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EDITORIAL

A la vez que celebramos los primeros 35 años de 
vida institucional de nuestra querida Federación, 
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 María Teresa ‘Lala’ Teves, Vicepresi-
dente; y María Julia García Vilariño, Protesorera, 
la Mesa Ejecutiva de FAPASA está compuesta por 
tres mujeres y por tres hombres: Jorge L. Zottos, 
Secretario; Gilberto ‘Tito’ Spessot, Tesorero, y 
Santiago Ripoll, Prosecretario.

En esta edición damos cuenta de la asamblea 
con representación de todas las APAS del país 
que eligió como Presidente a Agustina Deca-
rre, y presentamos la conformación del nuevo 
Consejo Directivo de FAPASA para el período 
2020/2022.

La elección de Decarre es un testimonio más del 
avance de las mujeres en el movimiento de PAS. 
Por ello, Asegurando entrevistó a seis mujeres di-
rigentes de nuestro movimiento para conocer su 
opinión sobre el papel del género femenino en la 
intermediación 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 
sección Federales.

Con motivo de haberse celebrado el pasado 28 de 
septiembre el Día Internacional del PAS, FAPA-
SA emitió 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 más importan-
tes de los primeros 35 años de FAPASA.

Por otra parte, presentamos un artículo 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 Código Fiscal bonaerense, y el Dr. 
Andrés Faragó, abogado, socio del Estudio Fara-
gó & Corrales, informó sobre el financiamiento 
de las prestaciones por Covid-19 en Riesgos del 
Trabajo.

En nuestra sección ‘Lo mejor de los medios’, los 
colegas Sergio Acotto y León Kristal fueron en-
trevistados por La Gaceta, de Tucumán, sobre 
seguros para bicicletas, y el nuevo Tesorero de 
FAPASA, Gilberto ‘Tito ’ Spessot , se enfrenta al 
cuestionario de ‘Perfiles’.

Cierran esta edición 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’.

La voz de los Productores Asesores de Seguros
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VICEPRESIENTE
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La actual FAPASA surgió el 11 de 
octubre de 1985. Hoy, a 35 años de 
aquel hito en la historia del movi-
miento de los Productores Asesores 
de Seguros, protagonizamos otro 
momento transcendente: una mujer 
ocupa la máxima responsabilidad de 
la institución, 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 Federación 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 Federación 
(6 cargos). Tres de ellos están ocupa-
dos por mujeres: Agustina Decarre 

como Presidente, y María Teresa 
Teves como Vicepresidente, y María 
Julia García Vilarino como Proteso-
rera.

El dirigente Gilberto ‘Tito’ Sepessot 
también se incorporó a la mesa eje-
cutiva en carácter de Tesorero.

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

“Hemos podido utilizar la tecnolo-
gía a nuestro favor, invitando a diri-
gentes de todo el país. La pandemia 
nos impidió una reunión presencial, 
pero con la modalidad virtual hemos 
ganado en participación y hemos 
podido integrar a nuevos dirigentes 

que aportan riqueza a la Federación”, 
declaró Decarre.

En la Asamblea se aprobó 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 presentó su informe.

Además, se llevó a cabo la renova-
ción parcial de autoridades. En este 
sentido, Agustina Decarre asumió 
como Presidente, reemplazando al 
saliente Jorge L. Zottos, quien a la 
vez asumió como Secretario ya que 
Luis Donda (Secretario entre 2018 
y 2020) finalizó su mandato. San-
tiago Ripoll continúa como Prose-
cretario. 

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

EN SU 35 ANivERSARiO, FaPasa
Es PrEsidida Por una mujEr

HISTóRICO
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LA CONFORMACióN DEL NUEvO CONSEJO DiRECTivO DE FAPASA 

PARA EL PERíODO 2021/2022:

Presidente: Agustina Decarre (APAS Noroeste Pcia. de Bs. As.).

vicepresidente: María 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: María Julia García vilariño (AAPAS).

vocal Titular 1º: Alejandro Bianchi (APAS Santa Fe).

vocal Titular 2º: Alejandra Liliana Frias (APAS Rosario).

vocal Titular 3º: Micaela via (APAS Centro Pcia. de Bs. As.).

vocal Titular 4º: María Gabriela Merlo (APAS Catamarca).

vocal Titular 5º: Laura Alejandra Matos (APAS Córdoba).

vocal Titular 6º: Agustín Antonio de la Uz (APAS Bahía Blanca).

vocal suplente 1º: Horacio Zacarías (APAS Chaco). 

vocal suplente 2º: Daniel Dimaría (APAS Cuyo).

vocal suplente 3º: Juan ignacio Merodio (AMPAS Mar del Plata).

vocal suplente 4º: Juan María González Pessolani (APAS Entre Ríos).

JUNTA FiSCALiZADORA:

miembro Titular: Norma Graciela Masague (ATPAS Tucumán).

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).

FAPASA
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Revista Asegurando (R. A.): ¿Cuáles 
son los ejes de tu gestión en la presi-
dencia de FAPASA?

Agustina Decarre (A. D.): Entre los 
ejes destacados de esta gestión, 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 
campañas de comunicación 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 más se-
guro, porque somos los únicos pro-
fesionales entrenados, capacitados, 
para el asesoramiento al cliente.

Por otra parte, seguiremos con la 
profesionalización de la actividad 
ofreciendo programas de formación 
opcional, más allá del PCC obliga-
torio. Entendemos que la capaci-
tación no obligatoria es la que nos 
permite diferenciarnos a través de la 
especialización, como capacitación 
intensiva en algún riesgo en parti-
cular, con contenidos vinculados a 
la tecnología, entre otras opciones.
Y, por supuesto, seguiremos traba-
jando en la generación de nuevos 
dirigentes, el trabajo federal y de-
mocrático con las APAS, y el diá-
logo con las autoridades de la SSN, 

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

Otro de los ejes es la puesta en fun-
cionamiento de la mutual AMU-
PASA. Esta entidad tendrá varios 
objetivos. Uno de ellos será la con-
formación de un fondo compensa-
dor para contribuir al retiro de los 
colegas. La mutual también desa-
rrollará actividades de capacitación 
y ofrecerá servicios de turismo.

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

A. D.:  Es un orgullo, una alegría, 
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-
sión 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. 

HISTóRICO

AsegurAndo entrevistó 
A lA flAmAnte 
Presidente de 

fAPAsA PArA conocer 
los PrinciPAles 

lineAmientos de lA 
gestión que se iniciA.

EJES DE GEsTiÓn
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R. A.: ¿Qué espera FAPASA de la 
Resolución 332 de la SSN?

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

Esta actividad ilícita tiene mayor 
incidencia en la zona del NOA y 
del NEA. Ahora, después de mucho 
tiempo, tenemos una norma espe-
cífica. 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 país.

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

R. A.: ¿Y qué pasa con el artículo 3 
de la Resolución 332?

A. D.:  Ese artículo generó dudas 
en algunos colegas. Hemos pedido 
una aclaración formal a la SSN. No 
obstante, sabemos que el espíritu de 
la resolución 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 ningún problema.

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

A. D.:  Es un logro que persegui-
mos desde hace varios años. Com-
partimos la representación con un 
miembro de AAPAS. Entendemos 
que compartir experiencias con los 
colegas de la región es muy impor-
tante para todos. FAPASA represen-
ta a 22 asociaciones de PAS del país, 
de esta forma tenemos la mirada de 
todas las regiones de la Argentina y 
ello constituye la riqueza de la Fe-
deración. De esta forma, podemos 
trabajar las distintas problemáticas 
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 región.

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. Además, creemos 
que distorsionaría el mercado. El 
seguro es una institución que abo-
ga por la prevención, la previsión y 
la protección 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 

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 contratación de un seguro.

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

A. D.:  La enorme cantidad y cali-
dad de las mujeres dirigentes de las 
APAS en todo el país demuestran 
que el movimiento de los PAS es 
altamente inclusivo. Además, hoy, 
la mesa ejecutiva de la Federación 
cuenta con 50% de hombres y 50% 
de mujeres. Tenemos una gran re-
presentación de la mujer en la Fe-
deración 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 país se han crea-
do comisiones de jóvenes, y donde 
no las hay también se observa una 
importante participación de hom-
bres y mujeres que están incorpo-
rando toda su vitalidad y nuevas 
ideas a la profesión y a la labor gre-
mial.

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

PARIDAD DE GéNERO
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Revista Asegurando (R.A.): ¿Cómo 
analiza el avance de las mujeres en 
el ámbito de PAS en la Argentina?

María Teresa Teves (MTT) : 

Cada vez nos abrimos más camino 
dentro de la profesión, en mi lu-
gar de dirigente en mi asociación y 
desde FAPASA vemos con agrado 
que el número de aspirantes muje-
res es cada vez más alto, esto es un 
desafío importante, acompañar a 
nuestras colegas noveles y romper 
viejas estructuras.

Martha Noemí Tapia (MNT): 

El rol de la mujer es sin duda al-

guna, uno de los grandes cambios 
de la época. 

