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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Ramos Irazoqui Agustina Decarre Pablo Cariddi

Gran actividad de FAPASA durante el verano.
Sigue la campana de posicionamiento del PAS en
la sociedad y la generacién de conciencia asegu-
radora. Varios ejemplos de la presencia en medios
de dirigentes de todo el pais. Ya se comenzé a
trabajar en los nuevos contenidos del programa

de capacitacidn, junto con la SSN.

El 6rgano de control dispuso el congelamiento
del pago de matricula. Desde hace 2 anos veni-
mos pagando los mismos importes: $ 1.500 para
los PAS indivualmente, y $ 6.000 para las orga-
nizaciones de PAS. Pero, atencién: el plazo para
pagar vence el préximo 30 de abril. Ademds, con
amplia participacién se realiz6, en conjunto con
Mujeres en Seguros, la 1° Jornada de Integracién
de Mujeres en Asociaciones. Es un espacio pensa-
do para construir juntos una agenda participativa
sobre el rol de las Mujeres en la Actividad Asegu-
radora y la importancia de su participacién en las
Asociaciones, entre otros temas.

Y difundimos un contundente documento de
FAPASA denunciando que algunos picaros uti-
lizan la tecnologia para ‘intrusar’ el mercado: “la
pandemia y el mercado asegurador”. FAPASA,
siempre a favor de la tecnologia y en contra del
menoscabo del asesoramiento profesional.

En esta edicidn, dialogamos con los dirigentes
Mario Assenza, Presidente de APAS Santa Fe;
Liliana Alzugaray, Presidente de APAS Entre
Rios; Marfa Rosa Blanco, Presidente de APAS
Cuyo; Lisandro Redivo, Presidente de APAS Ba-
hia Blanca; Alejandro Ortega, Presidente APAS

Eduardo Toribio

Clorinda Mantaras

Roxana Reynoso

Santiago del Estero; Daniel Layus, Presidente de
APAS Cérdoba; y Pablo Cariddi, Presidente de
APAS La Pampa , sobre las perspectivas para el
desarrollo del seguro en la Argentina en 2021.
¢Habrd rebote? ;Cudles serdn las actividades re-
gionales que pueden sostener la contratacién de
seguros?

Después, en una entrevista, Agustina Decarre,
Presidente de FAPASA, aclara todo sobre el
CAOPCS vy declara: “Es un gran avance en el
combate a la venta ilegal”. Mds adelante, damos
cuenta de la disparidad de las tasas de Ingresos
Brutos en la Argentina, que van desde el 3% al
8%. Asi se vulnera el principio de igualdad: igual
trato frente a hechos similares. Como se infor-
mo en la edicién anterior, las 22 asociaciones que
conforman la Federacién han decido brindar un
nuevo impulso a la web www.denuncias.com.ar
Hay mads definiciones al respecto.

En nuestra secciéon Solidaridad, la iniciativa de
la Fundacién 100 Caminos, de Bariloche.

En Federales, damos cuenta de la actividad de las
Asociaciones Primarias. En ‘Lo mejor de los Me-
dios’, una entrevista a nuestra Presidente: Agusti-
na Decarre. Asimismo, Pablo Cariddi, Presidente
de APAS LA Pampa, responde a las preguntas de
‘Perfiles’.

Luego, las habituales secciones de Noticias del
Mercado y de RSE, junto a la columna del Dr.
Eduardo Toribio: ‘Fallos Judiciales Comentados
para ser Comentados’.
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CERTEZA PARA LOS ASEGURADQOS

DESDE EL PROXIMO 1° DE MARZO SERA EXIGIBLE EL CAOPCS.
EN ESTA ENTREVISTA, AGUSTINA DECARRE, PRESIDENTE DE FAPASA, ACLARO TODAS LAS
DUDAS SOBRE EL CERTIFICADO QUE IMPLEMENTO LA SSN A TRAVES DE LAS RESOLUCIONES SSN

N° 332/2020 Y N° 504/2020.-

Anibal Cejas (A. C.): Entidades Ase-
guradoras, Productores Asesores de
Seguros, Sociedades de Productores
de Seguros y Agentes Institorios es-
tdn obligados de exhibir en vidrieras
y/o en lugares visibles al piiblico de
los locales donde se realiza el ofre-
cimiento de contratos de seguros, el
Certificado de Aptitud para el Ofre-
cimiento Piblico de Contratos de
Seguros (CAOPCS). ;Qué funcién
cumple?

Agustina Decarre (A. D.): El Certifi-
cado es un documento para identificar
a todos los locales comerciales de aque-
llas personas que pueden intermediar
en la actividad aseguradora ddndole
la certeza a quien contrata a través de
ellos, de la existencia de una matricula
que lo convierte en un asesor profesio-
nal, ya sea por medio de una sociedad
de productores, un Productor Asesor
de Seguros, o a través de la venta reali-
zada por companias.

Durante mucho tempo estuvimos
trabajando desde FAPASA en el com-
bate contra la venta ilegal y este certi-
ficado es justamente una herramienta
para avanzar en este camino.

Es un gran elemento a nivel adminis-
trativo para trabajar en todo el pafs con
las municipalidades, con las autorida-

des de aplicacién de cada lugar.

Ahora, la normativa permite la clau-
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sura inmediata de locales donde se
intermedien contratos de seguro sin
un Productor Asesor de Seguros, por
parte de personas sin matricula, no ha-

bilitados para tal actividad.

Hasta el momento no tenfamos esta
herramienta y por eso entendemos que
es un gran avance en el combate a la
venta ilegal.

A. C.: ;;Cudles son los perjuicios de
la venta ilegal de seguros?

A. D.: En primer lugar, el engafio a la
sociedad. Una parte importante de los
asegurables desconocen algunos aspec-
tos regulatorios de nuestra actividad. A
veces 10s encontramos con situaciones
donde se intermedia un contrato de
seguros, sin que exista una persona con
matricula habilitante para el caso.

En peores situaciones existe un ‘papel
pintado’, como decimos, donde ni si-
quiera existe una poliza de seguro.

En este dltimo caso, el perjuicio es
doble, no sélo para quien contratd el
seguro y se ve estafado en su buena
fe, sino ademds para el tercero, para la
sociedad en su conjunto ya que al mo-
mento de existir un siniestro no hay a
quién reclamarle, no hay contrato de
seguro vélido, no hay una compafifa
de seguros que respalde ese papel, ni
existe el asesoramiento profesional
para la contratacién.

A. C.: ;Cudl es la situacion de aque-
llos productores que, ademds de ejer-
cer la profesion de Productor Asesor
de Seguros, ejercen alguna otra como
el caso de los abogados, contadores
ptiblicos, y otras?

A.D.: Este tema generé dudas. Desde
FAPASA trabajamos en mesas de did-
logo con las autoridades de la Super-
intendencia de Seguros, logrando una
aclaracién del contenido de la resolu-
cién antes de su entrada en vigencia.

Aquellas personas que desempefien
cualquier otra actividad pero que ade-
mds sean Productores Asesores de Se-
guros estdn perfectamente habilitados
para seguir funcionando de esta forma
en su local comercial, donde obvia-
mente exhibirdn el certificado que los
habilita como tales.

Estas personas pueden seguir desem-
pefidndose como contadores, mar-
tilleros, abogados, o cualquier otra
actividad. Una actividad no invali-
da a la otra. Tenemos el objetivo de
defender a los productores de segu-
ros, combatir la venta ilegal y cerrar
aquellas oficinas donde no exista un
Productor Asesor de Seguros inter-
mediando un contrato.

Aquellos PAS que también son aboga-
dos o contadores pueden seguir ejer-
ciendo su actividad en el mismo local
sin inconvenientes.



A. C.: ;Quiénes deben descargar el
certificado CAOPCS de la pdgina

de Superintendencia?

A. D.: Todos los PAS, sociedades de
PAS, compaiifas, agentes institorios,
para cada una de las oficinas donde
se atiende al publico y se interme-
dien contratos de seguro.

Aquellos productores y colegas que
no tienen oficinas habilitadas al pud-
blico no tienen que descargar nada,
no tienen que hacer nada. Esto
apunta especificamente a los locales
comerciales habilitados. La idea es
trabajar con las municipalidades para
que esto sea una exigencia al momen-
to de habilitar un local comercial.
Hasta hoy, cualquier persona podia
habilitar un local destinado a la acti-
vidad aseguradora.

A partir de esta resolucidn, las autori-
dades municipales pueden exigir este
certificado para la habilitacién de
locales en los que se comercialicen
seguros.

A. C.: Por ultimo, sen qué estd tra-
bajando FAPASA?

@

triunfoseguros.com

N° de Inscripcidn en SSN:

Atencidn al asegurado
0800-666-8400

“DURANTE MUCHO
TIEMPO ESTUVIMOS
TRABAJANDO DESDE
FAPASA EN EL COMBATE

CONTRA LA VENTA ILEGAL

Y ESTE CERTIFICADO

ES JUSTAMENTE UNA

HERRAMIENTA PARA
AVANZAR EN ESTE CAMINO.”

A. D.: Estamos trabajando mucho
con las campafas de conciencia ase-
guradora. En este momento algunas
apuntando a seguridad vial, por ser
un momento en el cual alguna gente
se estd movilizando en el periodo de
vacaciones y, por supuesto, reforzan-

do la figura del PAS.

Hace pocos dias, publicamos un co-
municado sobre la intermediacién
digital. No estamos en contra de la
tecnologia, todo lo contrario. La tec-
nologfa es una aliada de cada Produc-
tor Asesor de Seguros.
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No queremos que la tecnologfa sea
usada como un cémplice en la venta
no profesional.

También estamos elaborando la ca-
pacitacién para los PAS para este
afo 2021 y trabajando mucho con
Superintendencia para armar un
esquema adecuado para cada PAS
del pais, adaptada a cada lugar y de
acuerdo a la situacién que atraviesa
a la Argentina hoy.

Y no quiero dejar de mencionar la
pdgina de denuncias de FAPASA,
donde estamos trabajando activa-
mente con colegas de todo el pais
que nos acercan denuncias y que nos
ayudan en este combate no sélo de
la venta ilegal, sino también contra
los abusos bancarios y en créditos
prendarios.

En definitiva, se trata de que la so-
ciedad pueda ejercer correctamente
sus derechos.

Mi4s informacién:
https://www.argentina.gob.ar/noti-
ciaslinformacion-para-descargar-el-
caopcs

Nosotros disponemos de las

- MEJORES COBERTURAS,
i pero el valor agregado

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

@ SSN

ROS VOS.

TRIUNFO
SEGUROS

Sponsor Oficial de
Las Leonas y Los Leones

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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SE CONGELA EL IMPORTE DEL

DERECHO ANUAL DE MATRICULA

La SSN determiné que el monto
correspondiente al Derecho Anual
de Inscripcién para el ciclo 2021 se
mantenga en los mismos valores de
2020. Esta medida responde a la so-
licitud que FAPASA ha formulado a
las autoridades de la SSN en virtud
de la situacién econémica generada
por la pandemia, y supone también
un esfuerzo presupuestario de parte

del Estado.

De esta manera, el importe a abonar
en concepto de Derecho de Inscrip-
cién correspondiente al afio 2021,
serd: para los Productores Asesores de
Seguros de $ 1.500 (mil quinientos);
para las Sociedades de Productores
de Seguros de $ 6.000 (seis mil). En
ambos casos el vencimiento operard
el 30 de abril de 2021.

Cabe destacar que estos valores no
presentan cambios desde 2019. El
importe a abonar en concepto de
mantenimiento de inscripcién para
los casos de suspensién voluntaria
en el Registro de Productores Ase-
sores de Seguros correspondiente a
2021 serd de $ 177 (ciento setenta
y siete).

Intereses

Los pagos efectuados con posteriori-
dad a esa fecha y hasta el 31 de di-
ciembre de 2021, sufrirdn un recargo
del 50 %, abonando los Productores
Asesores de Seguros $ 2.250,00 y las
Sociedades de Productores de Seguros
$9.000,00. A partir del 1° de ene-
ro de 2022 el recargo serd del 100
%, debiendo abonar los Producto-
res Asesores de Seguros $ 3.000,00
y las Sociedades de Productores de
Seguros $ 12.000,00.

Boleta electrénica
El pago del Derecho Anual de Ins-

cripcién debe ser realizado median-

te la boleta generada a través del
sitio web del Organismo, o a través
del siguiente link: https://www.e-
pagofacil.com/e-billing/ssn/index.

php

Para el supuesto de elegir “Busqueda
por matricula’, deberd seleccionar la
opcién Productor Individual o Socie-
dad, en caso contrario podrd realizar
la busqueda por tipo y nimero de
documento.

Dicha boleta podrd ser abonada en
cualquier sucursal de Pago Ficil, o
bien a través de la aplicacién de Mer-
cado Pago, mediante escaneo del c6-
digo de barras que se halla impreso
en la boleta.

En caso que no pueda generar la bo-
leta, deberd verificar que en la barra
del Menu Principal Herramientas no
esté seleccionada la opcién de Blo-
queador de Elementos Emergentes
o la opcién de ejecucién de Pop-ups

deshabilitada.

PAS DE BUENQOS AIRES: SE LOGRARON LOS OBJETIVOS

Se consiguié que la actividad del
PAS sea separada de la intermedia-
cién financiera y se evité el aumen-

to de la alicuota de IIBB.

El pasado 22 de diciembre, el Senado
y Cdmara de Diputados de la Provin-
cia de Buenos Aires, sancionaron el
Cédigo Fiscal para 2021. Los legis-
ladores se hicieron eco del reclamo
de los PAS de la provincia de Buenos
Aires y establecieron un cédigo de
actividad especifico para la labor de
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asesoramiento que llevamos adelante:

662020 | Servicios de productores
y asesores de seguros

Asi, logramos que la actividad del
PAS sea separada de la intermedia-
cién financiera. También se dejé sin
efecto el aumento de la alicuota de
IIBB del 9%, quedando en el mismo
valor anterior de 7%. Esto ha sido

posible gracias al esfuerzo de los di-
rigentes de FAPASA, AMPAS (Mar

del Plata), AAPAS, APAS La Pampa
y Oeste de Buenos Aires, APAS del
Centro de la Provincia de Buenos
Aires, APAS Bahia Blanca, Zona y
Sur Argentino, y APAS Noroeste de
la Provincia de Buenos Aires, que
han mantenido reuniones con legis-
ladores de las dos fuerzas politicas
mayoritarias en el parlamento bo-
naerense: el Frente de Todos y Juntos
por el Cambio. La unidad y la accién
coordinada es el camino para lograr
nuestras metas.



Con amplia participacién realizamos,
en conjunto con Mujeres en Seguros,
la 1° Jornada de Integracién de Mu-
jeres en Asociaciones. Es un espacio
pensado para construir juntos una
agenda participativa sobre el rol de
las Mujeres en la Actividad Asegura-
doray la importancia de su participa-
cién en las Asociaciones, la inclusién

INSTITUCIONALES

EL ROL DE LAS MUJERES EN EL SEGURO

de temas como Diversidad, Capa-
cidades Diferentes, Capacitacién y
Networking. Proyectos en conjunto
que empiezan a hacerse realidad con
la riqueza de una participacion fede-
ral y una mirada integradora.

iContactate con tu APAS para ser
parte de este espacio!

LA SSN DETERMINA QUE A PARTIR DEL 1° DE MARZO

SERA OBLIGATORIO EXHIBIR EL CAOPCS

La Superintendencia de Seguros de la Nacién (SSN) de-
terming a través de las Resoluciones SSN N° 332/2020 y
N° 504/2020 que, a partir del 1° de marzo de 2021,

Entidades Aseguradoras,

Productores Asesores de Seguros,

Sociedades de Productores de Seguros y

Agentes Institorios

estdn obligados de exhibir en vidrieras y/o en lugares vi-
sibles al publico de los locales donde se realiza el ofreci-
miento de contratos de seguros, el Certificado de Aptitud
para el Ofrecimiento Puiblico de Contratos de Seguros

(CAOPCS).

