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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Agustina Decarre

Carlos Grandjean

La colaboracién y la solidaridad son herramientas po-
derosas que se pueden utilizar para mejorar la socie-
dad. La pandemia ha impactado en la vida de todos,
sin excepcién. Ha impactado en las personas y en las
organizaciones, sin distincion de actividades, ni de
geografias. Y ello ha generado un cierto sentimiento
de unidad o hermandad frente a la adversidad. En
consecuencia, podemos decir que la pandemia ha
dejado algin tipo de ensefanza, en medio de tanta
muerte y temor: la cooperacién para el cambio.

Con tantos sectores de la economia paralizados y tan-
tas personas confinadas o limitadas en sus actividades,
nos hemos dado cuenta que —con las dificultades que
todos conocemos- el sector asegurador estd saliendo
bastante bien de esta crisis. Pero hay que seguir agu-
dizando el ingenio, redoblar los esfuerzos, y apostar
a la colaboracién. En esta linea, FAPASA sigue dan-
do muestras de su espiritu de cooperacién con todos
los actores y organizaciones del mercado. Es por ello
que esta edicion dedica gran parte de sus péginas a
los convenios que la Federacién estd llevando ade-
lante con entidades como ADEAA, RUS, AALPS,
y la Red Mujeres en Seguros. Ademds, los titulares
de dichas entidades dan fe, en sendas entrevistas, de
los motivos que sustentan el trabajo conjunto con la
Federacién, y nos cuentan de primera mano cuales
son las metas que se pretenden alcanzar, y brindan
su punto de vista sobre el rol del PAS en la sociedad
y en el mercado. A continuacién, informamos sobre
la participacién de FAPASA en el Congreso Virtual
de COPAPROSE llevado a cabo en el mes de mayo.
Y presentamos la denuncia que hicimos a la SSN so-
bre los graves incumplimientos detectados en el ofre-
cimiento de seguros por parte de Mercado Libre.

Mis adelante, damos cuenta de la actividad de las

Soledad Mastragostino

Osiris Trossero

Asociaciones primarias que conforman la Federacién:
nuevas autoridades, avances en sus infraestructuras y
una presentacién que alerta ante posibles distorsiones
en la intermediacién.

A continuacién, entrevistamos al flamante Presidente
de ATPAS (Tucumdn), el colega Jorge Saguir. Lue-
go, Julio Busconi, consultor en habilidades blandas,
nos advierte que la comunicacién expande o reduce
nuestro horizonte en el campo de las relaciones inter-
personales.

En nuestra seccién ‘Perfiles’, la PAS Mariela Echeve-
rrfa, de Junin, provincia de Buenos Aires, nos cuenta
quién es y qué pretende para el desarrollo de la pro-
fesién.

Después, Osiris Trossero, Director de RRPP y Servi-
cios al Productor Asesor de Seguros del Grupo San-
cor Seguros, explicé por qué, segtn su criterio, el PAS
estd llamado a reconvertirse para potenciar el asesora-
miento y la transicién hacia lo digital.

Y entregamos un informe de la Asociacién Argentina
de Companias que Seguros que revela que en el afio
2020 los asegurados aportaron al fisco 168.000 mi-
llones de pesos, lo que equivale, a valores actuales, a
230.000 millones de pesos. Celebrando sus 40 afios
de vida, Aseguradores del Interior de la Republica Ar-
gentina emitié un documento donde senala que las
aseguradoras se ponen a la vanguardia de la transfor-
macién digital.

Ademds, presentamos informacién sobre los balances,
vehiculos expuestos a riesgos, y la habitual columna
del Dr. Eduardo Toribio, ‘Fallos comentados para ser

comentados’.
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"EL INTERCAMBIO Y LA COLABORACION
NOS ENRIQUECEN A TODOS”

EN ESTE ARTICULO, AGUSTINA DECARRE, PRESIDENTE DE FAPASA, DA CUENTA DE LA
IMPORTANCIA DEL RELACIONAMIENTO INSTITUCIONAL DE LA FEDERACION Y DEL BENEFICIO QUE
ELLO REPRESENTA PARA EL CRECIMIENTO Y PROFESIONALIZACION DE LA ACTIVIDAD DEL PAS.

FAPASA estd llevando adelante una
tarea de relacionamiento con diver-
sas entidades, tanto del sector asegu-
rador, como ONGs y representantes
empresarios de otras actividades, con
los organismos de control de la activi-
dad, y legisladores. Una tarea que no
es nueva, sino que continda la tradi-
cién iniciada hace por lo menos mds
de 15 afios.

Muchas de esas acciones se han plas-
mado en los convenios de colabora-
cién que presentamos en las pdginas
siguientes.

Este tipo de acciones colaborativas
con las instituciones que forman par-
te del mercado asegurador tienen que
ver con la necesaria interaccién con
actores con quienes compartimos ob-
jetivos como el crecimiento y profe-
sionalizacién del sector.

La idea es poder pensar en soluciones
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y caminos de forma complementaria.
Una estrategia para que todos juntos
busquemos profesionalizar la activi-
dad, e incrementar la penetracién del
seguro en la sociedad.

Asimismo, queremos aunar esfuer-
zos para llegar con el mensaje de
mayor conciencia aseguradora a
toda la sociedad. Para ello, nos he-
mos empenado en pensar en accio-
nes conjuntas que potencien nues-
tras capacidades.

En este marco, pensamos que es posi-
ble hallar objetivos complementarios
con las cdmaras aseguradoras, con la
asociacion de liquidadores, con las
companfas, y ONgs, en suma, con
las distintas instituciones con las que
logramos convenios de cooperacién.
Porque la actividad del PAS y los ob-
jetivos de las 22 asociaciones que con-
forman FAPASA son complementa-
rias, en muchos aspectos.

A continuacién, encontrardn in-
formacién especifica sobre tales
acuerdos. Observardn que esas ins-
tituciones y FAPASA piensan muy
parecido sobre varios temas, y tene-
mos algunos objetivos comunes, o
muy parecidos.

Es en esta linea que se enmarca el tra-
bajo de FAPASA. Una linea de trabajo
que se viene desarrollando desde hace
varios afios, pero que la pandemia ha
potenciado. Si, la pandemia generé
un cambio, un quiebre, en muchas
formas de trabajar. Estd demostrado
que solos, aislados, no podremos sa-
lir adelante. Es necesario trabajar en
forma colaborativa, y asociarnos para
—entre todos- llegar al mejor resulta-
do. Es menester potenciar nuestras
acciones, y reforzar aquello que cada
uno de nosotros podemos hacer bien,
para el crecimiento de los PAS, de las
aseguradoras, defendiendo los dere-
chos de los asegurados.




El pilar fundamental de este accionar
colaborativo es ampliar la mirada,
generar conciencia aseguradora en la
sociedad, instalar el rol del Produc-
tor Asesor de Seguros, que —como ya
hemos sefialado en estas pdginas- ha
sido un protagonista indiscutido du-
rante la pandemia, estando cerca del
cliente, ofreciendo a este la tranqui-
lidad de poder apoyarse en el servicio
que el PAS puede brindarle.

Como observardn en las entrevistas
que se transcriben mds adelante, to-
dos los actores han resaltado la fun-
cién del PAS en la sociedad y en el
mercado.

En todos los frentes

A lo anterior, hay que sumar el tra-
bajo que venimos llevando adelante
con la Superintendencia de Seguros
de la Nacién, y especificamente en
las distintas mesas de trabajo que se
han constituido con otros actores

Agustina Decarre,

Presidente de FAPASA
El miércoles 5 de mayo se celebré
una reunién entre la Asociacién de
Aseguradores Argentinos (ADEAA)
y FAPASA para organizar el traba-

ADEAA'Y FAPASA

del sector asegurador. Puertas aden-
tro, es muy intenso el trabajo con
las Asociaciones primarias que con-
forman la Federacién y con los PAS,
en los proyectos de capacitacién, y
profesionalizacién de la actividad.
También, tenemos que recordarlo,
seguimos trabajando para la puesta
en marcha efectiva de nuestra mu-
tual, AMUPASA, con el objetivo de
constituir un fondo para el retiro de
los PAS.

Por otra parte, seguimos enriquecién-
donos con el aporte y la interaccién
con nuestros colegas de la region, a
través de nuestra participacién en

COPAPROSE.

El hilo conductor de estas acciones
es el trabajo colaborativo con distin-
tos actores de la actividad para lograr
mejores resultados. Con la mirada fe-
deral que caracteriza a FAPASA como
entidad representativa de todos los
PAS del pais.

Carlos Grandjean
Presidente de

ADEAA

*

jo conjunto de ambas instituciones
con el fin de desarrollar acciones
tendientes a la profesionalizacién

del PAS, destacar la figura del Pro-

INSTITUCIONALES

Crecimiento

La capacitacién, sin dudas, es uno
de los ejes de nuestra labor. Pero
también, una actividad de repre-
sentacién institucional, para que la
sociedad vea la importante funcién

que cumple el PAS.

Por ello es que nuestra tarea no se
limita a los representantes de los
distintos estamentos de la activi-
dad aseguradora, sino que también
mantenemos una importante inte-
raccién con legisladores, nacionales
y provinciales, Consejos Profesiona-
les, y cdmaras que representan a los
comerciantes y PyMes.

En suma, esperamos que estos con-
venios nos permitan aunar esfuerzos
desde las miradas compartidas, para
crecer profesionalmente y hacer més
grande nuestra actividad. Porque el
intercambio y la colaboracién nos
enriquece a todos.

ductor Asesor de Seguros en la so-
ciedad, y el crecimiento profesional
del mercado.

Por ADEAA participaron el Lic.
Carlos  Grandjean, Presidente;
Lic. Daniel R. Salazar, Vicepresi-
dente 1°; Dr. Adridn Mateo, Vi-
cepresidente 29 Dr. Alejandro
M. Sultani, Secretario; Dra. Ma-
rina A. Fal, Tesorero; y el Dr. Da-

niel Salazar, Director Ejecutivo.

Por FAPASA, Agustina Decarre,
Presidente; Jorge L. Zottos, Secre-
tario; y el cuerpo de asesores de la
Federacién.

Revista ASEGURANDO
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CONVENIO CON LOS LIQUIDADORES

FAPASA firmé un convenio de cola-
boracién con la Asociacién Argentina
de Liquidadores y Peritos de Seguros
(AALPS) para trabajar en acciones
conjuntas y desarrollar planes de ca-
pacitacién en distintos niveles, para
el crecimiento del sector. Los equi-
pos técnicos ya estdn trabajando en

la elaboracién de los programas de
formacién, que estardn disponibles

Por la AALPS participaron Alberto
Duran, Presidente; Ernesto Bod-
enheimer, Vicepresidente; Virginia
Alarcia, Secretaria; y Tomas Fourcade,
Protesorero. Por FAPASA, Agusti-
na Decarre, Presidente; y Jorge L.
Zottos, Secretario, firmaron el com-

en breve.

promiso de trabajo.

FAPASA FIRMO UN CONVENIO
CON RIO URUGUAY SEGUROS

~-111%

RIO URUGUAY SEGUROS

En el marco del trabajo con dis-
tintos operadores del mercado,
FAPASA se complace en anun-
ciar la firma de un convenio
con Rio Uruguay Seguro. Este
entendimiento posibilitard unir
nuestras acciones de defensa
de la actividad del PAS, la im-
portancia de la sinergia entre la
Compaiifa y el Productor Asesor
de Seguros, campanas para ge-
nerar Conciencia Aseguradora,

mejorar la imagen del seguro en
la sociedad, y realizar jornadas
de capacitacion especializados.

La capacitacién serd disefiada e
implementada en forma con-
junta por los profesionales de
la Universidad Corporativa U-
RUS, y los docentes del Centro
Federal de Capacitacién de FA-
PASA, mediante una platafor-

ma virtual.

FAPASA JUNTO A
RED MUJERES EN SEGUROS

FAPASA celebré un convenio de colaboracién con la
Red Mujeres en Seguros con el objetivo de promover la
difusién del Seguro y de las problemdticas que puedan
afectarlo, capacitacién técnica, comercial o institucio-
nal, y para el desarrollo de capacidades y habilidades
blandas para el ejercicio de la actividad, promover el
profesionalismo en la intermediacién, y promover con-
ductas preventivas que contribuyan a una disminucién
de la frecuencia de siniestros.

La firma del convenio tuvo por un lado a Agustina
Decarre, Presidente de FAPASA, y por otro a Soledad
Mastragostino, PAS, y Presidente de la RedMS.

Revista ASEGURANDO
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CARLOS ENRIQUE
CISVANNIDNISVANN

“ENNUESTRAS s
ASEGURADORAS,  {hinit s
LA TECNOLOGIA I
ESTA AL SERVICIO  Ignooviiiuy
DEL PRODUCTOR PAS EN EL MERCADO.

ASESOR”
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Hace unos meses, coincidiendo con
la designacién de nuevas autoridades
en FAPASA, los miembros de la co-
misién directiva de la Asociacién de
Aseguradores Argentinos (AdeAA) y
de la Federacién mantuvieron una
reunién virtual en la que rdpida-
mente quedaron de manifiesto los
puntos en comtn de la agenda de
trabajo de ambas instituciones.

“Més alld de la presentacién de Agus-
tina Decarre, como nueva Presidente
de la Federacién, pudimos explayar-
nos sobre la actual mirada que tene-
mos respecto del mercado de seguros
y la intermediacidn, asi como sobre
los objetivos de ambas cdmaras, una
en representacién de las asegurado-
ras de capitales nacionales de tamafio
medio y chico en todo el pais, y la
otra en representacién de los PAS del
pais de todas las Asociaciones que los
agrupan.

Fruto de ese didlogo espontdneo,
surgié la concordancia en una co-
munidad de intereses y de puntos
de vista. Y frente a esta misma mi-
rada, surge la idea de colaborar con
FAPASA y obviamente, con todos
los Productores Asesores de Segu-
ros (PAS)”, destacé Carlos Enrique
Grandjean, Presidente de AdeAA.

Luego, hablé sobre los temas en co-
mun de ambas cdmaras: “Tenemos
una mirada federal de nuestro mer-
cado de seguros, donde se le dé cabi-
da a todas las provincias y a todas las
Asociaciones, independientemente
del tamafio de las mismas.

Una mirada democrdtica, en la que

todos los actores tengan participa-
cién y voto, independientemente del
tamafio y volumen de la cartera.

Una mirada nacional del mercado
de seguros, en donde desde ya se
permita la inversién extranjera, que
es bienvenida, pero que la politica
del mercado de seguros se fije en
funcién a los intereses nacionales,
en funcién a los intereses de nuestro
querido pais.

Una mirada en la que haya plurali-
dad de actores tanto en lo que hace
a las aseguradoras como a la inter-
mediacién, en la que se evite la ex-
cesiva concentracién del mercado,
que siempre es en detrimento de los
intereses de los consumidores.