Su posición 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-
sión, de ganar su propio dinero, 
de ser autónoma, sumado a la ne-
cesidad de las familias actuales de 
contar con mayores ingresos, han 
provocado un marcado aumento 
de la participación femenina en el 
mercado asegurador y por ende en 
las economías. 

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

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

Mariela Echeverría (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-
ción de nuestra actividad.

Silvia Verónica Bechir (SVB): 

Hoy continúa siendo bajo el por-

AvANCE DE LAS mujErEs En El 
movimiEnTo dE Pas

GéNERO 

AsegurAndo entrevistó A seis dirigentes de nuestro movimiento PArA conocer 
su oPinión sobre el PAPel de lA mujer en lA intermediAción de seguros y en lA 
lAbor gremiAl.
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centaje de inserción en los cargos 
directivos, pero  creo que esto na-
turalmente se irá revirtiendo con 
el avance de la mujer en  todos los 
niveles de la vida (política, econó-
mica y pública).

Norma Masagué (NM): 

A lo largo de la historia la mujer 
ha tenido protagonismo en las ins-
tituciones conquistando terrenos 
cada vez más amplios y buscando 
una situación de igualdad laboral, 
jurídica y con el hombre. El segu-
ro no es ajeno a ese avance.

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

No tengo dudas sobre el desem-
peño 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 profesión.

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

el valor femenino, es clave para 
cualquier institución que quiera 
transmitir y desarrollar principios 
democráticos.

En nuestro ámbito existen muchos 
ejemplos de mujeres que desempe-
ñan notablemente sus roles.

Alejandra Frias (AF): 

El avance de la mujer es indiscutible, 
partiendo de la base que el índice 
de población femenino es mayor al 
masculino y teniendo en cuenta ade-
más, que la comercialización 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.

R.A.: ¿Cómo administra su tiempo 
para compatibilizar entre lo  laboral 
y lo personal?

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

virtuales. Esta metodología de traba-
jo me está 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 cuestión de organizar el tiempo y 
disfrutar.

M. N. T.: La administración 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-
pañan, las que están capacitadas para 
seguir mi ritmo, ya que me acompa-
ñan 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 
obstáculo en mi cotidianidad ya que 
siempre busco el equilibrio entre am-
bos.

S. V. B.: Para una buena administra-
ción del tiempo, lo fundamental es 
la planificación y es lo que trato de 
hacer. Lo que me ayudó 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 mayoría 
tenemos un yo hogareño y otro yo en 
nuestra vida laboral, que nos conecta 
con el otro y con nosotros mismos. 

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

 AVANCE
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invadido el hogar, el ámbito privado 
de cada uno de nosotros. 

A esa contaminación, uno debe po-
nerle un límite, 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 límite, utilizar el 
tiempo kairos como se le llama en 
teología, para darnos la oportunidad 
de redescubrirnos, reinventarnos. 

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

Lo vivo como un paréntesis, que me 
permite hacer una introspección y así 
“barajar y dar de nuevo”.

M.E.: Teniendo en cuenta el contexto 
actual en el que estamos inmersos, la 
administración 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 Junín. Considero fundamental el 
acompañamiento de mi familia.

R.A.: ¿Existen las mismas posibilida-
des para desarrollar la profesión de 
PAS para hombres y mujeres en la 
Argentina?

M. T. T.: En nuestra profesión como 
en el resto de las profesiones hemos 
avanzado en los últimos años, pero 
también es cierto que falta mucho 
camino por recorrer para hablar de 
absoluta igualdad. Esta situación no 
siempre está determinada por el mer-
cado asegurador. Es un proceso que 
está en marcha y no se detiene.
  
N. M.: Si bien la participación laboral 
femenina ha crecido gradualmente 
durante las últimas décadas en todos 
los sectores, creo que la profesión 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 más nos 
gusta.

M. E.: Nuestra profesión no tiene 
límites 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, 
más aun considerando la apertura de 
la sociedad para establecer la igual-
dad de género en todos los órdenes.

S. V. B.: Creo que hoy sí, hace unos 
años que la inserción de la mujer en 
el mercado ha ido creciendo, aunque 
todavía queda mucho camino por 
recorrer. Es nuestra responsabilidad 
abrir camino para las que vendrán, 
como lo hicieron nuestras anteceso-
ras, como mi referente la señora Ma-

tilde López Guerra de Vázquez. 

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

M. N. T.:  Sí, 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 está en nuestras ma-
nos y depende solamente de nosotras 
aprovecharla.

R.A.: ¿Cuáles son los motivos por los 
que usted ingresó a la profesión de 
PAS?

M. T. T.: Comencé a trabajar en la 
comercialización de Seguros de 
Vida, casi por casualidad, haciendo 
tareas de Venta Directa. Pero en esa 
instancia me fui enamorando de la 
profesión 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 así ob-
tuve mi matrícula. Abrazo esta pro-
fesión con muchísima pasión por lo 
que hago.

N. M.: Mi incursión en esta profesión 

GéNERO 
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fue impensada. Un día viernes me 
quedé sin trabajo. El lunes me lla-
maron de dos  compañías de seguros 
para que me incorporara a su equipo; 
me decidí por la primera.

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

Cuando obtuve la matrícula me pre-
gunté si solamente lo había hecho 
para adquirir conocimientos y la 
respuesta fue que había descubierto 
algo que me proponía un desafío 
muy interesante. Independencia y 
desarrollo en una actividad que me 
gustaba.

A. F.: A los 16 años comencé a intere-
sarme por “conocer” la actividad  que 
desarrollaba mi papá, así fue como 
de a poquito me inicié en esta her-
mosa profesión. 

Iba a cobrarles a los asegurados al 
mismo tiempo que estudiaba y tam-
bién asistía unas horas a la oficina de 
la aseguradora donde él se desem-
peñaba como Director Comercial. 
Realicé tareas en distintos sectores 
de la misma, como producción y 
cobranzas. Me quedó pendiente 
siniestros, tema que he lamentado 
porque lo considero una sección 
muy interesante, además de que me 
hubiera resultado muy útil 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 profesión.

M. N. T.:  En primer lugar ingresé a 
este profesión por el desafío de supe-
rarme, conocer nuevos horizontes de 
trabajo y el poder tener una indepen-
dencia económica. 

Así 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 profesión. 
Comencé estudiando Licenciada en 
Relaciones Públicas, me recibí y tra-
bajé en CABA unos años, luego me 
mudé a Junín, donde actualmen-
te resido y decidí acompañar a mi 
papá, que es PAS, en el manejo de 
su oficina. 

Descubrí que me gustaba el ambien-
te del mercado asegurador y obtuve 
mi matrícula. 

Luego continué estudiando y me 
recibí de Martillero y Corredor Pú-
blico. Actualmente me dedico con 
mucho placer y entusiasmo a la co-
mercialización de seguros y trato día 
a día de lograr la mayor enseñanza 
posible de mi padre, capacitarme 
para estar actualizada y ampliar mi 
conocimiento en esta profesión di-
námica y de constante evolución.

R.A.: ¿Cuáles son las características 
por las que usted elige  las asegurado-
ras con las que trabaja?

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

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

S. V. B.: Trabajo con compañías 
que cuentan con productos que 
se adaptan a mi mercado, son 
flexibles en la suscripción, tienen 
rápida 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 compañía 
con la cual trabajar es necesario 
conocer cómo respeta al PAS y la 
ética de trabajo en el mercado, la 
solidez financiera de la misma, la 
tecnología que nos facilite trabajar 
con eficiencia, la comunicación 
permanente, el recibir respuestas 
en los siniestros en la brevedad po-
sible. 

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

A. F.: La selección de aseguradora 
la realizo en función del apoyo que 
le brinda a su canal de PAS, ante la 
solución rápida y efectiva de un si-

GéNERO 
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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-
ñías que me dan la seguridad y con-
fianza necesarias para poder desa-
rrollar mi labor con la tranquilidad 
de saber que serán diligentes ante la 
necesidad de respuesta de mis ase-
gurados. 

M.E.: Al momento de la selección 
de las compañías a comercializar, la 
mirada radica en su posicionamien-
to en el mercado, grado de litigio-
sidad, canales de venta exclusivos, 
comunicación 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-
nicación que me ofrezcan, no la 
tengo en cuenta en mi elección. La 
relación del PAS con la compañía es 
fundamental para lograr mantener 
la cartera, su crecimiento, plantear 
oportunidades u obtener apoyo ins-
titucional en futuros proyectos co-
merciales.

R.A.: ¿Cómo analiza la digitaliza-
ción del seguro? ¿Esto es una amena-
za o una oportunidad para el PAS?

M. T. T.: Todos los cambios producen 
cierto temor al principio, pero la di-
gitalización del seguro es altamente 
positiva en muchos aspectos, es más 
ágil la transacción comercial, pode-
mos trabajar desde donde estemos 
sin problemas y no utilizamos papel 
que desde la mirada de la ecología 
también es positivo. 

Además genera un desafío profe-

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

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

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

M. N. T.:  La digitalización en el tra-

 AVANCE
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bajo ha llegado para quedarse. Esta 
nueva modalidad laboral conlleva 
muchos beneficios, como la conci-
liación o el ahorro de tiempo. 