El mismo puede descargarse, a partir del 1° de febrero de
2021, desde el sitio web del organismo: (https://www.ar-
gentina.gob.ar/ssn; “Generd tu certificado CAOPCS”)

En el caso de inconvenientes, los interesados deberdn con-
tactarse mediante correo electrénico a mesadeayuda@ssn.
gob.ar consignando en el asunto: “Problemas Descarga
del Certificado CAOPCS” proporcionando la mayor can-
tidad de detalles posibles.

Esta medida brinda a los asegurados una herramienta que
les permite corroborar de forma 4gil y segura que se en-
cuentran frente a un operador habilitado por la SSN y
por lo tanto, autorizado a realizar y concretar operaciones
relacionadas con la actividad aseguradora.

Mediante el escaneo del cédigo de respuesta inmediata
(QR) que forma parte del CAOPCS se verifica en segun-
dos los datos de inscripcién del operador. Consecuente-
mente, la exhibicién de este certificado colabora en ga-
rantizar el buen funcionamiento del mercado asegurador.

AGUSTINA DECARRE, NUEVO INTEGRANTE

DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION

DEL ENTE COOPERADOR

Mediante la Resolucién 82, la SSN
designé a la Sra. Agustina Deca-
rre, Presidente de FAPASA, como
miembro del Consejo de Adminis-
tracién del Ente Cooperador Ley
22.400, en reemplazo del Sr. Jorge
L. Zottos.

Asi, el cuerpo de autoridades del
Ente queda conformado por los si-
guientes PAS:

Presidente: Sr. Daniel Gustavo
Rosemberg

Consejeros: Sra. Agustina Decarre
y Sra. Silvia Bechir

Revista ASEGURANDO
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La Pandemia que azota a todo el planeta ha producido cambios trascendentes en la humanidad. Ya
nada serd igual que antes. Cuando todo vuelva a la normalidad, serd una nueva normalidad.

La sociedad fue obligada a numerosos cambios. Todos aprendimos a utilizar cosas que nunca antes
pensdbamos que {bamos a convivir con ellas. Bancos con muy pocas personas atendidas con turno
previo. Oficinas vacfas y nuevas palabras se incorporaron a nuestro lenguaje diario. El teletrabajo
suplié nuestras oficinas. Los papeles se redujeron al tiempo que aumentaban los archivos digitales
y los correos electrénicos. Perfeccionamos las formas de pagar y el cheque fue reemplazado por las
transferencias, las compras por Internet crecieron a todo vapor y el dinero en efectivo, que crefamos
indispensable en nuestro diario trajinar, se convirtié en billeteras electrénicas. Fuentes confiables sefia-
lan que en nuestro pais las transacciones por medios digitales crecieron durante la pandemia un 79%
y que Argentina lideré el uso de nuevas tecnologfas en América Latina.

A esa nueva realidad muchos la denominaron “disrupcién”.

Y esa palabra, admite, a nuestro juicio, dos significados. Uno muy positivo que podemos traducir
como “reemplazar formas tradicionales y utilizar la tecnologfa en beneficio de la eficiencia y las nece-
sidades de la gente” y el otro “el riesgo del uso de datos y la aplicacién de la tecnologia en perjuicio de
los habitantes del planeta”. Ya, la propia Asociacién Internacional de Supervisores de Seguros lo alerté
hace tiempo con un informe expresamente vinculado con esta nueva forma de riesgo.[1]

Y de la misma forma que crecié el uso de los medios electrénicos para lo cotidiano, también crecieron
en forma proporcional las estafas, que, tecnologfa mediante, se propagaron en forma exponencial en
todo el universo. Y como a rfo revuelto ganancia de pescador, los talibanes del manejo de datos trata-
ron de convertir todo en oportunidad para nuevos negocios.

Y la actividad aseguradora no iba a estar ajena a la presencia de quienes desde hace tiempo suefan con
emplear la tecnologfa para reemplazar la presencia del Productor Asesor de Seguros. Han empleado
todos los medios posibles, han invertido fortunas en publicitar sus propésitos, han contado con el
apoyo de los medios de difusién que también participaron en los beneficios de sus excesos marketi-
neros. Pero después de todo ese esfuerzo solo han logrado tener una pequefiisima presencia en captar
una {nfima porcién de seguros obligatorios -casi como cazar en el zooldgico- con un costo comercial
extraordinario y cooperando con los precios de remate de algunas aseguradoras al quebranto técnico
en sus balances que, en algunos casos ya lucen en forma preocupante.

Y como si eso fuera poco, un gigante de la venta por Internet, donde las personas humanas compran

a través de mecanismos electrénicos, sin que nadie jamds haya conocido el rostro de alguno de sus
operadores, se presenta como postulante a través de la figura de agente institorio y pretende invadir
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también el mercado de seguros. La Superintendencia tiene la facultad de aprobar o rechazar el pedi-
do. Confiamos en el buen criterio de las autoridades del organismo supervisor, que hasta ahora han
demostrado su preocupacion por las ventas ilegales e ilegitimas en defensa de los intereses de toda la
comunidad.

Todos los que pretenden intrusar el mercado de seguros han encontrado una denominacién bajo el
extrafio término “Insurtech” que en nuestro idioma no tiene traduccién.

Los Productores Asesores de Seguros rechazamos esas expresiones y preferimos llamar a nuestra noble
actividad utilizando las palabras de nuestro riquisimo idioma.

Mientras esta invasion pretendfa desconocer la labor de asesoramiento profesional, la Pandemia no
hizo otra cosa que poner de resalto la importancia de la labor del Productor Asesor de Seguros. Asi
todos los colegas debieron multiplicar su tarea, porque los asegurados planteaban todo tipo de proble-
mas y en las aseguradoras el trabajo remoto dificultaba o diferia la solucién de las requisitorias y por
qué no decirlo también, a aquellos que habfan contratado seguros sin la intervencién de un PAS, los
contestadores automdticos y los inefables chat bots solo les proporcionaron respuestas absurdas a sus
legitimas inquietudes.

Pero que nadie se confunda, los Productores Asesores de Seguros estamos a favor de toda innovacién
al servicio del mercado de seguros. Para eso nos capacitamos en forma continua y fuimos los primeros
en incorporar tecnologfa a nuestra actividad, recogiendo y transfiriendo datos en forma directa a las
entidades aseguradoras reemplazando a los antiguos “data entry”, facilitando la emisién de las cober-
turas y seguiremos incorporando en forma permanente nuevos instrumentos de actualizacién para
ponerlos al servicio de la actividad.

Por otra parte, tampoco rechazamos el uso de las formas masivas de recoleccién y procesamiento
de datos, pero, con los cuidados del caso, le damos nuestra bienvenida para generar una actividad
colaborativa que permita al sistema asegurador argentino contar con informacién de uso comin que
nos permita obtener tarifas microsegmentadas, que distribuyan la carga del premio en forma mds
equitativa con los riesgos que cubren. También serd de real valor para evitar el fraude en la actividad.
Y, por dltimo, no menos importante, serd para las entidades aseguradoras contar con informacién que
les permita el mejor cdlculo de sus reservas y el prondstico preciso de obligaciones que surgirdn por
siniestros que se habrdn producido sin o con poca informacién de estos en la época del cierre de sus
estados contables.

Los Productores Asesores de Seguros de todo el pafs seguiremos poniendo nuestras mejores energfas
al servicio de un mercado solvente y responsable, como antes, como durante la pandemia y cuando
volvamos a la nueva normalidad.

Agustina Decarre Jorge Luis C. Zottos
PRESIDENTE SECRETARIO
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LAS PERSPECTIVAS PARA LA INTERMEDIACION
DE SEGUROS EN ESTE ANO.
. CUALES SERAN LAS ACTIVIDADES REGIONALES QUE
PODRIAN IMPULSAR LA DEMANDA DE SEGUROS?

Asegurando dialogé con los diri-
gentes Mario Assenza, Presidente
de APAS Santa Fe; Liliana Alzu-
garay, Presidente de APAS Entre
Rios; Marfa Rosa Blanco, Presi-
dente de APAS Cuyo; Lisandro
Redivo, Presidente de APAS Bahfa
Blanca; Alejandro Ortega, Presi-
dente APAS Santiago del Estero;
Daniel Layus, Presidente de APAS
Cérdoba; y Pablo Cariddi, Presi-
dente de APAS La Pampa , sobre
las perspectivas para el desarro-
llo del seguro en la Argentina en
2021. ;Habr4 cierto rebote respec-
to de la caida de 2020? La vacu-
nacién contra el Covid-19 avanza
paulatinamente, pero ;qué efectos
tendrd sobre la reactivacién de la
economia? Y, ;cudles serdn las ac-
tividades regionales que pueden
sostener la contratacién de seguros
este afio? Todos estos temas y mds,
fueron abordados por los dirigen-

tes de FAPASA.

12 Revista ASEGURANDO

Asegurando: ;Cémo ve las pers-
é
pectivas para la produccién de
seguros en 20212 ;Qué impacto
cree que tendrd la pandemia?
z 7 . .
¢Qué dnimo ve en los clientes
para la contratacién de seguros
en los distintos ramos?

Lisandro Redivo:

Las perspectivas de produccién de
seguros para este 2021 van a ser
moderadas, ya que nuestra activi-
dad no es ajena a la crisis econd-
mica y sanitaria que transitamos
como consecuencia de la pande-
mia por Covid.

La pandemia ha cambiado las
predicciones y prondsticos de cre-
cimiento del mundo, donde se
aplicaron confinamientos sin pre-
cedentes en la era moderna. Todo
esto afectd la actividad y circula-
cién.

En Argentina, a mediados de mar-
70 se comenzd una cuarentena es-
tricta, lo que desencadené en una
minima circulacién de vehiculos,
dejando solo el funcionamiento de
la actividad esencial. Si bien en el
comienzo de la misma se mantu-
vieron las coberturas automotores
y de ramas varias, luego de dos
meses funcionarios del gobierno,
en un acto de irresponsabilidad y
con una decisién inconsulta, de-
clararon a los medios masivos que
las compaiifas debfan bonificar las
cuotas debido a la baja de sinies-
tralidad. Las companias, ante el
tsunami de consultas, se vieron



obligadas a adherir a la medida en
un intento de no perder produc-
cién. Al decir ‘irresponsabilidad’,
me refiero a que el tema era mucho
mds amplio: las compafifas venian
de sufrir un fuerte golpe en sus pa-
trimonios debido a las bajas de los
bonos argentinos, sumado al fuerte
aumento de los costos de los sinies-
tros por las devaluaciones de esa
época; esto hizo que muchas firmas
queden al borde de la quiebra.

Por ello, hubiese correspondido
conformar una mesa donde todos
los actores del mercado puedan
discutir el tema o, al menos, con-
sultar a referentes y/o especialistas
en la materia.

En muchos casos se ofrecieron
suspensiones de cobertura cuando
los vehiculos no se usaban. De alli
surgié una guerra de precios entre
las companfas que atn persiste.

Durante la dltima etapa de 2020,
el confinamiento se comenzé a li-
berar, por lo que se restablecieron
coberturas suspendidas pero con
un nuevo factor: la actualizacién
de los valores de los vehiculos se
ha acelerado desde agosto, con ve-
hiculos que en 6 meses crecieron el
100%, impactando en los premios
de las pélizas que acompanaron
ese incremento.

El Productor Asesor de Seguros
fue fundamental para asesorar y
evitar los infra-seguros, tan noci-
vos en momentos de variabilidad.
En muchos casos, al modificarse
tanto los premios, los asegurados
optaron por bajar coberturas, de-
bido a que los ingresos de la po-
blacién no fueron de la mano de la
inflacién, esto sumado a lo ya tan
comentado de la desactualizacién
de las coberturas RC obligatorias.

2021
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Indudablemente, esta pandemia
evidencia una toma de concien-
cia e importancia de la vida. En
nuestro mercado esto repercutié
en un incremento en las consultas,
a pesar de que, en momentos de
fuertes subas de inflacidn, las co-
berturas en pesos van quedando
desactualizadas. Las que se toman
en ddlares, si bien crean una segu-
ridad de mantener el poder adqui-
sitivo de las sumas a cobrar en el
futuro, la variacién del délar de
mds del 100% en un afo hace muy
dificultoso el pago de los premios.

Serd todo un desafio superar esta
valla, que hard que la poblacién
empiece a tomar conciencia asegu-
radora y lo haga con un ramo tan
importante como el de Vida.

Con respecto a las sumas referidas
al trabajo y a la produccidn, el fu-
turo es incierto y dependerd de la

Revista ASEGURANDO 13
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evolucién del virus, y la tempora-
lidad de la vacuna, que ya dicho
por especialistas va a ayudar pero
no detendrd la pandemia en lo in-
mediato.

Si se vuelve a una cuarenta estric-
ta, la actividad volverd a paralizar-
se y eso impactard fuertemente en
los seguros.

Considero que no hay mucho
margen como para hacer un confi-
namiento total como el de marzo,
por lo que veo expectativa de cre-
cimiento en estos ramos.

Lo que qued$ demostrado una vez
mds, es la importancia de la figura
del Productor Asesor de Seguros,
donde, en momentos donde las
compafifas cerraron sus oficinas y
vieron mermado el trabajo de su
personal, nuestra tarea fue funda-
mental para poder dar respuesta
de todo tipo en el mercado.

Daniel Layus:

Dar una perspectiva sobre el futu-
ro con esta realidad, tanto biolégi-
ca como econdmica, es aventurera,
pero me animo a decir que, si las
aseguradoras no respetan las tari-
fas técnicas, seguramente no po-
drdn soportar los siniestros.

14 Revista ASEGURANDO

El mercado se achicé, reasegu-
radoras que ya no estdn, grandes
riesgos que se realizan entre mds
de una compaffa cuando antes
solo la cotizaba una, dan la pauta
de la realidad del mercado asegu-
rador.

Esta pandemia afecté mucho la
actividad comercial / industrial,
disminuyendo la cantidad de em-
pleos, cierre de empresas, de co-
etc.,
disminuyendo las primas.

mercios, en consecuencia,

La atencién personalizada brin-
dada tnicamente por el PAS al
asegurado durante la cuarentena
mds dura fue el actor principal del
sostenimiento del mercado asegu-
rador.

En el rubro automotor se perdie-
ron muchas primas por descuentos
masivos que termind siendo una
kermesse, los politicos solicitaban
(sin conocer del tema) descuentos
del 30% sobre la RC obligatoria y
las aseguradoras descontaban so-
bre el premio de la RC + la cober-
tura de casco!

Con respecto a los clientes, se ob-
serva preocupacién por el escaso
rendimiento de sus ventas, ademds
del gran aumento de la inseguri-

dad.

El creciente aumento de sumas
aseguradas por inflacién hace que
se necesite asesorar en la transfe-
rencia de riesgo con coberturas
que se ajusten a la realidad del ase-
gurado y que pueda pagarlas.

Alejandro Ortega:

En funcién al afio que dejamos
atrds en el cual la pandemia nos
dejé cambios trascendentes, y en
donde nada serd igual que antes; al
volver a la normalidad, la “nueva”
normalidad, considero que nues-
tra actividad seguird en franco
desarrollo, ya que la situacién que
atravesamos, puso de manifiesto
la relevancia que tiene el sistema
asegurador en la sociedad, y prin-
cipalmente el trabajo de la inter-
mediacién del Productor Asesor
de Seguros, ya que nosotros nos
pudimos adaptar rdpidamente a
las nuevas exigencias de nuestros
clientes y asf se logré reemplazar
las formas tradicionales de gestién
comercial y administrativa, para
poder acompanarlos en sus reque-
rimientos.

La pandemia ya tiene un fuerte
impacto y que estimo se profun-
dizard mds aun en el corto plazo,
hasta tanto se la pueda ir contra-
rrestando.