Cabe destacar también que una ex-
cesiva concentracién del mercado de
seguros también es en detrimento
de los intereses de los PAS, y en ese
sentido, deberfamos trabajar en con-
junto para contrarrestar las fuerzas
que buscan concentrar atin més el
mercado.

Una mirada que defiende y fomenta
la solvencia, la integridad y la pro-
fesionalidad de las aseguradoras y de
los productores asesores.

Una mirada igualitaria en la que
siempre se le dé lugar a las minorfas
y con perspectiva de género.

Por tltimo, una mirada en la que se
reconozca al Productor Asesor de Se-
guros {ntegro y profesional, como la
mejor alternativa a la hora de contra-
tar un seguro’.

INSTITUCIONALES

En sintonia con este concepto, afir-
mo6: “El PAS es el elemento vital y
esencial en toda la vida del producto
de seguros, tanto en la fase previa a
la contratacién, con el relevamiento
de los riesgos, su andlisis, el asesora-
miento y la cotizacién, como en la
fase posterior, con todo el servicio
postventa, el seguimiento de los ries-
gos, la contencién, la atencién perso-
nalizada, y también al momento del
siniestro como en su pago.

El producto de seguros materializa-
do en una péliza -explicé- es un pro-
ducto intangible complejo y desper-
sonalizado. El PAS es quien le otorga
a ese frio cuerpo que es la pdliza, un
espiritu, una calidez, una tangibili-
dad, y una simplicidad que ningin
algoritmo puede ofrecer.

Y el PAS es también el aceite que
permite que los engranajes comple-
jos de la operacién de seguros roten
adecuada y arménicamente.

Sinceramente, no entra en nuestra
imaginacién un mercado de seguros
sin la figura esencial del productor
asesor. Son personas a quienes nos
debemos las aseguradoras, y son
quienes nos acercan infinidad de
asegurables posibles. El Productor
Asesor de Seguros es quien le da
humanidad a un producto tan des-
personalizado como es una péliza de
seguros’ .

Agenda
Mids adelante, Grandjean informé

sobre las acciones de las asegurado-
ras enroladas en AdeAA para apoyar

Revista ASEGURANDO 11
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.. “NOS TOCA VIVIR
EN UN MUNDO
ABSOLUTAMENTE
COMPLEJO,
HIPERCOMPETITIVO,
QUE NOS EXIGE

AL MAXIMO, QUE
CONSTANTEMENTE NOS
PONE A PRUEBA TANTO

EN NUESTRA EFICIENCIA
COMO EN NUESTRA
EFICACIA”

la labor que realizan los PAS: “Los
nombres de las aseguradoras que in-
tegran la Asociacién de Aseguradores
Argentinos (AdeAA) hablan por si
solos del compromiso que mantie-
nen con los productores asesores.

Las acciones que se toman son diver-
sas pero todas tienen por objeto prio-
rizar al PAS al momento de elegir la
forma de la intermediacién. Muchas
de las aseguradoras de AdeAA ope-
ran de manera exclusiva con los PAS
y establecen relaciones y alianzas de
largo plazo.

Se trabaja constantemente en la ca-
pacitacién técnica y comercial, se
ofrecen préstamos para financiar
proyectos de estructura de largo
plazo, se cumple con la palabra em-
penada, se les brinda herramientas
digitales que faciliten la labor y que
posibiliten la generacién de nuevos
clientes, se les acerca nuevos clientes
generados en los portales y en las re-
des sociales. Y un punto importante
es que las aseguradoras de AdeAA
son en su mayorfa medianas y chicas
y esto muchas veces posibilita ofrecer
una atencién personalizada al PAS.

Por otra parte, muchas de ellas son
aseguradoras de nicho, ya sea por re-

12 Revista ASEGURANDO

giones o por lineas de negocios es-
pecificas, lo que permite brindar un
conocimiento regional o de especia-
lizacién en el ramo, que no estdn en
condiciones de ofrecer otro tipo de
aseguradoras’.

El mercado

Indicd, asimismo, que la situacién
del mercado de seguros en este mo-
mento es dificil, pero por otro lado
es favorable al productor asesor: “Es
dificil porque a todos nos toca vivir
en un mundo absolutamente com-
plejo, hipercompetitivo, que nos exi-
ge al mdximo, que constantemente
nos pone a prueba tanto en nuestra
eficiencia como en nuestra eficacia’.

Y enfatizé: “Tanto aseguradoras
como productores asesores, hemos
tenido que aprender en los dltimos
afios a competir con una diversidad
de nuevos actores que han generado
una fuertisima presién a la baja tanto
de las tasas de prima como de las co-
misiones, y la supervivencia bajo este
dificil escenario nos exige mucho
mds que antes.

No obstante, la figura del productor
asesor ha salido fortalecida por el
enorme valor agregado que brinda
tanto a las aseguradoras como a sus
clientes, los asegurados. Afortunada-
mente, destacd, todos valoramos el
buen servicio, la atencién persona-
lizada y el buen asesoramiento que
brinda un productor asesor integro
y profesional. Y entendemos que
esto va a seguir en los proximos afios.

Como decfa anteriormente, el mer-
cado de seguros vive una situacién
parecida a la de los productores. Un
mercado hipercompetitivo en el que
conviven aseguradoras nacionales,

internacionales, cooperativas, entes
provinciales y nacionales, multina-
cionales, bancassurance, Insurtech.

Todo esto presiona a la baja las ta-
rifas y hace que todos tengamos un
nivel de exigencia muy alto. Y a este
concepto agregamos que nos gene-
ra una cierta satisfaccién poder ver
cémo las aseguradoras nacionales
agrupadas en AdeAA, especialmente
las pequefas y medianas, se adaptan
a esta situacion, ofrecen un alto nivel
de servicio, cumplen con un fin que
es bueno para la sociedad y para la
economifa en su conjunto y se forta-
lecen. Ya son varias las aseguradoras
que se han sumado a AdeAA en los
tltimos afios, y también muchas de
las aseguradoras de AdeAA han po-
dido aumentar su cuota de partici-
pacion en el mercado”.

Con relacidn a la tecnologfa, sefialé:
“Su uso depende del tipo de asegu-
radora. Para algunas, la tecnologia
ES la intermediacién. Para otro tipo
de aseguradoras, la tecnologfa es una
herramienta que facilita la gestién y
la intermediacién del productor ase-
SOr.

Estas aseguradoras, por conviccidn,
entienden que el PAS es la mejor
alternativa a la hora de contratar un
seguro. En las primeras, la tecnologfa
sustituye al PAS. En las segundas, la
tecnologfa no solo lo complemen-
ta, sino que también estd al servicio
del productor asesor. Y afirmd, en
AdeAA  podemos decir con total
tranquilidad y conviccién que este es
el camino elegido por nuestras ase-
guradoras”.

ADEAA
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ALBERTO
DURAN

CAPACITACION
EN SINIESTROS
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EN ESTA ENTREVISTA,
ALBERTO DURAN,
PRESIDENTE DE

LA ASOCIACION
ARGENTINA DE
LIQUIDADORES Y
PERITOS

DE SEGUROS



Revista Asegurando (RA): ;Qué
es lo que mds valora del acuerdo

levado adelante con FAPASA?

Alberto Durdn (AD): Fundamen-
talmente la voluntad colaborativa
de las partes y la posibilidad de
acercarnos para
otras

interactuar con
Asociaciones del dmbito
asegurador, y en el particular de
FAPASA ofrecerles capacitacién
para sus asociados en materia de
coberturas y de siniestros, que en-
tendemos es muy importante en la
formacién del PAS y en lo que el

cliente — Asegurado - espera de él.

RA: ;Cudles son las razones por
las que la AALPS decide estable-
cer esta colaboracién con FAPA-

SA4?

AD: Desde la actual CD de Ia
AALPS nos hemos propuesto acti-
var una apertura hacia el mercado,
con el objeto de hacer mds visible y
jerarquizar nuestra profesién. Por
eso seguimos trabajando en la idea
de estrechar vinculos con la gente
de la SSN y de las Asociaciones de
Cfas., de PAS, medios de prensa,
canales digitales, etc., e incluso
con nuestros propios asociados; de
todo lo cual podemos decir que es-
tamos satisfechos con los avances

logrados.

RA: ;Cudles son los recursos hu-
manos y técnicos que la Asocia-
cion pondrd a disposicion para
llevar adelante este acuerdo?

AD: Su aplicacién dependerd de
los requerimientos de FAPASA

con relacién a los temas que mds
le interesan y el formato en que
podrian ofrecerse a través de los
medios digitales hoy disponibles.
Hablamos de charlas y coloquios
sobre temas especificos, y cursos
integrales que abarquen un pro-
grama mds amplio que desarrolla-
remos en conjunto.

RA: ;Cudl es el rol de los Liqui-
dadores y Peritos de seguros en el
mercado?

AD: Si bien el rol del Liquidador
deberia ser el de Asesor Técnico
de las Aseguradoras y/o Reasegu-
radoras que nos designan para la
atencién de sus siniestros, hoy la
demanda de servicio de nuestros
clientes es cada vez mds amplia,
requiriendo de una prestacién que
excede el marco técnico y nos lleva
a brindar una asistencia de cardc-
ter integral, incluyendo trdmites
administrativos, diligenciamientos
investigativos, asesoramiento so-
bre aspectos legales, comerciales,
de suscripcidn, etc.

RA: ;Cémo se obtiene la matri-
cula de perito liquidador de si-
niestros?

AD: La matricula de Perito Liquida-
dor la otorga la SSN, y se requiere la
aprobacién de un examen de com-
petencia que se divide en 2 etapas.

En primer lugar, una por sistema
“multiple choice” y, superado ésta,
una segunda instancia oral. Hoy se
practica de manera virtual median-

AALPS

te una plataforma creada al efecto,
y la mesa examinadora la confor-
man representantes del Organismo
de control y de la CD de nuestra
Asociacién.

La AALPS auspicia un curso de-
nominado Gestién de Siniestros,
también desarrollado por via Web,
con charlas de apoyo y coloquios a
cargo de socios activos que apor-
tan su conocimiento y experiencia
para la formacidn de los aspirantes.

Dicho curso tiene una duracién
de 6 meses, y si bien aborda un
amplio temario que incluye todos
los ramos y coberturas del Seguro,
NO pretende el rango de una ca-
rrera de grado sino el de una capa-
citacién general en la materia.

Al respecto cabe mencionar que
no es necesario hacer el curso para
presentarse al examen, ni la dnica
finalidad del mismo.

Hay muchos aspirantes que rinden
el examen y obtienen su matricula
sin haber tomado el curso, otros
que solo lo hacen para formarse sin
la intencién de presentarse a exa-
men, y muchos otros que se ma-
triculan para no ejercer la profe-
sién por dedicarse a otra actividad
incompatible, por ejemplo PAS y
empleados de Aseguradoras.

RA: ;Cudles dificultades enfrenta
la labor del perito de seguros en
las actuales condiciones del mer-
cado de seguros?

AD: Naturalmente nuestra profe-
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sién no es ajena a la realidad por la
que atraviesa el pais. El flagelo de
la inflacién no solo hace estragos la
rentabilidad del negocio sino difi-
culta la labor cotidiana en el ajus-
te de los siniestros; determinacién
de dafios, justiprecio de Valores a
Riesgo, cdlculo indemnizatorio,
etc.

Todo ello requiere de una labor
mucho mds compleja, cargada de
incertidumbre y desconfianza en
los Asegurados, de mayor preocu-
pacién por parte de los PAS, y de
dificultades para las Aseguradoras
en cuanto a establecer sus Reser-
vas.

RA: ;Con qué frecuencia y en
cudles ramos/tipos de pélizas en-
cuentran infraseguro?

AD: La frecuencia es diaria y en
los ramos patrimoniales todos,
Incendio, Seguro Técnico, TRO e
Integrales. La realidad en nuestro
medio son las pélizas con Sumas
Aseguradas contratadas en pesos,
mayoritariamente  NO revisadas
— actualizadas al momento de sus-
cripcién — renovacion, y con cldu-
sulas de ajuste promedio no mayo-
res al 20% en el mejor de los casos.
Ello determina una recurrente si-
tuacién de Infraseguro en casi to-
dos los riesgos con coberturas de
prestacién A Prorrata.

El Infraseguro es el resultado de
varios factores que van desde el
desconocimiento de los Asegura-
dos de las prestaciones A Prorrata,
hasta la falta de asesoramiento de

16 Revista ASEGURANDO

“EL ROL DEL PAS
ES FUNDAMENTAL
PARA UN MERCADO
CUYO CRECIMIENTO
DEMANDA DE UNA
MAYOR CONCIENCIA

ASEGURATIVA EN UNA
SOCIEDAD QUE NUNCA
SE HA CARACTERIZADO
POR LA VOCACION
DE PRESERVAR SU
PATRIMONIO.”

los PAS, la carencia de rigurosidad
profesional en la suscripcién, las
limitantes econdmicas, la periodi-
cidad de las vigencias, etc.

RA: ;Cudl es el impacto de la tec-
nologia en la liquidacién de si-
niestros?

AD: Hoy podemos decir que en
el actual estado de pandemia, gra-
cias a la tecnologia hemos podido
llevar adelante nuestra labor pro-
fesional valiéndonos de los me-
dios digitales disponibles, que nos
permitieron sortear la limitacién
de una intervencién no presencial
para la atencién de siniestros cuya
complejidad asi lo permita.

Por supuesto, no sucede lo mismo
en los siniestros de magnitud y alta
complejidad técnica que necesaria-
mente requieren de andlisis casufs-
ticos y verificaciones de riesgos en
el lugar de ocurrencia.

RA: ;Cémo evaliia el rol de los
PAS en el mercado?

AD: Sin dudas el rol del PAS es
fundamental para un mercado
cuyo crecimiento demanda de una
mayor conciencia asegurativa en
una sociedad que nunca se ha ca-
racterizado por la vocacién de pre-
servar su patrimonio.

Salvo en las coberturas obligato-
rias dentro de determinados Ra-
mos como Automotores, ADT,
AP, Vida, Mala Praxis, etc., surge
evidente que el acercamiento del
PAS a los Asegurados y el adecua-
do asesoramiento profesional que
estos sepan brindar sigue siendo la
herramienta mds efectiva para que
el instituto del Seguro adquiera la
importancia social que deberia te-
ner.

RA: Por ultimo, y agradeciendo
su valioso tiempo, ;cudl es papel
de la capacitacion?

