-
tacién no obligatoria es la que nos
permite diferenciarnos a través de la
especializacién, como capacitacién
intensiva en algin riesgo en parti-
cular, con contenidos vinculados a
la tecnologia, entre otras opciones.
Y, por supuesto, seguiremos traba-
jando en la generacién de nuevos
dirigentes, el trabajo federal y de-
mocrdtico con las APAS, y el did-
logo con las autoridades de la SSN,

SRT, cdmaras empresarias y otros
actores del sector. En estos 4mbitos,
FAPASA es reconocida como la in-
terlocutora natural para el didlogo
con los Productores Asesores de Se-
guros.

Otro de los ejes es la puesta en fun-
cionamiento de la mutual AMU-
PASA. Esta entidad tendrd varios
objetivos. Uno de ellos serd la con-
formacién de un fondo compensa-
dor para contribuir al retiro de los
colegas. La mutual también desa-
rrollard actividades de capacitacién
y ofrecerd servicios de turismo.

R A.: ;Qué significa para vos ocu-
par la presidencia de FAPASA?

A. D.: Es un orgullo, una alegria,
y una gran responsabilidad, que
comparto con otros colegas y ami-
gos que componen el Consejo Di-
rectivo. Y es una nueva oportunidad
para seguir defendiendo la profe-
sién que tanto queremos.

R. A.: ;Por qué los PAS tienen que

comprometerse con sus APAS?

A. D.: Porque los cambios solo se
generan si todos aportamos una
parte de nuestro tiempo, y nuestras
ideas, nuestras inquietudes. Para ser
protagonistas del cambio solo cabe
comprometernos.



R A.: ;Qué espera FAPASA de la
Resolucion 332 de la SSN?

A. D.: Que se convierta en una
herramienta para combatir la venta
ilegal de seguros. Hasta el momento
no habia una norma que indicara
cémo cerrar un local que comercia-
liza seguros de manera ilegal.

Esta actividad ilicita tiene mayor
incidencia en la zona del NOA vy
del NEA. Ahora, después de mucho
tiempo, tenemos una norma espe-
cifica. A partir de ahora, quien esté
comercializando seguros sin ser un
PAS puede ser clausurado de forma
inmediata. A nosotros nos toca di-
fundir esta norma en los distintos
municipios del pafs.

A la vez, debemos seguir radican-
do las denuncias ante la SSN para
que el organismo pueda inhabilitar
a las personas fisicas o juridicas que
hayan comercializado seguros de
manera ilegal. Asi, esas personas o
empresas nunca podrdn ser PAS ni
organizaciones de PAS porque ya
ejercieron la actividad ilicitamente,
tal como lo establece la Ley 22.400.-

R A.: ;Y qué pasa con el articulo 3
de la Resolucion 332?

A. D.: Ese articulo generé dudas
en algunos colegas. Hemos pedido
una aclaracién formal a la SSN. No
obstante, sabemos que el espiritu de
la resolucién es combatir la venta
ilegal y que esto nada tiene que ver
con los PAS que, a la vez que ejer-
cen como Productores Asesores de
Seguros, llevan adelante otras acti-

vidades, en el mismo local, como el
caso de quienes también son aboga-
dos, contadores, etc. En estos casos
no hay ningtin problema.

R A.: ;Qué significa para FAPASA
estar participando de COPAPROSE?

A. D.: Es un logro que persegui-
mos desde hace varios afios. Com-
partimos la representacién con un
miembro de AAPAS. Entendemos
que compartir experiencias con los
colegas de la regién es muy impor-
tante para todos. FAPASA represen-
ta a 22 asociaciones de PAS del pais,
de esta forma tenemos la mirada de
todas las regiones de la Argentina y
ello constituye la riqueza de la Fe-
deracién. De esta forma, podemos
trabajar las distintas problemdticas
regionales y proyectar a los PAS de
la Argentina a nivel internacional.
Esto permite enriquecer nuestra mi-
rada y la de los colegas de la region.

R. A.: ;Por qué FAPASA se opone
a que Mercado Pago sea admitido
como agente institorio?

A. D.: Fundamentalmente, porque
no garantiza un asesoramiento pro-
fesional al cliente. Ademds, creemos
que distorsionarfa el mercado. El
seguro es una institucién que abo-
ga por la prevencidn, la previsién y
la proteccién del patrimonio de las
personas y empresas.

En este sentido, consideramos que
el asesoramiento profesional es cla-
ve. Por ejemplo, hay que analizar las
necesidades del cliente para evitar

PARIDAD DE GENERO

el infraseguro. Consideramos que
el modelo de negocio de Mercado
Pago no garantiza un asesoramiento
profesional. No tiene nada que ver
la compra de una remera, de una
plancha, o de una TV por Internet
con la contratacién de un seguro.

R A.: ;Qué lugar ocupan las muje-
res y los jovenes en FAPASA?

A. D.: La enorme cantidad y cali-
dad de las mujeres dirigentes de las
APAS en todo el pais demuestran
que el movimiento de los PAS es
altamente inclusivo. Ademds, hoy,
la mesa ejecutiva de la Federacién
cuenta con 50% de hombres y 50%
de mujeres. Tenemos una gran re-
presentacién de la mujer en la Fe-
deracién y en las APAS. Esto tam-
bién se evidencia en los cursos de
Aspirantes, en los cuales, en general,
se presentan la misma cantidad de
hombres que de mujeres.

En varias APAS del pais se han crea-
do comisiones de jovenes, y donde
no las hay también se observa una
importante participacién de hom-
bres y mujeres que estdn incorpo-
rando toda su vitalidad y nuevas
ideas a la profesién y a la labor gre-
mial.

Realmente, nos sentimos orgullo-
sos de saber que FAPASA es una
entidad democrdtica, federal, con
lugar para que todos se desarrollen
en funcién de sus capacidades. Hay
igualdad de oportunidades para to-
dos. Hay que trabajar, acercar pro-
yectos, y contribuir a la defensa de

la profesién. B
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GENERO

AVANCE DE LAS MUJERES EN EL

MOVIMIENTO DE PAS

ASEGURANDO ENTREVISTO A SEIS DIRIGENTES DE NUESTRO MOVIMIENTO PARA CONOCER
SU OPINION SOBRE EL PAPEL DE LA MUJER EN LA INTERMEDIACION DE SEGUROS Y EN LA

LABOR GREMIAL.

Revista Asegurando (R.A.): ;Cémo

analiza el avance de las mujeres en

el dmbito de PAS en la Argentina?

Maria Teresa Teves (MTT) :

Cada vez nos abrimos mds camino
dentro de la profesién, en mi lu-
gar de dirigente en mi asociacién y
desde FAPASA vemos con agrado
que el nimero de aspirantes muje-
res es cada vez mds alto, esto es un
desafio importante, acompafar a
nuestras colegas noveles y romper
viejas estructuras.

Martha Noemi Tapia (MNT):

El rol de la mujer es sin duda al-

10 Revista ASEGURANDO

guna, uno de los grandes cambios
de la época.

Su posicién tanto social como la-
boral con respecto al hombre, ha
ido de a poco avanzando y ganan-
do terreno en el Seguro.

El auge del interés personal de la
mujer de continuar con su profe-
sién, de ganar su propio dinero,
de ser auténoma, sumado a la ne-
cesidad de las familias actuales de
contar con mayores ingresos, han
provocado un marcado aumento
de la participacién femenina en el
mercado asegurador y por ende en
las economias.

Ello ha modificado sustancialmen-
te también la estructura y organi-
zaciones del mercado, dejdndoles
mds protagonismo en sus manos,
por ejemplo, hoy tenemos una
mujer a cargo de la Superinten-
dencia de Seguros de la Nacién.

En el caso de nuestra APAS Cata-
marca o FAPASA, desde que par-
ticipo, no sentf diferencia o impe-
dimento para ocupar algin cargo
o tomar responsabilidades, traba-
jando siempre a la par hombres y
mujeres por el bien de los PAS.

Mariela Echeverria (ME):

En general, las mujeres logramos
protagonismo en varias profesiones,
porque nos hemos librado de ata-
duras y condicionamientos que nos
limitaban, permitiéndonos alcanzar
objetivos sin tener en cuenta nues-
tro género y captando puestos de
trabajo que en otro momento hu-
biera sido impensado que una mu-
jer accediera. Nuestra meta es seguir
trabajando en conjunto, todos por
igual, para lograr la profesionaliza-
cién de nuestra actividad.

Silvia Verdnica Bechir (SVB):

Hoy continta siendo bajo el por-



centaje de insercién en los cargos
directivos, pero creo que esto na-
turalmente se ird revirtiendo con
el avance de la mujer en todos los
niveles de la vida (politica, econé-
mica y publica).

Norma Masagué (NM):

A lo largo de la historia la mujer
ha tenido protagonismo en las ins-
tituciones conquistando terrenos
cada vez mds amplios y buscando
una situacién de igualdad laboral,
juridica y con el hombre. El segu-
I0 NO es ajeno a ese avance.

En esta actividad la mujer siempre
estuvo presente con compromiso,
demostrando que es apta para des-
empefiar cualquier cargo de direc-
cién o liderazgo desarrollando su
talento y capacidades; aportando
su sensibilidad e intuicién.

No tengo dudas sobre el desem-
pefio de las mujeres participando
activamente, junto a los hombres,
somos los motores de cambios
necesarios para lograr emprender
proyectos de trabajo que nos con-
duzcan a luchar por la profesién.

Soy una convencida que la di-
versidad ayuda a tomar mejores
decisiones. Reconocer la mirada,

el valor femenino, es clave para
cualquier institucién que quiera
transmitir y desarrollar principios
democriticos.

En nuestro 4mbito existen muchos
ejemplos de mujeres que desempe-
fian notablemente sus roles.

Alejandra Frias (AF):

El avance de la mujer es indiscutible,
partiendo de la base que el indice
de poblacién femenino es mayor al
masculino y teniendo en cuenta ade-
mds, que la comercializacién que va
de la mano con las relaciones huma-
nas, seduce mucho a nuestro género.

Por otra parte, es una actividad que
se puede iniciar en distintas etapas de
la vida, te permite ser independiente
y manejar tus tiempos, estudiando
en forma virtual mientras tus hijos,
por ejemplo, hacen lo mismo.

RA.: ;Como administra su tiempo
para compatibilizar entre lo laboral
y lo personal?

M. T.T.: En nuestra profesién siempre
fue dificil marcar un tiempo entre
lo laboral y lo personal y ahora que
nuestros clientes nos necesitan con
mds premura, sus consultas y temo-
res son atendidos a través de medios

AVANCE

virtuales. Esta metodologfa de traba-
jo me estd permitiendo estar presente
en cada necesidad de los mismos y
de igual manera compartir con mi
familia y respetar las normas sanita-
rias vigentes en mi provincia.

Es cuestién de organizar el tiempo y
disfrutar.

M. N. T.: La administracién el tiempo
la establezco en prioridades, tratando
de planificar con disciplina y pacien-
cia hasta lograr el objetivo y apren-
diendo a delegar responsabilidades y
trabajos a las personas que me acom-
pafan, las que estdn capacitadas para
seguir mi ritmo, ya que me acompa-
fian mis dos hijos y mi nuera que son
Productoras Asesoras de Seguros y
conocen bien mi forma de trabajar.

N. M.: Compatibilizar el tiempo la-
boral y el personal no representa un
obstdculo en mi cotidianidad ya que
siempre busco el equilibrio entre am-

bos.

S. V. B.: Para una buena administra-
cién del tiempo, lo fundamental es
la planificacién y es lo que trato de
hacer. Lo que me ayud6 mucho tam-
bién es haber aprendido a delegar.

A. F: Como sociedad vivimos en un
tiempo lineal y productivo que nos
lleva a estructurar nuestras vidas.
Personalmente creo que la mayorfa
tenemos un yo hogarefio y otro yo en
nuestra vida laboral, que nos conecta
con el otro y con nosotros mismos.

Siento que esta situacién ha genera-
do que ese tiempo productivo, haya

Revista ASEGURANDO 11
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invadido el hogar, el émbito privado
de cada uno de nosotros.

A esa contaminacién, uno debe po-
nerle un limite, para evitar que se
den situaciones donde, por ejemplo
estemos respondiendo un mail o una
llamada a las 21 h por temas labo-
rales. Ponernos un limite, utilizar el
tiempo kairos como se le llama en
teologfa, para darnos la oportunidad
de redescubrirnos, reinventarnos.

Como PAS siento que es nuestra
oportunidad para fortalecer nuestro
lugar, ya que toda esa poblacién que
ha optado por la compra online, hoy
se encuentra sin atencién personali-
zada, falta de comunicacién o una
respuesta no recibida a tiempo, en
ese tiempo lineal en el que estdbamos
acostumbrados a vivir, que parece
que ya no corre.

Lo vivo como un paréntesis, que me
permite hacer una introspeccién y asf
<« . »

barajar y dar de nuevo”.

M.E.: Teniendo en cuenta el contexto
actual en el que estamos inmersos, la
administracién de mis horarios ha
variado bastante. Al tener una fami-
lia grande constituida, tengo 4 hijos,
necesariamente debo repartir mi
tiempo y lograr que rinda al 100%.

Voy rotando con trabajo presencial
en la oficina, por la tarde me orga-
nizo en casa y el fin de semana tam-
bién participo de las clases virtuales
del curso a aspirante a productor de
seguros de APAS Noroeste con sede
en Junin. Considero fundamental el
acompafiamiento de mi familia.
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RA.: ;Existen las mismas posibilida-
des para desarrollar la profesion de
PAS para hombres y mujeres en la
Argentina?

M. T. T.: En nuestra profesién como
en el resto de las profesiones hemos
avanzado en los ultimos afos, pero
también es cierto que falta mucho
camino por recorrer para hablar de
absoluta igualdad. Esta situacién no
siempre estd determinada por el mer-
cado asegurador. Es un proceso que
estd en marcha y no se detiene.

N. M.: Si bien la participacién laboral
femenina ha crecido gradualmente
durante las dltimas décadas en todos
los sectores, creo que la profesién de
PAS no tiene diferencias de género.
Es tan amplia en sus contenidos que
hay espacio para que todos nos de-
sarrollemos en aquello que mds nos
gusta.