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

Todas estas iniciativas apuntan a 
que el productor  deje de ver la tec-
nología 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 digitalización es una he-
rramienta que no podemos desco-
nocer. 

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

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

A. F.: La digitalización 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 única opción, estoy 
hablando de la póliza digital por 
ejemplo, ya que muchas asegurado-
ras no dan otra opción y tanto los 
asegurados como las autoridades de 
tránsito, al momento de solicitar la 
documentación para circular exi-
gen la póliza impresa, esto ocurre 
con mucha frecuencia en el inte-
rior. 

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

ME: La digitalización del seguro es 

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

Este sistema  tiene que desarrollarse 
en conjunto con políticas de acer-
camiento a la tecnología para lograr 
llegar a la mayor población posible. 
No hay que olvidarse que vivimos 
en un país 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 tecnología que nos acer-
ca a los potenciales consumidores 
de manera ágil, rápida, con muy 
pocas limitaciones y en cualquier 
momento.

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

En esta apretada síntesis de una his-
toria fecunda no podemos dejar de 
recordar la creación del Círculo de 
Representantes de Seguros de Bahía 
Blanca, provincia de Buenos Aires 
(creado en 1931, antecesora de la 
actual APAS Bahía Blanca, Zona y 
Sur Argentino), y de la Asociación 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 surgió como res-
puesta a la necesidad de las asociacio-
nes de productores asesores existentes 
en ese momento de lograr una posi-
ción representativa y unificada a nivel 
nacional. Con el correr de los años, 
la Federación se fue consolidando. Se 
creó el Ente Cooperador Ley 22.400, 
el Centro Federal de Capacitación, se 
logró designar a un representante de 
los PAS en la Obra Social del Seguro 

y se incorporaron nuevas APAS.

Asimismo, se inició el Programa de 
Prevención de Accidentes y Educa-
ción Vial, se creó la Escuela de Di-
rigentes ‘Ernesto Schmidt’, se imple-
mentaron convenios para fortalecer 
los derechos de los asegurados, se 
inició la edición de nuestra revista 
‘Asegurando’, de un boletín informa-
tivo digital, de una página web, y de 
distintos canales en las redes sociales. 

Más recientemente, la Federación ha 
iniciado una campaña con cartelería 
en las rutas de todo el país, destacan-
do que “con un productor asesor es 
más seguro”. Y ha puesto en marcha 
su propia mutual: AMUPASA.

Otro aspecto destacado es la realiza-
ción de Foros y Congresos, organiza-
dos por la Federación junto con las 
Asociaciones Primarias, en todo el 
país. Así, se realizaron encuentros en 
Formosa, CABA, Mendoza, Paraná 
(Entre Ríos), Rosario (Santa Fe), y 
Santiago del Estero.

En el plano internacional, FAPASA 
se unió a COPAPROSE, la Confede-
ración Panamericana de Productores 
de Seguros, con el objetivo de unir 
fuerzas con los colegas de Latinoamé-
rica, España y Portugal, para enfren-
tar los desafíos globales.

 Objetivos

Es buen momento para recordar al-

gunos de los objetivos centrales de 
nuestra Federación:
· Agrupar a las Asociaciones de Pro-
ductores Asesores de Seguros Provin-
ciales, Regionales o Zonales existen-
tes y a crearse, sin distinción alguna, 
para la representación y defensa de 
los intereses profesionales en el ám-
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 sanción de disposiciones 
legales, reglamentarias, sociales y pre-
visionales para el ejercicio de la profe-
sión 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-
ración en materia de su competencia.
-Intervenir en vía de conciliación 
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 capacitación téc-
nico-profesional de los Productores 

35 aÑos RESPALDANDO
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Asesores de Seguros.
· Procurar que los miembros de las 
entidades asociadas sean beneficiarios 
de un adecuado servicio de atención 
de su salud.
· Promover la creación de Asociacio-
nes de primer grado, provinciales, 
regionales o zonales de Productores 
Asesores de Seguros.
· Denunciar ante la Superintendencia 
de Seguros de la Nación y Tribuna-
les de Justicia los casos de intrusismo 
profesional.
· Ejercer la representación y defen-
sa de los asociados de las entidades 
federadas ante los Organismos In-
ternacionales, del Estado y de la Ad-
ministración Pública, 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 
a la Ley.

Hacia el futuro

Hoy nos toca vivir un cambio trans-
cendente para la actividad aseguradora 
ya que muchas tendencias a la digita-
lización del seguro se han acelerado 
por la pandemia. Con un asegurado 
que cada día se informa más 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 
capacitación sea fundamental. En este 
aspecto radica la clave de nuestra dife-
renciación y nos convierte en el único 
canal profesional para la intermedia-
ción de seguros. Y no lo decimos solo 
nosotros. En los últimos años han sido 
los asegurados quienes nos han elegido 
como el más idóneo y principal canal 
de comercialización. Por ello somos 

indispensables para el desarrollo de un 
mercado sólido 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-
tratación 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, 
democrática, que apuesta por los 
nuevos dirigentes, fomentando su 
participación en las asociaciones pri-
marias.

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

FAPASA cumplió 35 años, y es un orgullo para todos 
los que formamos parte, a través de la historia, de 
esta institución. Es un orgullo ver cómo creció, como 
lucho y como mantuvo firmes las convicciones que 
se gestaron desde sus inicios.

Cumplimos 35 años en un año en el que las ale-
grías se vieron opacadas por una pandemia global 
inédita, que nos impidió realizar un encuentro para 
festejar con los colegas de todo el país, 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 alegría. 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 Federación. 

Escribinos a fapasa@fapasa.org.ar para contarnos 
tus vivencias y ser parte del libro de los 35 años.
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La pandemia ha demostrado, una 
vez más, la importancia del papel de 
los Productores Asesores de Seguros 
en la sociedad y en el mercado ase-
gurador.

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

Somos el único 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 rincón del país.

Nuestro accionar hace crecer al mer-
cado. Por supuesto que seguimos 

con problemas, como el intrusismo 
en nuestra profesión, la venta ilegal, 
la competencia desleal de los Ban-
cos, entre otros. 

Pero sabemos que el único camino 
para encontrar soluciones es el diá-
logo con los diferentes actores y la 
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 población 
la importancia del rol del PAS en la 
sociedad, generar conciencia asegu-

radora, y la profesionalización del 
sector.

Los clientes nos han elegido como 
el principal canal para la colocación 
de sus riesgos. Es así que intermedia-
mos más del 65% de la producción 
total del mercado.

Es indispensable el desarrollo de un 
mercado asegurador sólido 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 legítimo derecho de 
los asegurados a elegir libremente 
tanto a la aseguradora como al canal 
de venta.

Es así que FAPASA les desea a todos 
los colegas ¡Feliz Día del Productor 
Asesor de Seguros!

INSTITUCIONALES

28 DE SEPTiEMBRE: DíA iNTERNACiONAL DEL PAS
LA RESPONSABiLiDAD DE TODOS
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Fue un éxito el concurso “FAPASA te ayuda a ayu-
dar”, que llevó a cabo la Federación, con el propó-
sito de ayudar a instituciones y al mismo tiempo, 
promover la cultura aseguradora. Aquí les presenta-
mos a los ganadores del concurso. 

En primer lugar, Darío Subat, Matrícula 35.676. En 
segundo lugar, Lorena Neira, Matrícula 8.850. Y en 
el tercer lugar, Martín Marini, Matrícula 94.926.

Agradecemos a todos los Productores Asesores de 
Seguros por participar y ayudarnos a ayudar. 

Estaremos compartiendo los videos de todos los 
participantes durante todo octubre, el mes del #se-
guro.

¡Felicitaciones!

CON GRAN ÉXiTO, CERRó EL CONCURSO
 FAPASA TE AYUDA A AYUDAR
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HABILIDADES

Revista Asegurando (R. A.): ¿Cuá-
les son las habilidades que tiene 
que desarrollar el productor de 
seguros especializado en Vida y 
Retiro? 

Norberto Plachta (N. P.): según 
mi humilde experiencia de 36 
años, te diría 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 ámbito que le 
resulte más cómodo, más agrada-
ble. Y se puede lograr, después de 
un primer tiempo de conocer la 
profesión, de adaptarse, y enten-
der que cuando alguien rechaza la 
idea de contratar un plan, no está 
rechazando al profesional, sino 
que a veces está rechazando la idea 
por distintos motivos. 

Porque las estadísticas, si pode-

mos hablar de las estadísticas en 
las relaciones humanas, indican 
que una de cada tres personas a las 
cuales un profesional va a asesorar, 
va a contratar su póliza. 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. El 95% 
depende de la actitud del produc-
tor.

Cuando  tengo que entrevistar o 
reunirme con una persona, voy a 
estar viendo una fotografía. Hoy 
estoy hablando con vos, esto es 
una foto. Tu vida, la mía y la de 
todas las personas. 