Como se dice popularmente, des-
pués de la tormenta siempre viene
la calma, y en este caso serd algo
con esas caracteristicas.

Deberdn pasar muchos afnos, para
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que se pueda tener una evaluacién
mds concreta de todo lo que la
pandemia generd, pero indudable-
mente considero que a todos nos
deja aprendizajes personales, en las
distintas indoles de nuestras vidas,
y que con el transcurrir del tiem-

po, lo podremos ir observando en
el dia a dfa.

El dnimo es muy positivo, porque
toda esta situacién que atravesamos,
hizo que las personas tomemos
conciencia de nuestra finitud, que
tenemos un principio y un final, y
en funcién de eso, los distintos ra-
mos de seguros, nos pueden brin-
dar cierta tranquilidad que conlleva
a tener una preocupacién menos.
Antes de la pandemia el mercado
asegurador estaba mds enfocado a
promover productos que protegie-
ran el patrimonio de los asegurados.

Hoy que la sociedad atraviesa
procesos de cambios enormes, el
mercado no estd exento y eso nos
ayuda a ampliar la oferta de cober-
turas que atiendan las nuevas ne-
cesidades de las personas.

Con respecto a esto hay grandes
expectativas de desarrollo.

Maria Rosa Blanco:

En nuestra Asociacién hemos lle-
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gado a la conclusién de que debe-
mos ir ocupdndonos del dfa a dia.

Este dltimo afio nos ha ensefiado
que, frente a estas adversidades
sin precedentes en nuestra gene-
racién, hacer futurologia es muy
poco serio.

Para dar un ejemplo de lo que ha
pasado, nadie tenfa previsto que
fueran los Productores Asesores de
Seguros los que mantuvieran fun-
cionando al mercado asegurador.

Liliana Alzugaray:

Luego de haber transcurrido por
varios meses de pandemia, sobre
todo en el comienzo, cuando las
actividades estaban frenadas, pudi-
mos constatar que los PAS salimos
adelante, brindando servicio y con-
tencién a los asegurados, con lo cual
quedé manifiesto que el mercado
no cayd estrepitosamente como otro
tipo de actividades, pero también se
not6 que los PAS que realmente se
dedicaron a atender sus carteras se
vieron favorecidos captando la falta
de atencién de otros actores siendo
esta una gran oportunidad para mu-
chos colegas.

Estimo que la peor parte de la pan-
demia ya ha sido superada y segu-

ramente los Productores Asesores
de Seguros seguirin mejorando
esta relacién de confianza con los
asegurados, lo que de algin modo
reafirmé esta relacién.

Por otra parte, la tecnologia ayudé
mucho y acelerd algunos procesos
que permitieron dar mayor valor
al trabajo del profesional PAS lo
que vislumbra un mejor escenario
que el de 2020 donde seguiremos
superdndonos.

El asegurado estd mejor infor-
mado y nos exige mds atencién
en cuanto al asesoramiento y a la
evaluacién de los riesgos, no sélo
es cuestion de precio, se involucra
mds con los conceptos de respon-
sabilidad y prevencién, buscando
dar soluciones concretas a sus ne-
cesidades generando una relacién
mds fuerte con su productor ase-
sor, reconociendo su profesiona-
lismo, ese ida y vuelta nos pone en
un lugar de privilegio ante otras
opciones que ya no parecen ser
tan atractivas.

Pablo Cariddi:

La economfa debe desenvolverse
en un contexto dificil. Las pers-
pectivas para este afio no son muy
positivas.
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La pandemia influye negativamen-
te. Igual, siempre tengo una acti-
tud positiva, pero la verdad es que
el contexto no es muy favorable.
La pandemia ha generado un gran
desorden en la economia.

El principal efecto de la pandemia
en la actividad del productor ha
sido acelerar el proceso de adop-
cién de tecnologfa.

Todo aquello que pensidbamos que
iba a ocurrir en un perfodo de cin-
co afios ocurrié solo en uno.

No obstante, pienso que ese es el
camino, la profesionalizacién y la
adopcién de nuevas tecnologfas.

El PAS tiene que utilizar la tecno-
logia para manejarse a lo largo de
todo este proceso.

El aprendizaje que deja la pan-
demia para el mercado es que el
PAS ha sido un pilar sumamente
importante para la intermediacién
de seguros.

El Productor Asesor de Seguros
que se adecue a los cambios es el
que podrd subsistir a lo largo del
tiempo.

También es cierto que las nuevas
tecnologfas permitieron la apari-
cién de otros actores en el proceso.

Por otra parte, cabe destacar que
es en las crisis cuando nuestra ac-
tividad incrementa su relevancia y
su demanda.

Revista ASEGURANDO

Mario Assenza:

El impacto que tendrd la pande-
mia estd muy ligado a diversos
factores y ya vemos cémo se refleja
en los distintos lugares del plane-
ta. Sudamérica por sus endebles
economias y en muchos casos de-
cisiones equivocadas de los go-
biernos de turno presenta en si un
panorama complicado. Sin dudas
la vacuna serd el factor decisivo y
en ese sentido tenemos serias difi-
cultades para obtenerlas las cuales
hacen muy inciertas las prediccio-
nes. Entiendo que serd un escena-
rio muy complejo que ofrece mds
dudas que certezas.

Obviamente la contratacién de
pélizas de seguros estd intimamen-
te ligada a la situacién financiera
de cada sector y de eso dependerd
su dnimo.

ECONOMIAS REGIONALES

Asegurando: ;Cudles son las acti-
vidades econdmicas en su region
que tienen mds chances de repun-
tar este afio y consecuentemente,
impulsar la demanda de seguros?

Daniel Layus:
En Cérdoba las actividades mds
importantes son la agricola y la in-

dustrial, por lo que a primera vista
tendrd mds chances la agricola.

Mario Assenza:

En nuestra regién se diferencian
muy marcadamente tres realidades
distintas. La de la provincia agricola
ganadera que hoy se encuentra be-
neficiada con la sequfa de nuestros
principales clientes y que llevan a
niveles muy interesantes el precio
de los commodity, la industrial, con
una realidad muy distinta a la an-
terior y que sin dudas es la que le
cuesta acomodarse a los distintos
escenarios que nos plantea la pan-
demia, y la administrativa de pre-
sencia muy importante en la capital
Santafesina, la cual siguié de alguna
manera manteniendo sus ingresos y
sosteniendo un sistema propio de
esta region.

Obviamente la actividad con mds
chances de sostener la deman-
da de cobertura es la relacionada
con la actividad agricola ganade-
ra por lo expuesto anteriormente,
la construccién, debido a la falta
de opciones de ahorro, y el resto
dependerd exclusivamente de la
evolucién que pueda presentar la
economia.

Liliana Alzugaray:

En Entre Rios como tantas otras
provincias se ha visto seriamente
afectada la produccién en distin-
tos sectores econémicos, pero en
cuanto a mi perspectiva, la agroin-
dustria serfa la que mejor veo po-
sicionada, con lo cual hay posibi-
lidad de seguir trabajando en este
sentido.
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Maria Rosa Blanco:

Como nuestra actividad es un fiel
reflejo de la actividad econémica y
que reacciona espasmdédicamente,
el 2021 va a ser un afio incierto.

Hay sectores que van a crecer,
como el caso de la construccién de
viviendas financiadas por el estado
en nuestra region.

También la construccién a nivel pri-
vado se ha desarrollado bien. Como
contrapartida, todo lo que es en-
tretenimiento estimamos que va a
mantener su tendencia a la baja.

Lisandro Redivo:

Lo mis dificil de Argentina, es que
el mundo ajusté teniendo margen
tanto para la emisién como para el
financiamiento. Nuestro pais no
tiene mucho margen de ambos y
esto hace que la pandemia tenga
un efecto fuerte, elevando los indi-
ces de pobreza.

Con

Horacio Lachman
Horacio Levy
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La zona de Bahia Blanca donde
vivo y desarrollo mi actividad, po-
see un fuerte polo petroquimico.

Si bien ha habido un impacto en el
comercio de la ciudad y en la pro-
duccién de dicho polo petroquimi-
co, de a poco se va restableciendo
la actividad y las grandes empresas
retoman la ejecucidén de los planes
de ampliacién de planta que tenfan
para el 2020, con el consecuente
aumento de produccidn.

Alli hay una ventana que puede
generar un crecimiento en los se-
guros de todo tipo, porque si bien
la produccién y lo que aportan al
producto bruto en forma directa
es muy importante, No menos im-
portante es la actividad que va de
la mano de todos los productos y
servicios que demandan en pymes
locales, generando una sinergia
que hace mover la economia re-
gional.

Otra actividad que en la zona fue y
serd fuerte para este 2021, es la del
puerto de Bahia Blanca, el mds im-
portante en la Argentina, con un
exponencial crecimiento debido a
su punto estratégico con salida al
mar y con un calado profundo que
hace que los buques mds grandes
del mundo puedan ingresar sin
problema alguno.

En el 2020 se le ha dado un lugar
importante a nuestro puerto, por
los problemas que posee actual-
mente el puerto de Rosario, donde
debido a la baja cota del rio , hace
que todo el cereal y produccién de
la zona mds fértil del pais deba salir
por nuestro puerto.

Un proyecto que ya hace afios se
viene estudiando y quizds estemos
mds cerca de lo que imaginamos es
la concrecién de la via férrea des-
de Vaca Muerta hacia el puerto de
Bahfa Blanca donde encontrarfa-
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mos otra actividad fuerte de pro-
duccién que saldrd al mundo por
nuestro puerto.

“A modo de conclusién, esta pan-
demia algo nos ensefid, y es la im-
portancia del contacto interperso-
nal y del valor de la vida.

En ese sentido, el futuro del Pro-
ductor Asesor de Seguros toma un
rol preponderante ya que la gen-
te no desea hablar con mdquinas,
sino con personas que transmitan
la seguridad de que todo va a estar
bien incluso cuando una vicisitud

golpee”.

Alejandro Ortega:
Estimamos que durante este afio
en nuestra regién crecerd la Obra

Pablica y privada, teniendo en
cuenta las medidas que se estdn
tomando para reactivar la econo-
mia regional, el sector de la cons-
truccién as{ como el de turismo,
entre otros, estdn comenzando a
tener un papel preponderante.

Esta importante fuente de ingresos
ayuda al sector asegurador a ofre-
cer las diferentes alternativas para
cubrir los riesgos que el mercado
demanda.

Pablo Cariddi:

La actividad agricola y ganade-
ra tiene gran preponderancia en
nuestra zona de influencia. Los
cerca de 500 mil habitantes de la
provincia dependen en su mayoria
de estas actividades.

Creada por un grupo de Organizadores en 1965,
AOSS es la primera y hasta el momento tinica
institucién de su tipo en el mercado, con 53 afios
de trayectoria y de vinculacién ininterrumpida
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Como entidad que nuclea a los Organizadores del
Grupo Asegurador N°1de Argentina, AOSS les

brinda apoyo y respaldo en su actividad, as{ como
medios de asistencia y beneficios sociales que
también incluyen a su nticleo familiar.
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El alza de los precios de los granos
ha generado un incremento de la
actividad econdémica.

Luego, la construccién también ha
aumentando su actividad.

Personas con capacidad de ahorro
que no han podido canalizar sus
inversiones en otros sectores, se
han volcado a la construccién.

El sector agropecuario dinamiza
no solo al seguro de Granizo, sino
también a los integrales para esta-
blecimientos, los seguros para ma-
quinaria agricola, RC para flotas,
y los seguros de lineas personales
de cada productor (Automotores,

Hogar, Vida).
|

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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APAS SALTA

Los colegas saltefios han logrado
que el municipio de la ciudad ca-
pital se haga eco de la Resolucién
332 de la SSN para combatir la
venta ilegal de seguros.

Mediante la nota presentada el

dfa 10/12/20 al Subsecretario de
Habilitaciones Comerciales de la
Ciudad de Salta, el Dr. Alejandro
David Levin, dando conocimiento
de la Resolucién 332/2020 pu-
blicada por la SSN, que establece
el Certificado de Aptitud para el
Ofrecimiento Publico de Con-
tratos de Seguros (C.A.O.P.C.S.)
para los locales donde se desarro-
llen actividades las entidades ase-
guradoras, agentes institorios, PAS
y sociedades de PAS con vigencia
a partir del 01/01/21, se emitié
el dfa 22/12/20 la resolucién N°
122/2020 en el boletin oficial mu-
nicipal de la provincia de Salta
aplicando la Res 332/2020.

Estamos muy contentos de ser el

primer municipio del pais en apli-
car dicha reglamentacién.

SORTEO

El 29 de diciembre, para cerrar el
afio 2020, APAS Salta sorteé entre
los PAS asociados cinco vouchers
para el Restaurante Viejo Jack II.

OBRA

Asimismo, desde la entidad infor-
maron que continda avanzando la
obra de la nueva sede de APASS
ubicada en calle Mosconi N°49,
donde se estima finalizar con la
misma el préximo mes teniendo
un avance de obra del 80%.

APAS CUYO

INTENSA ACTIVIDAD EN LA
ASOCIACION CUYANA

El pasado 27 de noviembre se
realizé la 2da clase del programa
MAPAS (Mas Ayuda para el PAS
Novel) en Delegacién San Juan de

APAS Cuyo.

Organizado por la asociacién, es-
tuvieron presentes coordinando el
encuentro nuestra Presidenta Marfa
Rosa Blanco y nuestra jefa de capa-
citaciones Marfa Inés Colussi junto
a Profesores de la Institucién Da-
mian Aguirre y Erica Gelvez.

Participaron de la capacitacién vir-
tual ex alumnos de APAS Cuyo y

Pas Noveles.
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La actividad conté con la presencia
de gerentes de compaiifas de seguros.

El pasado 10 de diciembre se realizé
el 2do Encuentro Virtual de Debate
para PAS junto a los dirigentes de
APAS Cuyo para hablar de diferen-
tes temas: Cargas Administrativas
de Compaiifas a PAS, mitos y ver-
dades sobre dirigentes, RC del PAS
en carga de denuncias o avisos de
rechazo de cobro por CBU o TC

del cliente.

FINALIZARON LAS OBRAS DE
AMPLIACION - MENDOZA

Las obras de ampliacién del edificio
ubicados en calle Gutiérrez y las ofi-
cinas de calle 9 de Julio se finalizaron
con éxito logrando mds capacidad de
espacio para la realizacién de los cur-
sos para aspirantes a Productor Ase-
sor de Seguros y talleres que se dictan
para perfeccionamiento profesional.
Ademis de la construccién de nuevas
aulas se realizé la reubicacién de la

Sala de Reuniones. Un paso mds para
el crecimiento de la Asociacién.




FEDERALES

APAS LA PAMPA

La Asociacién Pampea-
na contintia a toda mar-
cha con la finalizacién del
SUM de su sede ubicada
en Neuquén Ne 437, de la
ciudad de Santa Rosa.

RAMA DE INCENT/
-7 - Sos Productor?
Participd del Programa de
Incentivos de La Equitativa
Podés ganar
PRODUCTOR EQUITATIV® fabulosos premios

Todavia estds a tiempo

comercial@laequitativa.com.ar

En La Equitativa la capacidad para escucharte es tan

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

o COMPARIA DE SEGUROS
www.laequitativa.com.ar | (011)5070 3000

Ne de inscripcién en SSN
044

Atencion al asegurado Organismo de control SUPERINTENDENCIA DE
0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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DENUNCIAS

UNA INICIATIVA

BIEN FUNDAMENTADA

TAL COMO SE INDICARA EN LA EDICION ANTERIOR,
LAS VEINTIDOS ASOCIACIONES DE PRODUCTORES
ASESORES DE SEGUROS QUE CONFORMAN LA FEDE-
RACION HAN DECIDO BRINDAR UN NUEVO IMPULSO A
LA WEB WWW.DENUNCIAS.COM.AR

EN TAL SENTIDO, LA MISMA CONSTARA DE TRES
SECCIONES. UNA DE ELLAS REFERIDA A LOS “ABUSOS
BANCARIOS”, OTRA A LOS “CREDITOS PARA ADQUISI-
CION DE AUTOMOTORES” Y LA RESTANTE VINCULADA
A LA “VENTA ILEGAL DE SEGUROS”.