AD: Es fundamental. No existen
posibilidades de un crecimiento
sélido y sostenido sin que todos los
actores del mercado nos imponga-
mos la necesidad de aprender, ana-
lizar y conocer mds, interactuar, y
tener la inquietud de profundizar
no sélo en el dmbito de nuestra
competencia sino en todos los
aspectos relacionados. Es impres-
cindible retomar el camino de la
lectura, el estudio, y la cultura del
trabajo.
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SOLEDAD
MASTRAGOSTINO

1 E N LA DIALOGAMOS CON SOLEDAD
MASTRAGOSTINO, DIRECTORA

INTERMEDIACION DE SEGUROS (REDMES), SOBRE
SEGUROS SON POCAS T BN o SO sU
LAS ORGANIZACIONES INCLUSION ¥ DESARROLLO
LIDERADAS POR COLABORACION CELEBRADO
MUJERES” CON FAPASA.

18 Revista ASEGURANDO



Mastragostino afirmé que el acuer-
do celebrado con FAPASA refuerza
el compromiso de trabajo colabo-
rativo entre los actores del mercado
para el crecimiento de las mujeres
en la industria de seguros y poten-
cia el desarrollo de sinergias que
permitan cumplir con ese propé-
sito.

Consultada sobre las razones por
las cuales la Red Mujeres en Segu-
ros se propuso esta colaboracién
con FAPASA, manifest6 que la Fe-
deracién cumple un rol central en
la articulacién con las asociaciones
regionales para la capacitacién y so-
porte a la tarea de los productores
de seguros y eso impacta directa-
mente sobre el desarrollo de la ac-
tividad de intermediacién. “Nues-
tra red —explicé-, estd conformada
por mujeres de todo el pais y poder
integrar las capacidades de las aso-
ciaciones de productores al sopor-
te que brindamos a las PAS desde
RedMES agrega valor y genera un
espacio de trabajo comudn”.

“RedMES pretende integrar a FA-
PASA y a las asociaciones de PAS
a los programas, capacitaciones y
red profesional que desarrollamos.
El programa de mentoreo que este
afio tendrd su segunda edicién es
uno de ellos del que ya han sido
parte muchos miembros de asocia-
ciones pero sin la entidad de una
participacién formal. A partir de la
celebracién de este acuerdo podre-
mos integrar y articular acciones
para que el apoyo de los mentores
se potencie con las herramientas
que brindan las asociaciones”, des-

“NUESTRA RED ESTA
CONFORMADA POR
MUJERES DE TODO EL
PAIS Y PODER INTEGRAR
LLAS CAPACIDADES DE
LAS ASOCIACIONES
DE PRODUCTORES

AL SOPORTE QUE
BRINDAMOS A LAS PAS

DESDE REDMES AGREGA
VALOR Y GENERA UN
ESPACIO DE TRABAJO

COMUN”

taco.

Asimismo la ejecutiva dijo que
RedMES surge para promover el
desarrollo de la mujer en el mer-
cado asegurador entendiendo que,
como en otros sectores, es funda-
mental el empoderamiento de la
mujer e impulso para su crecimien-
to profesional e independencia fi-
nanciera. “Nuestros objetivos estdn
centrados en promover la diversi-
dad, equidad y sustentabilidad”,

afirmé.

A continuacién, se refirié a las ac-
tividades que realizan: “Desarro-
llamos actividades de capacitacién
técnica y de habilidades blandas,
programas para impulsar el desa-
rrollo empresarial y profesional y
Networking para las miembros de

la red.

Estamos comprometidos en man-
tener en agenda de todos los ac-
tores del mercado cuestiones de
diversidad y equidad y trabajar de

REDMS

manera coordinada con ellos por-
que tenemos la conviccidén que este
trabajo debe ser de todos”.

Nos interesamos en conocer sobre
el camino recorrido por la referente
para concretar sus proyectos en el
terreno de Seguros, y esto nos dijo:
“Trabajé durante 10 afios en drea
comercial companfa de seguros.
Cuando decidi emprender la acti-
vidad independiente sabia que el
asesoramiento estaba en mi ADN
pero tenfa claro que el desafio era
acompafiar e impulsar el desarrollo
comercial de colegas, trasladan-
do conocimientos y herramientas
que mi experiencia habia capitali-
zado. Formalizamos desde nuestro
broker una escuela de negocios co-
mercial para que nuestro aporte sea
desde la profesionalizacién y traba-
jo en equipo”.

Sobre los motivos que la impulsa-
ron a crear la Red Mujeres en Se-
guros, recordé: “Trabajaba hacia
algunos afios impulsando desde
cdmaras empresarias el desarrollo
de emprendimientos y empresas
lideradas por mujeres.

En una reunién de trabajo me pre-
guntaron “;Qué pasa con las mu-
jeres en la industria aseguradora?”
No pude contestar y fue el motor
que me llevé a investigar y empezar
a delinear un espacio de trabajo.

El intercambio con colegas de com-
panias de seguros, intermediarios y
otras personas vinculadas al sector
me animé a dar el primer paso hace
mds de tres afios.
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El camino hasta hoy ha sido desa-
fiante y satisfactorio. El objetivo es
hacer parte a todos los hombres y
mujeres de la industria y promo-
ver el trabajo colaborativo para
que nuestro sector sea protagonista
como promotor de entornos diver-
s0s y equitativos’.

Un tema primordial, en el tiempo
que vivimos, es el de la tecnolo-
gia. La profesional considera que
la tecnologia “cumple un rol cen-
tral para mejorar y hacer eficientes
los procesos de comercializacién”.
“Debemos adoptar la tecnologia
como un aliado estratégico para la
mejora en la accesibilidad al segu-
ro, lo que redundard en mayor pe-
netracién de mercado.

La tecnologia hace eficientes los
procesos de gestién de riesgos
(andlisis de riesgo, cotizacién, ad-
ministracién de cartera, siniestros,

etcétera) reduce los costos de pre
y post venta y los recursos huma-
nos pueden enfocarse en la imple-
mentacién de estrategias de co-
mercializacién sobre riesgos poco
desarrollados y que representan
oportunidad en un mercado que
demanda conciencia aseguradora y
asesoramiento.”

Acerca del avance de las mujeres
en la sociedad, reflexioné: “Em-
poderar a las mujeres es clave para
la transformacién social y el cre-
cimiento econémico. Cuanto mds
trabajan las mujeres, mds crecen las
economias.

En nuestro pafs tenemos mujeres
ocupando puestos de liderazgo en
companfas de seguros e institucio-
nes, aun asf, la proporcionalidad
de mujeres respecto de hombres en
esa posicién es baja y queda mucho
trabajo por hacer. Esas mujeres,

) |
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hoy, son protagonistas para la pro-
mocién de entornos diversos en las
organizaciones porque demuestran
que el éxito en la gestién de em-
presas e instituciones depende de la
capacidad y no estd condicionada
por el género.

En la intermediacién de seguros la
brecha es mayor porque son pocas
las organizaciones lideradas por
mujeres. Con relacién a esto, este
afio iniciamos un programa de em-
poderamiento e impulso para que
mds mujeres desarrollen empresas
de intermediacién”.

Por dltimo, enfatizé: “RedMES es
un espacio abierto y colaborativo
y todos somos protagonistas de su
construccién”.

y
-
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FAPASA EN EL CONGRESO DE COPAPROSE

Il CONGRESO VIRTUAL DE PRODUCTORES DE SEGUROS

ENTRE EL 20 Y EL 22 DE
MAYO PASADO SE REALIZO
EL II CONGRESO VIRTUAL
COPAPROSE HONDURAS 2021:
“LA INTERMEDIACION DE
LOS SEGUROS EN TIEMPOS DE
INCERTIDUMBRE: CAMBIOS Y
TRANSFORMACIONES”.

El evento, virtual, que conté con
la participacién de Agustina De-
carre, Presidente de FAPASA,
fue organizado por la Asociacién
Hondurefia de Profesionales In-

termediarios de Seguros - AH-
PROINSE.

Se analizaron temas como la in-
novacién en seguros, la digitaliza-
cién, las Catdstrofes Naturales y su
brecha de Proteccién, la omnica-
nalidad, y otros relacionados con
el crecimiento profesional del PAS
en la regién.

Decarre participé del panel ‘Una
mirada hacia el future: prioridades
estratégicas para el productor de
seguros’, junto a Lucia flores, Se-

" COPAPROSE
\_d

HONDURAS 2021

20 AL 22 DE MAYO

cretaria de Educacién de la Junta
Directiva Central de AHPROIN-
SE; Yelena de Alvarado, Presidente
del Colegio Nacional de Produc-
tores de Seguros de Panamd; y
Marvin Umafa, Miembro del Co-
mité Ejecutivo de COPAPROSE,
de Costa Rica.

“El sistema juridico debe adaptarse
a los cambios en el consumo pro-
ducidos desde marzo de 2020 en
todo el mundo”, sefiald Decarre.
“Esto nos obliga a pensar como
regular el avance de los medios di-
gitales en todas las dreas.

En la Argentina estamos trabajan-
do desde FAPASA con la Superin-
tendencia de Seguros de la Nacién
aportando ideas para la regulacién
de las plataformas tecnoldgicas. Es
importante que se proteja al ase-
gurado y a nuestra profesién.

La tecnologfa es una aliada, no hay
duda. Pero la compra de un servi-
cio como el seguro no es igual que
comprar una remera o una [V

en una gran tienda e-commerce”,
marcé.

En otro momento de la charla, en
referencia al intrusismo en la pro-
fesién y otras prdcticas que dafan
a los PAS y a los Asegurados, De-
carre remarcé: “Tenemos una gran
brecha entre lo que indica la legis-
lacién de proteccién al consumi-
dor, de defensa de la competencia,
y lo que ocurre en la prdctica.

Hay un enorme avance (de estas
pricticas irregulares) que perjudi-
can a los PAS y a los Asegurados.
Nosotros no solo defendemos a los
PAS sino también al seguro como
institucién. Es importante que no
se manosee la institucién asegura-
dora y que se preserve su funcién
social y econdémica.

Desde FAPASA trabajamos en la
denuncia de los avances de entida-
des bancarias y el accionar irregular
de personas ajenas a la actividad,
porque si bien existen las leyes, es
necesario hacerlas cumplir”.
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FAPASA DENUNCIA A IMPORTANTE
PLATAFORMA DE VENTA EN LIiNEA

EL DIA VIERNES 25-06 PRESENTAMOS ANTE SSN LA DENUNCIA CONTRA MERCADO LIBRE POR
LOS GRAVES INCUMPLIMIENTOS DETECTADOS EN EL OFRECIMIENTO DE SEGUROS A TRAVES DE
SU PLATAFORMA DE VENTA EN LINEA

Buenos Aires, 29 de junio de 2021.

Desde la FEDERACION DE ASOCIACIONES DE PRODUCTORES ASESORES DE SEGUROS

DE LA ARGENTINA (FAPASA) hemos constatado las graves irregularidades en que incurre
MERCADOLIBRE, quien ofrece -de manera directa o indirecta- la concertacién de contratos de seguros,
promueve su celebracién en distintos ramos e intermedia y publicita operaciones de pélizas de seguros, todo
ello a través de su pdgina web mercadolibre.com.ar.

En este orden, FAPASA procedié a realizar la presentacién de una denuncia ante la Superintendencia de
Seguros de la Nacién, Organismo de Control con facultades exclusivas y excluyentes en la materia, con el
objeto de que tome la debida intervencidn.

Concretamente se ha constatado que mediante la pdgina web aludida se ofrece, sin la debida autorizacién
para ello, la concertacién de pélizas de seguros en violacién del articulo 61 de la Ley 20.091. De tal modo
se advierte que la publicacién y/o promocién de la contratacidn, se realiza conjuntamente o a través

de personas referidas, que en algunos casos resultan ser personas humanas, en otros presuntas personas
juridicas o sociedades con nombres de fantasfa.

Con total desaprension se omiten las normas de idoneidad, informacidn, asesoramiento y transparencia que
hacen a los mds elementales principios del seguro. Ademds, se infringen los preceptos de los articulos 56 y 57
de la Ley N° 20.091, cuestién que con un simple golpe de vista se puede advertir, ya que de manera reiterada
en las ofertas formuladas por MERCADOLIBRE se utilizan las palabras seguro, asegurador o expresiones
tipicas o caracteristicas de las operaciones de seguro, que no pueden ser usadas en los nombres comerciales o
ensefias por quienes no estén autorizados como aseguradores de acuerdo con la ley.
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Tampoco se cumplen las reglas respecto a la publicidad, promocién y/o difusién de los servicios que las
entidades de seguros, productores asesores de seguros y agentes institorios deben procurar en favor de los
asegurados y usuarios, lo que significa una clara infraccién de la Resolucién RESOL-2018-464-APN-
SSN#ME

De las ofertas de pélizas constatadas no surge que MERCADOLIBRE, ni las personas (humanas, juridicas
o nombres de fantasia) se encuentren debidamente inscriptos en los registros de la SSN (articulo 3° Ley N°
22.400 y articulo 1° Resolucién SSN N° 38.052/2013). En rigor, corresponderd evaluar la infraccién del
articulo 7° de la Ley 22.400 que establece entre otras cosas que las personas no inscriptas no tienen derecho
a percibir comisién o remuneracién alguna por la concertacién de contrato de seguros y ponderar la
situacion a la luz del articulo 8° (inc. g) de la misma ley que establece que “no podrdn inscribirse... quienes
operen como productores asesores sin estar inscriptos” y del articulo 29 de la Res. SSN 38052/2013 acerca
de la aplicacién de las sanciones previstas en la Ley 20.091 incluyendo la inhabilitacién absoluta.

Cabe recordar ademds que la eventual comercializacién a través de agentes institorios, requiere
esencialmente que la oferta de seguros sea realizada de manera complementaria al objeto principal de la
sociedad, es decir que podrdn realizarse ofertas de seguros exclusivamente a la clientela con el propésito de
potenciar la actividad, desarrollar el mercado de seguros, promover la cultura aseguradora, etc. En otras
palabras, debe existir en el caso de los agentes institorios ademds de un mandato, una actividad principal
y una clientela identificada o ficilmente identificable, es decir, presupone la existencia de un grupo de

afinidad.

La actividad aseguradora es sumamente solidaria, técnica y regulada, por lo que exige a sus actores

el cumplimiento riguroso de la normativa en beneficio y proteccién de los asegurados, asegurables,

la economia y la sociedad toda. Cada uno de los mds de 40.000 productores asesores de seguros que
formamos parte de FAPASA debemos cumplir con la capacitacion profesional obligatoria, aprobar los
exdmenes de idoneidad, matricularnos, inscribirnos y abonar la tasa correspondiente para el ejercicio de la
actividad tal cual manda la ley. Incluso mds recientemente se emitié la Resolucién 332/2021 que establece
la obligatoriedad del “Certificado de Aptitud para el Ofrecimiento Piblico de Contratos de Seguros”
mostrando el organismo de control su preocupacion respecto a la intermediacién ilegitima y la defensa del
asegurado.