Netflix está 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 

Las cLaves para 
intermediar en 
SeguroS de PerSonaS

diAlogAmos con 
tres formAdores de 

ProfesionAles de 
lA intermediAción 

en seguros de 
PersonAs: norberto 

PlAchtA, director 
de mAsterforum, y 

con nicolás e iván de 
olAzábAl, directores 

de esPAcio selling 
Point. ¿el temA? lAs 

hAbilidAdes que deben 
desArrollAr los PAs 

PArA el AsesorAmiento y 
Producción en lAs rAmAs 

vidA y retiro.
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VIDA y RETIRO

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.

Nicolás de Olazábal (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 compañía que uno 
representa, de los productos, del 
mercado y, lógicamente, 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 Planificación 
del trabajo en función de objeti-
vos, la organización personal ne-
cesaria para darle prioridad a lo 
importante (aquellas actividades 
alineadas con los objetivos) sobre 
lo urgente, las relaciones interper-
sonales que les permitirán generar 
confianza de parte de los potencia-
les clientes y las competencias de 
comunicación eficaz entre las que 
destacamos las buenas preguntas, 
la escucha, y la argumentación en 
el manejo de objeciones.

Iván de Olazábal (I. O.): Otras 
habilidades no menos importantes 
que impactarán sin ningún 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 
función 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 práctica y foco en alguna de 
ellas hace perder esa “sintonía 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 años e inte-
ractuado con miles de productores 
de todo el país, que son las barreras 
más frecuentes y difíciles de supe-
rar.

R.A.: ¿Cuál es la importancia de la 
planificación?

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 desvía de tu pla-
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nificación. También hay que ser un 
poco condescendiente con las cir-
cunstancias. Pero, particularmente 
sí, pienso mucho en el tema de la 
planificación. Sí, claro. 

La habilidad está 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, capítulos 
y temporadas de tu vida. Eso va a 
generar una fidelización. 

Lo más importante en la profesión 
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 mío porque vos 
lo recomiendes, y quizás tu nieto, 
pensando en ayudarlo el día de 
mañana. 

Ahí aparece la honestidad intelec-
tual y profesional donde mi obliga-
ción, 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-
ficándolo de acuerdo a cómo se vaya 
modificando tu seguridad, tu capi-
tal, tus objetivos, tus proyectos. 

R. A.: ¿Cómo se hace una buena 
prospección? 

NP: Lo primero es la observación. 
Conversar con la gente. Una buena 
prospección siempre tiene el mejor 
inicio cuando uno realiza preguntas 
abiertas. Cuando te pregunto, por 
ejemplo, ¿cómo llegaste a esta pro-
fesión, qué te llevó a esta actividad? 

Contame de tu vida, contame un 
poquito más, contame tu experien-
cia. Esta información me permitirá 
entender qué tipo de persona sos, 
una persona optimista, pesimista, tu 
relación con el dinero, con la gen-
te, con la familia. Y ahí  voy a poder 
percibir cuál es el plan que te va a 
hacer sentir mejor. 

Por otra parte, se puede prospectar 
en cualquier lugar. Puedo ir a una 
exposición 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.: ¿Cómo se adquieren esas ha-
bilidades? 

N. P.: De la forma más sencilla, 
que es practicarlo. Hay que prac-
ticarlo y hay que practicarlo to-
dos los días. 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 días, si lo hago todos los días, 
siempre voy a tener materia prima 
para mi trabajo. 

Hoy en día, las redes sociales me 
muestran mucho de la gente. Si 
vive en la misma casa, si tiene el 
mismo auto, a dónde se fue de va-
caciones, cómo festejó el cumple 
de sus hijos, cómo está vestido, qué 
publica, qué es lo que comparte. 

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

nas tendemos a publicar de acuer-
do con los estados de ánimo que 
tenemos y con los procesos o cam-
bios económicos.

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

La del propio productor con su 
vocación de aprender, de desa-
rrollarse y de dejarse enseñar. El 
productor debe querer trabajarlas 
y para eso no hay motor más po-
deroso que el tener claro el sentido 
del propio trabajo. El para qué del 
esfuerzo diario. ¿Cuál es la motiva-
ción más profunda por la cual hace 
lo que hace?

Y la otra cara es la de su líder 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 más conocimientos técnicos 
sin poder reconocer que ninguno 
de ellos es aplicable si no se entre-
nan y los ponen en práctica junto 
al desarrollo de las habilidades.

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

R.A.: ¿Saber escuchar y saber pros-
pectar también se adquieren en el 
entrenamiento, en la capacitación?

HABILIDADES
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N. P.: Sí. Por eso lo más difícil es 
poder buscar un equilibrio entre 
capacitación y práctica. Tenemos 
profesionales que están siempre  
capacitándose, pero no hacen prác-
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 quizás no les 

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 cómo funcio-
na el plan y conozco exactamente 
cómo puede funcionar para vos. Si 

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

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

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

VIDA y RETIRO
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Años de experiencia en el rubro 
son los que certifican a Sergio Aco-
tto y León Kristal como produc-
tores de seguros. Ellos trabajan, 
exclusivamente, con la compañía 
Seguros Rivadavia, actualmente lí-
der de ventas en el rubro.

Es sabido que donde existe un ries-
go, aparece un seguro que contem-
ple ciertas situaciones. 

Nuestra provincia ofrece un sinfín 
de caminos y circuitos majestuosos 
para recorrer en bicicleta, por lo 
que esta actividad ha ganado mu-
chísimos practicantes en los últi-
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 situación de insegu-

ridad que sufre nuestra provincia 
es que salió 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 León Kristal a LA GA-
CETA. Además, agregaron que el 
valor de los rodados que hay en el 
mercado son cada vez más altos. 
“Hay bicicletas que llegan a costar 
más 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 cercanía 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 
clásico que contempla a los autos, 
pasando por viviendas e incluso 
comercios.

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

Podés contactarlos al número 
3815091005 o 3816423258.

ASEGURá TU BIcI

UN BUEN
CONSEjO:

sergio Acotto y león KristAl, entrevistAdos en lA gAcetA, de 
tucumán, sobre seguros PArA bicicletAs.  unA ActividAd cAdA vez 
más PoPulAr, Pero cAdA vez más riesgosA.

LO MEJOR DE LOS MEDIOS
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AVANZA EL PROyECTO PARA LOGRAR EL CORRECTO 
ENCUADRE DE LA ACTIVIDAD DEL PAS
EN EL CóDIGO FISCAL BONAERENSE

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 
Código Fiscal de la Provincia de 
Buenos Aires.

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

También es cierto que, de lograrse 
dicha meta, se impondrá un grava-
men menor a los PAS de la provin-
cia de Buenos Aires.

En estos momentos existen dos 

proyectos de ley que responden 
a la gestión que viene realizando 
FAPASA y las Asociaciones pri-
marias con socios en territorio 
bonaerense: uno en la Cámara de 
Senadores, presentado por el Sena-
dor Andrés de Leo, de la Coalición 
Cívica (Juntos por el Cambio); y 
otro en la Cámara 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 políticos mayorita-

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

Las dos iniciativas tienen una re-
dacción muy similar, se plantea 
que es necesario reparar una situa-
ción 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.

FEDERALES
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El viernes 16 de octubre, APAS Entre Ríos rea-
lizó una charla virtual que contó con la participa-
ción de más 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 resolución 
332/2020 “Prohibición de oferta de seguros en loca-
les ajenos a la actividad”.

APAS ENTRE RÍOS

El 3 de septiembre APAS Cuyo rea-
lizó un encuentro virtual acerca de 
“Manejo Reflexivo” ¿Puedo salvar 
una vida? a cargo del Gerente de 
Prevención y Seguridad Vial de Se-
guros Rivadavia, Juan José Niedfeld. 
El webinar estuvo organizado por 
la Comisión de Jóvenes de APAS 
Cuyo, con el apoyo de la Comisión 
Directiva, FAPASA y Seguros Riva-
davia.

El 28 de septiembre, se realizó una 
charla debate sobre distintos temas 
de interés para la profesión, a través 
de ZOOM, que contó con la par-
ticipación de productores de todo 
el país. Participaron María Rosa 

Blanco, Edgardo Juchniuk y demás 
miembros de la Comisión Directi-
va.

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

Otra acción en conjunto con FAPA-
SA fue la producción de tres videos 

institucionales para ser viralizados 
en redes sociales y difundidos en 
medios de comunicación para la 
difusión del importante rol social 
que tienen los Productores Asesores 
de Seguros. La realización se llevó a 
cabo gracias al aporte de FAPASA 
en coordinación con los dirigentes 
de la Asociación, la Comisión Di-
rectiva y el aporte profesional del 
departamento de Comunicación 
de la APAS Cuyo. El objetivo de 
la campaña es fundamentalmente 
seguir trabajando para concientizar 
a la ciudadanía acerca de lo impor-
tante que es estar siempre asesora-
dos por un productor a la hora de 
contratar un seguro.