EN LA CORRESPONDIENTE A ABUSOS BANCARIOS, SE
ANALIZARAN LAS PRACTICAS DESARROLLADAS POR
LAS ENTIDADES BANCARIAS QUE TERMINAN AFEC-
TANDO EL DERECHO DEL CONSUMIDOR DE TALES
SERVICIOS, A PARTIR DEL APROVECHAMIENTO DE

LA POSICION DE SUPERIORIDAD QUE TIENEN SOBRE
ESTE, NO BRINDANDOLE INFORMACION NECESARIA Y
CONFIABLE AL MOMENTO DE DECIDIR.

EN ESTE ARTICULO, EL DR. FABIAN RAMOS IRAZOQUI,
ABOGADO Y DOCENTE DEL CENTRO FEDERAL DE
CAPACITACION DE FAPASA, ANALIZO LA SITUACION Y
BRINDO PRECISIONES SOBRE 1.0OS OBJETIVOS DE LA
NUEVA PAGINA DE DENUNCIAS.
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LOS OBJETIVOS DE LA WEB
DE DENUNCIAS

Sucede con demasiada habitualidad
que el interesado concurre a un Ban-
co para obtener un crédito prenda-
rio o hipotecario y, como condicién
previa a su otorgamiento, se le exige
que contrate un seguro sobre el bien
objeto de la transaccién comercial
por intermedio de una de las ase-
guradoras establecidas en un breve
y corto listado determinado por la
entidad otorgante del citado crédito.

De tal forma, esa persona que conta-
ba con su Productor Asesor de Segu-
ros de confianza, se encuentra obli-
gada a tener que realizar el seguro a
través de la institucién bancaria y
con una aseguradora que, tal vez, no
sea de su conocimiento y con la cual
nunca ha tenido relacién comercial.

Es importante recordar que desde
la reforma constitucional del afio
1994, el articulo 42 de nuestra Carta
Magna indica: “Los consumidores y
usuarios de bienes y servicios tienen



e

derecho, en la relacién de consumo,
a la proteccién de su salud, seguri-
dad e intereses econémicos; a una
informacién adecuada y veraz; a la
libertad de eleccidn, y a condicio-
nes de trato equitativo y digno”.

La dltima parte remarcada se re-
fiere a la “libertad de eleccién”, en
un sentido amplio, que garantice al
consumidor la facultad de decidir,
en este caso, tanto la aseguradora
como el intermediario a través del
cual formalice la contratacién.

Ese derecho a la “libertad de elec-
cién” implica aspectos de significa-
tiva importancia como el derecho
a la informacién y a que el con-
tratante decida sin estar sometido
a presiones que afecten el ejercicio
efectivo de tal facultad.

Asimismo, el derecho del consumi-
dor o usuario a un trato equitativo
y digno determina la igualdad de
tratamiento frente a otros consumi-
dores y usuarios, pero fundamental-
mente importa igualdad y equidad

ESE DERECHO A LA
“LIBERTAD DE ELECCION”
IMPLICA ASPECTOS
DE SIGNIFICATIVA
IMPORTANCIA COMO
EL DERECHO A LA
INFORMACION Y A QUE
EL CONTRATANTE DECIDA
SIN ESTAR SOMETIDO A
PRESIONES QUE AFECTEN
EL EJERCICIO EFECTIVO
DE TAL FACULTAD.

en su posicién frente al proveedor
de bienes y servicios.

Similar situacién abusiva a la des-
cripta en la actividad bancaria se
observa en la actualidad en las con-
cesionarias de automotores. Aqui,
cuando el consumidor interesado
concurre a una entidad dedicada
a la venta de vehiculos (inclusive,
en muchos casos, agente oficial de
la marca en la ciudad en la que se
efectda la compra del rodado), al
momento de concretar la operacién
con un crédito otorgado a través
de dicha concesionaria, recibe la

DR. FABIAN RAMOS IRAZOQUI

exigencia de que el seguro sobre el
vehiculo adquirido sea realizado en
una de las aseguradoras que operan
con la misma.

Allf entonces se observa que, cuan-
do el interesado se encuentra en el
momento culminante de concre-
tar la compra del rodado, aparece
sorpresivamente la exigencia que
le implica, en muchos casos, tener
que cambiar “forzadamente” la ase-
guradora y el Productor Asesor de
Seguros con el que operaba habi-
tualmente.

Ejemplo de lo expuesto, entre otros
casos, resulta aquel acontecido hace
unos pocos afios, en el cual una per-
sona concurrié a una agencia auto-
motriz a retirar un automotor que
le habia sido adjudicado en un plan
de ahorro mediante sorteo nacio-
nal, indicdndole que previamente
deberfa elegir una aseguradora de
un listado que le proporcionaban,
a efectos de dar cobertura a dicho

rodado.
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DR. FABIAN RAMOS IRAZOQUI

El interesado se negd, aduciendo
que ya tenfa su aseguradora de con-
fianza que le brindaba una mejor
cobertura e inclusive menor costo.
La concesionaria no sélo rechazé
la propuesta, sino que le comunicé
que habia perdido la adjudicacién
del auto.

El ciudadano afectado denuncié la
anomalfa ante los organismos de
Defensa del Consumidor, derivan-
do posteriormente el expediente a
la Justicia de Faltas Municipal de
Quilmes, condendndose alli a la
concesionaria y a la entidad admi-
nistradora del circulo de inversores,
otorgando la razén al damnificado.

Venta ilegal

Finalmente, en lo que hace a la ven-
ta ilegal de seguros, es sabido que
en nuestro pafs la comercializacién
de los mismos debe ser realizada
a través de los canales autorizados
por la Superintendencia de Seguros
de la Nacién.

La persona interesada en la adquisi-
cién de un seguro debe estar infor-
mada al respecto para evitar tener
inconvenientes en la tramitacién
posterior a la formalizacién de un
contrato de seguros y, esencialmen-
te, en la atencién del eventual si-
niestro.

Lamentablemente, existen entida-
des y personas fisicas que carecen
de dicha autorizacién e intervienen
ilegalmente en la venta de seguros,
con los riesgos que ello implica para
el consumidor.
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En tal sentido, la Superintenden-
cia de Seguros de la Nacién (SSN)
determind, a través de las Reso-
luciones SSN' N° 332/2020 y N°
504/2020 que, a partir del 1° de
marzo de 2021, las Entidades Ase-
guradoras, los Productores Asesores
de Seguros, las Sociedades de Pro-
ductores de Seguros y los Agentes
Institorios estdn obligados a exhibir
en vidrieras y/o en lugares visibles
al publico de los locales donde se
realiza el ofrecimiento de contratos
de seguros, el Certificado de Apti-
tud para el Ofrecimiento Publico de

Contratos de Seguros (CAOPCS).

Estas disposiciones apuntan a brin-
dar a los asegurados una herramien-
ta que les permita comprobar en
forma 4gil y segura que, quien reali-
ce el ofrecimiento de un seguro, sea
un operador habilitado por la SSN
y; por lo tanto, autorizado a realizar
y concretar operaciones relaciona-
das con la actividad aseguradora.

De tal forma, mediante el esca-
neo del cédigo de respuesta inme-
diata (QR) que forma parte del
CAOPCS, se verificardn rdpida-
mente los datos de inscripcién del
operador. Consecuentemente, la
exhibicién de este certificado tiene
como objetivo colaborar en el buen
funcionamiento del mercado ase-
gurador.

Corresponde destacar que el ofre-
cimiento publico de contratos de
seguros no se podrd concretar en
locales en los que sean ofrecidos
otros productos o servicios ajenos a
la actividad aseguradora, cuando tal
ofrecimiento no sea realizado por
parte de entidades aseguradoras,
Productores Asesores de Seguros,
sociedades formadas por Producto-
res Asesores de Seguros o Agentes
Institorios.

La web www.denuncias.com.ar
podrd recibir las denuncias contra
aquellos que no cumplan con la
exhibicién de dicho certificado, lo
que permitird solicitar la clausura

de dicho local.

De esta forma, sobre la base de los
tres {tems enunciados, FAPASA tie-
ne como objetivo dinamizar el citado
espacio para que todos aquellos ac-
tores del mercado asegurador (tanto
asegurados como Productores Ase-
sores de Seguros, entre otros) que se
vean damnificados por las prdcticas
que afectan el derecho del asegurado,
puedan contar con un medio que se
haga eco de sus necesidades y colabo-
re en la erradicacién de dicha compe-

tencia desleal. |
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LO MEJOR DE LOS MEDIOS

AGUSTINA DECARRE

"NUESTRO ACENTO

ESTUVO PUESTO

EN CONTENER
A LOS COLEGAS”

TODO RIESGO CONVERSO
CON AGUSTINA DECARRE,
NUEVA PRESIDENTE

DE LA FEDERACION

DE ASOCIACIONES DE
PRODUCTORES ASESORES
DE SEGUROS DE
ARGENTINA (FAPASA).
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“Los objetivos de mi gestién pue-
den dividirse en el plano interno y
externo. Hacia el interior de la or-
ganizacién, continuaremos con el
foco en promover nuevos dirigentes
y apoyar el avance de las mujeres en
el movimiento de productores. La
profesionalidad de la actividad es
otro puntal de nuestra accién.

Por eso llevamos adelante progra-
mas de formacién no obligatoria
que enfocamos en contenidos rela-
cionados con coberturas de ‘no au-
tos’, como caucién, vida, transpor-
tes y tecnologfa. Esto para favorecer
la diversificacién de la cartera del
productor. Asimismo, seguiremos
apoyando el fortalecimiento de las
APAS y el desarrollo de acciones
coordinadas con la federacién para
capacitacién no obligatoria, conve-
nios de colaboracién y mejoras de
sus infraestructuras fisicas”.

Por otra parte, prosiguié la directi-
va, “continuamos con nuestro pro-

grama para generar conciencia ase-
guradora y el posicionamiento del
productor en la sociedad. Estamos
enfocados en que la comunidad re-
conozca la importancia del seguro
y que su contratacién requiere del
asesoramiento profesional de un
productor.

Somos los unicos profesionales
capacitados y entrenados para de-
tectar las necesidades del cliente
y hallar la mejor cobertura para
transferir sus riesgos”.

“Por ultimo, no quiero dejar de
mencionar que FAPASA es una
entidad federal y democrdtica. Es
un aspecto que se pone de mani-
fiesto en su gobierno, cuya méxi-
ma expresién es el Consejo Fede-
ral, formado por los presidentes
de las 22 asociaciones miembro.
Alli se reflejan las problemdticas de
los productores de cada rincén del
pafs. Nuestra rica y extensa geogra-



fia da lugar a diferentes realidades
y contextos para nuestra actuacién
profesional”, destacd Decarre.

VENTA ILEGAL
E INGRESOS BRUTOS

En algunas regiones, reflexioné la
ejecutiva, la venta ilegal de seguros
es un problema muy importante.
“Existen localidades en las que no
es dificil encontrar una oficina que
ofrezca, sin ningudn tipo de limite,
pseudo coberturas de seguros. Este
accionar ilegal estd siendo comba-
tido por FAPASA desde hace afos.
Con distintas estrategias llevamos
adelante acciones y propusimos
medidas a las diferentes gestiones
al frente de la Superintendencia
de Seguros de la Nacién (SSN).
La mds reciente es la sancién de
la Resolucién N°© 332, que bus-
ca brindar a los municipios una
herramienta para clausurar estos
locales. Hasta hoy, ninguna in-

“NUESTRO VINCULO
CON LOS ASEGURADOS
SIEMPRE FUE MUY
FUERTE Y LA PANDEMIA
LO FORTALECIO AUN
MAS. ASI SUPIMOS
ENCONTRAR LA FORMA
DE COMUNICARNOS CON
ELLOS”

tendencia clausuraba un local por
‘ejercicio ilegal de la actividad ase-
guradora’. Habia una zona gris.
Esperamos que, con esta medida,
la lucha contra la venta ilegal de
seguros sea mds eficaz. También
estamos brindando un nuevo im-
pulso a la web de denuncias”, se-
fialé Decarre.

Por otra parte, “en la provincia de
Buenos Aires estamos bregando
por la correcta tipificacién de la
actividad del productor en el Cé-
digo Fiscal bonaerense. Hoy no te-

TODO RIESGO

nemos una tipificacién especifica,
por lo que se asimila nuestra ac-
tividad con otras que nada tienen
que ver con el servicio profesional
de asesoramiento que brindamos.
Venimos realizando una labor de
informacién con legisladores de
los dos bloques mayoritarios de
la Legislatura bonaerense: Frente
de Todos y Juntos por el Cambio.
Hasta ahora tuvimos una buena
recepcién a nuestro planteo”.

No obstante, continué, “adverti-
mos con profundo desagrado que
el proyecto de Presupuesto 2021
de la provincia de Buenos Aires
incluye un articulo que eleva la
contribucién de Ingresos Brutos
del actual 7% al 9%. Esto afecta
varias actividades, incluyendo la
nuestra. Enviamos cartas y esta-
mos en contacto con legisladores
provinciales para revertir esta si-
tuacién. Veremos qué ocurre en el
debate legislativo”.
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PANDEMIA

Consultada sobre las medidas que
tomé la federacién que representa
para acompafiar al productor du-
rante la pandemia, Decarre precisé
que, en primer término, “nos dedi-
camos a lograr un rdpido regreso a
la actividad; esto junto a las cdmaras
empresarias del seguro y al Sindicato
del Seguro. Por otro lado, pusimos el
foco en contener al productor y ex-
plicar el protocolo para atender a los
asegurados en las oficinas. Se brindé
apoyo en las nuevas tecnologfas que
impuso la pandemia. Pero, funda-
mentalmente, nuestro acento estuvo
puesto en la contencién de los cole-

gas’”.

En tanto, la nueva presidente de FA-
PASA consideré que, en general, el
productor se estd adaptando muy
bien a los nuevos hdbitos laborales
generados por el Covid-19. “Nuestro
vinculo con los asegurados siempre
fue muy fuerte y la pandemia lo for-
talecié aun mds. As{ supimos encon-
trar la forma de comunicarnos con
ellos (via WhatsApp, e-mail, redes

sociales, Zoom, etc.).

Todos trabajamos desde nuestros ho-
gares, pero el contacto no se perdié.
Eso si, se incrementd la carga de tra-
bajo y el tiempo dedicado a nuestra
labor profesional. Con la pandemia,
los productores trabajamos mds ho-
ras que antes. Ademds, hubo una
rdpida adaptacién a las herramientas
digitales propuestas por las asegura-
doras. La produccién se vio resen-
tida, por lo que hubo que redoblar
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esfuerzos para que la cobranza no
cayera y para retener y conseguir
nuevos clientes. Hoy, la actividad del
productor es pricticamente normal
en todo el territorio nacional”, ma-
nifesté Decarre.

La directiva también calificé como
excelente el nivel de coordinacién
con las 22 asociaciones de produc-
tores de todo el pais para atender en
forma conjunta la situacién actual
del productor: “Hacemos reuniones
via Zoom con todos los dirigentes
del pais. De hecho, estamos avan-
zando en muchos temas. Incluso, se
pudieron realizar normalmente, en
forma virtual, las elecciones de auto-
ridades que prevé el estatuto.

La pandemia no impidié nuestro
trabajo y nuestro didlogo con las c4-
maras empresarias, el Sindicato del
Seguro, la Obra Social de Seguros,
el Ente Cooperador Ley 22.400 y las
autoridades de la SSN y de la Super-
intendencia de Riesgos del Trabajo”.