FAPASA estuvo y estard siempre del lado del desarrollo y promocién del mercado asegurador, de los
asegurados, de la gente y de sus afiliados, realizando acciones para defender a todos ellos ante actos
ilegitimos e irregulares por parte de terceros.
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FEDERALES

La entidad marplatense celebré eleccio-
nes y as{ quedd conformada la Comisién

Directiva.

Presidente: Pablo Ariel Castro
Vicepresidente: Carlos Alfredo Parodi
Secretario: Juan Ignacio Merodio
Prosecretario: Eduardo Monticelli
Tesorero: Jorge Omar Nario

Protesorero: Santiago Ariel Castro
1° vocal: Carolina Parodi

20 vocal: Daniel Luis Riera

3° vocal: Ramiro Tejon

40 vocal: Herndn José Rossi

NUEVA COMISION DIRECTIVA DE APAS MAR DEL PLATA

5¢ vocal: Laura Gabriela Eguren

6° vocal: Gustavo Gabriel Scoppa

1° suplente: Santiago Jduregui

2° suplente: Cristina Francisca Jimenez
30 suplente: Dalmiro Castro

4° suplente: Walter Luis Victorel

5 suplente: Alejandra Urpila Egidi

6° suplente: Milagros Lamas
Comisidén Fiscalizadora

1° titular: Humberto Osvaldo Calandra
2e titular: Rocco, Félix Antonio

3° titular: Leonardo Andres Calvo

1° suplente: Juan Carlos Rodriguez

2° suplente: Esteban Daniel Nario

NUEVAS AUTORIDADES EN ATPAS TUCUMAN

En Tucumdn se renovaron las autorida- ~ 4°: Carolina Aragén
des que conforman la conduccién dela  Vocales Suplentes
entidad. 1°: Martin Zavaleta
2°: Calixto Sal
Presidente: Jorge Carlos Saguir 3°: Felipe Rosemberg
Vicepresidente: Norma Masagué 4°: Luis Seiler

Secretario: Cristian Filomeno
Prosecretario: Fernando Uruefia
Tesorera: Maria Cristina Guerrero
Protesorero: Eduardo Sinchez

Vocales Titulares

19: César Chelala

29: Néstor Ulla

30: Federico Chinellato

APAS SANTA FE

Siguen las obras de la nueva sede,
que se encuentra ya en los dltimos
detalles de terminacién. En estos
momentos se estdn realizando los
trabajos de pintura, y solamente
faltan algunos detalles en las insta-
laciones.

En octubre de 2015 APAS Santa Fe

24 Revista ASEGURANDO

adquirié una antigua casona ubica-
da en calle Alvear 4273 de la ciudad
de Santa Fe.

Luego de estudios técnicos realiza-
dos, entre la refaccién y adecuacion
o la demolicién y construccién de
una obra totalmente nueva, se de-
cidi6 por esta dltima opcién, y una

Comisién Fiscalizadora. Titulares
1°: Ledn Kristal

20: Walter Schoss

3°: Cecilia D’Ygnotti

Comisidén Fiscalizadora. Suplentes
19: Carolina Maloberti

29: Carlos Marfa Martinez Ladetto

vez completadas las autorizaciones
municipales, comenzé la obra.

El nuevo edificio contard con unos
190 metros cuadrados, divididos en
varias funcionalidades, tales como
oficinas administrativas, salén de
capacitaciones y usos multiples, sala
de reuniones y servicios varios.



NUEVA CASA PARA APAS SALTA

Y VINCULACION CON LA SOCIEDAD

FEDERALES

El 19/06 APAS Salta mudé sus
oficinas a la nueva sede ubicada en
calle Gral. Mosconi N° 49 de la
ciudad capital de la provincia. Las
nuevas instalaciones cuentan con
amplio salén para futuras capaci-
taciones, nombrado “Salén Luis

Consejo Directivo de la entidad y
a sus asociados por el importante
logro.

Por otra parte, el Sr. Ricardo Béez
Nunes, presidente de APAS Sal-

ta, fue consultado por diversos

Tais” en homenaje al ex-presidente  medios de comunicacién sobre el
de APAS Salta recientemente falle-  tema en el que es especialista, con
cido. motivo de conmemorarse el “Dia

Nacional de la Seguridad Vial”, el
10 de junio pasado.

Desde Asegurando felicitamos al

Lo que tu
cliente bt
lo que vos
necesitas.

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

ASOCIART _

Por eso estamos siempre pensando en productos

gue brinden soluciones integrales y se complementen,
ofreciéndote a vos las mejores herramientas

para crecer y avanzar.

. GRUPO
Nos une el compromiso. g™

www.gruposancristobal.com.ar —
CRISTOBAL

Nos une el compromiso con el cliente.

N2 de inscripcion en SSN
0192 - 0620 - 0442

Atencién al asegurado
0800-666-8400

Organismo de control SSN | SUPERINTENDENCIA DE
www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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ENTREVISTA

“EL PAS DEBERIA ESTAR ATENTO A
TRABAJAR CON LAS COMPANIAS QUE

RESPETAN Y APOYAN AL PASYNO
CON AQUELLAS QUE COMPITEN CON EL”

EN ESTA ENTREVISTA,
EL FLAMANTE
PRESIDENTE DE ATPAS
(TUCUMAN), JORGE
SAGUIR, REPASA LOS
OBJETIVOS DE SU
GESTION AL FRENTE
DE LA ENTIDAD, Y EL
ROL DEL PAS EN EL
MERCADO.

Revista ASEGURANDO

Revista Asegurando (RA): ; Cudles serdn
los ejes de su gestion al frente de ATPAS?

Jorge Saguir (JS): Uno de los objetivos
consiste en incorporar a todos los PAS
de Tucumdn a nuestra entidad, am-
pliando la base de afiliados. Son mu-
chas las dificultades que tenemos que
afrontar por lo que necesitamos una
gran unién entre los PAS y una partici-
pacién activa, que nos dard las fuerzas
necesarias para resolver nuestros pro-
blemas. Esta Asociacién es del y para
el Productor Asesor de Seguros. Esta es
su casa y es aqui donde los esperamos,
siempre atentos a recibir sus sugeren-
cias, criticas y necesidades. Otro de los
objetivos es llevar adelante una campa-
fia -que ya iniciamos con publicidades
radiales- sobre la importancia del PAS
en este mercado asegurador y para ins-
taurar conciencia aseguradora y la cul-
tura de la prevencién en la poblacién.

Es lamentable ver como engafian a la
gente con ventas de seguros ilegales
como asi también el constante creci-
miento de siniestros, en donde muchos
de los casos se podrian evitar con una
adecuada educacién vial o bien amorti-
zar sus impactos.

RA: ;Quiénes lo acompanian en la ges-

tion en ATPAS?

JS: Hay un grupo de PAS que viene
hace mucho tiempo comprometiéndo-
se y trabajando, entre ellos el Sr. Walter
Schoss, Felipe Rosemberg, Alberto Za-
valeta, Néstor Ulla, Norma Masagué,
Marfa Ciristina Guerrero, Eduardo
Sénchez, Cecilia D’Ygnotti. Comple-
tan nuestra Comisién Directiva diri-
gentes que estdn hace poco tiempo y
nuevos PAS, con la esperanza de que se
vayan formando como dirigentes a fin
de que esta asociacién garantice una
permanente continuidad.

RA: ;En qué aiio inicié su actividad
como PAS?

JS: Empecé con Seguros de Vida en
el afo 1994 completando con otra
actividad y la matricula la obtuve el
31/03/2003.

RA: ;Por qué se decidié a ser PAS?

JS: Mientras cursaba mi carrera univer-
sitaria para Contador Publico Nacio-
nal, en 1976, curso una materia segu-
ros que en esos tiempos era optativa. A
partir de alli empieza mi afinidad con
esta actividad. Durante muchos afios y
como Contador me encargaba de los
seguros de las empresas, hasta que fi-
nalmente me dediqué enteramente a
esta profesion.



RA: ;Cudles son las particularidades
de la produccion de seguros en la pro-

vincia de Tucumdn?

JS: Nuestra provincia no escapa a la
media nacional. La venta del seguro
automotor sigue siendo la principal
actividad, con un mercado importan-
te a desarrollar que es principalmente
los Integrales y Seguros de Vida.

RA: ;Cudles son las principales activi-

7 . T V4 P
dades economicas en Lucuman:

JS: Tucumdn tiene un gran desarro-
llo en actividades agricolas, con fuer-
te incremento en los ultimos afos
en las dreas Citricola y Frutas Rojas.
También, Industrial, principalmente
la Azucarera. Si bien esta pandemia
ha afectado a muchas empresas, el
Comercio en General sigue siendo
una de las principales actividades, y
la Gastronémica estd en permanente
crecimiento.

RA: ;Como estd afectando la pande-

mia a los tucumanos?

triunfoseguros.com
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JS: Esta pandemia es una verdade-
ra tragedia por todo, por el dafo y
muerte que estd sucediendo a nuestro
alrededor. La actividad privada estd
muy castigada por lo que incidié en
forma negativa en los Seguros Inte-
grales de Comercio. Respecto al se-
guro automotor la caida importante
fue el afio pasado, este afio se fue re-
cuperando cartera y ain hay un gran
mercado para trabajar.

RA: ;Cudles son los principales desa-
flos a los que se enfrentan los PAS en
el ejercicio de su profesion?

JS: La competencia desleal princi-
palmente de los Agentes Institorios,
Brokers, etc. Y la incontrolable ape-
tencia Fiscal en todos los gobiernos,
Nacionales, Provincial o Municipal
para con los PAS.

RA: ;Cudl es la carga impositiva que
pesa sobre los PAS en Tucumdn?

JS: En Tucumdn, el impuesto a los
Ingresos Brutos estaba en el 5%, y

Organismo de control
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JORGUE SAGUIR

sin ninguna contencién lo elevaron al

6,5%; y el TEM al 1,25%.

RA: ;Cudl es el rol del PAS en la socie-
dad en general?

JS: El PAS en su funcién de asesor
cumple una funcién muy importante
en la sociedad. Esta pandemia nos dio
la oportunidad de resaltar el servicio
de asesoramiento y atencién del PAS.
Las compafifas estdn todas cerradas
y si bien habilitaron via web para los
trdmites, en la mayorfa de los casos la
gente necesita expresar sus necesidades
y es ahf donde aparece nuestra funcién
de PAS para atender, asesorar y servir
de contencién a nuestros clientes. El
rol del PAS es irreemplazable en su
funcién de Asesoramiento y Atencién
Personalizada. Hay Aseguradoras que
asi lo entienden y sus canales de ventas
son exclusivo o principales del PAS.

El productor deberfa estar atento a
trabajar con estas compafifas que lo
respetan y apoyan y no con aquéllas
que compiten con el PAS.

osotros disponemos de las

JORES COBERTURAS,
pero el valor agregado

ROS VOS.

Sponsor Oficial de
Las Leonas y Los Leones

@ SSN | szemarsesnciss
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ENTRENAMIENTO

LA COMUNICACION

EXPANDE O REDUCE NUESTRO HORIZONTE

EN EL CAMPO DE LAS
RELACIONES INTERPERSONALES

EN ESTE ARTICULO, JULIO
BUSCONI, ENTRENADOR,
TITULAR DE SFC
SOLUCIONES FORMATIVAS
COMPLEMENTARIAS

- CONSULTORIA EN
HABILIDADES BLANDAS,
PONE DE RELIEVE EL
PROCESO DE OPTIMIZAR
NUESTRO DESARROLLO
PERSONAL Y PROFESIONAL
MEDIANTE NUESTRA
AUTOEXPLORACION Y
TRANSFORMACION DE
PARADIGMAS.

Revista ASEGURANDO

Entre tantos desafios que debe
resolver cotidianamente el PAS
profesional, sin dudas la necesi-
dad de actualizarse en el cono-
cimiento del negocio, mejorar y
aumentar permanentemente sus
competencias y recursos, ocu-
pan un lugar destacado en sus
prioridades.

O al menos deberfa ser asi.

Aqui aparece el entrenamiento,
como factor resolutivo de aque-
lla necesidad.

La traduccidn literal de coaching
es entrenamiento y entrena-
miento es la preparacién para
perfeccionar el desarrollo de una
actividad.

Cuanto mds riguroso el desafio,
mayor y mds exigido el entrena-
miento; situarnos en la cotidia-

nidad del ejercicio profesional
del PAS, nos permite apreciar la
magnitud y complejidad de esos
asuntos.

Como ejemplo, la pandemia nos
obliga a reforzar nuestra resisten-
cia a la adversidad, nuestra tole-
rancia y perseverancia, nuestro
optimismo y esperanza, cOmo
tantas otras emociones positivas,
para contrarrestar el impacto ne-
gativo de las otras, las emociones
que no nos ayudan, que estin
alli y que resultan una rémora
en el camino manifestindose
como desaliento, irritabilidad,
pesimismo, desconfianza, miedo
y muchas otras.

Es una buena decisién observar
desde otro dngulo nuestro mapa
emocional y el modo en que estd
operando en nosotros. ;Nos estd
ayudando o con frecuencia nos



expone a emboscadas con conse-
cuencias gravosas? La respuesta a
esta pregunta puede sorprender y
poner en evidencia situaciones que
no imaginamos.

El entrenamiento es el camino
para encontrar respuestas aqui y
desde alli operar modificaciones
que, sin dudas, mejorardn resul-
tados en muchos aspectos: en la
salud, en lo laboral y hasta en lo
familiar y social.

La administracién inteligente de
las emociones permite gobernarlas
y no quedar atrapado a merced de
ellas. Esto hace la diferencia.

Nuestros actos de vida estdn im-
pregnados de emocionalidad. Tiem-
po atrds se consideraba al hombre
como un individuo racional que se
emociona. Hoy se lo considera un
individuo emocional que razona.

Imaginemos los resultados que ob-
tiene una persona con una expre-
sién emocional m4ds calibrada.

Si pensamos en identificar un es-
tilo comunicacional que resulte
facilitador en el logro de objetivos
propios y de nuestros interlocuto-
res, ajustando la técnica conver-
sacional utilizada, optimizando la
construccién de frases y la adecua-
da eleccién de las palabras, habili-
tard seguramente buenos servicios
a nuestros intereses.

La comunicacién, de acuerdo a
la relevancia y dimensién que se
le otorgue, expandird o reducird

“EL ENTRENAMIENTO

ES EL CAMINO
PARA ENCONTRAR
RESPUESTAS AQUT Y
DESDE ALLI OPERAR
MODIFICACIONES QUE,
SIN DUDAS, MEJORARAN
RESULTADOS EN MUCHOS
ASPECTOS: EN LA SALUD,
EN LO LABORAL Y HASTA
EN LO FAMILIAR Y
SOCIAL.”

nuestro horizonte en el campo de
las relaciones interpersonales.