M. E.: Nuestra profesién no tiene
limites de crecimiento, nos permite
desarrollarnos de manera individual,
ser nuestro propio jefe, esto no im-
plica pertenecer a un género deter-
minado, por lo tanto, las oportuni-
dades y posibilidades son las mismas,
mds aun considerando la apertura de
la sociedad para establecer la igual-
dad de género en todos los 6rdenes.

S. V. B.: Creo que hoy si, hace unos
afios que la insercién de la mujer en
el mercado ha ido creciendo, aunque
todavia queda mucho camino por
recorrer. Es nuestra responsabilidad
abrir camino para las que vendrdn,
como lo hicieron nuestras anteceso-
ras, como mi referente la sefiora Ma-

tilde Lépez Guerra de Vdzquez.

A. F.: Si, existen las mismas posibili-
dades, estd en cada una de nosotras
tomarlas, en hacer valer nuestro
tiempo y nuestros deseos, lo digo en
funcién de aquellas colegas que son
madres, abuelas, esposas, etcétera.

M. N. T.: Si, son las mismas, ya que
ser mujer no debe condicionar el lu-
gar donde se quiera estar.

Avanzamos mucho en campos que
antes eran solo exclusividad de hom-
bres, el rol femenino fue creciendo
profesionalmente gracias a que mu-
chas mujeres hicieron grandes es-
fuerzos para abrir paso a las futuras
generaciones y que haya igualdad de
oportunidades.

La posibilidad estd en nuestras ma-
nos y depende solamente de nosotras
aprovecharla.

RA.: ;Cudles son los motivos por los
que usted ingresé a la profesion de
PAS?

M. T. T.: Comencé a trabajar en la
comercializacién de Seguros de
Vida, casi por casualidad, haciendo
tareas de Venta Directa. Pero en esa
instancia me fui enamorando de la
profesién de Productor Asesor de
Seguros, por lo que en cuanto tuve
la oportunidad de realizar el curso a
través de mi APAS lo hice y asf ob-
tuve mi matricula. Abrazo esta pro-
fesién con muchisima pasién por lo

que hago.

N. M.: Mi incursién en esta profesion
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fue impensada. Un dfa viernes me
quedé sin trabajo. El lunes me lla-
maron de dos compaiias de seguros
para que me incorporara a su equipo;
me decidi por la primera.

Al cabo de un tiempo me di cuenta
que me inquietaba todo lo que des-
conocia de la actividad y me inscrib{
en el curso para aspirantes a PAS.

Cuando obtuve la matricula me pre-
gunté si solamente lo habia hecho
para adquirir conocimientos y la
respuesta fue que habia descubierto
algo que me proponfa un desafio
muy interesante. Independencia y
desarrollo en una actividad que me
gustaba.

A. F.: Allos 16 afios comencé a intere-
sarme por “conocer” la actividad que
desarrollaba mi papd, asi fue como
de a poquito me inicié en esta her-
mosa profesion.

Iba a cobrarles a los asegurados al
mismo tiempo que estudiaba y tam-
bién asistfa unas horas a la oficina de
la aseguradora donde ¢l se desem-
pefiaba como Director Comercial.
Realicé tareas en distintos sectores
de la misma, como produccién y
cobranzas. Me qued$ pendiente
siniestros, tema que he lamentado
porque lo considero una seccién
muy interesante, ademds de que me
hubiera resultado muy util a la hora
de asesorar con mayor experiencia,
al respecto, a mis clientes, desde mi

lugar como PAS.

S. V. B.: Ingresé por casualidad y hoy

soy una apasionada de la profesién.
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M. N. T: En primer lugar ingresé a
este profesion por el desafio de supe-
rarme, conocer nuevos horizontes de
trabajo y el poder tener una indepen-
dencia econémica.

Asi comencé a capacitarme y entrar
en este mundo del seguro, el cual me
ha dado muchas satisfacciones en lo
laboral y en lo personal.

M. E.: Sinceramente nunca pensé
que iba a dedicarme a esta profesién.
Comencé estudiando Licenciada en
Relaciones Publicas, me recibi y tra-
bajé en CABA unos afios, luego me
mudé a Junin, donde actualmen-
te resido y decidi acompafar a mi
papd, que es PAS, en el manejo de
su oficina.

Descubri que me gustaba el ambien-
te del mercado asegurador y obtuve
mi matricula.

Luego continué estudiando y me
recibi de Martillero y Corredor Pu-
blico. Actualmente me dedico con
mucho placer y entusiasmo a la co-
mercializacién de seguros y trato dia
a dia de lograr la mayor ensefanza
posible de mi padre, capacitarme
para estar actualizada y ampliar mi
conocimiento en esta profesién di-
ndmica y de constante evolucidn.

RA.: ;Cudles son las caracteristicas
por las que usted elige las asegurado-

ras con las que trabaja?

M. T. T.: Es muy importante elegir
con responsabilidad las compafias
con las que se trabaja, es la carta de
presentacién ante nuestros clientes.

En lo personal lo que busco de
una aliada estratégica para mi cre-
cimiento profesional es: que tenga
solvencia econdmica, respete los
términos comerciales, me brinde
herramientas para trabajar en for-
ma remota, fundamental en este
momento, celeridad en la trami-
tacién y pago de siniestros, buen
trato comercial con los ejecutivos
de cuentas.

S. V. B.: Trabajo con compafifas
que cuentan con productos que
se adaptan a mi mercado, son
flexibles en la suscripcidn, tienen
rdpida respuesta en los siniestros,
cuentan con sistemas que agilizan
nuestro trabajo, son solventes y
por sobre todas las cosas respetan
al Productor Asesor de Seguros.

M. N.T.: Para elegir una compafifa
con la cual trabajar es necesario
conocer cémo respeta al PAS y la
ética de trabajo en el mercado, la
solidez financiera de la misma, la
tecnologfa que nos facilite trabajar
con eficiencia, la comunicacién
permanente, el recibir respuestas
en los siniestros en la brevedad po-

sible.

También es muy importante la
parte econdmica, ya que las co-
misiones son el reconocimiento
de nuestro trabajo y la auténtica
ayuda para el desarrollo de nuestra
actividad.

A. E: La seleccién de aseguradora
la realizo en funcién del apoyo que
le brinda a su canal de PAS, ante la
solucién rdpida y efectiva de un si-
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niestro, por la flexibilidad a la hora
de suscribir un riesgo y por los costos
competitivos de sus productos.

N. M.: Trabajo con aquellas compa-
fifas que me dan la seguridad y con-
flanza necesarias para poder desa-
rrollar mi labor con la tranquilidad
de saber que serdn diligentes ante la
necesidad de respuesta de mis ase-
gurados.

M.E.: Al momento de la seleccién
de las compafifas a comercializar, la
mirada radica en su posicionamien-
to en el mercado, grado de litigio-
sidad, canales de venta exclusivos,
comunicacién con los PAS, ramos
que integran su oferta, entre otras
cuestiones que pueden surgir inhe-
rentes a cada una.

Particularmente considero que si
no tengo llegada a la aseguradora
en forma fluida y constante, con

cualquiera de los canales de comu-
nicacién que me ofrezcan, no la
tengo en cuenta en mi eleccién. La
relacién del PAS con la compaiifa es
fundamental para lograr mantener
la cartera, su crecimiento, plantear
oportunidades u obtener apoyo ins-
titucional en futuros proyectos co-
merciales.

RA.: ;Cémo analiza la digitaliza-
cion del seguro? ;Esto es una amena-
za 0 una oportunidad para el PAS?

M. T. T.: Todos los cambios producen
cierto temor al principio, pero la di-
gitalizacién del seguro es altamente
positiva en muchos aspectos, es mds
4gil la transaccién comercial, pode-
mos trabajar desde donde estemos
sin problemas y no utilizamos papel
que desde la mirada de la ecologia
también es positivo.

Ademds genera un desafio profe-

sional; tenemos que reinventarnos
como PAS, lo que hacfamos hasta
marzo de este afio ya no lo podemos
hacer mds, debemos capacitarnos en
cada riesgo con mayor ahinco, nues-
tros clientes nos exigen respuestas
claras y urgentes, tienen informa-
cién en sus teléfonos al instante.

Précticamente ya no existe la ex-
clusividad en la venta de seguros,
lo que nos hace diferentes es cémo
reaccionamos ante los requerimien-
tos de nuestros clientes. Ese aseso-
ramiento es el valor agregado que
le damos a nuestra profesién, es lo
que nos diferencia de una App.

S. V. B.: La digitalizacién es para los
PAS una herramienta mds para de-
sarrollar la actividad y hacerla més
competitiva. Para nada me parece
una amenaza.

M. N.T.: La digitalizacién en el tra-

La informacién que usted necesita en materia
de seguros, jubilaciones y economia

Horacio Lachman Sonr
H oL Patricio Dunckel
Oraciojtevy Sebastian Silva
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bajo ha llegado para quedarse. Esta
nueva modalidad laboral conlleva
muchos beneficios, como la conci-
liacién o el ahorro de tiempo.

Considero que es una buena opor-
tunidad para los PAS y nos estd
ayudando mucho en esta época de
pandemia.

Todas estas iniciativas apuntan a
que el productor deje de ver la tec-
nologfa como competencia y apro-
veche estas herramientas para desa-
rrollar su negocio en un contexto
altamente competitivo como el que
se plantea actualmente.

N. M.: La digitalizacién es una he-
rramienta que no podemos desco-
nocer.

Debemos adaptarnos e incorporar-
la para mejorar la eficiencia de los
procedimientos y asi optimizar el
contacto personal con nuestros ase-

M;rte; 7déf 17 a 18 horas

gurados, para diferenciar la calidad
de servicio que podemos brindarles
y estrechar la relacién y comunica-
cién.

A. F.: La digitalizacién creo que es
positiva sobre todo en las circuns-
tancias que estamos atravesando
pero no debe llevarse a un punto
en el que sea la dnica opcién, estoy
hablando de la pdéliza digital por
ejemplo, ya que muchas asegurado-
ras no dan otra opcién y tanto los
asegurados como las autoridades de
trdnsito, al momento de solicitar la
documentacién para circular exi-
gen la péliza impresa, esto ocurre
con mucha frecuencia en el inte-
rior.

También ocurre en la rama de AP,
no permiten ingresar a una planta
industrial 0 a un country a trabajar
si no se presenta la péliza impresa.

ME: La digitalizacién del seguro es

Radio Cultura FM 97.9 Mhz /B

Toda la informacién del mercado
asegurador y reasegurador

) E! Seguro y la Prevencion

o @Elseguroylaprevencion
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una necesidad de la época que nos
toca vivir. Con la llegada de la pan-
demia, se profundizd, por lo cual ya
nada serd como antes, el poco espa-
cio que quedaba para las personas
reticentes al avance digital quedd
completamente agotado.

Este sistema tiene que desarrollarse
en conjunto con politicas de acer-
camiento a la tecnologfa para lograr
llegar a la mayor poblacién posible.
No hay que olvidarse que vivimos
en un pais de Sudamérica, y todos
debemos colaborar para que este
cambio abarque a todos los sectores
de la sociedad.

Esta modalidad en la actividad
es una oportunidad para el PAS,
debemos capacitarnos en el avan-
ce de la tecnologia que nos acer-
ca a los potenciales consumidores
de manera dgil, rdpida, con muy
pocas limitaciones y en cualquier
momento. [ |
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35 ANOS RESPALDANDO
A LA SOCIEDAD

El 11 de octubre de 1985 nacié la
actual FAPASA. A dos afos del re-
torno de la democracia en la Argen-
tina, los dirigentes de las entidades
representativas de los PAS en todo
el pais (en ese momento eran poco
mds de 10 entidades) le dieron forma
a la Federacién que al dia de hoy ha
sumado 22 Asociaciones primarias y
cuenta con centenares de dirigentes a
lo largo y ancho del pais. Gracias al
esfuerzo de aquellos pioneros, hoy el
movimiento de los PAS cuenta con
representacién en todo el territorio
nacional.

En esta apretada sintesis de una his-
toria fecunda no podemos dejar de
recordar la creacién del Circulo de
Representantes de Seguros de Bahia
Blanca, provincia de Buenos Aires
(creado en 1931, antecesora de la
actual APAS Bahia Blanca, Zona y
Sur Argentino), y de la Asociacién de
Productores Asesores de Seguros de
Rosario (fundada en 1941, el origen
de la actual APAS Rosario y Sur de
Santa Fe).

La nueva FAPASA surgi6é 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 afos,
la Federacién se fue consolidando. Se
creé el Ente Cooperador Ley 22.400,
el Centro Federal de Capacitacidn, se
logré designar a un representante de

los PAS en la Obra Social del Seguro
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y se incorporaron nuevas APAS.

Asimismo, se inici6 el Programa de
Prevencién de Accidentes y Educa-
cién Vial, se cred la Escuela de Di-
rigentes ‘Ernesto Schmidt’, se imple-
mentaron convenios para fortalecer
los derechos de los asegurados, se
inicié la edicién de nuestra revista
‘Asegurando’, de un boletin informa-
tivo digital, de una pdgina web, y de
distintos canales en las redes sociales.

Mis recientemente, la Federacién ha
iniciado una campafia con cartelerfa
en las rutas de todo el pais, destacan-
do que “con un productor asesor es
mds seguro”. Y ha puesto en marcha

su propia mutual: AMUPASA.

Otro aspecto destacado es la realiza-
cién de Foros y Congresos, organiza-
dos por la Federacién junto con las
Asociaciones Primarias, en todo el
pals. Asi, se realizaron encuentros en
Formosa, CABA, Mendoza, Parand
(Entre Rios), Rosario (Santa Fe), y
Santiago del Estero.

En el plano internacional, FAPASA
se unié a COPAPROSE, la Confede-
racién Panamericana de Productores
de Seguros, con el objetivo de unir
fuerzas con los colegas de Latinoamé-
rica, Espafia y Portugal, para enfren-
tar los desafios globales.

Objetivos

Es buen momento para recordar al-

gunos de los objetivos centrales de
nuestra Federacién:

- Agrupar a las Asociaciones de Pro-
ductores Asesores de Seguros Provin-
ciales, Regionales o Zonales existen-
tes y a crearse, sin distincién alguna,
para la representacién y defensa de
los intereses profesionales en el dm-
bito nacional.