AMUPASA y mercado

Sobre AMUPASA, la mutual de
FAPASA, Decarre expresé que “con
gran alegria dimos pasos muy con-
cretos para concretar este suefio. La
mutual serd una herramienta para
brindar capacitacién y servicios de
turismo a los colegas. También servi-
rd para crear un fondo compensador
que posibilite complementar la jubi-
lacién de los productores al momen-
to del retiro”.

Finalmente, la ejecutiva analizé la

actualidad del mercado asegurador

local.

En este sentido, indic6 que “vemos
un sector altamente competitivo por
precio. Esto no es bueno para nadie:
ni para el cliente, ni para la asegu-
radora, ni para el productor. Es la
reaccién a una situacién en la cual ‘la
torta’ se achicé y conviven los mis-
mos operadores o incluso algunos
mds en algunos ramos. Es que en este
contexto, algunos ramos como mo-
tovehiculos, caucién y automotores
vieron sumar nuevos operadores.

La suerte de 2021 dependerd de la
evolucién de la pandemia y de la
recuperacién de la economfa. Segu-
ramente, los indicadores econémicos
del afo préximo serdn positivos en
relacién con los de 2020, pero ;lo-
grardn recuperarse con respecto a
2019 o0 2018, momentos en los que
incluso ya habfa cierta recesién eco-
némica?”.

NDR: después de este reportaje,
se consiguid que la actividad del
PAS sea separada de la interme-
diacién financiera y se evit6 el
aumento de la alicuota de IIBB.
Los legisladores de la Provincia
de Buenos Aires se hicieron eco
del reclamo de los PAS Aires y
establecieron un cédigo de acti-
vidad especifico para la labor de
asesoramiento que llevan adelan-
te los PAS -662020 Servicios de
Productores y Asesores de Segu-
ros-, hecho del que damos cuenta
en la pdgina 8 de esta edici6n).
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DESIGN THINKING

NUEVAS METODOLOGIAS PARA
CREACION DE NUEVOS PRODUCTOS

Revista Asegurando (RA): ;:Qué
son el Design Thinking y las
metodologias dgiles aplicadas a la

creacién de nuevos seguros?

Roxana Reynoso (R. R.): El Design
Thinking es una metodologfa basa-
da en el pensamiento del disefio que
busca soluciones innovadoras en los
negocios mediante la multidiscipli-
nariedad, la colaboracién y la con-
crecién de pensamientos y procesos.

Tiene como objetivo conocer al
cliente: establecer cudles son sus de-
seos, sus preferencias, sus expectati-
vas y sus comportamientos.

Bajo sus tres conceptos fundamen-
tales, busca poner las necesidades en
el centro y de alli llegar a una solu-
cién humanamente deseable, técni-
camente posible y econémicamente
rentable. Implica preguntarse:

1 ¢Quién?

(¢ Quién es mi cliente tipo?)
2 ;Qué?

(¢ Qué necesidad tiene?)
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3 ¢ Qué siente?
(¢ Cudles son sus emociones,
deseos, expectativas?)

Una aseguradora puede usar Design
Thinking para crear un producto,
haciendo foco en el cliente y en lo
que necesita de ese producto.

Por su parte, las metodologfas dgiles
permiten adaptar la forma o méto-
dos de trabajo para el desarrollo de
un proyecto en una empresa, impar-
tiendo flexibilidad e inmediatez.

En la actividad aseguradora facilita
la creacién de productos de forma
auténoma vy eficaz, reduciendo los
costos, aumentando la productivi-
dad y fomentando el trabajo colabo-
rativo. La gestién dgil elimina précti-
camente la posibilidad de fracaso ya
que los errores se van identificando a
lo largo del desarrollo del proyecto,
en lugar de esperar a que finalice el
mismo.

Esto puede llevarse a cabo, en el
caso de desarrollo de nuevos pro-

ductos, gracias a la implementacién
del MVP (Minimum Valuable Pro-
duct). Puede lanzarse al mercado un
Minimo Producto Viable, es decir,
una versién del producto, resumida
a una minima solucién que permita
satisfacer las necesidades bdsicas del
cliente en una primera instancia.

Es muy satisfactorio ya que permi-
te captar, rdpidamente, la respuesta
del mercado. Esto posibilita lanzar
un producto, corregirlo y alinear-
lo segtin el feedback recibido, pero
mientras tanto seguir desarrollindo-
lo, logrando una versién final y me-
jorada del mismo.

Clorinda Mantaras (C. M.): El pun-
to fuerte de estos frameworks de
trabajo dgiles es que ayudan a las
compaiifas de seguros a orientarse
hacia el cliente y ofrecer no solo un
producto o servicio final satisfacto-
rio o convincente, sino que le brin-
dan la posibilidad de generar “una
experiencia’” memorable de punta a
punta.
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En plena era digital, en un contex-
to marcado por la pandemia y en
una industria tradicional y regu-
lada como lo es el seguro, resulta
cada vez mds complejo generar una
propuesta de valor innovadora uti-
lizando las herramientas de gestién
tradicionales.

Es por ello que estas metodologfas
vienen ganando terreno como mo-
delo de gestién, permitiendo adap-
tar la forma de trabajo al contexto
y naturaleza de la necesidad, opor-
tunidad, proyecto o desafio que se
presente, basdndose en la flexibili-
dad y la inmediatez y teniendo en
cuenta las exigencias del mercado y
los hdbitos de consumo.

Los pilares fundamentales de estas
metodologias son el trabajo cola-
borativo en equipos interdiscipli-
narios, poniendo a las personas en
primer lugar y a la tecnologfa al ser-
vicio de las mismas.

Existen diferente metodologfas o
filosofias dgiles, que podemos agru-
par como: a) orientadas a generar

AGILES

Roxana
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innovacién (Design Thinking y De-
sign Sprint); b) enfocadas a testear
conceptos con clientes o mercados
(Lean Startup y Design Sprint) y
c) para proyectos de Desarrollo
(Scrum, Agile, Kanban).

Puntualmente, el Design Thinking
o “pensamiento de diseno” aplicado
al seguro nos facilita, entre otras co-
sas, el hacer tangible un producto/
servicio que por su naturaleza es in-
tangible. El consumidor actual de-
manda el uso de sus sentidos para
estar convencido de algo, estamos
en una era de exceso de informacién
en la cual la experiencia sensorial es
a menudo la clave para las decisio-
nes de compra.

El Design Thinking se centra en
el cliente y la interfaz de usuario,
ayudando a reducir la brecha entre
las ofertas abstractas y la vida real de
los consumidores. Se puede aplicar
a todos los elementos de la propues-
ta de valor al asegurado, no solo el
producto, incluidos, por ejemplo,
precios, el modelo comercial, mo-
delo de atencidn, etc.; dando vida a

partir de la creatividad y del disefio
del producto o servicio, a los valores
que hay detrds de una marca.

En el Grupo Sancor Seguros ve-
trabajando con Design
Thinking de manera gradual desde
2016. Utilizamos también el abor-
daje Design Sprint para proponery
testear soluciones a puntos de do-
lor o desafios de diferentes 4reas.
Y hemos adoptado el abordaje
SCRUM en diversos proyectos de
transformacién tecnoldgica, como
una forma de ir construyendo un
producto de manera iterativa e
incremental a partir de sprints,
lo cual permite una gestién de los
riesgos del proyecto de manera
temprana, asi como también una
mejora frecuente del producto y
procesos, y le brinda al equipo una
mayor transparencia y capacidad
de adaptacién.

nimos

R. A.: Sintéticamente, ;en qué se
diferencian estas metodologias
de los métodos ‘tradicionales’?

¢ Qué beneficios reportan las
metodologias Agile y el DT?
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DESIGN THINKING

C. M.: La gran diferencia entre un
enfoque tradicional y la agilidad es,
por un lado, el lugar que se le otorga
al cliente en el desarrollo de la so-
lucién.

Las metodologfas dgiles ponen el
foco en las personas, en la empatia y
en lo que pueden generar esas con-
versaciones con el usuario final. Su
feedback inmediato permite ganar
tiempo y asegurar una exitosa salida
al mercado.

Por otro lado, mientras que el for-
mato de trabajo en cascada del en-
foque tradicional genera actividades
muy dependientes unas de otras o
demoras en los circuitos de traba-
jo, la agilidad propone un ciclo de
vida incremental en los proyectos, a
partir de MVP (productos minimos
viables), lo que permite tener un re-
sultado tangible.

Ser dgiles demanda una transfor-
macién cultural y crea un nuevo
“mindset” en las personas. La uti-
lizacién de las metodologias agile y
el DT hacen crecer a las personas,
generando equipos empoderados
y auto-organizados, promueve la
transparencia comunicando el pro-
greso de los proyectos, impulsa la
apertura al cambio y a la experi-
mentacién tomando el error como
un aprendizaje, hacen comprender
que el cliente es el centro y crean
valor en cada entregable, hacien-
do pequefias entregas y recibiendo
feedback répidamente para volver a
iterar.

Resumiendo, los principales bene-
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ficios que reportan estas metodo-
logfas son: mejora en la calidad del
entregable final, mayor compromi-
so y motivacién de los empleados,
agilidad y respuesta rdpida a los
cambios, reduccién de costos, au-
mento de la productividad y mayor
participacién del cliente.

R. R.: En la metodologia 4gil, una
vez seleccionado el producto a de-
sarrollar, se conforma un equipo de
trabajo integrado por distintos sec-
tores de la empresa.

La coordinacién del mismo estard
a cargo un sponsor y de un lider
de proyecto, quienes deberdn de-
finirse al momento de la puesta en
marcha.

El proyecto de un producto nuevo,
bajo esta metodologfa, podria resu-
mirse en las siguientes etapas:

La etapa inicial, es de entendi-
miento y definicién de la meto-
dologia del trabajo y consiste en
trabajar para crear una primera
versiéon del seguro elegido, a tra-
vés de la definicién de lo que serd
el Producto Minimo Viable y que,
una vez lanzado, permita al asegu-
rado interactuar con la asegurado-

ra y retroalimentar el proceso de
su desarrollo.

Se define un modelo integrado por
funcionalidades bdsicas del pro-
ducto planificado, describiendo
cémo se interrelacionan e integran
los procesos de las diferentes 4reas
involucradas, conformdndose asf el
alcance del proyecto.

El nuevo producto se lleva a cabo en
distintas etapas temporales planifi-
cadas (sprint). En cada una se desa-
rrollan las funcionalidades, a través
de historias de usuarios, que buscan
la optimizacién del producto.

A medida que se van desarrollan-
do las funcionalidades, se realizan
pruebas y se definen los plazos de
entrega planificados mediante esti-
maciones.

Es importante la agilidad y rapidez
en el desarrollo de las funcionalida-
des bdsicas definidas, coordinando
las mismas con el tiempo estimado
de lanzamiento del producto, junto
a todos los participantes que inter-
vienen en su desarrollo en cada eta-
pa de avance.

Cuando se aprueba el producto
proyectado como MVP, se realiza su
lanzamiento en el mercado. Pero el
proyecto sigue, se continta traba-
jando en versiones complementarias
que permitirdn ajustar el producto
segtin el comportamiento del clien-
te ante el MVP, informacién recaba-
da y experiencia adquirida en todo
el tiempo de desarrollo de este.

|



PABLO CARIDDI

PERFILES

CONVOCAMOS AL PRESIDENTE DE APAS LA PAMPA, PABLO CARIDDI, PARA RESPONDER
LAS PREGUNTAS DE NUESTRA SECCION PERFILES.

Revista Asegurando (R. A.): ;Cudndo se inicié en la
profesién de PAS?
Pablo Cariddi (P. C.): A los 18 afios, en 1994.

R. A.: ;:Cémo estd formada su organizacion?
P. C.: Somos 4 personas.

R. A.: ;En qué ciudad vive?
P. C.: En General Pico, La Pampa.

R. A.: ;:Qué es lo que mis le gusta de la ciudad en la
que vive?
P. C.: La tranquilidad.

R. A.: ;Qué deporte practica?
P. C.: Bdsquet

R. A.: ;Con qué equipo de fiitbol simpatiza?
P. C.: Club Sportivo Independiente, de Gral. Pico.

R. A.: Para vacaciones, sprefiere la playa o la montaiia?
P. C.: La montafia

R. A.: ;Qué opina del fraude en el seguro?
P C.: Tiene que desaparecer. Le hace mal a la actividad
aseguradora.

R. A.: ;Cudl es su deportista preferido?
P. C.: Michael Jordan

R. A.: ;Qué representa la democracia?
P. C.: La libertad, la posibilidad de vivir como correspon-

de.

R. A.: ;Cudl es el principal problema con el que el PAS
tiene que lidiar en su actividad cotidiana?
P. C.: La realidad cambiante del pais.

R. A.: ;Cudl es la ensefianza que deja la pandemia del
COVID-19 a la sociedad?

P C.: Que se puede. Que uno puede cambiar y adaptarse
a los distintos momentos o circunstancias.

R. A.: ;Cudntos afios tiene?

P C.: 44.

R. A.: ;Qué significa la Justicia?
P. C.: Hoy me da tristeza. Ojald cambie.

R. A.: ;Cudl es el siltimo show que vio?
P. C.: Un show de percusién de El Choque Urbano en el
teatro de General Pico.

R. A.: ;zMail o Whatsapp?
P C.: Mail.

R. A.: ;Qué es lo mejor que el seguro tiene para brindar
a la sociedad?

P. C.: Cumplir con su rol social.

R. A.: ;:Cudl es la herramienta tecnoldgica que mds
ayuda al PAS en su labor diaria?

P. C.: Todas. La web, mail, redes sociales. La m4s utilizada,
el mail.

R. A.: ;Cudl es su comida favorita?
P. C.: Asado.

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

R. A.: ;Cudl es el suceso de su nifiez o adolescencia que
mds recuerda?

P. C.: Cuando sali campeén de la Liga Nacional de Bés-
quet con el Club Sportivo Independiente. B
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NOTICIAS DEL SECTOR

LA SEGUNDA LANZO APP PARA AGILIZAR

COBERTURA DE TRABAJADORES DE SU ART

TE PRESENTAMOS 1

L2 AR

La App exclusiva
para los beneficiarios
de La Segunda ART

La Segunda ART pone en funcio-
namiento una aplicacién que hard
todo mds ficil a sus beneficiarios en
caso de siniestro. De esta manera,
los trabajadores contardn con res-
puestas mds dgiles y dindmicas, gra-
cias a la tecnologfa.

Estar cada vez mds cerca y mds
conectados es la premisa de estos
tiempos y la tecnologfa es el medio
para lograrlo. Hoy el mundo digi-
tal ayuda a simplificar la vida y el
teléfono celular se convirtié en un
gran aliado. Contar con herramien-

tas que brinden soluciones para el
dmbito laboral es clave.

En este contexto, el Grupo Asegura-
dor La Segunda a través de su ART,
lanzé L2 ART, una App para traba-
jadoras y trabajadores que permitird
agilizar y facilitar la gestién de la co-
bertura ante un siniestro y también
acceder a capacitaciones y videos de
prevencidn en el 4mbito laboral.

Entre los servicios que brinda la
nueva herramienta se destacan:
visualizar horarios de turnos y
traslados (con alertas especificas),
consultar el estado de un siniestro,
contactarse directamente con los
gestores a cargo del seguimiento del
siniestro, realizar denuncias, descar-
gar documentos (como la denuncia,
certificados de cobertura, cldusulas
de no repeticién), tomar capacita-
ciones, enviar consultas o reclamos
y gestionar una credencial especia-
lizada.
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Al respecto, Pablo Elin y Diego Bua,
jefes Siniestros y de Suscripcién de
La Segunda ART, explicaron que se
trata de “una herramienta con mu-
cha potencialidad”; y adelantaron
que con el correr del tiempo y el
devenir de los cambios, se van a ir
sumando funcionalidades”.