APAS CUyO

FEDERALES
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El 2 de septiembre el Presidente de 
la entidad Ricardo Báez Nunes par-
ticipó de un plenario de concejales 
convocado mediante Resolución N° 
273/2020 vía ZOOM, en el cual se 
analizó el Plan de Movilidad de la 
Ciudad de Salta con invitación del 
Dr. Darío Héctor Madile, presiden-
te del Concejo Deliberante de la 
ciudad de Salta.

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

Asimismo, el Sr. Ricardo Báez Nunes 
tuvo diversas participaciones en pro-

gramas de radio y TV donde se habló 
sobre seguros, educación y seguridad 
vial, y el viernes 16 de octubre, como 
coordinador del programa de preven-
ción de Accidentes y Educación Vial 
de FAPASA, participó de la invita-
ción realizada por ALACI donde for-
mó parte del panel de especialistas en 
seguridad vial con representantes de 
Ecuador, México, Brasil entre otros.

El 21 de octubre se llevó a cabo una nueva edición 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, agradeció al personal de la Aso-
ciación por el gran esfuerzo realizado para concretar el 
mismo. 

Confesó que en marzo la pandemia había puesto en du-
das la realización del evento, pero prontamente las auto-
ridades de la Asociación decidieron encarar el desafío 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 Nación.

APAS SALTA

APAS ROSARIO  
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La entidad llevó a cabo dos eventos. 
El primero fue la mirada de APAS 
NOROESTE y FAPASA sobre 
La Adaptación del PAS en épocas 
de Covid -19, una charla abierta a 
los socios vía Zoom con la parti-
cipación de Jorge Zottos y Daniel 
Gonzalez como anfitriones. Y, con 
la participación de la Compañía El 
Norte, realizaron una charla sobre 
Riesgos Agropecuarios. 

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

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-
ción hizo una presentación en la 
Municipalidad de Junín solicitan-
do la modificación del encuadre 
impositivo.

APAS NOROESTE
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¿CÓmO SE FINANCIAN LAS 
PRESTACIONES 
pOR cOVID-19 EN 
RIESGOS DEL TRABAjO?

En diálogo con la Revista Asegu-
rando, el Dr. Andrés Faragó expli-
có 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-
ñaló: “Cuando se reglamentó la 
Ley de Riesgos del Trabajo, en 
1996, se instituyó el Fondo para 
Fines Específicos (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 razón para crearlo fue la creen-
cia de que cuando se iniciara el 

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

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

En la reforma del sistema por 
DNU 1278/2000, ese Fondo pasó 
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 
porción de las alícuotas de afilia-
ción percibidas. 

el dr. Andrés fArAgó, 
AbogAdo, socio del 

estudio fArAgó & 
corrAles, informó 

sobre los distintos 
fondos creAdos en 

torno Al sistemA de 
riesgos del trAbAjo, 
y –esPecíficAmente- 

AcercA del fondo 
destinAdo A finAnciAr 

lAs PrestAciones de 
los trAbAjAdores 
AfectAdos Por el 

covid-19.

COVID-19
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Dr. ANDRéS FARAGó

¿Por qué el cambio de 
nombre? 

Porque en algunos aspectos de la 
reforma se abría la puerta a otras 
enfermedades profesionales que no 
estaban en el listado original del 
Dec. 658/96. 

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

Estos fondos están bajo administra-
ción 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 año, que establece, en su 
Artículo 1º: “La enfermedad CO-
VID-19 producida por el corona-
virus SARS-CoV-2 se considerará 
presuntivamente una enfermedad 
de carácter profesional -no lista-
da- en los términos del apartado 2 
inciso b) del artículo 6º de la Ley 
Nº 24.557”.

El Artículo 2º, indica: “Las Ase-
guradoras de Riesgos del Trabajo 
(ART) no podrán rechazar la co-
bertura de las contingencias previs-
tas en el artículo 1º … y deberán 
adoptar los recaudos necesarios 
para que, al tomar conocimiento 
de la denuncia del infortunio labo-
ral acompañada del correspondien-
te diagnóstico confirmado emitido 

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 Artículo 4º, reza: “En los casos 
de trabajadoras y trabajadores de la 
salud se considerará que la enfer-
medad COVID-19, producida por 
el coronavirus SARS- CoV-2, guar-
da relación de causalidad directa e 
inmediata con la labor efectuada, 
salvo que se demuestre, en el caso 
concreto, la inexistencia de este úl-
timo supuesto fáctico”.

Y el Artículo 5°, señala: “Hasta se-
senta (60) días después de finaliza-
do el plazo de aislamiento social, 
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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 artículo 1º 
del presente decreto será imputado 
en un ciento por ciento (100%) al 
Fondo Fiduciario de Enfermedades 
Profesionales”.

Paralelamente, la SSN dictó la Re-
sol. 118/2020 que dispuso, respec-
to de los fondos existentes en cada 
ART bajo su administración, la 
afectación de un monto mínimo 
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, Faragó aclaró: “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 continuación, consultamos al 
abogado acerca de los demás 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 Garantía 
de la LRT, administrado por la 
SRT, el ya citado Fondo Fiduciario 
de Enfermedades Profesionales, y 

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 
seguirán recibiendo las prestaciones 
médicas y las prestaciones dinerarias 
que le hubieran correspondido, de 
no haberse liquidado la ART.

En 2016, al liquidarse Interacción 
ART, el Fondo se vio afectado por 
más de 12.000 reclamos judiciales, 
lo cual obligó al dictado del Decre-
to 1022/17, que aumentó el por-
centaje de aportes de cada ART al 
1,5% de su recaudación por alícuo-
tas a los empleadores, y limitó la 
responsabilidad del FDR a las pres-
taciones de la LRT, excluyendo las 
indemnizaciones con fundamento 
en el derecho común y los honora-
rios y costas derivados de los juicios 
en trámite.

El Fondo de Garantía 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 obligación de continuar 
otorgándole las prestaciones dine-
rarias y asistenciales, y ese costo lo 
va a asumir el Fondo de Garantía, 
garantizando así la atención 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 
debería 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 país. 

Históricamente cuando nace el sis-
tema, había comisiones médicas en 
el ámbito del sistema previsional, 
y entonces se ensambla al sistema 
previsional, comisiones médicas 
para el sistema de riesgos del tra-
bajo. 

Hoy, afortunadamente, tenemos 
muchas más CM en todo el país, 
en procura de disminuir la litigio-
sidad que afectaba al sistema. Este 
fondo, que ha venido incremen-
tándose a lo largo de los años, ha 
permitido tal expansión. 

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

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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R. A.: ¿En qué ciudad vive?

G. S.: Corrientes, Capital.

R. A.: ¿ Qué edad tiene?

G. S.: 70 años.
 
R. A.: ¿En qué año inició su activi-
dad como PAS?
 
G. S.: En la actividad aseguradora 
en el año 1982, como PAS en el año 
2013.

R. A.: ¿Qué es lo que más le gusta 
de su profesión de PAS?

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

R. A.: ¿Qué es lo que más 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 dándole un matiz 

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

R. A.: ¿Cuál serie o película nos 
recomienda?

G. S.: Me gustan mucho las series, 
actualmente estoy viendo Borgen, y 
como películas, las de acción al esti-
lo de Rápido y Furioso.

R. A.: Para vacaciones, ¿montaña, 
campo o playa?

G. S.: Me gusta alternar, viajar mu-
cho y conocer lugares con paisajes 
de montañas y también disfrutar el 
mar en compañía 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.: ¿Cuándo comenzó su traba-

el dirigente de fAPAsA 
y de APAscor, 

gilberto ‘tito’ 
sPessot, se enfrentA 

Al cuestionArio de 
‘Perfiles’.

PERFILES

PERFILES

GILBERTO ‘TITO’ SPESSOT 
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jo en la Asociación?

G. S.: Mi trabajo en la Asociación 
comenzó aproximadamente en el 
año 1997, por invitación de un 
PAS. 

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

R. A.: ¿Por qué eligió ser Produc-
tor Asesor de Seguros?

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

Allí comenzó mi participación ac-
tiva en APASCOR.

R. A.: ¿Cuál es el daño que provo-
ca la venta ilegal de seguros?

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

pañías 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 
capacitación 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.

R.A.: ¿E-mail o Whatsapp?

G. S.: Ambas.

R. A.: ¿Cómo cambió la tecnolo-
gía su actividad profesional?

G. S.: Mucho, porque antes salía-
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 

información en ellas. 

R. A.: ¿Cuál es la importancia del 
contacto personal?

G. S.: Es una costumbre… hoy la 
hemos reemplazado por la tecno-
logía 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 tendríamos que es-
tar haciendo leyes para corregir la 
anterior, debería estar normado en 
forma concreta y no dejar lugar a 
tantas interpretaciones por parte de 
los jueces. 

R. A.: ¿Cómo imagina la pospan-
demia?

G. S.: Reinvención. 

GILBERTO SPESSOT

GILBERTO ‘TITO’ SPESSOT 
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Cada año esta enfermedad afecta 
en nuestro país a más de 21 mil 
mujeres. Fundación SanCor Sa-
lud este 2020, decide impulsar un 
fuerte mensaje que busca concien-
tizar sobre la importancia del au-
toexamen.