El PAS vive en este mundo de re-
laciones.

Los tiempos que transitamos ofre-
cen matices diferentes; la conflicti-
vidad ostenta un estado ya sea ma-
nifiesto o latente, pero estd alli; el
desencuentro en la comunicacién
también es un signo, como asf la
incidencia de la emocionalidad
conspirativa.

ENTRENAMIENTO

No siempre nos detenemos a ob-
servar la incidencia de estos asun-
tos en nuestra realidad. Estas
manifestaciones impactan -y nor-
malmente lastiman- un aspecto de
alta sensibilidad en el ejercicio del
PAS: la relacién interpersonal sea
con clientes, asociados, ejecutivos
de aseguradoras, empleados, etc.

En el mundo del PAS la habilidad
para establecer relaciones de cali-
dad y forjarse un estilo de trabajo
que custodie estos valores, ademds
de las satisfacciones personales,
también aumentard la facturacién.
En otro orden, la revisién de nues-
tros h4bitos -o de nuestros colabo-
radores en la oficina- en cuanto a
organizacién, planificacién, admi-
nistracién del tiempo, como asi de
otros indicadores, es decisiva en el
negocio, en su crecimiento o es-
tancamiento.

También aqui el entrenamiento
brinda orientacién y soluciones.

Ahora bien, de qué manera admi-
nistramos esta necesidad de entre-
narnos.

Me permito referir una recurrente
experiencia en talleres que realizo
con equipos de venta, o ejecutivos
comerciales; luego de preguntar a
algunos participantes cudl es su de-
porte favorito y quién es su {dolo
mdximo en esa disciplina, me res-
ponden normalmente mencionan-
do a figuras destacadas en la alta
competencia deportiva.

Llegado a este punto les digo que
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imagino a esos deportistas (millo-
narios) entrenando tres dfas por
semana, dos horas cada dia. Me
corrigen inmediatamente hacién-
dome saber que entrenan todos los
dfas un minimo de ocho horas.

Cuando les pregunto entonces
cudntas horas se entrenan ellos,
que aspiran a ser actores de “gran-
des ligas”, me responden que en-
trenan muchas horas todos los
dfas cada vez que estdn frente a un
cliente. En realidad, cuando uno
estd frente a un cliente, no estd en-
trenando sino jugando el “partido
del domingo”.

Con las excepciones del caso, algu-
nos PAS no han asignado ain una
cantidad determinada de horas de
entrenamiento en su planificacién
general.

Entiendo que es una conducta (o
un hdbito) que debiera revisarse.

La experiencia y conocimiento
que aportan las horas de ejercicio
de la actividad, en el terreno, son
irremplazables, aunque un plan
de entrenamiento personal resulta
un complemento inestimable en la
configuracién de un PAS profesio-
nal.

PCA, PCC, y el trabajo que FA-
PASA y varias APAS del pais rea-
lizan ofreciendo talleres, cursos,
seminarios de capacitacién, son

verdaderos vectores en la profesio-
nalizacién del PAS.

Asimismo, la iniciativa propia de
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“LA ADMINISTRACION
INTELIGENTE DE LAS
EMOCIONES PERMITE
GOBERNARLAS Y NO
QUEDAR ATRAPADO
A MERCED DE ELLAS.
ESTO HACE LA
DIFERENCIA.*

leer libros relacionados directa o
indirectamente con el negocio, re-
currir a cursos virtuales, o presen-
taciones gratuitas de plataformas
virtuales, brindan excelentes he-
rramientas y recursos.

Todo es perfectible; todos pode-
mos mejorar y superarnos; quienes
consideran que ya son excelentes
profesionales, ain pueden ser me-
jores.

Esto también alcanza al liderazgo
que se encuentra en un observa-

torio permanente de quienes son
liderados.

Existe un contraste interesante
entre nuestra condicién de de-
mandantes y proveedores de de-
terminados servicios. Hay en esto
muchos ejemplos, aunque es sen-
cillo imaginar que cuando deman-
damos un servicio, una asistencia o
prestacién, aguardamos legitima-
mente lo que corresponde que re-
cibamos, generalmente “lo mejor”.

Sin embargo, cuando somos no-
sotros los proveedores de determi-
nados servicios o prestaciones, no
siempre somos tan exigentes con
nosotros mismos y mds bien, en

algunos casos, somos buenos jus-
tificdindonos -por ejemplo- ante
el incumplimiento, la procrasti-
nacién o el servicio brindado que
podria resultar objetable.

Esto aplica también cuando nos
referimos a conductas como la im-
puntualidad, la falta de compro-
miso y los hdbitos descuidados que
no solo nos perjudican a nosotros,
sino ademds a terceros.

El entrenamiento mds buscado es
el que refiere a cuestiones técnicas
de la actividad. {Enhorabuena! Pero
resulta interesante asignarles espacio
e importancia a los asuntos denomi-
nados “habilidades blandas” (Soft
Skill) porque inevitablemente estdn
presentes en cada jornada laboral.

El coaching, ya no en su traduc-
cién literal sino en la aplicacién
profesional, es una metodologia
orientada a optimizar el desarrollo
personal y profesional de la per-
sona, mediante un proceso en el
cual se estimula y conduce la au-
toexploracién del individuo y el
cambio o transformacién de para-
digmas.

Se diferencia de la psicologfa, por-
que el coaching no es terapéutico,
no pertenece al dmbito de la salud.

El entrenamiento ubica a quien lo
practica en la vanguardia, en un
modelo de mejora constante, brin-
dando la certeza de expresar profe-
sionalmente lo mejor de uno mis-
mo en cada una de sus acciones.
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PERFILES

MARIELA ECHEVERR]|

LA PAS MARIELA ECHEVERRIA, DE JUNIN, PROVINCIA DE BUENOS
QUIEN ES Y QUE PRETENDE PARA EL DESARROLLO DE LA

Revista Asegurando (RA): ; Cudndo se inicié en la
actividad de PAS?
Mariela Echeverrfa (ME): En el afio 2012

RA: ;En qué ciudad vive?
ME: Junin.

RA: ;Cémo estd formada su familia?
ME: 4 hijos y mi marido.

RA: ;Cudl es el suceso de su nifiez o adolescencia que
mds recuerda y por qué?

ME: A los 10 afios comencé a jugar tenis, es lo que me
hace feliz, entre otras cosas.

RA: ;Qué cualidad aprecia mds en una persona?
ME: La honestidad

RA: ;Qué espera de sus amigos?
ME: No tengo amigos porque espero algo de ellos, sino
simplemente porque los quiero y acepto como son.

RA: ;A quién admira?
ME: A nadie en particular.

RA: ;Cudl superpoder desearia tener?

ME: Ninguno

RA: ;Cémo ve la marcha del mercado de seguros?
ME: Muy bien, afianzdndose dia a dfa.

RA: ;Cudndo se vinculd por primera vez con su APAS?
ME: En el afo 2013.

RA: ;Por qué se decidié a ser PAS?
ME: Es una profesién que me apasiona.
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S. NOS CUENTA
YFESION

RA: ;Cémo ve la situacion actual del Productor Asesor
de Seguros en la Argentina?
ME: Estamos mucho mds acompafados y presentes.

RA: ;Qué opina de la Justicia argentina?
ME: Depende del gobierno de turno.

RA: ;Cudles deportes practica, ademds del Tenis?
ME: Padel y ciclismo.

RA: ;Qué opina del fraude en el seguro?
ME: Hay que controlarlo y somos participes de ese
control.

s . .
RA: ;Qué hay que hacer para incrementar la concien-
cia aseguradora?

ME: Paciencia, constancia y educacion.

RA: ;Qué diferencia encuentra entre los productores
Jovenes y aquellos mds maduros, mds experimentados,
con varias décadas de experiencia?

ME: Los jévenes manejan muy bien las redes y los mds
experimentados prestamos mds atencion.

RA: Para vacaciones, ;prefiere la playa, el campo o la
montania?
ME: Playa.

RA: ;Cudl es su personaje histdrico preferido?
ME: No tengo.

RA: ;Qué aporta la experiencia a la vida?
ME: Sabidurfa.

RA: ;Qué significa ser feliz?
ME: Vivir.
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ENTREVISTA

"EL PAS ESTA LLAMADO A
RECONVERTIRSE PARA POTENCIAR
EL ASESORAMIENTO Y LA
TRANSICION HACIA LO DIGITAL"

OSIRIS TROSSERO,
DIRECTOR DE RRPP

Y SERVICIOS AL
PRODUCTOR ASESOR DE
SEGUROS DEL GRUPO
SANCOR SEGUROS,
INFORMO SOBRE LA
PROPUESTA DE VALOR
DE LA ASEGURADORA A
SUS PAS.
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Revista Asegurando (RA): ;Por qué es
importante que los PAS se capaciten

mds alld de los programas obligatorios
del PCC?

Osiris Trossero (OT): El rol del pro-
ductor asesor estd llamado a reconver-
tirse para potenciar aspectos vincula-
dos al asesoramiento y completar la
transicién hacia lo digital. La capaci-
tacién en diversos temas es una herra-
mienta indispensable para contribuir
a que ese pasaje se realice de la manera
mds natural posible. Es lo que per-
mite dotar a los PAS de todos los re-
cursos necesarios para que continden
profesionalizdndose
tes en sus respectivos mercados.

y sean referen-

RA: ;En qué consiste la propuesta de
valor del Grupo Sancor Seguros para
sus PAS?

OT: En términos generales, nuestra
propuesta de valor para los miembros
del cuerpo de ventas se basa en dotar-
los de diversos recursos para que pue-
dan desempefiar sus tareas de manera
eficiente y efectiva, aumentando asi su
competitividad en los mercados ac-
tuales. También buscamos fidelizarlos

a través de distintas iniciativas y moti-
varlos para seguir cosechando buenos
resultados en términos comerciales.

Quiero destacar que, desde el origen,
nuestro negocio se apoya en la figu-
ra del Productor Asesor de Seguros
(PAS) como aliado estratégico.

RA: ;En qué consiste especificamente
el programa DALE?

OT: DALE (Desarrollando Alas en
la Empresa) es un proyecto estratégi-
co que redne todas las propuestas del
Grupo Sancor Seguros dirigidas a los
PAS, incluyendo programas como:

* DALE Continuador, destinado a
Jjovenes continuadores de cartera, en
cuyo marco se realizan acciones que
permitan facilitar la transicion gene-
racional en el seno de las Organiza-
ciones de PAS.

*  DALE Innovacion, que consiste
en la realizacion de jornadas para
impulsarlos a construir en conjun-
to cdmo imaginan su futuro y el del
Grupo Sancor Seguros  en el contex-
to actual.,



* DALE Noveles, iniciativa que tie-
ne como fin captar nuevos talentos
y estd dirigida a personas recién re-
cibidas en las carveras de Productor
Asesor de Seguros, quienes podrdn
incorporarse al negocio y a la cultura

del Grupo Sancor Seguros.

* DALE Magazine, una revista di-
gital de periodicidad bimestral. En
cada edicion se abordan novedades
comerciales e institucionales, al tiem-
o que se comparten notas de interés
general (tecnologia, turismo, cultu-
ra, management, etc.).

* DALE Lideres, programa anual
que forma parte de la estrategia de
capacitacion del ~ Grupo Sancor Se-
guros para los Productores Asesores y
tiene por finalidad permitirles acre-
ditar, por medio de su realizacion,
las horas que anualmente demanda
la Superintendencia de Seguros de ln
Nacidn para la renovacion de la ma-
tricula profesional.

* DALE Experto, un nuevo progra-
ma para acompanar en la transfor-
macion a los PAS.

Ademds de todos los programas nu-
cleados en DALE, contamos con
una herramienta de gestién comer-
cial y comunicacién disefiada ex-
clusivamente para nuestro cuerpo
de ventas. Se trata de Portal PAS, la
plataforma mds completa e innovado-
ra del mercado que ayuda a nuestros
Organizadores a hacer un diagndstico
de su cartera de clientes y ver su po-
tencialidad de crecimiento, contribu-
yendo a que se transformen en lideres
de sus respectivas zonas de actuacién.

RA: ;En qué consiste la nueva pro-
puesta de capacitacion dentro del
programa DALE?

OT: DALE Experto consiste en el
dictado de clases magistrales en mo-
dalidad virtual a cargo de prestigiosos
profesores, que se extenderd de mayo
a noviembre de 2021 (un total de
9 clases), configurando asf el ciclo de
capacitacién “El camino de la trans-
formacién”, donde se abordan dife-
rentes temas de interés, con la mirada
puesta en el futuro de la profesién.

Las clases sincrénicas se complemen-
tan con material en DALE Campus,
la plataforma de capacitacién online
de SANCOR SEGUROS, donde
los PAS que quieran profundizar en
las temdticas podrdn encontrar mds
contenidos vinculados a las mis-
mas. Ademds, tendrdn la posibilidad
de rendir un examen para obtener un
certificado emitido por el Instituto
Cooperativo de Ensefianza Superior
(ICES) y la Universidad de Hohen-
heim (Alemania).

RA: De acuerdo a las encuestas que
Uds. realizan entre los PAS que for-
man parte de su red, ;cudles son los
temas prioritarios que ellos seiialan
para su formacion?

OT: El programa DALE Experto lo
hemos armado, precisamente, para
responder a las inquietudes de nues-
tros PAS con relacién a algunos te-
mas y acompanarlos en el camino de
la transformacién.

Entre esos t6picos, podemos men-
cionar: Ecosistema Digital y Om-

OSIRIS TROSSERO

nicanalidad; Empresas Familiares:
el camino de la preparacién de un
Protocolo Familiar; Net Promo-
ter Score: Visién 360 de Clientes y
Lealtad; Metodologias Agiles Apli-
cadas.

RA: ;Cémo ha influido la tecnologia
en la comercializacion de seguros en
los diltimos afios?

OT: En los tltimos afios, la tecno-
logfa hizo que la comercializacién
de seguros fuera mds 4gil al permitir
la venta online y en pocos pasos de
algunas coberturas.

Desde el Grupo Sancor Seguros
estamos abordando los avances tec-
noldgicos como herramientas para
que los PAS puedan potenciar sus
negocios. Con la digitalizacién, los
productores tienen la oportunidad
de seguir vendiendo sin importar
los condicionamientos que impone
el contexto, y de hacer llegar su ser-
vicio a cada vez mds personas.

RA: ;Cudles son los temas de la capa-
citacion que Uds. ofrecen a sus PAS
relacionados especificamente con la
tecnologia?