- Promover las relaciones con entida-
des nacionales y extranjeras de Pro-
ductores Asesores de Seguros y otras
afines a la actividad.

- Realizar cursos, conferencias, inves-
tigaciones, publicaciones.

- Procurar la sancién de disposiciones
legales, reglamentarias, sociales y pre-
visionales para el ejercicio de la profe-
sién y colaborar en su cumplimiento
y perfeccionamiento.

- Proponer las normas ético-profesio-
nales de la actividad y vigilar su ob-
servancia.

- Ejercer facultades disciplinarias.

- Velar por el cumplimiento de parte
de las Asociaciones de primer grado
de las disposiciones legales, normas
estatutarias y resoluciones de la Fede-
racién en materia de su competencia.
-Intervenir en via de conciliacién
o de arbitraje en las cuestiones que,
por motivos profesionales, se susciten
entre los asociados de distintas Aso-
ciaciones; cuando presten su confor-
midad.

- Dirimir los conflictos que puedan
suscitarse entre las distintas Asocia-
ciones.

- Contribuir a la capacitacién téc-
nico-profesional de los Productores



Asesores de Seguros.

- Procurar que los miembros de las
entidades asociadas sean beneficiarios
de un adecuado servicio de atencién
de su salud.

- Promover la creacién de Asociacio-
nes de primer grado, provinciales,
regionales o zonales de Productores
Asesores de Seguros.

- Denunciar ante la Superintendencia
de Seguros de la Nacién y Tribuna-
les de Justicia los casos de intrusismo
profesional.

- Ejercer la representacién y defen-
sa de los asociados de las entidades
federadas ante los Organismos In-
ternacionales, del Estado y de la Ad-
ministracién Publica, Instituciones,
entidades y particulares sin limitacio-
nes de ninguna clase, participando
en Juntas y Organismos consultivos,
ejerciendo el derecho de peticionar o
cualquier otro que proceda conforme
ala Ley.

Hacia el futuro

Hoy nos toca vivir un cambio trans-
cendente para la actividad aseguradora
ya que muchas tendencias a la digita-
lizacién del seguro se han acelerado
por la pandemia. Con un asegurado
que cada dfa se informa mds antes
de contratar una cobertura, debemos
entender que algunos cambios en la
cultura del consumidor vinieron para
quedarse.

La responsabilidad del productor ase-
sor y su perfil profesional hace que la
capacitacién sea fundamental. En este
aspecto radica la clave de nuestra dife-
renciacién y nos convierte en el tinico
canal profesional para la intermedia-
cién de seguros. Y no lo decimos solo
nosotros. En los dltimos afios han sido
los asegurados quienes nos han elegido
como el mds idéneo y principal canal
de comercializacién. Por ello somos

indispensables para el desarrollo de un
mercado sélido y profesional.
FAPASA sigue firme en el combate a
la venta ilegal de seguros y alertando
a la sociedad sobre posibles abusos
de los Bancos al imponer la con-
tratacién de seguros para conceder
créditos. Se debe respetar el derecho
de los asegurados a elegir libremente
tanto a la aseguradora como al canal
de venta.

FAPASA es una entidad federal,
democrdtica, que apuesta por los
nuevos dirigentes, fomentando su
participacion en las asociaciones pri-
marias.

FAPASA defiende los derechos de
los productores asesores, los dere-
chos de los asegurados, la profesio-
nalizacién del sector, y el desarrollo
de la cultura de la prevencién y la
conciencia aseguradora.

ANIVERSARID
DE FAPASA

FAPASA cumpli6 35 afios, y es un orgullo para todos
los que formamos parte, a través de la historia, de
esta institucion. Es un orgullo ver como crecio, como
lucho y como mantuvo firmes las convicciones que
Sse gestaron desde sus inicios.

Cumplimos 35 afios en un afio en el que las ale-
grias se vieron opacadas por una pandemia global
inédita, que nos impidio realizar un encuentro para
festejar con los colegas de todo el pais, abrazar-

nos y tomar fuerzas para continuar creciendo. Pero
sabemos que pese a la distancia, todos pertene-
cemos y todos somos FAPASA, por eso estamos
desarrollando un libro virtual y queremos que nos
cuentes alguna experiencia, o anécdota que hayas
vivido junto a FAPASA.

Queremos recordar a todos los que hicieron gran-
de a FAPASA, y lo queremos hacer con sonrisas,
con orgullo y con alegria. Festejamos lo que hici-
mos y lo que vamos a hacer. Por eso, queremos
que seas parte de este libro conmemorativo, y que
seas parte del futuro de nuestra Federacion.

Escribinos a fapasa@fapasa.org.ar para contarnos
tus vivencias y ser parte del libro de los 35 afios.
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28 DE SEPTIEMBRE: DIA INTERNACIONAL DEL PAS
LA RESPONSABILIDAD DE TODOS

- .

La pandemia ha demostrado, una
vez mds, la importancia del papel de
los Productores Asesores de Seguros
en la sociedad y en el mercado ase-
gurador.

Con pasién por nuestro trabajo,
generando conciencia aseguradora,
con compromiso, brindando aseso-
ramiento profesional, apostando a la
capacitacién continua, esa es nuestra
marca indiscutible.

Somos el tinico canal profesional del
mercado asegurador. Somos especia-
listas en analizar las necesidades de
transferencia de riesgo de nuestros
clientes. Por ello, protegemos y de-
fendemos los derechos de los asegu-
rados en cada rincén del pafs.

Nuestro accionar hace crecer al mer-
cado. Por supuesto que seguimos
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con problemas, como el intrusismo
en nuestra profesion, la venta ilegal,
la competencia desleal de los Ban-
cos, entre otros.

Pero sabemos que el tnico camino

para encontrar soluciones es el dii-

logo con los diferentes actores y la
g y

unidad de los PAS.

Es muy importante que todos parti-
cipemos en las Asociaciones que nos
representan. Hay que involucrarse.
Esa es la base del crecimiento del
movimiento de PAS en la Argentina.

Por ello, los objetivos de FAPASA y
las 22 asociaciones que la conforman
son defender los derechos de los PAS
y de los asegurados, generar nuevos
dirigentes, transmitir a la poblacién
la importancia del rol del PAS en la
sociedad, generar conciencia asegu-

v
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radora, y la profesionalizacién del
sector.

Los clientes nos han elegido como
el principal canal para la colocacién
de sus riesgos. Es asi que intermedia-
mos mds del 65% de la produccién
total del mercado.

Es indispensable el desarrollo de un
mercado asegurador sélido y profe-
sional; para el bien de las personas,
sus familias y las empresas. Esto es
responsabilidad de todos los actores
del sector. Y para ello es fundamen-
tal garantizar el legftimo derecho de
los asegurados a elegir libremente
tanto a la aseguradora como al canal
de venta.

Es asi que FAPASA les desea a todos
los colegas iFeliz Dia del Productor
Asesor de Seguros!



INSTITUCIONALES

CON GRAN EXITO, CERRO EL CONCURSO

FAPASA TE AYUDA A AYUDAR

Fue un éxito el concurso “FAPASA te ayuda a ayu-
dar”, que llevé a cabo la Federacién, con el propé-

way sito de ayudar a instituciones y al mismo tiempo,
€ > promover la cultura aseguradora. Aqui les presenta-
&v* mos a los ganadores del concurso.

-—r FA PA ' A , En primer lugar, Dario Subat, Matricula 35.676. En
¢ A’ﬁif\dﬂ« o segundo lugar, Lorena Neira, Matricula 8.850. Y en

el tercer lugar, Martin Marini, Matricula 94.926.
GANADORES

Agradecemos a todos los Productores Asesores de
Dario Subat

Mat. 35676 Seguros por participar y ayudarnos a ayudar.
Lorena Neira . .
Mat. 8850 _ Estaremos compartiendo los videos de todos los
participantes durante todo octubre, el mes del #se-
' guro.
iFelicitaciones!
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 ASOCIACION DE ORGANIZADORES

DE SANCOR SEGUROS

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
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HABILIDADES

LAS CLAVES PARA
INTERMEDIAR EN

SEGUROS DE PERSONAS

DIALOGAMOS CON
TRES FORMADORES DE
PROFESIONALES DE

LA INTERMEDIACION

EN SEGUROS DE

PERSONAS: NORBERTO
PLACHTA, DIRECTOR

DE MASTERFORUM, Y

CON NICOLAS E IVAN DE
OLAZABAL, DIRECTORES

DE ESPACIO SELLING

POINT. ;EL TEMA? LAS
HABILIDADES QUE DEBEN
DESARROLLAR LOS PAS
PARA EL ASESORAMIENTO Y
PRODUCCION EN LAS RAMAS
VIDA Y RETIRO.
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Revista Asegurando (R. A.): ; Cud-
les son las habilidades que tiene
que desarrollar el productor de
seguros especializado en Vida y
Retiro?

Norberto Plachta (N. P): segin
mi humilde experiencia de 36
afios, te dirfa que las habilidades
tienen que ver con saber escuchar.
Saber escuchar es fundamental,
saber escuchar, saber prospectar,
saber encontrar a las personas que
necesitan del apoyo, de la ayuda de
un profesional. Después, cada uno
se va a mover en el dmbito que le
resulte mds cémodo, mds agrada-
ble. Y se puede lograr, después de
un primer tiempo de conocer la
profesién, de adaptarse, y enten-
der que cuando alguien rechaza la
idea de contratar un plan, no estd
rechazando al profesional, sino
que a veces estd rechazando la idea
por distintos motivos.

Porque las estadisticas, si pode-

mos hablar de las estadisticas en
las relaciones humanas, indican
que una de cada tres personas a las
cuales un profesional va a asesorar,
va a contratar su péliza. Otras dos,
por distintos motivos no lo van a
hacer.

A veces puede ser por un motivo
conocido o por un motivo desco-
nocido para el profesional. E1 95%
depende de la actitud del produc-

tor.

Cuando
reunirme con una persona, voy a
estar viendo una fotografia. Hoy
estoy hablando con vos, esto es
una foto. Tu vida, la mfa y la de
todas las personas.

tengo que entrevistar o

Netflix estd llena de series que
tienen episodios, temporadas, si-
tuaciones que se van modificando
constantemente. La vida de una
persona es lo mismo. Hoy, yo pue-
do ver una realidad y dentro de
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un tiempo, mi realidad puede ser
totalmente distinta, mis experien-
cias, mis anécdotas, las cosas bue-
nas o malas que me vayan a pasar,
la van a modificar mucho.

Nicolds de Olazdbal (N. O.):
Normalmente cuando hablamos
de habilidad nos estamos refirien-
do a la capacidad de una persona
para hacer algo correctamente. Y
para hacerlo de esa manera es ne-
cesario trabajar tanto en el “saber”,
como en el “hacer”.

Claramente, el “saber” es una
premisa fundamental. El conoci-
miento de la compafifa que uno
representa, de los productos, del
mercado y, légicamente, de los
pasos del proceso de ventas. En
el “hacer” nos referimos a la parte
actitudinal, aspecto fundamental
para conocer, incorporar y desarro-

llar habilidades poderosas.

Entre ellas podemos mencionar al-

gunas que notamos especialmente
desafiantes para todo profesional
en Vida y Retiro. La Planificacién
del trabajo en funcién de objeti-
vos, la organizacién personal ne-
cesaria para darle prioridad a lo
importante (aquellas actividades
alineadas con los objetivos) sobre
lo urgente, las relaciones interper-
sonales que les permitirdn generar
confianza de parte de los potencia-
les clientes y las competencias de
comunicacién eficaz entre las que
destacamos las buenas preguntas,
la escucha, y la argumentacién en
el manejo de objeciones.

Ivdn de Olazdbal (I. O.): Otras
habilidades no menos importantes
que impactardn sin ningin tipo de
duda en su éxito o su fracaso son
la proactividad, su grado de per-
severancia y resiliencia ante las di-
ficultades y la propia disciplina en
funcién de sus objetivos.

Cada una de estas habilidades debe

ser entrenada constantemente,
como lo hacen los deportistas pro-
fesionales. Suele pasar que la falta
de prdctica y foco en alguna de
ellas hace perder esa “sintonfa fina”
tan necesaria no solo para captar
sino para generar oportunidades
de negocios.

En los programas de SellingPoint-
la.com, hacemos especial hincapié
en el desarrollo de estas habilida-
des porque sabemos, después de
haber trabajado tantos afos e inte-
ractuado con miles de productores
de todo el pafs, que son las barreras
mds frecuentes y dificiles de supe-
rar.

RA.: ;Cudl es la importancia de la
planificacion?

N. P.: En eso soy bastante parti-
cular porque me gusta planificar
y a la vez sé que no hay que ser
prisionero de esas planificaciones y
que la realidad te desvia de tu pla-

Revista ASEGURANDO 25



HABILIDADES

nificacién. También hay que ser un
poco condescendiente con las cir-
cunstancias. Pero, particularmente
si, pienso mucho en el tema de la
planificacién. Si, claro.

La habilidad estd en que percibas
que tu asesor te va a entender y
que puede desarrollar un plan para
vos que se puede ir adaptando a
los distintos episodios, capitulos
y temporadas de tu vida. Eso va a
generar una fidelizacién.

Lo mds importante en la profesién
de seguros de Vida y Retiro es te-
ner clientes fidelizados. Que seas
mi cliente hasta que llegue el mo-
mento que decidas retirarte, que
tu hijo sea cliente mio porque vos
lo recomiendes, y quizds tu nieto,
pensando en ayudarlo el dia de
mafiana.

Ahf aparece la honestidad intelec-
tual y profesional donde mi obliga-
cién, mi responsabilidad es aseso-
rarte para que contrates el plan que
mejor se va a adaptar a vos hoy, y
que tengas la posibilidad de ir modi-
ficdndolo de acuerdo a c6mo se vaya
modificando tu seguridad, tu capi-
tal, tus objetivos, tus proyectos.

R A.: ;Cémo se hace una buena
prospeccion?

NP: Lo primero es la observacién.
Conversar con la gente. Una buena
prospeccién siempre tiene el mejor
inicio cuando uno realiza preguntas
abiertas. Cuando te pregunto, por
ejemplo, ;cémo llegaste a esta pro-
fesion, qué te llevd a esta actividad?