Según el Ministerio de Salud de 
Argentina, el Cáncer de Mama es 
el de mayor magnitud razón por 
la cual es fundamental la toma de 
conciencia y la concurrencia de 
mujeres y hombres a un control 
médico periódico. La mamografía 
y el autoexamen son métodos efec-
tivos para detectar la enfermedad 
en estadios tempranos.

Este 2020, la Fundación Grupo 
SanCor Salud a través de su cam-
paña “Tocate la izquierda (de paso 

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

Cabe aclarar que los síntomas va-
rían entre no observar nada sospe-
choso hasta nódulos 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 cuestión de suerte y que está 
en nuestras manos cuidarnos”. 

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

En 2019, la Fundación SanCor 
Salud realizó propuestas con men-
sajes de reflexión y sensibilización 
sobre esta patología que afecta a 
muchas mujeres y en menor me-
dida a hombres, desarrollando la 
campaña nacional “Empoderate 
por tu Salud”, cuyo símbolo fue 
un pañuelo rosado.

EN EL MES DE LA SENSIBILIZACIóN POR EL CÁNCER 
DE MAMA, FUNDACIóN SANCOR SALUD PRESENTA 
SU NUEVA CAMPAñA “TOCATE LA IZqUIERDA (DE 
PASO LA DERECHA)”

RSE
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A través de la plataforma Google 
Meet, se realizó la presentación 
oficial del Proyecto “Inclusión y 
Diversidad” elaborado por Río 
Uruguay Seguros (RUS) junto a la 
Asociación 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 Nación (MTEySS). Las 
mismas están dirigidas a un grupo 
de seis hombres con discapacidades 
motrices provenientes de la ciudad 
de Salta y a ocho mujeres transgé-
nero de Concepción del Uruguay 
(Entre Ríos). Estas últimas fueron 
convocadas en articulación con la 
Dirección de Mujeres, Género y 
Diversidad de la Municipalidad de 
Concepción del Uruguay.

Quienes integran este proyecto es-
tán 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 inclusión 
tanto financiera como social, con 
una salida laboral a largo plazo en 
una industria sólida.

Este proyecto como visión 360 no 
sólo genera los beneficios anterior-
mente mencionados, también mar-
ca, a través de la interacción con los 
equipos, el camino hacia la exten-
sión 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 intrínsecamente que com-
prende la problemática y sus nece-
sidades. 

En ese sentido, cabe destacar que 
Río Uruguay Seguros ya se encuen-
tra diseñando microseguros y co-
berturas para el colectivo LGBTIQ 
que próximamente serán lanzados al 
mercado y que sin dudas generarán 

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 económico, cabe 
señalar que además de la remune-
ración propuesta por el “Programa 
de Entrenamiento para el Trabajo” 
del MTEySS, RUS colaborará eco-
nómicamente con ambos equipos 
a modo de generarles un ingreso 
mayor que los incentive a seguir 
formándose y desarrollarse en la ac-
tividad.

Además de esta iniciativa, RUS 
forma parte del Proyecto “Mujeres 
y Seguros” liderado por la Superin-
tendencia de Seguros de la Nación 
(SSN) de Argentina, integra el Co-
mité de Género de la Confedera-
ción Cooperativa de la República 
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 
(WEPs).

SE PRESENTó OFICIALMENTE EL PROyECTO 
“INCLUSIóN y DIVERSIDAD” DE RUS y AMES
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HEPATITIS C: A ENCONTRAR 
“LOS MILLONES qUE FALTAN” 

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

Una clara muestra de las dificulta-
des que plantea esta enfermedad son 
las cifras desoladoras que presentó 
el Programa Nacional de Hepatitis 
Virales del Ministerio de Salud de 
la Nación: 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 acompañar -en 
forma completamente gratuita- des-

de ese momento y hasta que reciba la 
confirmación de que se curó. Sabe-
mos que en el camino surgen muchos 
obstáculos y estamos para ayudar a la 
gente a superarlos”, agregó Cantelmi.
A diferencia de la mayoría de las 
enfermedades graves y frecuentes, 
ésta se puede curar en más del 98% 
de los casos, en 8 a 12 semanas, con 
medicamentos que están aprobados 
y disponibles en nuestro país y que 
cuentan con cobertura total. 

Acompañamiento federal

Buena Vida nació en Buenos Aires y 
fue conformando una red de grupos 
de pacientes en distintos hospitales 
públicos. Recientemente, para poder 
acompañar mejor a las personas de 
otras ciudades del país, implementó 
un programa de formación de refe-
rentes que ya cuenta con representan-
tes regionales en Córdoba, Santa Fe, 
San Juan, Santiago del Estero, Entre 
Ríos y Junín. 

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

de poder ayudar a los pacientes de 
todo el país, cada uno con su con-
texto, idiosincrasia, problemáticas y 
desafíos. 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 más ciudades para que nadie se 
quede sin todo el soporte que necesita 
y que nosotros podemos brindarle”, 
explicó Mauro Héctor Fernández, re-
ferente de la Región Noroeste de la 
Provincia de Buenos Aires, con base 
en Junín, y Coordinador de Referen-
tes del Interior. 

Los referentes regionales son pacien-
tes curados que recibieron capacita-
ciones sobre enfermedades hepáticas, 
sobre cómo acompañar y sobre los 
pasos necesarios en el camino hacia 
la cura. Todos ya están dando sopor-
te a pacientes en sus ciudades y están 
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.

EN ARGENTINA, LA ASOCIACIóN BUENA VIDA TRABAJA HACE 8 AñOS PARA ACOMPAñAR A LAS 
PERSONAS CON ENFERMEDADES HEPáTICAS, 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).

RSE
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SANCOR SEGUROS PRESENTó SU NUEVA CAMPAñA 
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 llevó a cabo la presen-
tación de su nueva Campaña Co-
mercial de Seguros Agropecuarios 
2020-2021, donde hizo gala de su 
amplio abanico de coberturas y di-
ferenciales.

Dentro de la división, el producto 
estrella de la aseguradora es Gra-
nizo Max, un seguro de máxima 
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 catálogo también incluye Siem-
bra Max, una cobertura pensada 
para que el productor tenga la res-
puesta adecuada en cada momento 
de la campaña y la mejor alternati-

va de protección, cubriendo todas 
las variables y adaptándose a su ci-
clo productivo.

Otro de los productos en donde 
SANCOR SEGUROS fue pionera 
y alcanzó el liderazgo del segmento 
es el Multirriesgo Agrícola, orien-
tado a cubrir la inversión del pro-
ductor agropecuario ante pérdidas 
ocasionadas fundamentalmente 
por sequía y resto de riesgos climá-
ticos.

“Siempre apostando a nuevos de-
sarrollos, luego de dos años con-
secutivos de poner a disposición 
coberturas paramétricas para los 
sectores ganadero y agrícola, este 
año nuevamente lanzamos al mer-
cado un innovador seguro paramé-
trico basado en el índice satelital 
de déficit hídrico (TDVI), cuya fi-
nalidad es cubrir variaciones extre-
mas de déficit hídrico en el cultivo 
de soja. Cabe mencionar que di-
cho índice es publicado por un or-
ganismo público como la CONAE 

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

A ello se suman los Packs de Pre 
Campaña que se adaptan a cada 
región productiva del país y el 
servicio de imágenes satelitales, a 
través de una plataforma en donde 
el productor agropecuario puede 
integrar datos, optimizar análisis y 
potenciar la toma de decisiones en 
su campo.

Además, la firma fue pionera en 
permitir que el cliente abone sus 
pólizas de agro con su propia pro-
ducción, mediante el pago con 
Canje de Granos, aplicable a las 
pólizas de sus cultivos, vehículos, 
maquinarias, instalaciones, etc. 
Ahora también pone a disposición 
de todos los clientes el pago con 
tarjetas de créditos, con los bene-
ficios que eso conlleva en la pe-
sificación de la deuda a pagar en 
diciembre o mayo, según 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, cría, recría 
y feedlot, así como coberturas de 
vida para granjas de cerdos, caba-
llos y para animales de pedigrí.

En esta nueva campaña, SANCOR 
SEGUROS continúa consolidán-
dose como el mejor aliado para el 
campo argentino.

NOTiCiAS DEL SECTOR
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94 AñOS DE COOPERACIóN SEGUROS

cooPerAción seguros, 
unA comPAñíA que sAbe lo 
que es el comPromiso, lA 
entregA y lA suPerAción 
constAnte, cumPle este 17 
de octubre, 94 Años. 

Esta trayectoria da fe del crecimiento 
paso a paso, del esfuerzo y la dedi-
cación; de todos los desafíos 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 año 2020 planteó un desafío es-
pecial, porque a las demandas de un 
mercado cada vez más competitivo, 
de un cliente exigente, de la transfor-
mación digital y los nuevos modelos 
de negocio, se sumó además un con-
texto de pandemia.

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

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

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

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

Cooperación Seguros es la prime-
ra aseguradora mutual del país, y 
cada cumpleaños fortalece sus vín-
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 situación actual que atraviesa 
la sociedad.