OT: El Médulo 1 de DALE Ex-
perto se denomina “El camino de
la transformacién”y aborda, pre-
cisamente, temas transversales a las
tendencias que se estdn viendo en
la industria y en los negocios en ge-
neral, a modo de herramientas que
ayuden a los participantes del pro-
grama a comenzar a armar un cami-
no de transformacién propio para
su empresa.
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EN EL ANO 2020 LOS ASEGURADOS APORTARON

AL FISCO 168.000 MILLONES DE PESOS
A VALORES ACTUALES LLEGARIA A 230.000 MILLONES DE PESOS

La respuesta frente a la actual crisis y la pesada carga
impositiva sobre las espaldas de los asegurados es la dis-
minucién progresiva de la proporcién de los vehiculos
asegurados con la pérdida potencial del cuidado del pa-
trimonio de las personas.

Atn asi, las inversiones en instrumentos publicos llegan
a $370.000 millones; la mitad de la facturacién anual
del sector.

Un nuevo impuesto proyectado sobre la agobiada po-
blacién no hard mds que agravar la situacién

La industria aseguradora en general y el ramo automo-
tores en particular estd sufriendo un gran impacto en
su rentabilidad. La proporcién de vehiculos asegurados
disminuye, implicando una pérdida de capital social.

En la Argentina, el sector asegurador realiza una gran
contribucién en términos econémicos para el desarro-
llo del pais, sin tener en cuenta la funcién social que
cumple al ser una actividad basada en la solidaridad, en-
tendiendo como tal, la unién de un grupo de personas
o empresas que hacen sus aportes para poder solventar
las pérdidas econémicas o materiales ante la ocurrencia
de eventos no deseados, como ser accidentes, incendios,
catdstrofes naturales.

Este concepto de solidaridad permite tanto a los pri-
vados como al Estado cubrir sus pérdidas, y continuar
operando después de grandes catdstrofes o temas meno-
res; que solo pueden ser valorados por quienes sufrieron
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las pérdidas en cada momento.

Aporte del sector asegurador
al desarrollo de la Argentina

Desde el punto de vista del aporte impositivo, aproxi-
madamente un 20% de las pélizas que abonan los ase-
gurados corresponden a carga tributaria.

Este impuesto es calculado sobre las primas del sector,
las cuales sostienen la actividad para solventar los sinies-
tros y los gastos de gestion y venta de las compaiifas de
seguros. Por lo cual, todo lo que se eroga por encima de
las primas son impuestos o tributos que van al precio
del seguro.

Los impuestos sobre la emisién son:
\Y

Impuestos internos

Sellados

Cargos de Obras sociales
Superintendencia de Seguros

A ello se suma los que la compaiiia
paga de la misma fuente:
Ingresos Brutos
Sellos
Débitos y Créditos Bancarios
IVA
Impuestos Municipales
Tasas Municipales
Fondo Bomberil 25.848
Recargos varios
Contribucién a Fondo de Reserva Ley 24.557
Impuesto a las ganancias

Los primeros generan una recaudacién anual de aproxi-
madamente $96.000 millones anuales (a junio 2020),
que actualizados a mayo de 2021 corresponden a alre-
dedor de $130.000 millones aproximadamente.
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CARGA TRIBUTARIA PAGADA POR EL ASEGURADO

TRIBUTOS O APORTES
IVA

PESOS AL 30/6/20
87.317.318.105
4.203.255.442
3.502.712.868
691.482.057
95.714.768.472

TASA DE SSN

OBRA SOCIAL DE SEGUROS
IMPUESTOS INTERNOS

TOTAL A CARGO DE LOS ASEGURADOS

Mientras que los segundos, a cargo  los seguros, alcanzaron una eroga-  corresponden a $100.000 millones
de la industria, que terminan re- cién anual en junio 2020, de unos  anuales aproximadamente.
dundando en los costos finales de  $72.000 millones, y al dia de hoy

IMPUESTOS Y TASAS MUNICIPALES
TASAS ANUALES
TASAS MUNICIPALES
FONDO BOMBERIL L. 25848
MULTAS Y RECARGOS
CONTRIBUCION FONDO DE RESERVA — LEY 24.557
OTROS
IMPUESTO A LAS GANANCIAS
TOTAL

" El multimedio del mercado asegurador
| @ lemetos

Comunidad
RRSS

Programa |
radial |
al Aire )

2 temporadas
L Multiplataformas
Portal
de Noticias
+95.000

visitas Uinicas mensuales

+12 anos

SEGUROS |

+30.000
Seguidores

Archivo

Mucho mas que un programa de seguros Digital . 5 000

Notas
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De esta manera, la industria asegura-
dora aporté en el ejercicio terminado
en junio de 2020 aproximadamente
$168.000 millones de carga tributa-
ria anual.

Un valor actual estimado de 230.000
millones.

Situacién actual del sector

El sector asegurador contribuye fuer-
temente al desarrollo econémico del
pafs, ya que en forma permanente
debe generar reservas de primas para
afrontar los siniestros futuros, las cua-
les necesitan ser invertidas para que
no pierdan su valor y estén cercanas
al desarrollo de los siniestros y juicios
que recibe el sector por su actividad.

Estas reservas se invierten en distintos
instrumentos; de los cuales el 40% se
hacen en deuda del Estado Argentino
o provincial, a través de la compra de
titulos publicos, con el objetivo de-
solventar los pasivos judiciales y man-
tener el valor en el tiempo. Actual-
mente el nivel de Inversiones de la
actividad en instrumentos financieros
del estado alcanza los $370.000 mi-
llones; si lo comparamos con la factu-
racién anual del sector, que en el pe-
riodo que cerr6 el 30/6/2020 alcanzé
los $700,000 millones, es por demds
considerable.

Como consecuencia de la suba del
riesgo pais, las tenencias de titulos
publicos de las aseguradoras sufrieron
un deterioro importantisimo con el
consiguiente efecto en la liquidez y
solvencia de la industria.

Adicionalmente, a pesar de tener ya
un impuesto para combatir el fue-
go, durante el 2021 se le incorpord
un nuevo impuesto correspondien-
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te al 0.5% de las primas de seguros,
impactando en sus resultados con
aproximadamente $ 3.000 Millones.

En ese marco, el crecimiento de los
vehiculos expuestos a riesgo se redu-
jo aun 5% en comparacién con el
afo 2018 y a un 4% con relacién
a 2019; esto implica que cada vez
menos personas acceden al Seguro
Obligatorio de Autos; generando
un grave perjuicio social ante la
ocurrencia de accidentes sin cober-
tura de seguros. La generacién de
un nuevo impuesto en esta materia
agravarfa la problemdtica.

En este contexto nos sorprende un
proyecto de ley pretendiendo un
nuevo impuesto. A través de una re-
solucién conjunta de la Superinten-
dencia de Seguros y el Ministerio de
Agricultura, en 2018 se implementé
un régimen de aporte voluntario de
la industria aseguradora denominado
“SEGURO VERDE?” con el objetivo
de financiar las actividades de pro-
mocién forestal en el marco de la Ley
25.080 y disminuir el dafio ambien-
tal causado por las emisiones de gases.

El aporte voluntario se fij6 en el 1%
del costo de las pdlizas de seguros de
automdviles, a pesar de lo deficitario
que resulta el ramo para la industria
aseguradora y basado en un ahorro
obtenido por la digitalizacién de pé-
lizas. Si bien la industria no tenfa nin-
guna relacién con la emisién de gases
y el dafio ambiental que genera, mu-
chas compaiifas voluntariamente rea-
lizaron el aporte entre 2018 y 2020.

tomotores con motor de combustién
a petrSleo son uno de los principales
agentes productores de gases de efec-
to invernadero”; desde la Asociacién
Argentina de Compaitfas de Seguros
proponemos que las industrias que s
lo hacen (automotriz; produccién y
distribucién de combustible) se su-
men a la iniciativa del gobierno. De
esta manera, se ampliarfa la base de
los contribuyentes y la alicuota ten-
drfa un menor impacto para los clien-
tes de las aseguradoras.

Entendemos que es vital que cual-
quier proyecto a futuro tenga en
cuenta que un nuevo aporte impo-
sitivo solo genera mayores costos a
toda la comunidad aseguradora y no
contribuye a que la actividad pueda
sumar mds poblacién por el incre-
mento de los costos de los seguros.

Por lo cual, concluimos en que toda
nueva regulacién que surja de los dis-
tintos actores del Estado, deben venir
de la mano del aporte del sector al
campo de las inversiones sustenta-
bles, para el desarrollo del trabajo y la
consolidacién de una economia séli-

day de largo plazo.

NUMEROS DESTACADOS
Segtin Balance anual a Junio de 2020

$96 mil millones pagan los
asegurados en concepto de impuestos

= $168 mil millones anuales

Equivalente estimado a valores de
mayo 2021: $ 230.000 millones

.« 40
Dado que la industria aseguradora Fl resultado: 4% menos asegurados.

no tiene vinculacién con la emisién
de gases, y teniendo en cuenta los
fundamentos del proyecto de ley:
“Cabe destacar que los vehiculos au-

Al aumentar el valor de la
prima, desciende la cantidad

de asegurados, un riesgo para la
sociedad y la economia del Estado.
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40 ANOS ADIRA — COMPANIAS ASEGURADORAS A LA

VANGUARDIA DE LA TRANSFORMACION DIGITAL

La digitalizacién que llevan adelante las empresas
que integran la cdmara Aseguradoras del Interior de
la Republica Argentina (ADIRA) tiene que ver con
la automatizacién de procesos, dinamizar la relacién
con los productores asesores y hacer mds fluido el
vinculo con los clientes

La pandemia aceler6 la digitalizacién de las empresas
pero algunos sectores ya habfan comenzado el proce-
so mucho antes de la irrupcién del Covid19 y eso po-
sibilité desarrollar las operaciones sin inconvenientes
y atender rdpidamente las necesidades de los clientes.

La industria aseguradora es uno de
los sectores que se volcd en la
transformacién digital y de-
mostré desde el inicio de la
crisis sanitaria que cuenta
con respaldo tecnolégico
para facilitar las opera-
ciones a sus clientes y
garantizarles un mejor
servicio.

En el marco de su 40°

aniversario, la cdmara
Aseguradoras del Interior
de la Republica Argentina
(ADIRA) compartié detalles
del proceso de transformacién
digital que llevan adelante las com-
pafifas que integran la entidad.

Las compaifas asociadas a ADIRA representan mds
del 25% de la produccién del mercado argentino y
el 60% del seguro agricola. Sus socios son Grupo
Asegurador Sancor, Grupo Asegurador La Segunda,
Grupo Asegurador San Cristébal, Cooperacién Se-
guros, Previnca SA, Asociacién Mutual Dan, NSA y
Segurometal.

El Grupo Asegurador La Segunda viene llevando
adelante un proceso de digitalizacién que contempla

cambios en sus sistemas centrales, incorporando tec-
nologfas worldclass como Guidewire y SAP.

José Novo, gerente de Marketing y Comunicacién
del Grupo Asegurador La Segunda, explicé que el
eje de la estrategia de digitalizacién que lleva adelan-
te la compaiifa tiene que ver con la automatizacién
de procesos como la denuncia en cristales y robo
de neumdticos y también con las plataformas de e-
commerce para autos, hogar, accidentes personales,
bicicletas (recreativas y delivery), bicicletas eléctricas
y monopatines eléctricos.

En La Segunda también implemen-
taron una APP mobile para el
Productor Asesor de Seguros

(PAS): NetPro.

«En ella pueden cotizar
seguros de automotores,
hogar y AP Ademds,
consultar su cartera de
clientes y generar pagos
de cuotas a través de
Mercado Pago», detallé

Novo.

Por otra parte, el grupo

asegurador puso en marcha

micrositios con toda la infor-

macién de la agencia, productos,

servicios, cotizador y también e-com-

merce incorporado. También una red de talle-

res homologados que se pueden geolocalizar segin la
ubicacién del cliente.

En La Segunda se enfocaron en la automatizacién
robética de procesos (RPA) y en proyectos vincula-
dos con inteligencia artificial aplicada al reconoci-
miento de imdgenes para la estimacién de dafios y
con blockchain para la certificacién de fechas y ve-
racidad de datos para la suscripcién de pdélizas de
riesgos agropecuarios, explicé Novo.
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En Previnca el proceso de trans-
formacién digital comenzé hace
cuatro afios con la digitalizacién
de documentos histéricos y la
implementacién de una extranet
para productores, la que brindé a
los mismos una mejor capacidad
de gestién.

Gabriela Marchi, gerente general
de Previnca, conté que actual-
mente la compaifa se encuentra
en la fase final de la nueva ver-
sién, con tecnologias de dltima
generacién, compatibles con el
nuevo sistema central e integrali-
dad con aplicaciones mdviles.

«La inversidn en infraestructura,
a comienzos de afio, nos permite
continuar y mejorar la operati-
vidad remota y la digitalizacién
permanente, gracias a la migra-
cion de documentos a la nube»,
agregé Marchi.

Bajo la premisa que el mercado
asegurador estd cambiando y de
que la tecnologfa es una parte

Horacio Lachman son’
H oL Patricio Dunckel
oracio Levy Sebastian Silva
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“LA INDUSTRIA
ASEGURADORA ES
UNO DE LOS SECTORES
QUE SE VOLCO EN LA
TRANSFORMACION
DIGITAL Y DEMOSTRO
DESDE EL INICIO DE LA

CRISIS SANITARIA QUE

CUENTA CON RESPALDO
TECNOLOGICO
PARA FACILITAR
LAS OPERACIONES
A SUS CLIENTES Y
GARANTIZARLES UN
MEJOR SERVICIO.”

fundamental de esta transforma-
cién, en Cooperacién Seguros
observaron las diferentes tenden-
cias y se fueron adaptando a los
distintos escenarios.

«La innovacidn impacta en todas
las dreas de la compaiiia porque
es ante todo una transformacién
cultural y cada sector estd traba-
jando en ese sentido», indicé Mé-
nica Calderone, responsable de

Comunicacién Institucional de
Cooperacién Seguros.

En todo lo relativo a infraestruc-
tura y tecnologia, la transfor-
macién es en realidad el comiin
denominador en el dfa a dfa de
Cooperacién Seguros.

«Hacemos grandes inversiones
tanto en software y funcionali-
dades, de uso interno como en la
oferta hacia productores y asegu-
rados», senalé Calderone.

Cooperacién Seguros también se
encuentra en plena transforma-
cién del core central: ha comen-
zado a implementar un software
de primer nivel internacional que
implicard la adopcién de las me-
jores prdcticas en los procesos y
que serd ejecutado primeramen-
te con las lineas de automotores,
motovehiculos y accidentes a pa-
sajeros.

En Grupo Asegurador San Cris-
tébal hace tres afios se incorpo-

La informacién que usted necesita en materia

de seguros, jubilaciones y economia

y Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar




16 y desarroll6 una estrategia de
transformacién digital en la ope-
racién y comercializacién de los
productos. Hoy casi el 90% de las
operaciones son digitales.