“Queremos conectarnos con los be-
neficiarios, que son -en definitiva-
los destinatarios finales de los ser-
vicios y prestaciones que brinda el
sistema”, sefalé Elin. En tanto, Bua
destacé: "De una manera 4gil, di-
ndmica y confiable, queremos -por
sobre todas las cosas y con el foco
en el cliente- agregar valor al servi-
cio a través de la integracion de las
prestaciones de ley con canales que

el

habilita la tecnologfa”.

La App ya estd disponible para ser
descargada en los stores de Android

y Apple

RADIO
arGenTINA N5

<= ] IEMPO DE

SEGUROS

El programa radial del sector asegurador

Un equipo
con experiencia

y trayectoria

Sabados de 11.00 a 12.00 hs. 2 Suscribase a nuestro newsletter semanal:
por Radio Argentina (AM 570) y por internet a través de ; - info@tiempodeseguros.com.ar
www.am570radioargentina.com.ar V Visite www.tiempodeseguros.com.ar
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FALLECIO RODOLFO GONZALEZ

PRESIDENTE DE MUTUAL RIVADAVIA DE SEGUROS
DEL TRANSPORTE PUBLICO DE PASAJEROS

NOTICIAS DEL SECTOR

En un comunicado, Seguros Rivadavia
y Mutual Rivadavia informaron sobre
el fallecimiento del Sr. Rodolfo Gon-
zdlez. Desde ASEGURANDO envia-
mos nuestras condolencias a la familia
y a sus colaboradores.

Rodolfo Gonzalez
(QEPD) 3-8-1930 | 3-1-2021

Quienes conformamos Seguros Bernar-
dino Rivadavia Cooperativa Limitada y
Mutual Rivadavia de Seguros del Trans-
porte Piiblico de Pasajeros, con enorme
tristeza y hondo pesar, lamentamos el
Jallecimiento de Don Rodolfo Gonzdlez,
quien fuera, desde sus inicios, alld por
1997, Presidente de la Mutual Rivada-
via y durante varias décadas, miembro
titular del Consejo de Administracion.

Del mismo modo, con el gran compro-
miso y responsabilidad social que lo ca-
racterizaban, presidia también nuestra
Fundacién Rail Vizquez de asistencia
a la nifiez desprotegida y demds causas

solidarias en favor de los mds necesitados.

Era presidente de la empresa Micro
Omnibus Quilmes Sociedad Andnima
(MOQSA), primera matricula asocia-
da a nuestra Cooperativa y lugar en el
que desarrolld su vocacion a lo largo de
su vida. Con la habilidad de los sabios,
de mirar mds alld de sus deseos persona-
les, con la palabra justa y el pensamiento
claro y acertado, ha sido reconocido como
un referente del transporte automotor en
nuestro pa.

Es de destacar que, en cada una de las
Junciones que supo desemperiar a lo lar-
go de su trayectoria, siempre se manejé
con encomiable entusiasmo, honestidad,

Martés dé 1‘77.a 18 horas
Radio Cultura FM 97.9 Mhz /B

Toda la informacioén del mercado
asegurador y reasegurador

§) El Seguro y la Prevencion

o @Elseguroylaprevencion

compromiso y permanente vocacion de
servicio. Su calidad humana, su afa-
bilidad, su palabra inteligente y con-
ciliadora, sus altos valores morales y la
permanente preocupacion por sus seres
queridos, el afecto hacia sus amistades,
su carisma hacia las personas con las
cuales se desempenid y especialmente por
el personal de Seguros Rivadavia, dejan
un legado que perdurard en la memoria
de todos los que tuvieron el privilegio de

conocerlo y apreciarlo.

Se marcha de este mundo una gran per-
sona, ejemplo vital para muchas otras. Su
partida marca un antes y un después en
nuestra bistoria. Vamos a extraiarlo enor-
memente y recordaremos con entrasiable
afecto y profundo sentir su ausencia.

En este momento tan especial en el cual
no existen las despedidas, el mejor ho-
menaje que podemos rendirle es seguir
brinddndonos y sosteniendo el esfuerzo y
la dedicacion en lo cotidiano, tal como
105 enserid.
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NOTICIAS DEL SECTOR

PREVENCION SALUD YA SUPERO

LOS 200.000 AFILIADOS

Con solo seis afios operando en el
mercado, la prepaga de SANCOR
SEGUROS vya se ubica entre las
mds importantes del pais y planea
continuar expandiéndose.

Tras haber iniciado la prestacién
de sus servicios en marzo de 2014,
Prevencién Salud, la empresa de
medicina prepaga de SANCOR
SEGUROS, alcanzé recientemen-
te los 200.000 afiliados distribui-
dos en todo el pais, superando los
objetivos comerciales planteados
para el dltimo ejercicio econémi-
co.

Con una amplia red de prestadores
de reconocido prestigio, Preven-
cién Salud comercializa una gran
variedad de planes que constitu-
yen una oferta integral de alcan-
ce nacional. En total, ofrece siete
alternativas que van desde una
opcién inicial con copago, que
garantiza todas las prestaciones
contempladas en el Programa Mé-
dico Obligatorio (PMO), hasta el
plan mds completo, con cobertura
premium, los mayores valores de
reintegro, comodidad y numero-
sos beneficios adicionales exclusi-
vos. Entre ambos, ofrece opciones
con una excelente relacién costo/
beneficio, cada una con prestacio-
nes superadoras con respecto a la
anterior. Ademds, dispone de una
linea para jévenes de entre 18 y
25 afios de edad, adaptada a sus
necesidades y planes corporativos
integrales, para que los empleados
de las empresas estén siempre pro-
tegidos frente a cualquier tipo de
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Somos 200.000,
Gracias a vos

y a 199.999
afiliados mads.

Prevencién Salud

de SANCOR SEGUROS

contingencia.

“La cercanfa con los afiliados es
nuestro principal objetivo. Brin-
damos un servicio caracterizado
por la practicidad y agilidad en los
trdmites a través de Mi Salud On-
line, una herramienta tecnolégica
para realizar gestiones de manera
sencilla, que ademds permite llevar
en el dispositivo mévil la historia
clinica registrada, con acceso a un
consultorio virtual que conecta a
pacientes con profesionales médi-
cos las 24 horas y los 365 dias del
afo”, destacaron desde la prepaga.

La firma viene creciendo en canti-
dad de afiliados de manera sosteni-
da: en marzo de 2014, al momen-
to de iniciar su etapa operativa,
contaba con 1.000 y el nimero
se increment6 en pocos meses,
superando los 60.000 hacia fines
de dicho afio. Gracias a distintas

estrategias que profundizaron su
penetracién en el mercado, actual-
mente ya estd brindando cobertura
2 200.000 personas.

Los servicios de Prevencién Salud
son comercializados a través de la
red de Productores Asesores de Se-
guros de SANCOR SEGUROS de
todo el pafs, un esquema que res-
ponde a su filosoffa, brinddndole
al afiliado atencién personalizada
y cercanfa permanente. “Pertene-
cer a SANCOR SEGUROS, que
ya lleva 75 afios en el mercado, da
garantias de respaldo al afiliado y
creemos que ese es nuestro prin-
cipal valor distintivo. El incesan-
te crecimiento nos da la pauta de
que las personas estdn confiando
en nuestro servicio y apuestan a
nuestra cobertura”, afirman en la
empresa.

Para el afo en curso, la prepaga se
propone escalar en cantidad de afi-
liados, poner a su disposicién mds
puntos de cercanfa y sumar nuevos
servicios digitales, en linea con el
contexto actual.

“Haber alcanzado los 200.000 afi-
liados nos motiva a seguir crecien-
do con la mds alta calidad médica
y, haciendo honor a nuestra condi-
cién de ser la dnica prepaga nativa
digital del mercado, con todas las
innovaciones que nos permiten
ofrecer un servicio cada vez mds
dgil, simple y libre de complicacio-
nes”, finalizaron desde Prevencién

Salud.



NOTICIAS DEL SECTOR

SEGUROS RIVADAVIA CONTINUA CON SU INCESANTE

ACCION SOLIDARIA

En estos tiempos de pandemia, en que
la crisis econémica impacta fuerte-
mente a diversos sectores, haciéndose
dificil avizorar una pronta recupera-
cién, la Aseguradora pudo concretar
importantes aportes, en este tltdmo
tiempo, con destino a hospitales ne-
cesitados del interior del pafs.

A través de su Fundacién Raul Viz-
quez, Seguros Rivadavia dond al
Hospital Nivel 1 de Campo Grande,
Misiones, una incubadora de trans-
porte con dos carros, uno de traslado
interno en edificio y otro para ambu-
lancia; una ldmpara de fototerapia,
compatible con todas las incubadoras;
una mochila portable de oxigeno que

Ne de inscripcion en SSN
0196 0800-666-8400

Atencién al asegurado

consta de un bolso de transporte acol-
chado y tubo de oxigeno de aluminio
ultraliviano de 415 litros; un oxime-
tro y un termémetro digital infrarrojo
adistancia. Dicho material estd valua-
do en mds de un millén trescientos
mil pesos.

El acto de entrega se realizé en el pro-
pio establecimiento sanitario en el
mes de diciembre, con la presencia
de su Director, Dr. Néstor Guiller-
mo Blanco y demds autoridades. En
representacion de Seguros Rivadavia,
asistieron Ceferino Almirén, Geren-
te del Centro de Atencién Posadas, y
Gerardo Meyer, Gerente de Ventas de
esa region.

Una segunda donacién fue realizada
el pasado 12 de enero, en el Hospital
Pasteur, de la localidad de Chepes,
perteneciente al Departamento de
Rosario Vera Pefialoza, de la provincia
de La Rioja. Este donativo consistié
en equipamiento de dltima tecnolo-

Organismo de control ‘

www.argentina.gob.ar/ssn

gfa, compuesto por un monitor mul-
tiparamétrico Contec, un médulo de
capnografia para monitor, un electro-
bistur{ Daiwa y un electrocardidgrafo
de tres canales Comen. Este material
de complejidad tiene un valor cerca-
no a los ochocientos cuarenta y siete
mil pesos.

La entrega se realizé en el centro
asistencial y cont6 con la presencia
del Director del nosocomio, Dr. Ro-
berto Miguel Yaryura, y del Director
Zonal, Dr. Omar Ramén Ibdnez. A
su vez, por Seguros Rivadavia, parti-
cipé su Gerente Comercial Regional,
Omar Corona.

A pesar de los inconvenientes por los
que todos seguimos transitando en es-
tos tiempos, la Fundacién Radl Vidz-
quez de Seguros Rivadavia y su perso-
nal, como desde hace mds de treinta y
cinco afios, continda desplegando su
permanente accién solidaria en favor
de quienes mds lo necesitan.

bR

\\

Hoy como
siempre,
hoy mas

que nunca.

SSN SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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NOTICIAS DEL SECTOR

15° REPORTE DE SUSTENTABILIDAD

DEL GRUPO SANCOR SEGURQOS

Reporte de
SUSTENTABILIDAD 2019/2020

15 afosdialogando con Grupos de Interés.
75 escuchandoalas personas que més nos inyportan.

15 afios desistematizacién y medicion del desempeno econémico,
social y ambiental.

75 innovando y creando valor para la prevencion, la salud y
seguridad.

15 afios reportando bajo las mejores précticas y tendencias de
sustentabilidad.

75 afios de crecimiento permanente.

ANOS DE PROCESO DE
RESPONSABILIDAD
SOCIAL EMPRESARIA
PARA UNA GESTION DE
SUSTENTABILIDAD

Con la celebracién de los 15 anos del
inicio de su Proceso de Responsabili-
dad Social Empresaria en Argentina,
el Grupo Asegurador publicé el Re-
porte de Sustentabilidad correspon-
diente al ejercicio 2019/2020 que
incluye tanto los avances en cuanto
a sustentabilidad en los dltimos 15
afos, como las respuestas brindadas
ante el contexto de pandemia.

El Grupo Sancor Seguros fue uno de
los pioneros en Argentina en abor-
dar la Responsabilidad Social Em-
presaria como un proceso transversal
al negocio, en base a una estrategia
de sustentabilidad a largo plazo y a
normas internacionales.

En 2020 se cumplieron 15 afos de
gestién de la sustentabilidad de la
empresa, a través de ciclos anuales
con base en la mejora continua y
hoy abarca tanto las operaciones y
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ramas de negocios de Sancor Segu-
ros, como de sus empresas controla-
das en Argentina y Latinoamérica.

Desde la primera pdgina de su 15°
Reporte de Sustentabilidad, se pone
de manifiesto el compromiso con la
Agenda mundial 2030, mostrando
indicadores de las acciones con las
que contribuye de alguna manera al
cumplimiento de los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS). Un
poco mds adelante también sefala
con cudles de ellos contribuye a la
agenda nacional.

También da cuenta de la revisién
que realizé la empresa de los ODS
identificados como prioritarios, en
funcién de la crisis generada por la
pandemia y las distintas realidades
que han tocado atender desde el
negocio, y como empresa coope-
rativa.

GRUPO
SANCOR
SEGUROS

Hacia un Ciudadano SUSTENTABLE

En tal sentido, el Reporte de Susten-
tabilidad incluye en cada capitulo,
un apartado donde se comenta el ac-
cionar y las respuestas de la empresa
ante cada uno de sus grupos de inte-
rés en dicho contexto.

Las consecuencias socioeconémi-
cas de la crisis, asi como las nuevas
précticas laborales y de hacer nego-
cios que trajo aparejada la situacién
de aislamiento obligatorio, también
implicaron que el Grupo identifique
nuevos temas materiales que fueron
puestos a consideracién de la Alta
Direccién.

Asimismo, con 15 afos de Gestién
Sustentable del Negocio, el concep-
to aspiracional del “Ciudadano Sus-
tentable” que propuso la empresa en
2015 como marco de referencia para
todas sus acciones de RSE, contintda
mds vigente que nunca.



“Después del afo que vivimos, mds
que nunca, debemos entender esto
que venimos diciendo desde hace un
tiempo: que actuar de manera sus-
tentable no es solo una opcién entre
otras, sino la tinica manera posible de
hacer las cosas.

De esto hablamos en nuestro Re-
porte, de cdmo trabajamos desde to-
das las dreas de la empresa para que
nuestro negocio no sélo dé respuestas
acordes a las necesidades de nuestros
clientes actuales, sino también pen-
sando en las posibilidades a futuro’-
comenta Betina Azugna, Gerente de

RSE del Grupo.

Lo que
cliente |
lo que vo
necesita

El Reporte de Sustentabilidad
2019/2020, es el instrumento para
rendir cuentas a los grupos de in-
terés de la empresa sobre su des-
empeflo econdmico, social y am-
biental.

Es elaborado en base a las 7 ma-
terias fundamentales de la norma
ISO 26000 y la informacién que
incluye cuenta con la verificacién
externa del standard AA1000AS,
a través de Bureau Veritas; y com-
pila indicadores para responder a
estdndares internacionales como la
Gufa GRI STANDARDS en su ni-

vel mds alto (de conformidad “Ex-

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

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

para crecer y avanzar.

Nos une el compromiso con el cliente.

Nos une el compromiso.
www.gruposancristobal.com.ar
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haustiva”).

Asimismo, el Reporte constituye la
Comunicacién de Progreso (COP)
anual ante el Pacto Global de Na-
ciones Unidas, en su versién Avan-
zada y da cuenta del compromiso de
Grupo Sancor Seguros con la Agen-
da 2030 de Naciones Unidas, con
el SDG Compass, los Principios de
Empoderamiento de las Mujeres de
Naciones Unidas, los Derechos del
Nifo y Principios Empresariales de
Pacto Global, UNICEF y Save The
Children, y los Principios de Caring
for Climate (Cuidando el Clima) de
Pacto Global.

ASOCIART

GRUPO
SAN
CRISTOBAL

Revista ASEGURANDO 41



42

NOTICIAS DEL SECTOR

RESPONSABILIDAD CIVIL AMPLIADA: LA EVOLUCION

EN PRODUCTOS PARA AUTOMOTORES

Debido a los cambios constantes
en el mercado, en Federacién Pa-
tronal desarrollamos un producto
que reafirma nuestro compromi-
so con el asegurado y eleva a otro
nivel la cobertura para camiones,
pick up, automdviles y motovehi-
culos.