26 Revista ASEGURANDO

Contame de tu vida, contame un
poquito mds, contame tu experien-
cia. Esta informacién me permitird
entender qué tipo de persona sos,
una persona optimista, pesimista, tu
relacién con el dinero, con la gen-
te, con la familia. Y ahi voy a poder
percibir cudl es el plan que te va a
hacer sentir mejor.

Por otra parte, se puede prospectar
en cualquier lugar. Puedo ir a una
exposicién de seguros y prospectar
futuros asegurados. ;Por qué? Por-
que me voy a encontrar con que
muchos productores no tienen su
seguro de vida y de retiro contrata-

do.

R A.: ;Cémo se adquieren esas ha-

bilidades?

N. P.: De la forma mds sencilla,
que es practicarlo. Hay que prac-
ticarlo y hay que practicarlo to-
dos los dfas. Es la misma forma
como uno riega las plantas. Si yo
no riego las plantas se van a secar
y terminan muriendo. Si tengo
la costumbre de prospectar todos
los dias, si lo hago todos los dias,
siempre voy a tener materia prima
para mi trabajo.

Hoy en dia, las redes sociales me
muestran mucho de la gente. Si
vive en la misma casa, si tiene el
mismo auto, a dénde se fue de va-
caciones, cémo festejé el cumple
de sus hijos, c6mo estd vestido, qué
publica, qué es lo que comparte.

Voy a poder ver si alguien estd de
novio, si planea casarse. Las perso-

nas tendemos a publicar de acuer-
do con los estados de 4nimo que
tenemos y con los procesos o cam-
bios econémicos.

N. O.: La adquisicién de estas ha-
bilidades tiene dos caras de una
misma moneda.

La del propio productor con su
vocacién de aprender, de desa-
rrollarse y de dejarse ensefar. El
productor debe querer trabajarlas
y para eso no hay motor mds po-
deroso que el tener claro el sentido
del propio trabajo. El para qué del
esfuerzo diario. ;Cudl es la motiva-
cién mds profunda por la cual hace
lo que hace?

Y la otra cara es la de su lider in-
mediato. Esta persona que debe
guiarlo, motivarlo y mantenerlo
alineado con cada una de estas ha-

bilidades.

Es habitual encontrarnos con pro-
ductores preocupados casi com-
pulsivamente por incorporar cada
vez mds conocimientos técnicos
sin poder reconocer que ninguno
de ellos es aplicable si no se entre-
nan y los ponen en prdctica junto

al desarrollo de las habilidades.

I. O.: Los mejores productores no
son aquellos que saben mds, sino
los que mejor hacen lo que se debe
hacer (y que otros no estdn dis-
puestos a hacerlo).

RA.: ;Saber escuchar y saber pros-
pectar también se adquieren en el
entrenamiento, en la capacitacién?



N. P.: Si. Por eso lo mds dificil es
poder buscar un equilibrio entre
capacitacién y prictica. Tenemos
profesionales que estdn siempre
capacitdndose, pero no hacen prdc-
tica.

Y tenemos gente que de pronto
sale a asesorar sin haberse capaci-
tado y el problema que tiene des-
pués es que esos clientes a los cua-
les probablemente les venda no se
van a fidelizar, porque quizds no les

Lo quet
cliente k

necesita

ofrecieron lo que realmente necesi-
taban por desconocimiento.

Lo ideal es ser un profesional cons-
ciente y competente.

R. A.: ;Qué significa?

N. P.: Significa que te voy a aseso-
rar bien porque conozco sobre las
coberturas, conozco cémo funcio-
na el plan y conozco exactamente
cémo puede funcionar para vos. Si

En Grupo San Cristébal nos une el propdsito
de hacer que nuestros clientes estén seguros,
cuidando su patrimonio y su bienestar.

Por eso estamos siempre pensando en productos
gue brinden soluciones integrales y se complementen,
ofreciéndote a vos las mejores herramientas

para crecer y avanzar.

Nos une el compromiso con el cliente.

Nos une el compromiso.
www.gruposancristobal.com.ar

VIDAY RETIRO

de pronto, te transmito eso, vas a
confiar en mi. Y muy importante:
en el seguro de Vida y Retiro, el
capital estd garantizado.

Después, las objeciones tipicas las
conocemos y son fdcilmente reba-
tibles. Eso no significa que todos
nos vayan a comprar.

En los grandes nimeros, si yo ha-
blé y asesoré a 30 personas, tengo
que haber hecho 10 ventas. O

Z)

GRUPO
SAN
CRISTOBAL
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LO MEJOR DE LOS MEDIOS

UN BUEN
CONSEJO:

ASEGURA TU BICI

SERGIO ACOTTO Y LEON KRISTAL, ENTREVISTADOS EN LA GACETA, DE
TUCUMAN, SOBRE SEGUROS PARA BICICLETAS. UNA ACTIVIDAD CADA VEZ

MAS POPULAR, PERO CADA VEZ MAS RIESGOSA.

Afos de experiencia en el rubro
son los que certifican a Sergio Aco-
tto y Leén Kristal como produc-
tores de seguros. Ellos trabajan,
exclusivamente, con la compaiiia
Seguros Rivadavia, actualmente li-
der de ventas en el rubro.

Es sabido que donde existe un ries-
g0, aparece un seguro que contems-
ple ciertas situaciones.

Nuestra provincia ofrece un sinfin
de caminos y circuitos majestuosos
para recorrer en bicicleta, por lo
que esta actividad ha ganado mu-
chisimos practicantes en los ulti-
mos tiempos.

Lamentablemente, también han
aumentado los casos de robo, lo
que angustia a los tucumanos a la

hora de subirse a la bici.

“Debido a la situacién de insegu-
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ridad que sufre nuestra provincia
es que salié al mercado el nuevo
seguro de bicicletas.

Este producto la asegura contra
robo, e incluso se puede optar por
paquetes que contemplen el robo
de mochilas con las pertenencias
que esta tenga’, le contaron Sergio
Acotto y Ledn Kristal a LA GA-
CETA. Ademds, agregaron que el
valor de los rodados que hay en el
mercado son cada vez mds altos.
“Hay bicicletas que llegan a costar
mds que un auto’, advierten.

Asesoramiento

Contratar un seguro mediante
productores tiene la ventaja de que
vas a ser realmente asesorado por
personas capacitadas y con mucha
experiencia.

“Antes que nada, nuestra labor

como productores de seguros es el
de asesorar al cliente para que real-
mente contrate un seguro confia-
ble y a la altura de sus necesidades
y deseos”, comentaron, marcando
la diferencia entre contratar algo
por internet y hacerlo cara a cara,
con la cercania del trato personal y
la posibilidad de despejar dudas al

instante.

El seguro de robo contra bicicletas
se suma a una larga lista de pro-
ductos que ellos ofrecen: desde el
cldsico que contempla a los autos,
pasando por viviendas e incluso
comercios.

Si tenés alguna pregunta, no dudes
en consultar con ellos, estardn dis-
puestos a asesorarte y aconsejarte.

Podés contactarlos al ndmero

3815091005 o 3816423258.
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SEGUROS RIVADAVIA

Hace 75 anos comenzabamos esta historia, emitiendo nuestra primera poliza.
mbiody evoluciond, ¥ nosotros también, manteniendo el espirituy la

Todo ca
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vision d
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n todo el pais-

r “simplemente, gracias”.

Hoy, mas de
Seguros Rivadavia, e

Por eso, queremos deci

Seguimos cumpliendoy creando un futuro juntos.

75 aios protegiendo
lo que mas te importa
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AVANZA EL PROYECTO PARA LOGRAR EL CORRECTO
ENCUADRE DE LA ACTIVIDAD DEL PAS
EN EL CODIGO FISCAL BONAERENSE
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A falta de uno, ahora son dos los
proyectos que han adquirido esta-
do parlamentario en la legislatura
bonaerense para encuadrar correc-
tamente la actividad del PAS en el
Cédigo Fiscal de la Provincia de
Buenos Aires.

Nuestro objetivo es que se reco-
nozca la naturaleza especifica de
nuestra actividad.

También es cierto que, de lograrse
dicha meta, se impondrd un grava-
men menor a los PAS de la provin-

cia de Buenos Aires.

En estos momentos existen dos
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proyectos de ley que responden
a la gestién que viene realizando
FAPASA y las Asociaciones pri-
marias con socios en territorio
bonaerense: uno en la Cdmara de
Senadores, presentado por el Sena-
dor Andrés de Leo, de la Coalicién
Civica (Juntos por el Cambio); y
otro en la Cdmara de Diputados,
presentado por el Diputado Gui-
llermo Escudero, del Bloque Fren-

te de Todos.

Aunque falta que los proyectos
sean discutidos en las Comisio-
nes de Presupuesto, y luego en el
recinto, es una buena noticia que
los dos bloques politicos mayorita-

rios coincidan en que la actividad
de los PAS debe ser consignada de
una manera especifica en el Cédi-
go Fiscal.

Las dos iniciativas tienen una re-
daccién muy similar, se plantea
que es necesario reparar una situa-
cién injusta para los PAS derivada
del encuadre de su actividad como
comisionista, asemejado a una ac-
tividad financiera, cuando su acti-
vidad consiste en brindar un servi-
cio de asesoramiento profesional.

Ambos proyectos tomaron estado
parlamentario y esto es un avance.
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APAS ENTRE RIOS

El viernes 16 de octubre, APAS Entre Rios rea-
lizé una charla virtual que conté con la participa-
cién de mds de setenta Productores Asesores de
Seguros. Entre ellos, el Presidente de FAPASA,
Jorge L Zottos, y la Tesorera, Agustina Decarre.

El tema principal de la charla fue la resolucién
332/2020 “Prohibicién de oferta de seguros en loca-
les ajenos a la actividad”.

APAS CUYO

El 3 de septiembre APAS Cuyo rea-

lizé un encuentro virtual acerca de

“Manejo Reflexivo” ;Puedo salvar
una vida? a cargo del Gerente de
Prevencién y Seguridad Vial de Se-
guros Rivadavia, Juan José Niedfeld.
El webinar estuvo organizado por
la Comisién de Jévenes de APAS
Cuyo, con el apoyo de la Comisién
Directiva, FAPASA y Seguros Riva-
davia.

El 28 de septiembre, se realizé una
charla debate sobre distintos temas
de interés para la profesién, a través
de ZOOM, que conté con la par-
ticipacién de productores de todo
el pais. Participaron Maria Rosa

Blanco, Edgardo Juchniuk y demds
miembros de la Comisién Directi-
va.

Por otra parte, FAPASA y APAS
Cuyo comenzaron en Mendoza
una importante campafia de posi-
cionamiento del rol del PAS y de la
importancia de estar siempre aseso-
rados por un Productor Asesor de
Seguros. La campana de posiciona-
miento y conciencia aseguradora ya
se puede ver todos los dias por Ca-
nal 9 Televida Mendoza hasta fines
de diciembre de este afio.

Otra accién en conjunto con FAPA-
SA fue la produccién de tres videos

|

institucionales para ser viralizados
en redes sociales y difundidos en
medios de comunicacién para la
difusién del importante rol social
que tienen los Productores Asesores
de Seguros. La realizacién se llevé a
cabo gracias al aporte de FAPASA
en coordinacién con los dirigentes
de la Asociacién, la Comisién Di-
rectiva y el aporte profesional del
departamento de Comunicacién
de la APAS Cuyo. El objetivo de
la campafa es fundamentalmente
seguir trabajando para concientizar
a la ciudadanfa acerca de lo impor-
tante que es estar siempre asesora-
dos por un productor a la hora de
contratar un seguro.
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APAS SALTA

@qg Conversatorio: "Cémo va la
[T o) Movilidad en América"

COMENTAN LOS

PROFESIONALES:

Ricardo Baez
Argentina | e

David Duarte

Brasil | g=3

VIERNES
1€ DE OCTUBRE 2020
1S00HAS CHILE - ARG - BR Jai.rne B“"o‘
P00 HAS MEX -ECU Ingenjera en Trdnsito
POR FACEBOOH LIVE ALACI Presidente ALACI | Chile
BUSCANOS

El 2 de septiembre el Presidente de
la entidad Ricardo Bédez Nunes par-
ticipé de un plenario de concejales
convocado mediante Resolucién N°
273/2020 via ZOOM, en el cual se
analizé el Plan de Movilidad de la
Ciudad de Salta con invitacién del
Dr. Darfo Héctor Madile, presiden-
te del Concejo Deliberante de la
ciudad de Salta.

Diego Bravo
Ecuador | mim

CONDUCEN: ( ™
o ¥ ," =

Gerardo Gutierrez
Secretario General de ALACI |
México

nm

El 16 de octubre con motivo de
homenajear a todas las madres PAS
de APASS en su dia realizamos un
sorteo virtual por el Dia de la madre
con 8 voucher para regalar de tien-
das de Ropas y Estética Corporal y

Facial.

Asimismo, el St. Ricardo Bdez Nunes
tuvo diversas participaciones en pro-

gramas de radio y TV donde se hablé
sobre seguros, educacién y seguridad
vial, y el viernes 16 de octubre, como
coordinador del programa de preven-
cién de Accidentes y Educacién Vial
de FAPASA, participé de la invita-
cién realizada por ALACI donde for-
mé parte del panel de especialistas en
seguridad vial con representantes de
Ecuador, México, Brasil entre otros.

APAS ROSARIO

El 21 de octubre se llevé a cabo una nueva edicién de
ENSEGUROS, en Rosario, de manera virtual. Organi-
zado por APAS Rosario y Sur de Santa Fe y FAPASA.

En la apertura del evento, Giani Percivale, Presidente de
la entidad organizadora, agradecié al personal de la Aso-
ciacién por el gran esfuerzo realizado para concretar el
mismo.

EnSeguRos

XXl ENCUENTRO NACIONAL DEL SEGURO EN ROSARIO 2020

21 de Octubre | 8:00 2 12:00 Confesé que en marzo la pandemia habfa puesto en du-

das la realizacién del evento, pero prontamente las auto-
ridades de la Asociacién decidieron encarar el desafio de
realizar un evento virtual por primera vez.