«Las herramientas digitales per-
mitieron a todos nuestros clientes
y terceros gestionar sus trdmites
desde la App, Sitio de Autoges-
tion y Portal de Terceros. Ade-
mds desarrollamos Sitio Seguro,
una plataforma de adquisicion
integrada al Portal PAS que les
permitié  desarrollar la carte-
ra incluso durante el periodo de
pandemia», detalld Fabidn Ale-
gre, Jefe de Marketing Digital del
Grupo Asegurador San Cristébal.

Grupo Asegurador Sancor Segu-
ros es otra de las compaififas que
integran ADIRA que se enfocé
especialmente en la digitaliza-
cién.

«Somos una empresa innovadora
por naturaleza y en este sentido
buscamos estar siempre a la van-
guardia en materia tecnoldgica,
con el convencimiento de que es
indispensable, para cualquier
empresa competitiva, integrar
los nuevos cambios y adaptarse
a lo que exigen los consumidores/
usuarios actuales», destacé Mar-
cos Gaido, gerente de Marketing
de Sancor Seguros.

A nivel general, Sancor Seguros
se encuentra trabajando en la im-
plementacién progresiva de pla-
taformas tecnoldgicas world class
(como Guidewire y SAP), utiliza-
das por las principales compaiias
a nivel mundial y que permiten
contar con soluciones para la ges-
tién integral del negocio.

“LAS COMPANIAS
ASEGURADORAS
CONTINUAN Y LAS
EMPRESAS QUE
INTEGRAN LA CAMARA
ADIRA ESTAN DISPUESTAS
A IMPLEMENTAR LAS

MEJORES SOLUCIONES

PARA AUTOMATIZAR
PROCESOS, DINAMIZAR
LA RELACION CON LOS

PRODUCTORES ASESORES
Y HACER MAS FLUIDO
EL VINCULO CON LOS

CLIENTES”

«Esto implica no solo un recam-
bio del core tecnoldgico, sino
también una transformacion en
nuestros procesos y formas de tra-
bajo», apunté Gaido.

Ademds, en Sancor Seguros es-
tdn dando los primeros pasos
en el uso de la Inteligencia Ar-
tificial, Big Data e IoT (internet
de las cosas) y desde hace varios
afios vienen implementando so-
luciones web y aplicaciones para
dispositivos mdviles orientadas a
que todas las gestiones se puedan
realizar por medios digitales.

En Segurometal desde hace un
tiempo vienen trabajando para
adaptarse a este proceso de trans-
formacién digital y algunos de los
ftems mds relevantes tienen que
ver con la renovacién de la web
donde se han detallado las prin-
cipales coberturas y el desarro-
llo de extranet, una plataforma
de acceso web para productores,
proveedores y asegurados que les
permite realizar gestiones y co-
municarse con la empresa.
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Ademds, pusieron en funciona-
miento una App para dispositi-
vos mdviles donde sus asegurados
pueden realizar una gestion inte-
gral de las pélizas” conté Germdn
Deiden, Jefe de Computos de la

compaiifa.

La pandemia también aceleré otros
procesos digitales que permitieron
a Segurometal adaptarse a los nue-
vos requerimientos logrando im-
plementar la recepcién de reclamos
desde la web, digitalizacién de in-
formes internos, turnos y consultas
web, entre otros.

«Esto nos permite tener hoy la to-
talidad del personal trabajando
en forma remota, primer escollo
a sortear ante la imposibilidad
de trabajar en forma presencialy,
puntualizé Deiden.

En rigor, desde Segurometal des-
tacaron que «constantemente» se
identifican problemas especifi-
cos para poder solucionarlos de
manera digital y subrayaron que
«esta transformacion requiere no
solamente transformaciones en los
procesos sino también en las per-
sonas involucradas con el adicio-
nal de las crecientes amenazas de
ciberataques, ante lo cual se debe
estar preparados».

Los desafios en materia de trans-
formacién digital para las compa-
fifas aseguradoras contindan y las
empresas que integran la cdmara
Adira estdn dispuestas a imple-
mentar las mejores soluciones
para automatizar procesos, dina-
mizar la relacién con los produc-
tores asesores y hacer mds fluido
el vinculo con los clientes.
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RESULTADO TECNICO POSITIVO DE $ 15.173 MILLONES

La Superintendencia de Seguros de la Nacién publi-
c6 informacién sobre la situacién del mercado asegu-
rador al 31 de diciembre de 2020. Segtin el informe,
el Resultado Técnico del mercado en su conjunto fue
de $15.172.951.897, por aplicacién de la norma que
actualiza por inflacién algunos conceptos del balance
de las entidades.

El Patrimonio Neto del mercado ascendié a
$482.227.671.509.- y las inversiones de las asegurado-
ras se ubicaron en $1.254.092.643.257 .-

Datos relevantes:

Activo: $1.695.608.724.805.

Total de los pasivos: $1.213.381.053.297, esto representa
un 48,67% respecto a diciembre de 2019, a valores co-
rrientes (ajustados por inflacién).

Fl Patrimonio neto ($482.227.671.509) crecié 78,54%
respecto a un afio atrds en valores nominales.

Resultado de la estructura financiera: $46.521.208.840.
Resultado del ejercicio: $43.021.967.359.

LA CANTIDAD DE VEHICULOS EXPUESTOS A RIESGO

AUMENTO UN 0,4% DURANTE 2020

Segin un informacién de la Super-
intendencia de Seguros de la Nacién
durante el 2020 hubo un 0,4% de au-
mento en la cantidad de Vehiculos Ex-
puestos a Riesgo con respecto al 2019.
En total fueron 13.292.902 vehiculos
en 2020 y el afio anterior 13.233.632,
siempre considerando las cifras al 31 de
diciembre de cada afio.

CAMBIOS EN LA RESERVA IBNR

EN RIESGOS DEL TRABAJO

Mediante la Resolucién 421/2021, la
SSN introdujo cambios en las reser-
vas técnicas y de siniestros pendientes
para atender el cumplimiento de las
obligaciones con los asegurados.

Solo aplica a Aseguradoras que ope-
ren en la cobertura de Riesgos del

ficar el cdlculo del I.B.N.R.

La norma indica que como conse-
cuencia de dicha adecuacién algunas
entidades deberdn desafectar reservas

mientras que otras deberdn recompo-
ner la reserva del I.B.N.R.

Trabajo..

La Resolucién RESOL-2017-41155
permitié a las entidades que operaban
en la rama Riesgos del Trabajo redu-
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cir la “Reserva de Siniestros Ocurri-

dos y No Reportados” (I.B.N.R.), en
la medida que la entidad demostrara
el pago y cierre de juicios al cierre de
cada trimestre. Ahora se decidi6 uni-

Y aquellas entidades que deban re-
componer pasivos podrdn optar por
hacerlo amortizdndolo en cuatro u
ocho trimestres a partir del 30 de ju-
nio de 2021.
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EL GRUPO SANCOR SEGUROS ORGANIZO UN EVENTO
EXCLUSIVO PARA SUS CONTINUADORES DE CARTERA

44

Se trata de la quinta edicién de
DALE Play, una iniciativa dirigida
a jévenes productores asesores de
todo el pais que por primera vez se
realizé en forma virtual.

Desde hace cinco ediciones, el Gru-
po Sancor Seguros impulsa DALE
Play, un evento que forma parte de
DALE Continuador, el programa
destinado a jévenes Continuado-
res de cartera que comprende dis-
tintas acciones que contribuyen a
facilitar la transicién generacional
en el seno de las Organizaciones de
Productores Asesores de Seguros

(PAS).
En esta oportunidad y atendiendo
al contexto imperante, por primera

vez se realizé en forma virtual.

“Como no podia ser de otra ma-
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nera, nos hemos adaptado a las
circunstancias, utilizando las he-
rramientas disponibles para que la
necesidad de guardar distancia no
nos impidiera estar cerca, reencon-
trarnos.

Asi nacié DALE Play Virtual, con
la firme intencion de compartir
una experiencia multisensorial
juntos y al mismo tiempo, seguir
cuiddndonos en estos tiempos tan
dificiles que estamos atravesando”,
afirmé el CEO del Grupo Sancor
Seguros, Alejandro Simén, duran-
te la apertura, acompafado por
Consejeros, Directores y tanto
Gerentes como Jefes Comerciales
de Unidades de Negocios, junto
a comisiones directivas de AOSS
(Asociacién de Organizadores de
Sancor Seguros) y AMPASS (Aso-
ciaciéon Mutual de Productores

Asesores de Sancor Seguros).

Con el propésito de potenciar los
sentidos a distancia, a lo largo del
evento hubo diferentes estimulos,
incluyendo un brindis de cierre a
cargo del Presidente de SANCOR
SEGUROS, Alfredo Panella.

Entre los temas abordados, hubo
un bloque de innovacién en el que
se expusieron las experiencias de
CITES (el Centro de Innovacién
del Grupo) y Sancor Seguros Ven-
tures (su fondo de venture capital
corporativo).

El segmento cont$ con la partici-
pacién de Mateo Salvatto, el joven
argentino especializado en robética
que cuando tenfa apenas 17 afos
cre6 “Héblalo”, una aplicacién
para que personas con dificulta-



des en el habla logren comunicar-
se con facilidad, que ya se expan-
dié a mds de 50 paises. Hoy es el
CEO y cofundador de la empresa
Asteroid Technologies, dedicada a
desarrollar proyectos y productos
innovadores para brindar una me-
jor calidad de vida a personas con
discapacidad o en situaciones vul-
nerables.

Cabe destacar que su presenta-
cién también fue vista en vivo por
alumnos del Instituto Cooperativo
de Ensefanza Superior (ICES), de-
pendiente de la Fundacién Grupo
Sancor Seguros.

También hubo un bloque integra-
dor de productos del Grupo San-
cor Seguros, con referentes de las
distintas operaciones, incluyendo
su empresa de medicina prepaga,
Prevencién Salud y Banco del Sol;
y un espacio dedicado a politica,

economfa y venta post-pandemia
que conté con la intervencién de
Claudio Zuchovicki, economista
especializado en Sistemas Finan-
cieros y Mercados de Capitales y
de Jonatan Loidi, Licenciado en
Marketing con Posgrados en Nego-
cios Internacionales, Finanzas, Di-
reccién de Empresas, Negociacién,
Calidad de Servicio y Liderazgo e
Innovacién.

El evento también oficié como
bienvenida para los PAS que se
incorporaron al programa DALE
Continuador y al mismo tiempo,
como acto de cierre para quienes se
egresaron del mismo.

Sobre estos dltimos, que recibie-
ron una placa conmemorativa, el
Director de RRPP y Servicios al
Productor Asesor de Seguros, Osi-
ris Trossero, comenté: “Queremos
agradecerles por haberse sumado,

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

con el Grupo Sancor Seguros.

Como entidad que nuclea a los Organizadores del
Grupo Asegurador N°1de Argentina, AOSS les

brinda apoyo y respaldo en su actividad, asi como
medios de asistencia y beneficios sociales que
también incluyen a su nticleo familiar.

WWW.a0ss.com.ar

NOTICIAS DEL SECTOR

por haber participado siempre con
entusiasmo de todas las activida-
des; en fin, por haber sido parte de
este grupo humano que nos llena de

orgullo”.

Dos de los egresados, por su par-
te, tomaron la palabra para des-
tacar que DALE Continuador les
dio identidad propia dentro de la
organizacién, al tiempo que les
permitié acercarse a colegas y fun-
clonarios, compartir experiencias y
conocer modelos de venta de otros
paises en los que el Grupo tiene
presencia. Ademds, invitaron a los
ingresantes a sacar el mdximo pro-
vecho de este programa dnico en el
mercado asegurador.

De esta manera, el Grupo Sancor
Seguros continta fidelizando a sus
continuadores de cartera, para que
estén cada vez mds identificados
con la empresa.

ASOCIACION DE ORGANIZADORES
DE SANCOR SEGUROS
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MULTA DE CINCO MILLONES AL SUPERVIELLE POR

DEBITO COMPULSIVO DE SEGUROS

El banco fue sancionado por el
ministerio de Desarrollo Produc-
tivo de la Nacién a raiz de multi-
ples denuncias. La Defensoria de
Rio Cuarto respaldé el reclamo de
clientes jubilados.

El ministerio de Desarrollo Produc-
tivo de la Nacién impuso una multa
de cinco millones de pesos al Banco
Supervielle por haber debitado de
cuentas sueldo y de jubilados, servi-
cios financieros y seguros no solicita-
dos por los clientes.

La actuacién se inicié de oficio en
septiembre de 2020, luego de que
la direccién de Defensa del Consu-
midor recibiera madltiples reclamos
a través de la pédgina http://www.
consumoprotegido.gob.ar. Irregula-
ridades similares fueron denuncia-
das por la Defensoria del Pueblo de
Rio Cuarto.

El Supervielle es una de las entida-
des en las que cobran jubilados en la
ciudad. El afio pasado, Ismael Rins,
ombusman local, recibié mds de 120
quejas de la clase pasiva por presun-
to “trato indigno en las jornadas de
cobro” y por adhesién inconsulta a
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servicios bancarios y débitos compul-
sivos.

En las tltimas horas, Rins notificé la
resolucién sancionatoria a las autori-
dades de la sucursal local del Banco
Superville. Indicé que en los casos
locales de adhesiones compulsivas
a créditos estdn siendo derivados de
manera permanente a la Direccién de
Defensa del Consumidor, mds alld de
la posibilidad de que el cliente perju-
dicado inicie acciones judiciales.

Rins puso como ejemplo de “crédi-
tos tramposos” la situacién que se les
presenta a los jubilados cuando van al
cajero, algunos por primera vez, y se
encuentran con que les sale un cré-
dito y no tienen informacién sobre
cémo evitar tomarlo. Muchos recién
con el tiempo se dan cuenta de que
han sacado un crédito y con una tasa
que no pueden pagar.

“En la resolucién queda en evidencia
que el Supervielle incumple las leyes
de Defensa del Consumidor, por eso
ha sido sancionado, por falta de in-
formacién, arbitrariedad en el mane-
jo de cuentas y la imposicién de pro-
ductos que luego el cliente tiene que
decir que no”, dijo Rins.

El ombudsman destacé que “existe
legislacién internacional y principios
y valores sobre los que se construyen
las leyes, como la dignidad, el respeto
y el trato a los adultos mayores, que
tampoco estdn presentes en este es-
quema de negocios”. Rins agregé que
la Defensorfa reclama que el banco
sancionado “deje de ser el principal

pagador de beneficios jubilatorios
en la ciudad y que se simplifique y se
haga accesible a los jubilados el trd-
mite para cambiar la entidad donde
cobran sus haberes”.