En los casos de los contratos de
seguro de responsabilidad civil
voluntario, la Superintendencia
de Seguros de la Nacién (SSN) es
el organismo que determina los
montos autorizados de cobertura
por acontecimiento.

Puede ocurrir, y es una tenden-
cia que se ha dado en los tltimos
tiempos, que en algunos siniestros
judicializados, la Justicia falle por
un monto superior al establecido
por la normativa.

Esto puede ocasionar un severo
perjuicio al patrimonio del asegu-
rado, ya que de ocurrir un fallo de
estas caracteristicas, es quien debe
hacerse cargo de los costos del pro-

ceso judicial por sobre el contrato,
comprometiendo directamente su
situacién patrimonial.

e Para el caso de automéviles, ca-
mionetas, vehfculos remolcados,
motovehiculos, bicicletas con mo-
tor y casas rodantes la suma de co-
bertura es de hasta 10 millones de
pesos.

* Para el caso de autos de alquiler
sin chofer, maquinarias rurales y
viales, camiones y semitractores,
acoplados y semirremolques, servi-
cios de urgencia, fuerzas de seguri-
dad y vehiculos para transporte de
pasajeros que no contengan mds
de 8 asientos ademds del asiento
del conductor, y que, cargados,
no excedan de un peso mdximo de
3.500 kg la suma asciende a ARS
22 millones.

* Para los vehiculos de transporte
de personas hasta ARS 30 millo-

nes.

A fin de proporcionar una cober-

tura que garantice una proteccién
integral del asegurado, ofrecemos
la cobertura de Responsabilidad
Civil Ampliada.

Un producto pionero en el seg-
mento que se ajusta a la actualidad
del mercado asegurador y refuerza
el compromiso con cada uno de
nuestros asegurados.

A través de las distintas opciones de
la Responsabilidad Civil Ampliada
que ofrece Federacién Patronal, se
elevan los montos autorizados por
siniestro, a fin de garantizar el res-
paldo necesario para el momento
en que sea necesaria su aplicacién.

El mercado asegurador presenta
desafios que demandan soluciones
superadoras.

El camino de la evolucién cons-
tante es incesante y requiere de
nuevas ideas y respuestas para que
nuestros asegurados lleguen a la
cobertura ideal.

POR QUE ES NECESARIA UNA MAYOR
SUMA ASEGURADA EN LA COBERTURA DE

RESPONSABILIDAD CIVIL

Nos encontramos con situaciones
donde la cobertura en funcién de
los danos que se pueden ocasionar
comienza a quedar obsoleta ante los
sucesivos aumentos de las sentencias

judiciales.
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Hoy en los siniestros judicializados,
es una tendencia que la Justicia falle
por un monto superior al estableci-
do por la normativa. Este fenémeno
se extiende hacia todo el pafs y estd
en las manos de cada juez que deba

fallar. Un fallo por encima de los li-
mites de cobertura perjudica direc-
tamente la situacién patrimonial del
asegurado y la tranquilidad de contar
con un seguro. El cédigo civil propu-
so el uso de férmulas para cuantificar



el dafio, pero al no imponer una tini-
ca férmula hay tantos valores como
jueces que fallan.

Mientras todo esto sucede, en los ca-
sos de los contratos de seguro de RC
voluntaria, los montos se mantienen
en valores fijos y sus actualizaciones
desde 1993 a la fecha no guardan re-
lacién con las distorsiones inflaciona-
rias y monetarias. La Superintenden-

cia de Seguros de la Nacién (SSN)
es el organismo que determina esos
montos autorizados de cobertura por
acontecimiento.

Asimismo, permite a las entidades
que posean capacidad financiera re-
querir el aumento de dichos limites.

Haciendo uso de esta facultad y
gracias a que Federacién Patronal,
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cuenta con la solvencia para poder
ofrecer sumas mayores de RC, es que
se decide ofrecer una ampliacién de
cobertura.

A través de las distintas opciones de
la Responsabilidad Civil Ampliada
ofrece elevar los montos autorizados
por siniestro, a fin de garantizar el res-
paldo necesario para el momento en
que sea necesaria su aplicacién.

UN CASO REAL Y HABITUAL. UNA SENTENCIA QUE SUPERA EL LIMITE.

En Diciembre de 2016, un vehiculo
asegurado colisiona en una esquina
contra una motocicleta. En esa in-
terseccién la prioridad de paso era
del tercero. La motocicleta la con-
ducfa un hombre de 38 afios, quien
producto de siniestro tuvo fractura
de tibia y luego del alta médica sos-
tiene una limitacién en su rodilla.

Sus  ingresos promediaban los
$50.000 por mes. El monto limite
de la cobertura de RC en ese mo-

mento era de $4.000.000, mien-
tras que la demanda no superaba
los $2.000.000.

Sin embargo, la sentencia termina
siendo de $5.500.000, superan-
do en mds de un 30% el limite y
quedando a cargo del asegurado un
monto cercano al $1.500.000.-

Estos casos donde la Justicia falla
por un monto superior al estableci-
do por la normativa, se han vuelto

cada vez mas frecuentes y la posi-
bilidad de anticipar un resultado
como el del caso de ejemplo devie-
ne casi imposible ante la diversidad
de criterios y poca seguridad juridi-
ca. Alimentando ademds, mayores
expectativas en los abogado recla-
mantes que lejos de querer lograr
acuerdos, ven cémo el paso del
tiempo solo los acerca a una sen-
tencia mayor.Esto puede ocasionar
un severo perjuicio al patrimonio
del asegurado.

RUS Y ESTACUBIERTO.COM INAUGURARON

UNA OFICINA DE SEGUROS

INCLUSIVOS EN EL BARRIO MUGICA

El pasado miércoles 10 de febrero
RUS y estacubierto.com inaugu-
raron una de sus oficinas comer-

ciales de seguros inclusivos en el
barrio bonaerense Carlos Mugica
ubicada sobre calle Perette 27. La

iniciativa forma parte de un pro-
grama de inclusién laboral, social
y financiera a través de la industria
del seguro. Préximamente se abri-
rd una sucursal RUS en el barrio
La Juanita.

El evento conté con la presencia
de autoridades del Gobierno de la
Ciudad de Buenos Aires, represen-
tantes de RUS y de estacubierto.
com , y también de los vecinos del
lugar que fueron capacitados para
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vender seguros en el local.

En esta primera instancia se estin
comercializando seguros de acci-
dentes personales con asistencia
odontolégica y médica, seguros
de vida también con este tipo de
servicio, seguros de robo de bici-
cleta, seguros de salud y seguros de
hogar.

La oficina del barrio Mugica fun-
ciona de lunes a viernes de 10 a 18
h y los sdbados de 10 a 13 h. La
semana que viene abrird sus puer-

tas el local del barrio La Juanita en
calle Juan B. Justo 4650.

De este encuentro participaron
Anabella Garcia, coordinadora de
la Negocios Corporativos de RUS;

Maximiliano Selva y Gonzalo Va-
rela miembros de estacubierto.
com; Tomds Galmarini, subsecre-
tario de Integracién Social y Eco-
némica del Gobierno de la Ciudad
de Buenos Aires; Donatela Orsi,
directora de Integracién Econémi-
ca del Gobierno de la Ciudad de
Buenos Aires; otras autoridades y
vecinos del barrio.

SAN CRISTOBAL SEGUROS INAUGURO SU CENTRO

DE NEGOCIOS SUCURSAL PUNTA DEL ESTE

Se trata de un espacio de 300 me-
tros cuadrados que cuenta con un
drea de trabajo colaborativo, ofici-
nas privadas, sectores de autoges-
tién para los asegurados y una sala
de capacitaciones.

Para brindarles la mejor experien-
cia aseguradora a los clientes que
residen o vacacionan en la zona de
Maldonado, Rocha, Treinta y Tres
y Lavalleja, el Grupo San Crist4-
bal inauguré su Centro de Nego-
cios en la sucursal Punta del Este
de San Cristébal Seguros Uruguay,
un espacio de 300 metros cuadra-
dos con una concepcién innova-
dora y disruptiva.

Ubicado en la parada 11 de la ave-
nida Roosevelt, este Centro de Ne-
gocios cuenta con un drea gratuita
de trabajo colaborativo, equipada
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con todas las condiciones tecnolé-
gicas necesarias para llevar adelan-
te mds y mejores negocios, con el
objetivo de generar un ecosistema
empresario.

“Estamos muy contentos porque
este tipo de iniciativas nos ayudan
a seguir consoliddndonos como la
compafifa de mayor crecimiento
en el mercado uruguayo. Como
consecuencia del Covid-19, esta-
mos ante una situacién incierta,
pero de todas maneras apostamos
al desarrollo del paifs, en especial
del interior. Por eso es un placer
y un orgullo estar en Maldonado,
una regién muy fuerte y pujante”,
afirmé Sebastidn Dorrego, Geren-
te General de San Cristébal Segu-
ros Uruguay.

Ademds de contar con los espacios
de coworking, el Centro de Nego-
cios dispone de oficinas privadas
para llevar a cabo reuniones, sec-
tores de autogestién para los ase-
gurados y una sala de capacitacio-
nes, donde se desarrollardn charlas
gratuitas sobre finanzas, economfa
y otros temas de interés para los
empresarios locales.

“Este espacio fue pensado y desa-
rrollado para brindarles todas las
comodidades y servicios necesarios
a nuestros corredores y sus clien-
tes.

Este espacio representa también
la energia con la que el Grupo
San Cristébal estd desplegando
su proyecto de expansién en Uru-
guay. Hemos tenido un gran cre-
cimiento el ano pasado y estamos
convencidos que junto a nuestros
corredores seguiremos creciendo y
ayuddndonos mutuamente a tener
éxito”, amplié Diego Guaita, CEO
del Grupo San Cristébal.

San Ciristébal Seguros Uruguay
tiene su casa central en Monte-
video y la de Punta del Este es la
primera sucursal que abre desde su
creacién en el afio 2014. En 2020
tuvo un crecimiento por arriba
del 55% en comparacién con el
afio anterior, siendo la compania
aseguradora que mds crecié en el
mercado uruguayo, y cuenta con
mds de 30 mil asegurados con pé-
lizas de hogar, comercio, incendio
y automotor.
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VULNERABILIDAD DEL PRINCIPIO
DE IGUALDAD EN IMPUESTO
A LOS INGRESOS BRUTOS

La disparidad de las tasas de Ingresos
Brutos en la Argentina no sélo se da
con actividades similares a las que
tienen una alicuota promedio en el pais
del 3%; sino que este mapa muestra las
que tenemos en nuestra misma activi-
dad de provincia en provincia.

Se da el hecho tan llamativo, que a

un Productor Asesor de Seguros que
tiene su produccién en provincia de
Buenos Aires se se le apica el 7% sobre
su facturacién y a su colega a escasos
15km, una imposicién del 4,1% en la
provincia de La Pampa.

Estas diferencias se dan en muchos de
los casos trabajando con mismas com-
panias, con costos iguales, en condicio-
nes similares.

Se da una clara situacién donde se
vulnera el “principio de igualdad “ que
establece nuestra constitucién nacional,
donde establece igual trato frente a
supuestos de hechos similares.

Cuadro: Disparidad de tasas de IIBB y

la ley que la sustenta.
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JURISPRUDENCIA
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FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

SEGUROS: SEGURO SOBRE LA VIDA
(ARTS. 128/48).

INCAPACIDADES PARCIALY
PERMANENTE:

POLIZA:

ENUMERACION DE CASOS.
INTERPRETACION:

Corresponde hacer lugar a la accién iniciada contra
una compaffa aseguradora en reclamo del pago de
la suma pactada en virtud de un contrato de seguro
que amparaba al accionante de los riesgos de muerte
accidental, e incapacidad permanente por accidente
(total o parcial).

Ello asi, en tanto el actor estuvo involucrado en un
accidente de trdnsito que le provocé diversas lesiones
(traumatismos, escoriaciones, cortes en el rostro y
cuerpo, y fracturas expuestas).

En ese marco, resulta injustificada la negativa de
cobertura comunicada por la demandada, cuyo fun-
damento radica en que, al no haber amputacién o
desmembramiento, las secuelas no eran pasibles de
indemnizacién por no tratarse de un riesgo cubierto
en la péliza.

Es que, si bien el contrato establece un listado con
diversas situaciones que configurarfan supuestos de
incapacidad parcial y permanente, no corresponde
considerar tal enumeracién como las tinicas hipétesis
que pueden producir el riesgo amparado.

Sélo se puede asignar a tal listado un cardcter me-
ramente ejemplificativo y no un numerus clausus
(aclaro: enumeracién cerrada) de incapacidades am-
paradas. En consecuencia, cabe estar a los peritajes
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médicos que han concluido que el actor presenta
una incapacidad parcial y permanente (en el caso
del 68%), condenando a la demandada al pago de la

suma asegurada mds intereses y costas.

Vasallo - Heredia - Garibotto. 29267/13
Pizzarro Marcelo Omar C/ Metlife Seguros S.A.
S/Ordinario.

Fecha 18/08/20.

Cdmara Comercial: D.

Comentario

Este fallo resuelve uno mds de los conflictos que produ-
cen las coberturas de accidentes personales que incluyen
incapacidades permanentes (parciales o totales). Lo hace
en favor del Asegurado. La Aseguradora sostenia la im-
procedencia del siniestro, por no tratarse las secuelas de
supuestos ‘expresamente” enumerados en el contrato.

La buena doctrina de esta sentencia establece que la péliza
puede contener la descripcion de afecciones o darios que
implican indubitablemente pérdidas totales, pero que esos
supuestos no agotan la cobertura del sequro.

Otro tipo de darios o su acumulacion pueden generar, res-
pecto del Asegurado (que quiso cubrirlos) una resultante
de magnitud tal que justifica su calificacién de roral. Y por
lo tanto constituir el riesgo cubierto. Me preocupa pensar
en el tiempo que llevd llegar a esa conclusion y las razo-
nes de esa demora. Por el Asegurado, por la Aseguradora
y por la imagen institucional del mercado.

FUNCIONES DE LA SUPERINTENDENCIA
DE SEGUROS. DEMANDA

1. La legitimacién procesal es el requisito en virtud
del cual debe mediar coincidencia entre las personas



que efectivamente actdan en el proceso, y aquéllas a
las cuales la ley habilita especialmente para pretender
(legitimacién activa) y para contradecir (legitima-
cién pasiva), respecto de la materia sobre la cual el
proceso.

Al respecto, cabe senalar que la vaga y genérica men-
cién de tratarse de un 6rgano de contralor de la
compaifa de seguros, que debe velar por su futura
solvencia es insuficiente para demandar a la Superin-
tendencia de Seguros de la Nacidn, si no existe una
imputacién concreta de un incumplimiento de un

deber legal.

Una conclusién contraria llevarfa al extremo de con-
vertir al Estado en un ente asegurador de todo hecho
dafioso que se cometiera (conf. doctrina de Fallos:
329: 2088 y 332: 2328; 341:1555).

2. En efecto, no constituye funcién del érgano es-
tatal la de salvaguardar la solvencia de las asegura-
doras, ya que no existe un deber legal impuesto de
garantizar la permanencia de todas las compaiias en
el mercado del seguro y menos adn de responder por
los eventuales dafios que pudieran producir ante su

liquidacién (Fallos 335:1939).

Tampoco es posible soslayar la diferencia entre las
competencias del citado ente oficial para ejercer el
poder de policia, de cardcter eminentemente admi-
nistrativo, y la actividad aseguradora que es tipica-
mente comercial.