También hablaron Jorge L. Zottos, entonces Presidente

de FAPASA, y la Act. Adriana Guida, Superintendente

de Seguros de la Nacién.
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rada de APAS Noroeste

Jorge Zottos
Presidente de FAPASA.

Daniel Gonzalez
Presidente de APAS Noroeste

La entidad llevé a cabo dos eventos.
El primero fue la mirada de APAS
NOROESTE y FAPASA sobre
La Adaptacién del PAS en épocas
de Covid -19, una charla abierta a
los socios via Zoom con la parti-
cipacién de Jorge Zottos y Daniel
Gonzalez como anfitriones. Y, con
la participacién de la Compaiifa El
Norte, realizaron una charla sobre
Riesgos Agropecuarios.

Por otra parte, junto a Agustina
Decarre (en ese momento Teso-

60 anos
comprometidos
con el desarrollo
de tus proyectos

FEDERALES

APAS NOROESTE

rera de FAPASA y actual Presi-
dente) se concretaron reuniones
con legisladores de la provincia
de Buenos Aires para gestionar
el correcto encuadramiento de la
actividad. Y, con motivo del incre-
mento sufrido en el orden local de
la tasa de seguridad e higiene, la
cual se rige por el encuadre de los
PAS en Ingresos Brutos, la Asocia-
cién hizo una presentacion en la
Municipalidad de Junin solicitan-
do la modificacién del encuadre
impositivo.
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COVID-19

¢COMO SE FINANCIAN LAS
PRESTACIONES

POR COVID-19 EN
RIESGOS DEL TRABAJO?

EL DR. ANDRES FARAGO,
ABOGADO, SOCIO DEL
ESTUDIO FARAGO &
CORRALES, INFORMO
SOBRE LOS DISTINTOS
FONDOS CREADOS EN
TORNO AL SISTEMA DE
RIESGOS DEL TRABAJO,
Y —-ESPECIFICAMENTE-
ACERCA DEL FONDO
DESTINADO A FINANCIAR
LLAS PRESTACIONES DE
LOS TRABAJADORES
AFECTADOS POR EL
COVID-19.

34 Revista ASEGURANDO

En didlogo con la Revista Asegu-
rando, el Dr. Andrés Faragé expli-
¢6 el mecanismo mediante el cual
el Sistema de Riesgos del Trabajo
financia las prestaciones de los
trabajadores afectados por el Co-

vid-19.

En este sentido, el profesional se-
falé: “Cuando se reglamenté la
Ley de Riesgos del Trabajo, en
1996, se instituy6 el Fondo para
Fines Especificos (FFE).

Se trataba de un Fondo que recau-
daban las ARTs a través del cobro
de una suma fija mensual de $ 0,60
por trabajador, y lo administraban

bajo la tutela de la SRT.

La razén para crearlo fue la creen-
cia de que cuando se iniciara el

nuevo Sistema de Riesgos del Tra-
bajo habria una ‘lluvia’ de reclamos
por enfermedades profesionales
(especialmente hipoacusias) que
las ARTs no podrian financiar ini-
cialmente porque el fondo recién
se constitufa.

De todos modos, esa “lluvia” de re-
clamos no se produjo, y el fondo
fue engrosando ano a afio.

En la reforma del sistema por
DNU 1278/2000, ese Fondo pasé
a denominarse el Fondo Fiducia-
rio de Enfermedades Profesionales
(FFEP), administrado por cada
una de las Aseguradoras de Riesgos
del Trabajo (ART), que se financia,
entre otras fuentes, mediante una
porcién de las alicuotas de afilia-
cién percibidas.



¢Por qué el cambio de
nombre?

Porque en algunos aspectos de la
reforma se abria la puerta a otras
enfermedades profesionales que no
estaban en el listado original del

Dec. 658/96.

Entonces, se resolvié que dicho fon-
do aplicara a los eventuales nuevos
reclamos de enfermedades no lista-
das inicialmente, pero reconocidas
por la Comisién Médica Central
como de origen laboral.

Estos fondos estdn bajo administra-
cién fiduciaria de las ARTs, contro-
lados por la SRT, y son imputados al
Registro de Movimientos del FFEP
mediante procedimientos norma-
dos en la Resol. SRT 246/2012.

Y de esta manera llegamos al De-
creto 367/2020, del 13 de abril del
corriente afio, que establece, en su
Articulo 1°: “La enfermedad CO-
VID-19 producida por el corona-
virus SARS-CoV-2 se considerard
presuntivamente una enfermedad
de caricter profesional -no lista-
da- en los términos del apartado 2
inciso b) del articulo 6° de la Ley
Ne 24.5577.

El Articulo 2°, indica: “Las Ase-
guradoras de Riesgos del Trabajo
(ART) no podrin rechazar la co-
bertura de las contingencias previs-
tas en el articulo 1° ... y deberdn
adoptar los recaudos necesarios
para que, al tomar conocimiento
de la denuncia del infortunio labo-
ral acompanada del correspondien-
te diagndstico confirmado emitido

Dr. ANDRES FARAGO

por entidad debidamente autoriza-
da, la trabajadora o el trabajador
damnificado reciba, en forma in-
mediata, las prestaciones previstas
en la Ley N° 24.557 y sus normas
modificatorias y complementa-
rias”.

El Articulo 4°, reza: “En los casos
de trabajadoras y trabajadores de la
salud se considerard que la enfer-
medad COVID-19, producida por
el coronavirus SARS- CoV-2, guar-
da relacién de causalidad directa e
inmediata con la labor efectuada,
salvo que se demuestre, en el caso
concreto, la inexistencia de este ul-
timo supuesto féctico”.

Y el Articulo 5°, sefala: “Hasta se-
senta (60) dias después de finaliza-
do el plazo de aislamiento social,
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ARTICULO

preventivo y obligatorio estableci-
do por los Decretos Nros. 297/20,
325/20 y 355/20, el financiamien-
to de las prestaciones otorgadas
para la cobertura de las contin-
gencias previstas en el articulo 1°
del presente decreto serd imputado
en un ciento por ciento (100%) al
Fondo Fiduciario de Enfermedades
Profesionales”.

Paralelamente, la SSN dicté la Re-
sol. 118/2020 que dispuso, respec-
to de los fondos existentes en cada
ART bajo su administracién, la
afectacién de un monto minimo
equivalente al 10% de los montos
totales en cada caso, con el obje-
to de asistir el costo de cobertura
prestacional de otras posibles en-
fermedades profesionales.

Al respecto, Faragé aclaré: “No to-
das las enfermedades por corona-
virus de los trabajadores van a ser
reconocidas como profesionales.
Tiene que haber una causalidad
entre la actividad laboral y la en-

fermedad”.

Actualmente, el Fondo Fiduciario
de Enfermedades Profesionales as-
ciende a $ 5.000 millones.

A continuacién, consultamos al
abogado acerca de los demds fon-
dos creados en torno al sistema de
riesgos de trabajo: “Tenemos el
Fondo de Reserva de la LRT, admi-
nistrado por la Superintendencia
de Seguros, el Fondo de Garantia
de la LRT, administrado por la
SRT, el ya citado Fondo Fiduciario
de Enfermedades Profesionales, y
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un Fondo de Reserva para Comi-
siones Médicas, administrados por
la Superintendencia de Riesgos del

Trabajo.

El Fondo Fiduciario de Enferme-
dades Profesionales es adminis-
trado por cada una de las ARTs y
controlado por la SRT. Del cual ya
hemos analizado sus funciones.

El Fondo de Reserva tiene por ob-
jeto asegurar a los trabajadores que
seguirdn recibiendo las prestaciones
médicas y las prestaciones dinerarias
que le hubieran correspondido, de

no haberse liquidado la ART.

En 2016, al liquidarse Interaccién
ART, el Fondo se vio afectado por
mds de 12.000 reclamos judiciales,
lo cual obligé al dictado del Decre-
to 1022/17, que aumentd el por-
centaje de aportes de cada ART al
1,5% de su recaudacidn por alicuo-
tas a los empleadores, y limit6 la
responsabilidad del FDR a las pres-
taciones de la LRT, excluyendo las
indemnizaciones con fundamento
en el derecho comun y los honora-
rios y costas derivados de los juicios
en tramite.

El Fondo de Garantia permite que,
en el caso de que un empleador
cayera en estado de insolvencia, la
ART pueda dar por concluido el
contrato, obviamente, pero man-
tenga la obligacién de continuar
otorgdndole las prestaciones dine-
rarias y asistenciales, y ese costo lo
va a asumir el Fondo de Garantia,
garantizando asi la atencién del tra-

bajador.

Anualmente la SRT determina el
nivel de la reserva técnica de este
Fondo, destinando sus excedentes
a diferentes necesidades del siste-
ma, por lo que se puede estimar
que ante los numerosos casos de
insolvencia que se pueden generar
pospandemia, el nivel de reservas
deberia ser superior a lo habitual.

Finalmente, el Fondo de Comisio-
nes Médica es el que permite que
hoy estén funcionando todas las
comisiones médicas del pais.

Histéricamente cuando nace el sis-
tema, habia comisiones médicas en
el 4mbito del sistema previsional,
y entonces se ensambla al sistema
previsional, comisiones médicas
para el sistema de riesgos del tra-
bajo.

Hoy, afortunadamente, tenemos
muchas mds CM en todo el pais,
en procura de disminuir la litigio-
sidad que afectaba al sistema. Este
fondo, que ha venido incremen-
tindose a lo largo de los afos, ha
permitido tal expansién.

Sostener el funcionamiento de una
CM requiere salarios para profe-
sionales médicos, administrativos,
alquilar consultorios, poseer equi-
pamiento y demds.

Los recursos al Fondo de Comisio-
nes Médicas los aportan las ARTs,
la ANSES y los Empleadores Au-
toasegurados, y son administrados

por la SRT.
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PERFILES

PERFILES

GILBERTO TITO" SPESSOT

EL DIRIGENTE DE FAPASA
Y DE APASCOR,
GILBERTO ‘TITO
SPESSOT, SE ENFRENTA
AL CUESTIONARIO DE
‘PERFILES’.
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R. A.: ;En qué ciudad vive?
G. S.: Corrientes, Capital.
R. A.: ; Qué edad tiene?

G. S.: 70 anos.

R. A.: ;En qué anio inicio su activi-

dad como PAS?

G. S.: En la actividad aseguradora
en el afio 1982, como PAS en el afio
2013.

R. A.: ;:Qué es lo que mds le gusta
de su profesion de PAS?

G. S.: Tratar con los asegurados,
haciendo y contestando preguntas
relacionadas con el seguro.

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

G. S.: Es una Ciudad muy limpia
con una costanera con muchos la-
pachos, que cuando empieza la pri-
mavera florecen ddndole un matiz

muy hermoso y mds lindo aun en la
puesta del sol sobre el rio y puente
General Belgrano que nos une con
la provincia del Chaco

R. A.: ;Cudl serie o pelicula nos

recomienda?

G. S.: Me gustan mucho las series,
actualmente estoy viendo Borgen, y
como peliculas, las de accién al esti-

lo de Répido y Furioso.

R. A.: Para vacaciones, ;montana,

campo o playa?

G. S.: Me gusta alternar, viajar mu-
cho y conocer lugares con paisajes
de montafas y también disfrutar el
mar en compaffa de toda mi fami-
lia: hijos y nietos.

R. A.: ;Asado o pastas?
G. S.: Ambas cosas, una buena pas-
ta con un buen vino y un buen asa-

do con otro buen vino.

R. A.: ;Cudndo comenzé su traba-



GILBERTO SPESSOT

Jjo en la Asociacién?

G. S.: Mi trabajo en la Asociacién
comenzé aproximadamente en el
afno 1997, por invitacién de un

PAS.

Yo era contador en una Sucursal
de Cia. en Corrientes y comencé a
participar de las reuniones de Pro-
ductores Asesores de Seguros.

R. A.: ;Por qué eligié ser Produc-
tor Asesor de Seguros?

G. S.: Participé en la Asociacidn,
sin ser productor, hasta que un dfa,
mi hijo, que también es productor,
me dijo que por qué no rendfa para
obtener la matricula y poder parti-
cipar desde adentro.

Alli comenzé mi participacién ac-

tiva en APASCOR.

R. A.: ;Cudl es el daiio que provo-
ca la venta ilegal de seguros?

G. S.: Es mucho, tanto a las com-

panias como también a los asegu-
rados ya que son estafados en su
buena fe y perjudicados en caso de
siniestros.

R. A.: ;Por qué es importante la
capacitacion del PAS?

G. S.: Es muy importante, porque
aunque parezca que con la edad, ya
sabemos todo, siempre hay cosas
nuevas por aprender.

R. A.: ;Twitter o Instagram?
G. S.: Instagram.

RA.: ;E-mail o Whatsapp?
G. S.: Ambas.

R A.: :Como cambié la tecnolo-
¢
gia su actividad profesional?

G. S.: Mucho, porque antes salfa-
mos a vender un seguro con una
carpeta llena de formularios, ac-
tualmente lo hacemos con una ta-
blet o notebook y llevamos toda la

informacién en ellas.

R. A.: ;Cudl es la importancia del
contacto personal?

G. S.: Es una costumbre... hoy la
hemos reemplazado por la tecno-
logia y en esta época de pandemia
nos ha dado muy buen resultado,
ya que mantenemos presencia por
las redes y whatsapp, que nos han
permitido estar cerca de los asegu-
rados.

R. A.: ;Qué significa para Ud. la

Justicia?

G. S.: Muy buena pregunta, si
funcionara no tendriamos que es-
tar haciendo leyes para corregir la
anterior, deberfa estar normado en
forma concreta y no dejar lugar a
tantas interpretaciones por parte de
los jueces.

R. A.: ;Cémo imagina la pospan-
demia?

G. S.: Reinvencién. [ |
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EN EL MES DE LA SENSIBILIZACION POR EL CANCER
DE MAMA, FUNDACION SANCOR SALUD PRESENTA
SU NUEVA CAMPANA “TOCATE LA IZQUIERDA (DE

PASO LA DERECHA)"

(‘[[./,lnrﬂ /tl

Cada afo esta enfermedad afecta
en nuestro pafs a mds de 21 mil
mujeres. Fundacién SanCor Sa-
lud este 2020, decide impulsar un
fuerte mensaje que busca concien-
tizar sobre la importancia del au-
toexamen.