Este 94° Aniversario para Coope-
ración Seguros, es mucho más que 
un año más. 

La Compañía 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 Compañía.
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La plataforma online ya está 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 Cristóbal.

San Cristóbal Seguros lanzó su nueva tienda online espe-
cialmente diseñada para Productores Asesores de Seguros. 
La plataforma ya está disponible, con acceso exclusivo 
para los socios estratégicos de la empresa. De esta forma, 

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 solución integral de Mer-
chandising, para que el productor tenga acceso a la adqui-
sición de elementos según sus necesidades, logrando dar 
respuesta a sus compromisos con mayor agilidad. Desde 
allí, puede consultar el stock en línea, elegir qué comprar 
y abonar en forma directa como cualquier plataforma de 
e-commerce. A su vez, podrá personalizar con su nombre 
todos los productos. “Esta nueva herramienta que pone-
mos a disposición 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 Cristóbal”, enfatizó Diego Schnei-
der, gerente comercial de San Cristóbal Seguros.

Bajo el lema “Tu nombre y nuestra marca juntos a todos 
lados”, Tienda San Cristóbal es una alternativa ágil, fácil y 
simple para los productores de seguros, en una iniciativa 
que refleja la cercanía que la compañía mantiene con su 
principal canal de ventas, desde hace más de 80 años.

SAN CRISTóBAL SEGUROS LANZA TIENDA SAN 
CRISTóBAL PARA PAS
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Del 27 al 30 de octubre se realizó AgroActiva Vir-
tual 2020. Una de las muestras agropecuarias más 
importante de Argentina que este año se digitalizó 
para brindar una experiencia única. 

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

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

RUS es una empresa del interior del país -nacida en 
Concepción del Uruguay, Entre Ríos- con proyec-
ción nacional, que año a año acompaña los eventos 
agropecuarios y agroindustriales del país porque 
comparten conductas y valores morales similares a 
los suyos: defender los intereses regionales.

Es por ello que, además de ser sponsor oficial, la ase-
guradora participó 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 agrícolas, transporte, in-
cendio avícola, accidentes personales, salud, drones, 
camiones y pick ups, granizo, entre otros.

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

CON RUS COMO SPONSOR SE REALIZARÁ 
AGROACTIVA VIRTUAL 2020
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EL CLIMA y LA TECNOLOGÍA MARCAN EL RITMO DE LA 
CAMPAñA DE GRANOS GRUESOS

La campaña de granos 20/21 avan-
za a paso firme. Con aires más fa-
vorables para los productores en 
términos de precios y un escenario 
climático complicado, que dista 
de ser el más óptimo, la siembra 
progresa en las diferentes regiones 
del país.

La proyección del maíz 2020/21 
subió a 48 millones de toneladas 
por mayor siembra respecto a un 
mes atrás, la intención de siembra 
maicera pasó de 6,75 millones de 
hectáreas a 7 millones, según la 
estimación de Guía Estratégica 
para el Agro (GEA) de la Bolsa de 
Comercio de Rosario. En tanto, la 
primera proyección de área de soja 
muestra una leve suba de 100 mil 
hectáreas respecto al año pasado, 
este año cubriría 17,3 millones de 
hectáreas, según datos de la enti-
dad.

En este marco el productor agro-
pecuario define su estrategia y 
frente a los vaivenes del clima 

aparece la contratación de un se-
guro para cubrirse ante un posible 
problema meteorológico como un 
punto indiscutible en la estructu-
ra de costos y la inversión para la 
nueva campaña.

Carlos Comas, gerente de Riesgos 
Agropecuarios y Forestales de La 
Segunda, acercó las últimas nove-
dades de la compañía y detalló los 
nuevos beneficios para el produc-
tor agropecuario.

A partir de esta campaña los clien-
tes de La Segunda que contraten 
una póliza de granizo de cosecha 
gruesa sólo tendrán una carencia 
de tres días. “Al contratar la nue-
va póliza de seguro contra granizo, 
quienes tuvieron su cultivo asegu-
rado la campaña anterior tendrán 
su póliza activa en 3 días”, explicó 
Comas sobre el beneficio que apli-
ca para los cultivos de soja, maíz, 
girasol y sorgo y que en tiempos de 
turbulencias climáticas resulta más 
que interesante.

Además, el gerente de Riesgos 
Agropecuarios y Forestales de La 
Segunda adelantó algunas de las 
nuevas funcionalidades de la apli-
cación NetAgro, una herramienta 
que aporta información satelital 
clave para colaborar con el pro-
ductor en la toma de decisiones 
y seguir de cerca la evolución del 
campo.  

“Con NetAgro se puede acceder al 
índice de vegetación, durante toda 
la campaña se puede ver cómo 
evoluciona el cultivo, y en breve se 
incorporarán más herramientas. El 
futuro del agro y el seguro agrícola 
está basado en la tecnología”, indi-
có Comas.

Justamente porque la tecnología 
atraviesa como nunca las diferen-
tes actividades, La Segunda cuenta 
con la App TasaGran que utilizan 
los tasadores para estimar los da-
ños en un campo y a partir de esta 
campaña se incorpora una nueva 
herramienta para la estimación del 
área dañada la cual se realizará con 
información satelital. “Es un gran 
avance tecnológico que permitirá 
una mayor calidad de servicio en 
las tasaciones”, precisó el referen-
te de la compañía líder en seguros 
agrícolas.

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

NOTiCiAS DEL SECTOR
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SEGUROS RIVADAVIA FINALIZó SU CICLO DE 
CHARLAS VIRTUALES PARA SUS PRODUCTORES DE 
TODO EL PAÍS

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

La iniciativa formó parte del conjunto de acciones 
previstas por la empresa en ocasión de celebrar su 75º 
aniversario, y también en agradecimiento al apoyo y 
acompañamiento recibido por sus intermediadores a 
nivel nacional durante estos últimos meses.

Los encuentros se dividieron en dos grupos. El prime-
ro contó con la participación de Martín Tetaz, Clau-
dio Zuchovicki y Juan Carlos de Pablo, quienes abor-
daron temas relacionados a la situación económica y 
el impacto concreto de la cuarentena a nivel local, la 
perspectiva del contexto internacional, y los proble-
mas y posibilidades luego de su culminación.

Por su parte, la segunda etapa estuvo orientada a te-
mas de política y sociedad, innovación, 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, más de 1.400 Productores Asesores de Seguros 
de distintas regiones del país, 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 más 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.

En granos, la compañía cuenta con 
una cobertura básica 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 1º de octubre y que toma a los 
cultivos de fina terminando su ci-
clo y a los de gruesa con la emer-
gencia. Asimismo, se pueden ane-
xar las coberturas de viento para 
cebada, trigo, maíz y soja.

Economías regionales

Por otra parte, La Segunda está 
potenciando las coberturas para las 
diferentes economías regionales. 

Comas detalló que la compañía 
cubre la producción de arándanos 
en Entre Ríos y Tucumán; ciruela 
y durazno en la zona de San Pe-
dro (Buenos Aires); también cítri-
cos en Entre Ríos y recientemente 
sumó uvas y olivos en la provincia 

de San Juan. Además, brinda co-
bertura a la producción de peras y 
manzana en Neuquén y Río Negro; 
papa en la zona de Balcarce y yerba 
mate en Misiones. Recientemente 
se sumó el seguro avícola. 

“La primera póliza la hicimos hace 
dos meses con una granja de 30 mil 
pollos y ahora sumamos una de 130 
mil animales”, detalló Comas muy 
conforme con la evolución de este 
nuevo producto.

NOTiCiAS DEL SECTOR
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JURISPRUDENCIA

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

 Si la información 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 extensión de la prestación 
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 última información 
complementaria razonable si es que la hubo o, en 
su defecto, al plazo de treinta días corridos desde la 
existencia del siniestro. Acontece que la información 
complementaria debe ser, además 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 debió requerir los 
informes, de acuerdo con las reglas generales del de-
recho de las obligaciones, aplicables con tanto o ma-
yor razón en cuanto se refiere al asegurador, que debe 
comportarse con máxima buena fe y prontitud. 

La mora de la accionada no puede verse purgada, en 
el caso, por la falta de obtención de la baja registral 
del automóvil; sin perjuicio de ello, cabe señalar que 
la accionante no está exenta de tramitar la baja defi-
nitiva de la unidad siniestrada, toda vez que resulta 
como condición previa para el retiro de los fondos, la 

entrega de la documentación que acredite la inscrip-
ción registral de la baja del automotor, conforme las 
previsiones de la Ley 25.761 y su decreto reglamen-
tario 744/04.- Dres.: Ibañez de Córdoba/Posse/Leal.

Cámara civil y comercial común - Concepción 
Tucumán, Sala Única S/ Daños y Perjuicios.
Nro. Expte: 929/13 Nro. Sent: 268 
Fecha Sentencia 02/12/2019

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

El fallo recuerda cuáles 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 y/o la extensión de la obligación a cargo del 
Asegurador. La Aseguradora puede, a su criterio, reca-
bar alguna información adicional, pero siempre con esas 
características. Pedir otros elementos, como en este caso 
la constancia de baja del vehículo, no suspende el plazo 
fijado por el art. 56 para expedirse sobre la procedencia 
del reclamo. 