De alli que el deber del Estado de fiscalizar —ya sea
examinando todos los elementos atinentes a las ope-
raciones de los aseguradores, adoptando medidas co-
rrectivas o bien sancionando los incumplimientos—,
no pueden ser entendidos como una garantia contra
la insolvencia de los operadores, porque de ser ello
asi traerfa aparejado que los riesgos de la actividad
comercial de las aseguradoras se transfirieran al Es-
tado.

3. A tal efecto, es menester también recordar que la

Dr. EDUARDO TORIBIO

competencia que la Ley 20.091 acuerda a las SSN,
ante el incumplimiento de los entes aseguradores del
plan de saneamiento, se agota en la potestad de re-
vocar la autorizacién para operar en seguros (art. 48,
incs. b, d y f de la Ley 20.091; Fallos 335:1939).

Aqui se debate, en definitiva, la responsabilidad civil
por un accidente de trédnsito, en la que se ha citado
en garantfa a una compafia de seguros, sin que pue-
da considerarse parte sustancial al ente estatal, desde
que no se efectué una imputacién concreta sobre su
actuacién.

4. La actora ha traido al proceso a la excepcionante
con sustento en argumentos meramente conjeturales
y sobre un temor futuro de no percibir su eventual
indemnizacidn, lo que revela la inconsistencia de su
postura. Por ello, mantener a la Superintendencia de
Seguros de la Nacién como garante de una obliga-
cién que legalmente no se encuentra prevista, resulta
inadmisible, lo que conduce a desechar los agravios
formulados.

Cdmara Civil - Sala M - Lépez Fabiana Griselda
C/ En-Superintendencia de Seguros de la Nacién
y Otros S/Dafos Y Perjuicios”

21/09/2020.

Comentario.

Cabria aplicar en este caso el refran que dice “No hay
mal que por bien no venga’”. Aqui se trata de una cues-
tidn nacida de una disparatada decision (que cabe
atribuir a los letrados de la parte actora) de tramitar
este juicio en la Justicia de la Ciudad de Buenos Ai-
res, cuando el mismo no correspondia por las normas de
competencia territorial.

Ello se explica en un considerando del fallo, que dice:
“En autos no existe controversia en relacién con que el
hecho denunciado ocurrié en la Provincia de Chaco, lu-
gar donde tienen su domicilio los demandados y donde
se contratd el seguro. A su vez, la casa central de la ci-
tada en garantia se encuentra fuera de esta jurisdiccion
(Rosario, Provincia de Santa Fe)”.
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No sabemos si porque el abogado preferia litigar o sélo
litigaba en la ciudad de Buenos Aires, su imaginacion
lo llevé a obtener esa jurisdiccion extendiendo la de-
manda a la Superintendencia de Seguros de la Nacidn.
Para ello alegé que era el organismo que debia garanti-
zar la solvencia y cumplimiento de la Aseguradora.

El refrdn del principio se basa en que, gracias a este
dislate, vemos analizar por parte de los magistrados, el
sentido y alcance de la funcidn estatal de control de la
actividad.

Este fallo resuelve el planteo formulado por la Superin-
tendencia de Seguros para ser excluida de este juicio, en
razdn de sostener que no existe su responsabilidad con el
alcance que pretende la parte actora.

Se trata de la doctrina de la Responsabilidad del Estado
en el ejercicio de sus funciones y ello resulta aplicable a
los distintos campos de su actividad y no sélo a este.

Dada la naturaleza de la cuestion, todos los niimeros
que aparecen citados entre comillas corresponden a fa-
los de la Corte Suprema de Justicia de la Nacidn.

Dado que no se trataria de un tema técnico asegurador,
entiendo que no cabe que comente los sumarios, que son
muy claros en su significado. Sélo me parece oportu-
no recordar que, en alguna época en que se produjeron
numerosas liquidaciones de entidades aseguradoras, el
tema tuvo mucha significacion.

1 bien hubo varios planteos sobre el tema, el criterio
Si bien hub lant bre el t [ crit
que prevalecid es el que surge de los sumarios preceden-
tes.

PARIENTES. TESTIGOS EN FAVOR DE
CONSANGUINEOS.

1. “La prohibicién de atestiguar por parte de los
consanguineos (articulo 309 del Cédigo de Proce-
dimiento Civil y Comercial) estd enderezada a pros-
cribir que declaren contra su pariente, pues la regla
procesal se basa en la necesidad de mantener incé-
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lumes los vinculos familiares, pero no impide que
declaren en favor de aquél, teniendo el magistrado
que evaluar sus dichos conforme las reglas de la sana
critica racional”.

Con dicho argumento, en la causa “Gémez, Bonifa-
cio Pascual ¢/ Sasso, Juan Pablo y otro — ordinario”,
la Cdmara 22 en lo Civil y Comercial de Cérdoba
ratificé la procedencia de la accién entablada por los
dafios producidos en virtud de un accidente de trén-
sito, donde la tnica prueba producida estuvo consti-
tuida por la declaracién de dos hijos del demandan-
te, testigos presenciales del hecho.

2. En razén que el tribunal de origen resolvié la cues-
tién en idéntico sentido, la demandada apeld, pero la
Cdmara, confirmé lo decidido.

Se ponderé que “la circunstancia de que los testigos
sean hijos del actor, si bien alcanza a constituir una
razonable sospecha de su parcialidad que disminuye
el valor probatorio de sus dichos, no alcanza a des-
cartar todo valor de conviccidn; mdxime, si se tiene
en cuenta que fueron deponentes necesarios en vir-
tud de haber protagonizado el accidente que da lugar
a la presente contienda, y (...) quienes se encuentran
en mejores condiciones de proporcionar elementos
de juicio de importancia”.

3. “Por consiguiente, sin perjuicio de que sus decla-
raciones se evalden con mayor estrictez, en razén del
presumible interés de esos testigos en favorecer a su
padre, sus dichos en el sentido de la participacién en
el evento del demandado en calidad de conductor
del vehiculo embistente, forman conviccién (...) y
no es que se invierta la carga de la prueba, como
parece entender el apelante, sino que se atribuye va-
lor de conviccién a dos testigos necesarios, atento su
concordancia y la ausencia de prueba independiente
que convenza acerca de su insinceridad”, postuld el
érgano de grado.

Comentario
Hemos elegido la doctrina que emana de estos conside-



randos, pensando que puede ser iitil para los PAS en el
asesoramiento de sus clientes, ya sea en causas en que
sean partes actoras como demandados.

En general, se sostiene el principio del articulo citado
en el comienzo, en el sentido de la prohibicion de que
atestigiien los parientes consanguineos.

Ese principio ha sido analizado por los Tribunales, que
han morigerado el alcance del mismo, entendiendo que
la prohibicién es para que atestigiien EN CONTRA de

su pariente. Ello se basa en la necesidad de mantener

vivos y arménicos los vinculos familiares, teniendo en

Dr. EDUARDO TORIBIO

cuenta la obligacion de decir verdad que pesa sobre los
testigos, bajo pena de Falso Testimonio.

La doctrina elaborada estima que esa declaracion es posi-
ble y que los jueces deberdn considerarla “como de quien
viene” (se dirta vulgarmente). Es decir, tomando en con-
sideracidn el especial vinculo que une a los involucrados.

Pero en ocasiones, esos testimonios pueden ser titiles y
valiosos para la prueba de hechos. Y teniendo en cuenta
el vinculo y que el mismo no entre en colision con otras
pruebas agregadas, puede resultar vilido y significativo
en la solucion de un conflicto.
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SOLIDARIDAD

UN GRUPO QUE, DESDE
BARILOCHE, RECORRE
LA ESTEPA RIONEGRINA
PARA LLEVAR ATENCION
OFTALMOLOGICA Y
TRAUMATOLOGICA A
PACIENTES DE BAJOS
RECURSOS.

2

CAMINOS
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En la segunda entrega de esta sec-
cién presentamos la Fundacién 100
Caminos, cuyos integrantes llevan
adelante Campafias Oftalmoldgi-
cas y Traumatoldgicas Solidarias en
los parajes rurales de Rio Negro y
realizan tratamientos y cirugias a
pacientes de bajos recursos de la
ciudad de Bariloche.

Hace mds de trece afios, un grupo
de oftalmélogos y Spticos de Bari-
loche detecté que gran parte de las
patologias visuales que presentaban
los pacientes que provenfan de la
zona rural se debfan a la falta de
atencién médica adecuada y opor-
tuna. Las grandes distancias que

SUNDACION 100 CAMINOS
A SOLIDARIDAD COMO CAMINO
PARA UNA MEJOR CALIDAD DE VIDA

separan a los parajes de los centros
urbanos, el mal estado de las rutas
azotadas por el riguroso clima pa-
tagénico y la falta de transporte
impiden a los pobladores el acceso
al control de la salud visual de ma-
nera periddica. Por eso los médicos
y técnicos comenzaron a viajar para
realizar la atencién directamente en
los parajes.

Para ello articularon los equipos de
salud y docentes de cada localidad.
Los médicos y agentes sanitarios
convocan a los pacientes y las escue-
las abren sus puertas para recibirlos.

En las aulas se arman los consulto-



SOLIDARIDAD

rios, con equipos que lleva la funda-
cién, y se acondicionan una sala de
recepcién, una sala de atencién de
adultos y otra de atencién de nifios.

Ademis, la fundacién dona los an-
teojos que resultan necesarios y sus
profesionales realizan -previa deri-
vacién- estudios y cirugfas de cata-
rata de manera gratuita en la ciudad

de Bariloche.

Luego de varios afos de realizar las
salidas como grupo de profesionales
amigos, crearon la Fundacién 100
Caminos, a la cual sumaron un
equipo de traumatdlogos y kinesié-
logos que atienden también en las
mismas campanas.

Cada viaje es una nueva oportuni-
dad de encuentro con las familias
que acuden casi completas a la jor-
nada de atencién. La improvisada
sala de espera y la mesa de recepcién
que se instala en el patio central de
la escuela se vuelven un lugar de
charla entre vecinos y el equipo de

la fundacién. Voces de chicos, risas,
abrazos y mates, ese es el entorno.

El almuerzo se comparte entre to-
dos; las facturas y el té de la tarde,
también. Los nombres de cada uno
a medida que los médicos los lla-
man para ser atendidos, se repiten
al final de la jornada en un saludo
abrazado.

CAMINOS ANDADOS

La Regién Sur rionegrina se extien-
de por la estepa desde la cordillera
hasta la costa. Sus localidades se
asientan a lo largo de la Ruta N° 23,
mitica via de ripio que hace tiem-
po comenzd a ser asfaltada, pero los
caminos que desde ella serpentean
hacia los parajes mds lejanos siguen
siendo de tierra y en invierno llegan
a bloquearse por la nieve.

En esta zona viven aproximadamen-
te 83.000 pobladores, quienes se
dedican principalmente a la cria de
ovejas, chivas y cabras. En los ulti-

mos afios sufrieron grandes sequias
y la caida de cenizas del volcin Pu-
yehue, que en 2011 provocd gran
mortandad de animales. Las restric-
ciones a la movilidad y el cierre de
servicios provocados por la pande-
mia afecté mds todavia la actividad
econémica de la poblacién. Obligé
también a interrumpir las campanas
solidarias, y con ello la atencién de
pacientes que necesiten mejorar su
salud visual.

Sin embargo, la solidaridad siem-
pre encuentra su cauce. Al inicio
del Aislamiento Social Preventivo y
Obligatorio, la Fundacién integré
un grupo voluntario, Central de
Ayuda, que desde Bariloche coor-
diné a costureras y disefiadores vo-
luntarios que fabricaron barbijos,
camisolines, trajes de tyvek, cofias,
cubrebotas, méscaras faciales y otros
elementos de proteccién personal
para el personal de salud. Los mate-
riales se compraron con donaciones
particulares y la logistica de distri-
bucién se organizé desde la Central.
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En plena cuarentena, tramitando
permisos diarios para circular hacia
casas de telas, mercerfas, librerfas,
talleres de costuras y casas particu-
lares que se convirtieron en peque-
fias fdbricas textiles, el equipo logré
entregar centenares de donaciones
al Hospital Zonal “Dr. Ramén Ca-
rrillo” y centros de salud de Bari-
loche, y a agentes sanitarios de la
Regién Sur.

También durante 2020 el equipo
de la Fundacién realizé gratuita-
mente cirugfas de catarata a pa-
cientes del Hospital Zonal de Ba-
riloche, por las cuales diez personas
mejoraron o directamente recupe-
raron la visién, y tiene previsto
continuar esta tarea durante 2021,
sumando pacientes derivados des-

de la Regién Sur.

Las dltimas campafas se realiza-
ron en 2019, en Pilquiniyeu del
Limay, Comallo, Laguna Blanca
y Maquinchao, donde se atendie-
ron a mds de 500 pacientes y se
entregaron mds de 150 pares de
anteojos. En las Campanas llevan
también donaciones de medica-
mentos, ropa, libros y juguetes, y
en algunas ocasiones han podido
sumar actividades culturales como
musica y proyeccién de peliculas
para chicos.

Hoy, luego de un afio sin poder
viajar, 100 Caminos tiene prevista
la primera campafia de 2021, con
protocolos de seguridad y focali-
zando la convocatoria en pacientes
diabéticos para evaluar su salud vi-
sual y personas que necesiten con
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urgencia tratamiento del dolor
para atenderlos desde la especiali-
dad traumatoldgica.

PROYECTOS VIGENTES

Hoy estdn desarrollando dos pro-
gramas: Ceguera Cero, para con-
tribuir a erradicar la ceguera y baja
visién por causas evitables, y el de
Mejoramiento de la Salud del Sis-
tema Musculoesquelético y de las
secuelas de espasticidad neurolé-
gica identificados como factor de
discapacidad. Ambas
contemplan, ademds de la atencién
directa y la realizacién de estudios
y cirugfas de catarata, la capacita-
cién a médicos, agentes sanitarios
y equipos docentes en la deteccién
temprana de patologfas y atencién
de urgencias; la innovacién tecno-
l6gica en el desarrollo de platafor-
mas digitales que faciliten la digi-
talizacién de historias clinicas y la
atencién a distancia; la generacion
de conocimiento por el releva-
miento y tratamiento de datos ob-
tenidos durante las campafias, los
cuales son insumo para informes
y presentaciones académicas; y la
difusién de contenidos sobre pre-
vencién de la salud visual y trau-
matoldgica.

iniciativas

Con la iniciativa Ceguera Cero es-
tdn también atravesando fronteras.
Por una vinculacién con la Fun-
dacién Recover, entidad espafiola
que se dedica a construir y soste-
ner hospitales en Africa, realizarin
en el mes de marzo capacitaciones
a distancia a médicos generalistas
de diversas ciudades de Camertn.

Para ello confeccionaron material
de estudio en castellano y francés,
y la actividad contard con traduc-
cién simultdnea. Estaba prevista
una campafia de atencién en ese
pais pero la pandemia obligé a pos-
tergarla.

EL FUTURO

100 Caminos imagina una socie-
dad saludable, con igualdad de
oportunidades y proyectada hacia
un futuro mejor y posible. Con
el esfuerzo de cada uno puesto en
ayudar, su equipo viene demos-
trando que la solidaridad es un ca-
mino de alegrias y proyectos que se
pueden concretar.

COMO COLABORAR

La Fundacién recibe donaciones
que puedan contribuir a alcanzar
los objetivos de erradicacién de la
ceguera y baja visidn, y el trata-
miento del dolor musculoesque-
lético en pacientes de bajos recur-
sos y pobladores de zonas rurales.
Actualmente cuenta con el apoyo
de Essilor Argentina, la colabora-
cién de la Universidad Nacional
de Rio Negro a través de Proyectos
de Trabajo Social y Proyectos de
Extensién Universitaria y en 2019
resulté ganadora del Fondo de la
Embajada de Nueva Zelanda.

Quienes estén interesados en cola-
borar pueden contactarlos a través
de su web y redes sociales:
Wwww.ciencaminos.com.ar,
caminos@ciencaminos.com.ar

y en Instagram: @100caminos. B
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