Segtin el Ministerio de Salud de
Argentina, el Cédncer de Mama es
el de mayor magnitud razén por
la cual es fundamental la toma de
conciencia y la concurrencia de
mujeres y hombres a un control
médico periédico. La mamografia
y el autoexamen son métodos efec-
tivos para detectar la enfermedad
en estadios tempranos.

Este 2020, la Fundacién Grupo
SanCor Salud a través de su cam-
pafia “Tocate la izquierda (de paso
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dlered Jrcr)

la derecha)” apela a reflexionar que
la salud no es cuestién de suerte y
promueve el método de la autoex-
ploracién mamaria, una prdctica
que se puede realizar desde el ho-
gar teniendo en cuenta la situacién
de pandemia actual.

Cabe aclarar que los sintomas va-
rian entre no observar nada sospe-
choso hasta nédulos en las mamas,
cambios de color o textura en la
piel, ganglios axilares endurecidos
o persistentes, entre otros.

La presencia de cualquiera de ellos,
debe ser motivo de consulta inme-
diata con un profesional.

“En este contexto de pandemia,
con un suceso fortuito que nos
mantiene en nuestros hogares,

queremos reforzar que la salud no
es una cuestién de suerte y que estd
en nuestras manos cuidarnos”.

La Fundacién invita a toda la co-
munidad a sumarse a esta campafia
siguiendo las acciones en sus redes
sociales oficiales donde habrd test
con informacién, mensajes de pro-
fesionales médicos y diversas pro-
puestas para continuar concienti-
zando.

En 2019, la Fundacién SanCor
Salud realizé propuestas con men-
sajes de reflexién y sensibilizacién
sobre esta patologfa que afecta a
muchas mujeres y en menor me-
dida a hombres, desarrollando la
campafa nacional “Empoderate
por tu Salud”, cuyo simbolo fue
un pafiuelo rosado.
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SE PRESENTO OFICIALMENTE EL PROYECTO
“INCLUSION Y DIVERSIDAD" DE RUS Y AMES

A través de la plataforma Google
Meet, se realizé la presentacién
oficial del Proyecto “Inclusién y
Diversidad” elaborado por Rio
Uruguay Seguros (RUS) junto a la
Asociacién de Mujeres en Seguros
(AMES) con el objetivo de formar
en seguros a un grupo de personas
de sectores marginados a modo de
posibilitarles una salida laboral a
largo plazo.

Las capacitaciones comenzaron el
lunes 5 de octubre y son brindadas
por la Universidad Corporativa de
RUS (U-RUS) y AMES en el mar-
co del “Programa de Entrenamiento
para el Trabajo” del Ministerio de
Trabajo, Empleo y Seguridad So-
cial de la Nacién (MTEySS). Las
mismas estdn dirigidas a un grupo
de seis hombres con discapacidades
motrices provenientes de la ciudad
de Salta y a ocho mujeres transgé-
nero de Concepcién del Uruguay
(Entre Rios). Estas tltimas fueron
convocadas en articulacién con la
Direccién de Mujeres, Género y
Diversidad de la Municipalidad de
Concepcién del Uruguay.
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Quienes integran este proyecto es-
tan siendo formados/as en materia
de seguros para que puedan conver-
tirse en productores/as de seguros y,
a través del ejercicio de la actividad
aseguradora, lograr su inclusién
tanto financiera como social, con
una salida laboral a largo plazo en
una industria sélida.

Este proyecto como visién 360 no
s6lo genera los beneficios anterior-
mente mencionados, también mar-
ca, a través de la interaccién con los
equipos, el camino hacia la exten-
sién del mercado asegurador argen-
tino, generando Seguros Inclusivos
pensados para aquellos sectores has-
ta hoy desatendidos o subatendidos
por la industria, con una fuerza de
asesores intrinsecamente que com-
prende la problemitica y sus nece-

sidades.

En ese sentido, cabe destacar que
Rio Uruguay Seguros ya se encuen-
tra disefando microseguros y co-
berturas para el colectivo LGBTIQ
que préximamente serdn lanzados al
mercado y que sin dudas generardn

un gran impacto inspirando a otras
organizaciones y entidades a pensar
en productos y servicios accesibles
y acordes para éstos y otros sectores

de la sociedad.

En cuanto a lo econdmico, cabe
sefalar que ademds de la remune-
racién propuesta por el “Programa
de Entrenamiento para el Trabajo”
del MTEySS, RUS colaborard eco-
némicamente con ambos equipos
a modo de generarles un ingreso
mayor que los incentive a seguir
formédndose y desarrollarse en la ac-

tividad.

Ademds de esta iniciativa, RUS
forma parte del Proyecto “Mujeres
y Seguros” liderado por la Superin-
tendencia de Seguros de la Nacién
(S8SN) de Argentina, integra el Co-
mité de Género de la Confedera-
cién Cooperativa de la Republica
Argentina (COOPERAR), partici-
pa activamente en el Foro Ejecuti-
vo de Mujeres en Seguros (FEMS)
y es firmante de los Principios para
el Empoderamiento de las Mujeres

(WEDPs).



HEPATITIS C: A ENCONTRAR

“"LOS MILLONES QUE FALTAN”

RSE

EN ARGENTINA, LA ASOCIACION BUENA VIDA TRABAJA HACE 8 ANOS PARA ACOMPANAR A LAS
PERSONAS CON ENFERMEDADES HEPATICAS, SOBRE TODO EN EL CAMINO A LA CURA DE LA
HEPATITIS C. SE LOS PUEDE CONTACTAR AL 0800-220-0288 (DE LUNES A VIERNES DE 10 A 18).

En nuestro pafs habria mds de 300
mil personas con hepatitis C, pero el
70% lo desconoce. De todos modos,
“también se da la paradoja de que
miles estdn diagnosticados, pero no
hacen nada al respecto. No le dan im-
portancia porque el higado no duele,
por miedo a enfrentar esa realidad,
por no saber a dénde acudir o porque
creen que no tiene remedio. Todo lo
contrario, es muy fdcil curarse y evitar
todas las complicaciones severas que
puede generar”, revel6 Rubén Can-
telmi, paciente curado y presidente
de la Asociacién Buena Vida.

Una clara muestra de las dificulta-
des que plantea esta enfermedad son
las cifras desoladoras que presentd
el Programa Nacional de Hepatitis
Virales del Ministerio de Salud de
la Nacién: solamente el 4,5% de los
pacientes recorre el sistema de salud
hasta que llega a curarse.

“Si alguien con hepatitis C llama a
nuestro 0800 o nos escribe por redes
sociales, lo vamos a acompafar -en
forma completamente gratuita- des-

de ese momento y hasta que reciba la
confirmacién de que se curd. Sabe-
mos que en el camino surgen muchos
obstdculos y estamos para ayudar a la
gente a superarlos”, agregé Cantelmi.
A diferencia de la mayorfa de las
enfermedades graves y frecuentes,
ésta se puede curar en mds del 98%
de los casos, en 8 a 12 semanas, con
medicamentos que estdn aprobados
y disponibles en nuestro pais y que
cuentan con cobertura total.

Acompafiamiento federal

Buena Vida nacié en Buenos Aires y
fue conformando una red de grupos
de pacientes en distintos hospitales
publicos. Recientemente, para poder
acompafar mejor a las personas de
otras ciudades del pafs, implementé
un programa de formacién de refe-
rentes que ya cuenta con representan-
tes regionales en Cdrdoba, Santa Fe,
San Juan, Santiago del Estero, Entre
Rios y Junin.

“Estas ‘regionales’ de nuestra aso-
ciacién surgieron por una necesidad

de poder ayudar a los pacientes de
todo el pais, cada uno con su con-
texto, idiosincrasia, problemdticas y
desafios. Para ello, nadie mejor que
alguien del lugar, con quien puedan
verse cara a cara y hacer un segui-
miento cercano de la realidad de cada
uno. Esperamos sumar representan-
tes en mds ciudades para que nadie se
quede sin todo el soporte que necesita
y que nosotros podemos brindarle”,
explicé Mauro Héctor Ferndndez, re-
ferente de la Regién Noroeste de la
Provincia de Buenos Aires, con base
en Junin, y Coordinador de Referen-
tes del Interior.

Los referentes regionales son pacien-
tes curados que recibieron capacita-
ciones sobre enfermedades hepdticas,
sobre cémo acompafar y sobre los
pasos necesarios en el camino hacia
la cura. Todos ya estdn dando sopor-
te a pacientes en sus ciudades y estin
generando acercamiento con los mé-
dicos e instituciones de la zona para
darse a conocer y desarrollar iniciati-
vas en conjunto para concientizar y
multiplicar el alcance del mensaje.
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NOTICIAS DEL SECTOR

SANCOR SEGUROS PRESENTO SU NUEVA CAMPANA

COMERCIAL DE SEGUROS AGROPECUARIOS

A través de un evento virtual en el

que participaron el CEO, el Direc-
tor de Operaciones y el Gerente de
Seguros Agropecuarios, SANCOR
SEGUROS llevé a cabo la presen-
tacién de su nueva Campafia Co-
mercial de Seguros Agropecuarios
2020-2021, donde hizo gala de su
amplio abanico de coberturas y di-
ferenciales.

Dentro de la divisidn, el producto
estrella de la aseguradora es Gra-
nizo Max, un seguro de mdxima
cobertura que protege los cereales
y oleaginosas contra el riesgo de
granizo, brindando tranquilidad a
los productores por medio de in-
novadoras coberturas y beneficios
adicionales que le permiten mejo-
rar los resultados de su actividad y
resguardar su capital.

El catdlogo también incluye Siem-
bra Max, una cobertura pensada
para que el productor tenga la res-
puesta adecuada en cada momento
de la campafia y la mejor alternati-
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va de proteccién, cubriendo todas
las variables y adaptdndose a su ci-
clo productivo.

Otro de los productos en donde
SANCOR SEGUROS fue pionera
y alcanzé el liderazgo del segmento
es el Multirriesgo Agricola, orien-
tado a cubrir la inversién del pro-
ductor agropecuario ante pérdidas
fundamentalmente
por sequia y resto de riesgos climd-
ticos.

ocasionadas

“Siempre apostando a nuevos de-
sarrollos, luego de dos anos con-
secutivos de poner a disposicién
coberturas paramétricas para los
sectores ganadero y agricola, este
afio nuevamente lanzamos al mer-
cado un innovador seguro paramé-
trico basado en el indice satelital
de déficit hidrico (TDVI), cuya fi-
nalidad es cubrir variaciones extre-
mas de déficit hidrico en el cultivo
de soja. Cabe mencionar que di-
cho {ndice es publicado por un or-
ganismo publico como la CONAE

(Comisién Nacional de Activida-
des Espaciales)”, comenté Gustavo
Mina, Gerente de Seguros Agrope-
cuarios de SANCOR SEGUROS.

A ello se suman los Packs de Pre
Campafia que se adaptan a cada
regién productiva del pais y el
servicio de imdgenes satelitales, a
través de una plataforma en donde
el productor agropecuario puede
integrar datos, optimizar andlisis y
potenciar la toma de decisiones en
su campo.

Ademids, la firma fue pionera en
permitir que el cliente abone sus
pélizas de agro con su propia pro-
duccién, mediante el pago con
Canje de Granos, aplicable a las
pdlizas de sus cultivos, vehiculos,
maquinarias, instalaciones, etc.
Ahora también pone a disposicién
de todos los clientes el pago con
tarjetas de créditos, con los bene-
ficios que eso conlleva en la pe-
sificacién de la deuda a pagar en
diciembre o mayo, segin el cultivo
asegurado.

Cabe destacar que, entre su amplia
oferta de productos, la aseguradora
también dispone de coberturas de
vida animal para las diferentes ex-
plotaciones ganaderas, cria, recria
y feedlot, asi como coberturas de
vida para granjas de cerdos, caba-
llos y para animales de pedigri.

En esta nueva campana, SANCOR
SEGUROS contintia consoliddn-
dose como el mejor aliado para el
campo argentino.
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94 ANOS DE COOPERACION SEGUROS

COOPERACION SEGUROS,
UNA COMPANIA QUE SABE LO
QUE ES EL COMPROMISO, LA
ENTREGA Y LA SUPERACION
CONSTANTE, CUMPLE ESTE 17
DE OCTUBRE, 94 ANOS.

Esta trayectoria da fe del crecimiento
paso a paso, del esfuerzo y la dedi-
cacién; de todos los desafios afron-
tados, de apostar a la creatividad y
seguir adelante, guiados por sus va-
lores; aquellos que marcan su amplio
camino en la industria aseguradora.

El afo 2020 planted un desafio es-
pecial, porque a las demandas de un
mercado cada vez mds competitivo,
de un cliente exigente, de la transfor-
macién digital y los nuevos modelos
de negocio, se sumé ademds un con-
texto de pandemia.

Una situacién inesperada y desco-
nocida que fue afrontada con éxito
gracias al plus de cada pieza de este

N2 de inscripcién en SSN
0800-666-8400

Atencién al asegurado

engranaje: mds flexibilidad, mds
creatividad, mds trabajo en equipo,
mds capacidad para escuchar y en-
tender.

Toda la estructura se vio fortalecida
en este contexto y revalorizé mds aun
el esfuerzo de las 1.360 personas que
traccionan este andamiaje, entre em-
pleados directos de Cooperacién Se-
guros, de sus empresas relacionadas y
la red de productores asesores.

La Compafifa transita estos tiem-
pos con un verdadero hito para su
historia: el desarrollo formal de la
Misién, Visién y Valores; elemen-
tos centrales atravesados por el
cambio generacional, la alineacién
estratégica en los proyectos actua-
les y la proyeccién a futuro; reafir-
mando la identidad de uno de sus
capitales centrales: la profesiona-
lidad de sus servicios, superando
cada obstdculo y evolucionando
pese a las adversidades.