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

DAÑOS Y PERJUICIOS. INDEMNIZACIÓN. 
DAÑO MORAL. INCUMPLIMIENTO DE 
CONTRATO DE SEGURO. NEGATIVA 
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Dr. EDUARDO TORIBIO

INJUSTIFICADA AL PAGO DE LA 
INDEMNIZACIÓN POR DAÑO TOTAL DEL 
VEHÍCULO. PROCEDENCIA.

Surge evidente, que el accionante, padeció tribula-
ciones anímicas con significación jurídica, a raíz del 
incumplimiento y conducta de la demandada, mani-
festado a través de los reclamos y gestiones que debió 
efectuar en consecuencia, que excedieron el concepto 
de mera molestia o incomodidad, para tornarse en 
una situación en la cual vio frustradas sus legítimas 
expectativas de contar con una tempestiva y eficaz 
cobertura asegurativa. Conforme señala Jorge Mario 
Galdós, con relación al daño extrapatrimonial, que: 
Inicialmente se sostuvo que su procedencia en el ám-
bito contractual era más bien restrictiva, pero luego 
se la generalizó 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, así 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.: Ibañez de Córdoba/Posse/Leal. Cámara 
Civil Y Comercial Común. 
Concepción, Tucumán- Sala Única. S/daños 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 sólo 
lo condena a cumplir con la indemnización, sino que 
lo condena adicionalmente por Daño Moral por todas 
las gestiones y reclamos que debió cumplir su cliente. Si 
bien la reparación del Daño Moral era de interpretación 

restrictiva en los incumplimientos contractuales, la evo-
lución de las doctrinas de protección del usuario, tanto 
en los contratos de consumo como de los de adhesión 
a cláusulas predispuestas, han llevado a un incremento 
significativo de las condenas por ese rubro.

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

1. La norma citada, establece una obligación legal en 
cabeza del asegurado y fija un plazo máximo a fin de 
denunciar el siniestro (3 días), 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 días 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 artículo 47 esta-
blece que la omisión de denunciar el siniestro dentro 
del plazo legal de 3 días, genera -para el asegurado- la 
pérdida del derecho a ser indemnizado.

2. La actora sostuvo que efectuó la denuncia en for-
ma telefónica el mismo día del incendio. Sin em-
bargo, no existe ninguna constancia que acredite 
en forma fehaciente sus dichos, más allá de la mera 
manifestación efectuada por la testigo P. S. M. Del 
informe brindado por la empresa “Telefónica” (ver 
fs. 104/105), no surge que la actora se haya comu-
nicado con el número que mencionó en el escrito de 
demanda, ni tampoco con algún otro número que 
pudiera pertenecer o tuviera alguna vinculación con 
la demandada. 

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

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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acompañe la documentación detallada a Fs. 36 (“...
legajo completo del siniestro...e informe si el día 16 
de noviembre de 2012, a las 19:00hs, sus operadores 
telefónicos recibieron la denuncia por parte de la ac-
tora...”).

4. La omisión de acompañar la documentación reque-
rida o de manifestarse al respecto, torna de aplicación 
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 
“análisis de las circunstancias del evento”, lo que sin 
duda debió realizarse sobre la documentación que se 
omitió acompañar. -

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

6. La omisión de acompañar esa documentación y la 
verosimilitud con relación a su existencia, obligan a 
tener por acreditado que la actora efectuó la denun-
cia del siniestro en tiempo y forma, configurándose el 
incumplimiento por parte de la demandada respecto 
de la obligación asumida en el contrato de seguro. –

Juzgado Civil, Comercial, 
Minería y Sucesiones Nº1 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 ocurrió cerrar esta reseña con caso de un juicio 
relativo a la cobertura del incendio de un quincho. Me 
ha parecido bueno tomar un caso de pequeña cuantía, 
para señalar cómo ello no obsta para analizar cuestiones 
que resultan frecuentes en una multiplicidad de casos.
En primer lugar, podríamos señalar que este siniestro, 
aparentemente ocurrido el 16 de noviembre de 2012, se 

está resolviendo por una sentencia de fecha 27/2/2018. 
Si algún Profesor de Lógica encontrara ello difícil de 
explicar, sólo podríamos ayudarlo mostrándole infinidad 
de casos similares. Ya hemos visto en un caso de más 
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 resolución de los casos, y 
para su previsibilidad,  los jueces puedan hacer lisa y 
llana aplicación 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. 
Más allá de la ley, está nuestra experiencia del día a día 
(del año a año para ser más preciso) en casos que haré, 
ajenos a este juicio para evitar rispideces.

Primer punto. ¿Es común que el Asegurado haga sólo la 
denuncia por teléfono? No mucho y menos aún lo admito 
si está asesorado por un PAS. Sin perjuicio de las ventajas 
de un pronto aviso a la Aseguradora, por la vía que sea, 
el trámite debe continuarse con una presentación formal 
y fehaciente ante el Asegurador. Aun en situaciones ex-
cepcionales como la actual pandemia, tenemos al alcance 
recursos para entablar esa especie de diálogo que nos per-
miten los medios electrónicos.

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 y/o por su suspensión 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 citación en garantía respec-
to de un hecho atribuido a su Asegurado y que éste no 
ha denunciado oportunamente (tres días 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 dañoso y ver cuál era la situación de cobertura 

JURISPRUDENCIA



53Revista ASEGURANDO

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

Tercer punto. ¿Cómo 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 aquí 
es bueno volver a analizar uno de los momentos más 
significativos de la actividad aseguradora: el proceso de 
liquidación de siniestro. Alguien podría decir que es una 
carrera de obstáculos (si se topó con un Asegurador poco 

afecto a pagar). Pero yo diría que esos obstáculos no son 
insuperables si AMBAS PARTES PONEN DILIGEN-
CIA Y BUENA FE  en su desempeño. Al Asegurado se le 
puede exigir menos, pero sí lo justo y necesario, de cosas 
que él pueda obtener y que sean estrictamente necesarias 
(en un fallo más arriba hemos visto una caracterización 
de esas exigencias, comentadas por el del Dr. Rubén Sti-
glitz). Al Asegurador le “toca bailar con la más fea”. Por-
que él es el especialista y el predisponente del contrato 
(recordemos que la mayoría (¿o todos?) los contratos de 
seguro son de consumo o de cláusulas predispuestas. Sobre 
él hay una exigencia de idoneidad, de eficiencia y de asis-
tencia al Asegurado, que resulta ser en una multiplicidad 
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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 presentación de las tramitaciones administrativas del 
siniestro, teniendo en cuenta de que, en una etapa del 
expediente, señaló haber efectuado “un análisis de las cir-
cunstancias del evento”. 

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

Transcribo a continuación un fragmento de esa senten-
cia, porque hace a las mismas cuestiones: “Con fecha 18 
de noviembre la aseguradora responde que “...realizará 
por su propios medios la búsqueda de la información y 
documentación necesaria a los fines de evaluar el sinies-
tro, sin perjuicio de destacar que dicha gestión no libera 
a la reclamante de la obligación a su cargo...”.

Partiendo de este resumen y recurriendo al principio que 
gobierna la celebración, interpretación y ejecución de los 
contratos, que no es otro que el de la buena fe -art. 9º 
CCyC.- es evidente que la aseguradora hubo asumido la 
carga de obtener la documentación que exigiera para ex-
pedirse sobre la verificación del siniestro y la consiguiente 
obligación de abonar el seguro, “desplazando” la obliga-
ción que el art. 46 de la Ley de Seguros coloca en cabeza 
del asegurado, asumiéndola personalmente, con lo cual 
no puede colocarse en contradicción con sus propios actos, 
sosteniendo que la actora no aportó la documentación 
que se le exigiera”. El Tribunal, en ese caso, le dice que 
con esa comunicación la Aseguradora había asumido 
para sí la carga de obtener esa información. Más aun, 
dice que, con la indicación de las actuaciones judiciales 
por parte de la actora, ésta había cumplido la obligación 
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-

radora que anunció que asumía la carga de obtener la 
información, después diga que la actora no cumplió la 
carga. Es la teoría de los “actos propios” (lo que hacés 
te obliga) y que incluye los actos de toda la cadena de 
gestión de la compañía (del CEO al pinche para evitar 
dudas).

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

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

En estas últimas se persiste en las posturas, ya sea porque 
la Sección Siniestros pierde contacto con la cuestión y 
los abogados están mayormente apuntados a continuar a 
final los expedientes, sin volver a analizar la consisten-
cia de la opinión original con los avances y constancias 
del proceso judicial. Así 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 estadísticamente de una gran mayoría de 
confirmaciones).

Como verán, a la Señora afortunadamente sólo se le 
quemó el quincho pero, si nos gusta este tema del segu-
ro, es mucho lo que podemos hablar. Este cierre no sería 
completo, teniendo en cuenta que habrá 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.

Tarea para el hogar, por la cuarentena.
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