Organismo de control ‘

www.argentina.gob.ar/ssn

Cooperacién Seguros es la prime-
ra aseguradora mutual del pais, y
cada cumpleafios fortalece sus vin-
culos de compromiso hacia toda la
comunidad, colaborando activa-
mente a través de importantes do-
naciones y aportes con diferentes
actividades y causas que se han vis-
to incrementadas, particularmente
por la situacién actual que atraviesa
la sociedad.

Este 94° Aniversario para Coope-
racién Seguros, es mucho mis que
un aflo mds.

La Companfa valora y agradece el
aporte de cada uno de los que la in-
tegran y trabajan codo a codo por
un futuro cada vez mejor.

Porque no hay buenos equipos sin
buenas personas, y son las buenas
personas las que hacen de ésta una
Gran Compaiia.

8 o

A\

Hoy como
siempre,
hoy mas

que nunca.

| @ SSNI s
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SAN CRISTOBAL SEGUROS LANZA TIENDA SAN

CRISTOBAL PARA PAS

e
La plataforma online ya estd disponible, con acceso exclu-
sivo para los Productores Asesores de Seguros de la em-
presa. De esta forma, el canal puede adquirir todo tipo de
productos personalizados con su nombre para consolidar
el cobranding con la marca San Cristébal.

San Ciristébal Seguros lanzé su nueva tienda online espe-
cialmente disefiada para Productores Asesores de Seguros.
La plataforma ya estd disponible, con acceso exclusivo
para los socios estratégicos de la empresa. De esta forma,

1
i
]

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

Sabados de 11.00a 12.00 hs.

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

www.am570radioargentina.com.ar
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el canal puede adquirir todo tipo de productos para clien-
tes, para su propia oficina, para eventos zonales, salutacio-
nes por fechas especiales o efemérides, con el objetivo de
captar nuevos socios o fidelizar a su cartera.

La tienda busca brindar una solucién integral de Mer-
chandising, para que el productor tenga acceso a la adqui-
sicién de elementos segtin sus necesidades, logrando dar
respuesta a sus compromisos con mayor agilidad. Desde
alli, puede consultar el stock en linea, elegir qué comprar
y abonar en forma directa como cualquier plataforma de
e-commerce. A su vez, podrd personalizar con su nombre
todos los productos. “Esta nueva herramienta que pone-
mos a disposicién de nuestro principal socio estratégico,
tiene por objetivo hacer tangible nuestro compromiso co-
mercial de continuar creciendo juntos, generando mayor
visibilidad de marca para nuestros PAS. Ellos son parte
fundamental de San Cristdbal”, enfatizé Diego Schnei-

der, gerente comercial de San Cristobal Seguros.

Bajo el lema “Tu nombre y nuestra marca juntos a todos
lados”, Tienda San Cristébal es una alternativa dgil, fécil y
simple para los productores de seguros, en una iniciativa
que refleja la cercania que la compafifa mantiene con su
principal canal de ventas, desde hace mds de 80 afios.

Asm

ARGE

TIEMPO DE

Un equipo
con experiencia
y trayectoria

egidos por los colegas!: P1 '
14y 2015 a la Prensa Especializada Digital

Suscrfbgse a nuestro newsletter semanal:
info@tiempodeseguros.com.ar
Visite www.tiempodeseguros.com.ar
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CON RUS COMO SPONSOR SE REALIZARA

AGROACTIVA VIRTUAL 2020

Del 27 al 30 de octubre se realiz6 AgroActiva Vir-
tual 2020. Una de las muestras agropecuarias mds
importante de Argentina que este afio se digitalizé
para brindar una experiencia dnica.

Durante la misma se pudo interactuar de forma onli-
ne con las diferentes empresas y expositores naciona-
les e internacionales como asi también participar de
los talleres, rondas de negocios, remates de ganado,
entre otras actividades.

£
triunfoseguros.com

N° de Inscripcidn en SSN: Atencidn al asegurado

0800-666-8400

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

Rio Uruguay Seguros (RUS) es sponsor oficial de
AgroActiva Virtual.

RUS es una empresa del interior del pafs -nacida en
Concepcién del Uruguay, Entre Rios- con proyec-
cién nacional, que afio a afio acompafia los eventos
agropecuarios y agroindustriales del pafs porque
comparten conductas y valores morales similares a
los suyos: defender los intereses regionales.

Es por ello que, ademds de ser sponsor oficial, la ase-
guradora participé de la muestra virtual ofreciendo
un descuento de hasta un 30% en productos acordes
y asequibles a las necesidades del campo, tales como
seguros para maquinarias agricolas, transporte, in-
cendio avicola, accidentes personales, salud, drones,
camiones y pick ups, granizo, entre otros.

Asimismo, RUS brinda asesoramiento sobre temas
vinculados al sector agropecuario en temdticas rela-
cionadas a la prevencién de incendios en maquina-
rias agricolas, aspectos ligados a los cambios climd-
ticos, la importancia de los seguros personales, entre
otras coberturas.

Nosotros disponemos de las

MEJORES COBERTURAS,

pero el valor agregado

FOS VOS.

TRIUNFO
SEGUROS

Sponsor Oficial de
Las Leonas y Los Leones

SSN SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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EL CLIMAY LA TECNOLOGIA MARCAN EL RITMO DE LA

CAMPANA DE GRANOS GRUESOS

La campana de granos 20/21 avan-
za a paso firme. Con aires mds fa-
vorables para los productores en
términos de precios y un escenario
climdtico complicado, que dista
de ser el mds éptimo, la siembra
progresa en las diferentes regiones

del pais.

La proyeccién del maiz 2020/21
subié a 48 millones de toneladas
por mayor siembra respecto a un
mes atrds, la intencién de siembra
maicera pasé de 6,75 millones de
hectdreas a 7 millones, segin la
estimacién de Guia Estratégica
para el Agro (GEA) de la Bolsa de
Comercio de Rosario. En tanto, la
primera proyeccién de drea de soja
muestra una leve suba de 100 mil
hectdreas respecto al afio pasado,
este afio cubrirfa 17,3 millones de
hectdreas, segiin datos de la enti-

dad.

En este marco el productor agro-
pecuario define su estrategia y
frente a los vaivenes del clima
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aparece la contratacién de un se-
guro para cubrirse ante un posible
problema meteorolégico como un
punto indiscutible en la estructu-
ra de costos y la inversién para la
nueva campafa.

Carlos Comas, gerente de Riesgos
Agropecuarios y Forestales de La
Segunda, acercé las dltimas nove-
dades de la compania y detallé los
nuevos beneficios para el produc-
tor agropecuario.

A partir de esta campana los clien-
tes de La Segunda que contraten
una pdliza de granizo de cosecha
gruesa sélo tendrdn una carencia
de tres dias. “Al contratar la nue-
va péliza de seguro contra granizo,
quienes tuvieron su cultivo asegu-
rado la campafa anterior tendrdn
su péliza activa en 3 dias”, explicé
Comas sobre el beneficio que apli-
ca para los cultivos de soja, maiz,
girasol y sorgo y que en tiempos de
turbulencias climdticas resulta mds
que interesante.

Ademds, el gerente de Riesgos
Agropecuarios y Forestales de La
Segunda adelanté algunas de las
nuevas funcionalidades de la apli-
cacién NetAgro, una herramienta
que aporta informacién satelital
clave para colaborar con el pro-
ductor en la toma de decisiones
y seguir de cerca la evolucién del
campo.

“Con NetAgro se puede acceder al
indice de vegetacién, durante toda
la campafa se puede ver cémo
evoluciona el cultivo, y en breve se
incorporardn mds herramientas. El
futuro del agro y el seguro agricola
estd basado en la tecnologia”, indi-
c6 Comas.

Justamente porque la tecnologfa
atraviesa como nunca las diferen-
tes actividades, La Segunda cuenta
con la App TasaGran que utilizan
los tasadores para estimar los da-
flos en un campo y a partir de esta
campafia se incorpora una nueva
herramienta para la estimacién del
drea dafada la cual se realizard con
informacién satelital. “Es un gran
avance tecnoldgico que permitird
una mayor calidad de servicio en
las tasaciones”, precisé el referen-
te de la compaiia lider en seguros
agricolas.

Comas destacé que las nuevas
aplicaciones y plataformas online
buscan dar “una rdpida respuesta
a través de los smartphones” pero
al mismo tiempo “siempre relacio-
ndndose luego con un productor
de seguros de modo personal”.



En granos, la compania cuenta con
una cobertura bdsica que incluye
los riesgos de granizo, incendio de
cultivo y rastrojo, y resiembra y
también existen adicionales para el
planchado de suelos, heladas, espe-
cialmente las que ocurren después
del 1° de octubre y que toma a los
cultivos de fina terminando su ci-
clo y a los de gruesa con la emer-

Economias regionales

Por otra parte, La Segunda estd
potenciando las coberturas para las
diferentes economias regionales.

Comas detall6 que la compaifiia
cubre la produccién de ardndanos
en Entre Rios y Tucumdn; ciruela
y durazno en la zona de San Pe-
dro (Buenos Aires); también citri-
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de San Juan. Ademds, brinda co-
bertura a la produccién de peras y
manzana en Neuquén y Rio Negro;
papa en la zona de Balcarce y yerba
mate en Misiones. Recientemente
se sumo el seguro avicola.

“La primera péliza la hicimos hace
dos meses con una granja de 30 mil
pollos y ahora sumamos una de 130

gencia. Asimismo, se pueden ane-
xar las coberturas de viento para
cebada, trigo, maiz y soja.

cos en Entre Rios y recientemente
sumo uvas y olivos en la provincia

mil animales”, detallé Comas muy
conforme con la evolucién de este
nuevo producto.

SEGUROS RIVADAVIA FINALIZO SU CICLO DE
CHARLAS VIRTUALES PARA SUS PRODUCTORES DE

TODO EL PAIS

# SomosRivadavia

Ciclo de Charlas Virtuales

para

productores

Con resultados enriquecedores y un positivo impacto
del publico objetivo, la Aseguradora culminé el Ciclo
de Charlas Virtuales para Productores Asesores de Se-
guros del que participaron destacados oradores, con el
fin de abordar temdticas de interés y agregar valor a su
vida profesional y personal.

La iniciativa formé parte del conjunto de acciones
previstas por la empresa en ocasién de celebrar su 75°
aniversario, y también en agradecimiento al apoyo y
acompafnamiento recibido por sus intermediadores a
nivel nacional durante estos tltimos meses.

Los encuentros se dividieron en dos grupos. El prime-
ro conté con la participacién de Martin Tetaz, Clau-
dio Zuchovicki y Juan Carlos de Pablo, quienes abor-
daron temas relacionados a la situacién econémica y
el impacto concreto de la cuarentena a nivel local, la
perspectiva del contexto internacional, y los proble-
mas y posibilidades luego de su culminacidn.

Por su parte, la segunda etapa estuvo orientada a te-
mas de politica y sociedad, innovacién, productivi-
dad, relacionamiento con los clientes, estrategias de
ventas y actualidad, a cargo de los especialistas Jorge
Giacobbe, Jonatan Loidi y Martina Rua.

Con encuentros cada dos semanas y de manera vir-
tual, mds de 1.400 Productores Asesores de Seguros
de distintas regiones del pais, se dieron cita y parti-
ciparon de las disertaciones ofrecidas, con resultados
muy satisfactorios en cuanto a su impacto a nivel ge-
neral.

Apostando siempre a brindarle a sus principales inter-
mediadores y aliados estratégicos mds y mejores he-
rramientas para el desarrollo de su labor diaria y toma
de decisiones, Seguros Rivadavia proyecta continuar
acercando acciones equivalentes en lo venidero.
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FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

CONTRATO DE SEGURO: DENUNCIA
DE SINIESTRO. INFORMACION
COMPLEMENTARIA REQUERIDA POR
EL ASEGURADOR. EFECTOS RESPECTO
AL PLAZO PARA EL PAGO DE LA
INDEMNIZACION.

Si la informacién complementaria requerida o las
indagaciones exigidas por el segurador carecen de ra-
zonabilidad, pues no son conducentes a los fines de
verificar el siniestro o la extensién de la prestacién
a su cargo y, por ello, exceden la finalidad prevista
por el arts. 46 - 2 y 3, Ley de Seguros, debe tenerse
por no efectuada, por lo que el plazo del art. 56, Ley
de Seguros, debe retrotraerse a la dltima informacién
complementaria razonable si es que la hubo o, en
su defecto, al plazo de treinta dias corridos desde la
existencia del siniestro. Acontece que la informacién
complementaria debe ser, ademds de razonable, per-
tinente y relevante (cfr. Stiglitz, Rubén S., Derecho
de Seguros, T. II, edit. Abeledo Perrot, Buenos Ai-
res, 1997, p. 171).

El asegurador debe expedirse con diligencia en los ca-
sos de siniestro, sobre todo teniendo en cuenta que
su negligencia o demora lleva necesariamente a que
los plazos se computen desde que debié requerir los
informes, de acuerdo con las reglas generales del de-
recho de las obligaciones, aplicables con tanto o ma-
yor razdén en cuanto se refiere al asegurador, que debe
comportarse con mdxima buena fe y prontitud.

La mora de la accionada no puede verse purgada, en
el caso, por la falta de obtencién de la baja registral
del automévil; sin perjuicio de ello, cabe sefialar que
la accionante no estd exenta de tramitar la baja defi-
nitiva de la unidad siniestrada, toda vez que resulta
como condicién previa para el retiro de los fondos, la
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entrega de la documentacién que acredite la inscrip-
cién registral de la baja del automotor, conforme las
previsiones de la Ley 25.761 y su decreto reglamen-

tario 744/04.- Dres.: Ibafiez de Cérdoba/Posse/Leal.

Cdmara civil y comercial comin - Concepcién
Tucumén, Sala Unica S/ Daiios y Perjuicios.
Nro. Expte: 929/13 Nro. Sent: 268

Fecha Sentencia 02/12/2019

Comentario
Fallo propicio para recordar lo principios que rigen la
liquidacidn de los siniestros, en cuanto a las obligaciones
reciprocas de las partes, con cita del tan recordado Dr.
Rubén Stiglitz.

El fallo recuerda cudles son las informaciones que la Ase-
guradora puede pedir al Asegurado. Como dice el art.
46 de la Ley de Seguros son las necesarias para verificar
el siniestro ylo la extensidn de la obligacidn a cargo del
Asegurador. La Aseguradora puede, a su criterio, reca-
bar alguna informacion adicional, pero siempre con esas
caracteristicas. Pedir otros elementos, como en este caso
la constancia de baja del vehiculo, no suspende el plazo
fijado por el art. 56 para expedirse sobre la procedencia

del reclamo.

Sin perjuicio de ello, y porque la obligacién de diligen-
cia y buena fe es aplicable a las dos partes en ese proceso
de liquidacion, la falta del tramite de baja del vehiculo
en los casos de Pérdida Total, no interrumpe el plazo
para expedirse sobre el siniestro pero puede condicionar
el efectivo pago de la indemnizacion hasta su entrega
(ast lo han decidido numerosos fallos).

DANOS Y PERJUICIOS. INDEMNIZACION.
DANO MORAL. INCUMPLIMIENTO DE
CONTRATO DE SEGURO. NEGATIVA



INJUSTIFICADA AL PAGO DE LA
INDEMNIZACION POR DANO TOTAL DEL
VEHICULO. PROCEDENCIA.

Surge evidente, que el accionante, padecié tribula-
ciones animicas con significacién juridica, a raiz del
incumplimiento y conducta de la demandada, mani-
festado a través de los reclamos y gestiones que debié
efectuar en consecuencia, que excedieron el concepto
de mera molestia o incomodidad, para tornarse en
una situacién en la cual vio frustradas sus legitimas
expectativas de contar con una tempestiva y eficaz
cobertura asegurativa. Conforme sefiala Jorge Mario
Galdés, con relacién al dafio extrapatrimonial, que:
Inicialmente se sostuvo que su procedencia en el 4m-
bito contractual era mds bien restrictiva, pero luego
se la generalizé en los incumplimientos de los con-
tratos de consumo y en los contratos no paritarios...

En este orden de ideas, no debe perderse de vista que
el paradigma protectorio del consumidor, dentro de
la tutela de los débiles y su fundamento constitucio-
nal, asi como el principio de igualdad real y no me-
ramente formal, por lo que, siendo razonable la suma
fijada, cabe el rechazo del agravio.

Dres.: Ibanez de Cérdoba/Posse/Leal. Cdmara
Civil Y Comercial Comin.

Concepcién, Tucumdn- Sala Unica. S/dafios y

perjuicios. Nro. Expte: 479/10. Nro. Sent: 267
Fecha Sentencia 29/11/2019.-

Comentario

El mismo tribunal del fallo anterior vuelve a expedirse
sobre un caso de Pérdida Total. Pero en este caso, ya no
es por un requerimiento excesivo sino la lisa y llana ne-
gativa de cubrir esa pérdida.

Y seguramente las razones o argumentaciones esgrimidas
deben ser totalmente inaceptables, puesto que no sélo
lo condena a cumplir con la indemnizacion, sino que
lo condena adicionalmente por Daiio Moral por todas
las gestiones y reclamos que debié cumplir su cliente. Si
bien la reparacion del Dasio Moral era de interpretacion

Dr. EDUARDO TORIBIO

restrictiva en los incumplimientos contractuales, la evo-
lucidn de las doctrinas de proteccion del usuario, tanto
en los contratos de consumo como de los de adpesion
a cldusulas predispuestas, han llevado a un incremento
significativo de las condenas por ese rubro.

CONTRATO DE SEGURO. DENUNCIA DEL
SINIESTRO. OMISION. ACTITUD DE LA
ASEGURADORA.

1. La norma citada, establece una obligacién legal en
cabeza del asegurado y fija un plazo médximo a fin de
denunciar el siniestro (3 dfas), salvo que la asegurado-
ra tome conocimiento por otros medios. Asimismo,
el Art. 47 de la misma norma establece que ese plazo
legal de 3 dias puede ser ampliado, solo si se acredi-
ta la existencia de “...caso fortuito, fuerza mayor o
imposibilidad de hecho sin culpa o negligencia...”.
Fuera de esos supuestos, el mismo articulo 47 esta-
blece que la omisién de denunciar el siniestro dentro
del plazo legal de 3 dias, genera -para el asegurado- la
pérdida del derecho a ser indemnizado.

2. La actora sostuvo que efectué la denuncia en for-
ma telefénica el mismo dia del incendio. Sin em-
bargo, no existe ninguna constancia que acredite
en forma fehaciente sus dichos, mds alld de la mera
manifestacién efectuada por la testigo P. S. M. Del
informe brindado por la empresa “Telefénica” (ver
fs. 104/105), no surge que la actora se haya comu-
nicado con el nimero que mencioné en el escrito de
demanda, ni tampoco con algin otro nimero que
pudiera pertenecer o tuviera alguna vinculacién con
la demandada.

Tampoco ha instado la actora la prueba pericial con-
table ofrecida sobre los libros de la demandada. El
tnico instrumento que acredita que la aseguradora
tomé conocimiento del siniestro, es la CD de fs. 4,
pero no surge fehacientemente la fecha en que eso
ocurrio.

3. Sin perjuicio de ello, la accionante ha intimado a

la demandada (ver cédula de Fs. 107/108) a fin que
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acompafie la documentacién detallada a Fs. 36 (“...
legajo completo del siniestro...e informe si el dia 16
de noviembre de 2012, a las 19:00hs, sus operadores
telefénicos recibieron la denuncia por parte de la ac-
tora...”).

4. La omisién de acompafiar la documentacién reque-
rida o de manifestarse al respecto, torna de aplicacién
al caso el apercibimiento previsto por el Art. 388 del
CPCC, en tanto que la existencia del legajo fue reco-
nocida en la CD de Fs. 4, donde se hizo referencia al
“andlisis de las circunstancias del evento”, lo que sin
duda debié realizarse sobre la documentacién que se
omitié acompanar. -

5. Por otro lado, entiendo que es de prictica que se
forme un legajo para cada siniestro, que no necesaria-
mente se integra con constancias escritas, ya que mu-
chas veces la documentacién, formularios, fotografias,
etc., se tienen en formatos digitales, informdticos o
virtuales. -

6. La omisién de acompaiar esa documentacién y la
verosimilitud con relacién a su existencia, obligan a
tener por acreditado que la actora efectué la denun-
cia del siniestro en tiempo y forma, configurdndose el
incumplimiento por parte de la demandada respecto
de la obligacién asumida en el contrato de seguro. —

Juzgado Civil, Comercial,

Mineria y Sucesiones N°1 Bariloche.

Sentencia 8 - 27/02/2018 Definitiva.

Expediente A-673-14 - Gracia, Silvia Viviana C/
Mapfre Argentina Seguros S.A. S/ Cumplimiento
de Contrato (Ordinario).

Comentario

Se me ocurrié cerrar esta resefia con caso de un juicio
relativo a la cobertura del incendio de un quincho. Me
ha parecido bueno tomar un caso de pequenia cuantia,
para sefialar cémo ello no obsta para analizar cuestiones
que resultan frecuentes en una multiplicidad de casos.
En primer lugar, podriamos seialar que este siniestro,
aparentemente ocurrido el 16 de noviembre de 2012, se
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estd resolviendo por una sentencia de fecha 27/2/2018.
Si algin Profesor de Ldgica encontrara ello dificil de
explicar, sélo podriamos ayudarlo mostrindole infinidad
de casos similares. Ya hemos visto en un caso de mds
arriba, de qué manera los jueces deben enmendar,
basados en la equidad, los estragos que el paso del tiempo
hacen sobre el valor de las indemnizaciones.

Si bien la equidad es uno de los valores de una
sociedad, es mejor que en la resolucion de los casos, y
para su previsibilidad, los jueces puedan hacer lisa y
llana aplicacidn de la ley sin necesidad de alegarla. Los
avatares de este siniestro chiquito nos sirven, sin embargo,
para analizar cuestiones significativas de la actividad
aseguradora. Por ejemplo, el tema de la denuncia, que
el fallo analiza correctamente en la cita del art. 46 LS.
Mis alld de la ley, estd nuestra experiencia del dia a dia
(del afio a afio para ser mds preciso) en casos que haré,
ajenos a este juicio para evitar rispideces.

Primer punto. ;Es comiin que el Asegurado haga sélo la
denuncia por teléfono? No mucho y menos azin lo admito
si estd asesorado por un PAS. Sin perjuicio de las ventajas
de un pronto aviso a la Aseguradora, por la via que sea,
el tramite debe continuarse con una presentacion formal
y fehaciente ante el Asegurador. Aun en situaciones ex-
cepcionales como la actual pandemia, tenemos al alcance
recursos para entablar esa especie de didlogo que nos per-
miten los medios electrénicos.

Segundo punto. ;Qué sucede a menudo cuando no exis-
te esa prueba fechada de la denuncia del siniestro? La
picaresca nos hace recordar que ello se debe, muchas ve-
ces, a factores tales como la ausencia de cobertura, ya
sea por su falta ylo por su suspension por falta de pago
de la prima. Algo similar sucede en las coberturas de la
Responsabilidad Civil cuando, para sorpresa y disgusto
del Asegurador, le llega una citacion en garantia respec-
to de un hecho atribuido a su Asegurado y que éste no
ha denunciado oportunamente (tres dias de sucedido).
Cuando se analiza qué sencillo resulta cumplir una car-
ga tan importante para la indemnidad patrimonial del
Asegurado, es recomendable retroceder hasta la fecha del
evento dafioso y ver cudl era la situacion de cobertura



en ese momento. No conozco las caracteristicas del caso
presente, pero me parece que limitarse a denunciar un si-
niestro mediante una llamada telefénica (que, para col-
mo, no ha podido probarse) es por lo menos una actitud
desaprensiva o imprudente.

Tercer punto. ;Cémo es que en estas condiciones de defi-
ciencias en algo tan importante como la carga de denun-
cia la Aseguradora resulta al final condenada? Y aqui
es bueno volver a analizar uno de los momentos mds
significativos de la actividad aseguradora: el proceso de
liquidacidn de siniestro. Alguien podria decir que es una
carrera de obstdculos (si se topd con un Asegurador poco
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de casos, el motivo fundante de su condena a pagar los
reclamos. En este caso, se lo condena por no atender a
la presentacion de las tramitaciones administrativas del
siniestro, teniendo en cuenta de que, en una etapa del
expediente, sefiald haber efectuado “un andlisis de las cir-
cunstancias del evento”.

El Tribunal dice “eso se debe hacer en un expediente ad-
ministrativo que Usted no acompaiid, no obstante haber
sido intimado”. En otro caso de similar resultado, la Ase-
guradora es condenada a pagar un siniestro que habia
rechazado porque atribuyd a la actora no haber acompa-
fiado las constancias de prueba requeridas (actuaciones
penales y sucesorio).

Transcribo a continuacion un fragmento de esa senten-
cia, porque hace a las mismas cuestiones: “Con fecha 18
de noviembre la aseguradora responde que “..realizard
por su propios medios la biisqueda de la informacién y
documentacidn necesaria a los fines de evaluar el sinies-
tro, sin perjuicio de destacar que dicha gestion no libera
a la reclamante de la obligacion a su cargo...”.

Partiendo de este resumen y recurriendo al principio que
gobierna la celebracidn, interpretacidn y ejecucion de los
contratos, que no es otro que el de la buena fe -art. 9°
CCyC.- es evidente que la aseguradora hubo asumido la
carga de obtener la documentacion que exigiera para ex-
pedirse sobre la verificacion del siniestro y la consiguiente
obligacion de abonar el seguro, “desplazando” la obliga-
cidn que el art. 46 de la Ley de Seguros coloca en cabeza
del asegurado, asumiéndola personalmente, con lo cual
no puede colocarse en contradiccidn con sus propios actos,
sosteniendo que la actora no aportd la documentacion
que se le exigiera”. El Tribunal, en ese caso, le dice que
con esa comunicacion la Aseguradora habia asumido
para si la carga de obtener esa informacion. Mds aun,
dice que, con la indicacidn de las actuaciones judiciales
por parte de la actora, ésta habia cumplido la obligacién

del art. 46.

Estamos nuevamente en las citadas obligaciones del Ase-
gurador: de idoneidad, de eficiencia y de asistencia al
Asegurado. No parece razonable que la misma asegu-
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radora que anuncid que asumia la carga de obtener la
informacidn, después diga que la actora no cumplié la
carga. Es la teoria de los “actos propios” (lo que hacés
te obliga) y que incluye los actos de toda la cadena de
gestion de la compaiiia (del CEO al pinche para evitar
dudas).

Tercer punto. A partir de la dltima circunstancia seiia-
lada (un empleado dice algo que después resulta negado
por la aseguradora), es que podemos serialar que suele
suceder que las aseguradoras grandes, medianas o chicas
(también podriamos decirlo, por ejemplo, de los bancos
u otras prestadoras de servicios) tienen deficiencias en los
sistemas calidad de tramitacion y muy bajas posibilida-
des de reanalizar o volver atrds de decisiones adoptadas.

Ya sea por razones de jerarquias internas o por un enten-
dido ahorro de costos, muchas veces persisten en actitudes
que deberian cambiar sobre la base de los elementos dis-
ponibles para el andlisis. Esto suele suceder en las etapas
administrativas o en las judiciales.

En estas tiltimas se persiste en las posturas, ya sea porque
la Seccidn Siniestros pierde contacto con la cuestion y
los abogados estdn mayormente apuntados a continuar a
final los expedientes, sin volver a analizar la consisten-
cia de la opinidn original con los avances y constancias
del proceso judicial. Asi surgen esos procesos plurianua-
les, con muchos casos que el litigio comienza con aspectos
dudosos, se arriba a una condena terminante en prime-
ra instancia y se persiste en apelaciones de muy dudosa
procedencia (y estadisticamente de una gran mayoria de
confirmaciones).

Como verdn, a la Seiiora afortunadamente sélo se le
quemd el quincho pero, si nos gusta este tema del segu-
ro, es mucho lo que podemos hablar. Este cierre no seria
completo, teniendo en cuenta que habrd muchos PAS
entre mis lectores, si no les dijera que muchas de las de-
ficiencias o cuestionamientos que hemos efectuado sobre
Aseguradoras y Asegurados también se dan en nuestras
organizaciones y les pasa a nuestros asegurados.

larea para el hogar, por la cuarentena. |
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