NO CONTESTAN

La resolucién del Ministerio aclara
que en el sumario “no se analizaron
los casos en particular, sino la con-
ducta reprochable a la luz de la Ley de
Defensa del Consumidor desplegada
por el Banco Supervielle, que podria
constituir una prictica sistemadtica,
por lo que los denunciantes podrdn
acceder a la proteccién que la legis-
lacién de defensa del consumidor les
otorga’.

Segtin se concluye, el Banco Super-
vielle debité a titulares de cuentas
sueldo y de la seguridad social, “su-
mas de dinero en concepto de seguros
y servicios de cobertura y /o asistencia
médica no solicitados”. Asimismo,
cobré sumas de dinero en concep-
to de “mantenimiento de cuenta’, y
“cargos no convenidos, obligando a
los consumidores a pronunciarse por
la negativa para evitar su cobro”.

Segtin la direccién del Consumidor,
ademds el banco “incumplié con la
obligacién de informar” a sus con-
sumidores y de brindar “mecanis-
mos para que pudieran canalizar
consultas o reclamos respectos a los
productos y servicios contratados”.

En las denuncias, consumidores y
consumidoras dejaron sentada la
imposibilidad de hacer consultas



a la entidad financiera, aseguraron
que no les atendian los teléfonos ni
respondfan sus mails, y que tampo-
co pudieron canalizar quejas a través
del sitio web.

De acuerdo a la resolucién, los re-
clamos efectuados ante la Ventani-
lla Unica de Reclamos de Defensa
del Consumidor fueron colectados
para reflejar estadisticamente la pro-
blemdtica sectorial que afecta las

relaciones de consumo y para im-
plementar las medidas pertinentes
(como el expediente del Supervielle)
a fin de garantizar la proteccién de
las y los consumidores.

Para el ministerio la entidad in-
fringi6 los articulos 4, 19 y 35 de
la Ley 24.240, de Defensa del Con-
sumidor. En su defensa, Supervie-
lle hizo un descargo, en el mes de
noviembre, pero fue rechazado por
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extempordneo. El banco infractor
debe depositar el monto de la multa
en un plazo de 10 dias (incluso si
decide interponer un recurso para
impugnar la medida). Ademds, estd
obligado a publicar la parte dispo-
sitiva de la resolucion, de acuerdo a
la normativa vigente en favor de los
consumidores.

Fuente: Denise Audrito, Diario La Voz
(Cordoba).

RUS LANZO UN SEGURO DE SALUD PARA PERSONAS

TRANSGENERO

A las actividades ya mencionadas se suma la creacién del Se-
guro RUS Salud Trans disefiado para satisfacer las necesida-
des de la poblacién transgénero y que surge como resultado
del didlogo continuo con integrantes de la comunidad trans
-que RUS capacité en el marco del programa de equidad y
diversidad- con la que no sélo se establecieron fuertes lazos
de trabajo sino también espacios para expresar las problemd-
ticas a las que deben enfrentarse dfa a dfa.

La cobertura de RUS Salud Trans abarca intervenciones
quirtirgicas de baja, media y alta complejidad (como las ci-
rugfas de aumento y disminucién de mamas como parte del
proceso de adecuacién del cuerpo a la identidad autoperci-
bida); prétesis (traumatoldgicas, cardiovasculares, neurolé-
gicas, auditivas, oculares); primer diagnéstico de trasplante;
y renta por internacién por enfermedad o accidente.

Ademds, como servicios adicionales, contempla la asistencia
médica por emergencias, acompafiante nocturno por inter-

nacién, asistencia odontoldgica por emergencia, consultas
psicoldgicas a través de un servicio de telemedicina dispo-
nible las 24 hs, descuentos en medicamentos para terapia
hormonal, entre otros beneficios.

La eleccién de transicionar y el respaldo de RUS
para acompanar el proceso

Para muchas personas transgénero transicionar no significa
lo mismo. Para algunas implica cambiar de nombre, de ropa
o de apariencia sin recurrir a procedimientos médicos. Para
otras lograr adaptar su cuerpo a su identidad autopercibida
requiere de tratamientos hormonales y de cirugfas estéticas.
Este proceso no sélo implica cambios fisicos sino también
emocionales y en eso juega un rol fundamental el acompa-
flamiento psicoldgico y familiar para que puedan recorrer
este camino de la mejor manera posible.

Teniendo en cuenta estas necesidades surge el seguro RUS
Salud Trans que brinda una amplia gama de beneficios a los
que, por primera vez en la industria aseguradora, mujeres
y hombres transgénero tendrdn acceso para avanzar en su
proceso identitario, sentirse libres de elegir y expresar quie-
nes son.

Con este nuevo aporte, Rio Uruguay Seguros sigue traba-
jando por el bienestar de las personas garantizando la de-
mocratizacién de los seguros en pos de una sociedad mds
equitativa, cuidando uno de los derechos mds importantes:

el derecho a la salud.
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EL GRUPO ASEGURADOR LA SEGUNDA LANZO
PROGRAMA CON BENEFICIOS EN PRODUCTOS,

EXPERIENCIAS Y SERVICIOS PARA SUS ASEGURADOS

El didlogo directo que permite in-
ternet y la posibilidad que brinda
al consolidar puentes de comunica-
cién, potencia las estrategias de las
empresas para dar respuesta a las
ideas e iniciativas de sus clientes y
armar nuevas propuestas.

Estar mds cerca es la clave en es-
tos tiempos. La pandemia impuso
distancias que la tecnologfa logré
achicar y cada ciudadano comenzé
a valorar mds que nunca su bienes-
tar y el de todo su entorno.

En este contexto, las empresas en-
tendieron que era fundamental
estar atentos a las nuevas deman-
das, a las nuevas necesidades de
sus clientes, y estrechar lazos para
hacer todo, tal vez, un poco mds
llevadero.

En un mundo cada vez mis glo-
balizado, proceso el cual se acele-
ré6 mucho mds e incorporé nuevas
personas a raiz de la pandemia,
el ciudadano ya no es un simple
consumidor de
una persona hiperconectada, que
no sélo consume sino que tam-
bién produce informacién y, sobre
todas las cosas desea participar,
opinar, sugerir, reclamar, comuni-
carse, recibir respuesta y sentirse
parte.

informacidén: es

Entendiendo lo que todo esto signi-
fica en su relacién con los clientes,
el Grupo Asegurador La Segunda

lanzé un programa con increibles
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beneficios en productos, experien-
cias y servicios para sus asegurados
vigentes en todo el pais.

José Novo, gerente de Marketing,
destacé que «esta nueva propues-
ta que denominamos ‘La Segunda
Recompensa’ nos permite seguir
combinando lo mejor de la tecno-
logia con lo mejor de las personas
y profundizar nuestro compromiso
con el asegurado».

“Queremos fortalecer la comu-
nidad que se vincula con nues-
tro Grupo Asegurador y seguir
enfatizando nuestro slogan ‘Lo
primero sos vos’, llegando a cada
asegurado en cada rincon del

7.

pais”, resalté el directivo.

A partir de ahora, todos los clien-
tes vigentes de La Segunda Seguros
podrdn acceder a importantes pro-
mociones y descuentos en gastro-

nomia, entretenimiento, turismo,
servicios para el automotor o cur-
sos online, entre otros rubros, sin
necesidad de acumular puntos.

“La Segunda Recompensa” ademds
tiene la particularidad de que los
comercios adheridos estdn distri-
buidos en diferentes localidades.

Se trata de un programa bien fede-
ral, con presencia en grandes ciuda-
des como Rosario, Cérdoba, Men-
doza y Mar del Plata, pero también
en localidades mds pequefas a lo
ancho y largo de Argentina.

Algunos de los beneficios con los
que podrdn encontrarse los clientes
de La Segunda son bonificaciones
de matriculas en diferentes cursos
de capacitacién que van del 20 al
50%. En entretenimiento, 2x1 en
entradas y descuentos de hasta el
30% en plataformas de streaming.
En servicios para el automévil o
motocicleta podrdn disfrutar de
bonificaciones del 10 al 30%; y en
gastronomia en promedio entre un
15% o 20% de descuento, en las

diferentes opciones disponibles.

Estos son sélo algunos ejemplos;
hay mucho mds para disfrutar.

Con el lanzamiento de su Progra-
ma de Beneficios, la aseguradora
ratifica su compromiso con sus
clientes y continda enfatizando
que en La Segunda, LO PRIME-
RO SOS VOS.
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PREVENCION ART ADHIERE A PREVENIR 2021

En el marco de este programa orga-
nizado por la Unién de Asegurado-
ras de Riesgos del Trabajo (UART),
la ART de SANCOR SEGUROS
invita a todos sus clientes a parti-
cipar de los cursos de capacitacién
para empresas industriales y agrico-
las.

La Unién de Aseguradoras de Ries-
go del Trabajo realiza su 11° edicién

del Programa Prevenir. Las capacita-
ciones se desarrollan bajo la moda-
lidad virtual mediante la plataforma
ZOOM vy estdn dirigidas a emplea-
dores, trabajadores, profesionales,
funcionarios publicos y estudiantes
interesados en Seguridad y Salud
Laboral.

La actividad es abierta, gratuita, con
cupos limitados y requiere inscrip-

cién previa. Las capacitaciones esta-
rdn a cargo de especialistas en cada
tema y antes de cada edicién, desde
Prevencién ART enviardn a sus em-
presas aseguradas la invitacién con
el detalle de contenidos y el link de
inscripcién.

El cronograma propuesto hasta
septiembre incluye los siguientes
temas:

24 DE JUNIO | Seminario sobre Prevencion de Riesgos en Industria de Servicios
Panorama Protocolos COVID-19.
Teletrabajo y bienestar en casa.

1 DE JULIO | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en la Actividad Agropecuaria
Nuevas tecnologias para la prevencién en el agro.

15 DE JULIO | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en Industria

Ergonomia y productividad.

Gestidon de contratistas.

22 DE JULIO | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en la Actividad Agropecuaria
Uso de motosierras y campamento.

5 DE AGOSTO | Seminario sobre Prevencion de Riesgos en Transporte
Prevencién de riesgos en el transito.

12 DE AGOSTO | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en la Actividad Agropecuaria

Manejo seguro de animales.

19 DE AGOSTO | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en Construccion
Claves para el éxito del modelo de gestion.
Programa de seguridad en contexto COVID-19.

2 DE SEPTIEMBRE | Seminario sobre Prevencion de Riesgos en la Actividad Agropecuaria
Prevencion de riesgos en actividades vinicolas.

9 DE SEPTIEMBRE | Seminario sobre Nuevas Tendencias en Prevencion de Riesgos
Capacitaciéon con nuevas tecnologias.

Innovacién en prevencion.

16 DE SEPTIEMBRE | Seminario sobre Prevencién de Riesgos en la Actividad Agropecuaria
Prevencion de radiaciones ultravioletas.
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GRUPO SANCOR SEGUROS IMPULSO LA VISITA DE
UNA COMITIVA ENCABEZADA POR DANIEL SCIOLI'Y

EMPRESARIOS ARGENTINOS

EL PASADO 9 DE JUNIO, EL
GRUPO SANCOR SEGUROS
RECIBIO LA VISITA EN
SUNCHALES DE DESTACADAS
PERSONALIDADES DEL
AMBITO POLITICO Y
EMPRESARIAL A NIVEL
NACIONAL.

La comitiva estuvo compuesta por
Daniel Scioli, Embajador Argenti-
no en Brasil; José Urtubey, CEO de
Celulosa Argentina y el empresario
Diego Mazer.

La agenda de actividades incluyé
una visita al CITES (fondo de ca-
pital emprendedor en estadios tem-
pranos, que invierte, co-crea, incu-
ba y acelera proyectos basados en
ciencia disruptiva que aborden ne-
cesidades de mercados globales) y a
las nuevas instalaciones del Instituto
Cooperativo de Ensefianza Superior

(ICES).

Alli llevaron a cabo un encuentro
con la prensa local y regional, de la
que también participé el Presidente
de Sancor Seguros, Alfredo Panella;
el CEO del Grupo Sancor Seguros,
Alejandro Simén y el Consejero lo-
cal y Presidente de Casa Cooperati-
va, Raul Colombetti.

El programa continué con un reco-
rrido tanto por el desarrollo urba-
nistico Ciudad Verde como por las
instalaciones del Edificio Corporati-
vo del Grupo, en el cual los visitan-
tes tuvieron la oportunidad de co-
nocer su historia a través del Centro

de Interpretacién Audiovisual y los
principales indicadores y proyectos
del Grupo por medio de una pre-
sentacién, de la que participé tam-
bién el Intendente de la ciudad de
Sunchales, Dr. Gonzalo Toselli.

De esta manera, el Grupo Sancor
Seguros organizé una visita institu-
cional para que importantes referen-
tes del mundo politico y empresario
de nuestro pafs pudieran conocer
en detalle no solo las empresas que
lo componen, sino también a Sun-
chales como polo de desarrollo para
regién.

PRORROGAN HASTA EL 30 DE JUNIO DE 2022
VALUACION TECNICA DE INVERSIONES

La SSN dispuso que los Titulos Pabli-
cos Nacionales, Tftulos Pablicos Pro-
vinciales y Obligaciones Negociables
podrdn continuar siendo valuados a
valor técnico hasta el cierre del ejerci-
cio contable finalizado el 30 de junio
de 2022. Lo hizo mediante la Resolu-
cién 492/2021.
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NOTICIAS DEL SECTOR

'BOTON DE BAJA' PARA SEGUROS

La Direccién Nacional de Defensa
del Consumidor, perteneciente a la
Secretarfa de Comercio Interior de la
Nacidn, establecié, a través de la dis-
posicién N°357/2021, la obligacién
del “botén de baja” en los sitios webs
de empresas que brindan servicios de
streaming de contenido multimedia,
asi como también para las de planes de
ahorro previo, compafifas de seguro y
de tiempos compartidos.

No obstante, cabe aclarar la compe-
tencia exclusiva y excluyente de la
SSN para regular todos los aspectos

PROGRAMA DE INCENTIVgg

de la actividad, tal como lo establece
la Ley 20.091.- Asimismo, la Corte
Suprema de Justicia de la Nacién
ha ratificado en varios fallos que la
Ley de Seguros prevalece por sobre
la Ley de Defensa del Consumidor.
Y la Ley 17.418 ya establece meca-
nismos para rescindir los contratos
de seguros.

La accesibilidad y la visibilidad del bo-
ton de baja, y la ampliacién a nuevos
rubros comerciales fue establecida en
septiembre del afio pasado, a través de
la resolucién N°271/2020, y ampliada
nuevamente en noviembre con la dis-
posicién N°184/2020. En este caso, la
Direccién Nacional de Defensa de los
Consumidores incorporé estas nuevas
categorfas de productos y servicios.
Las empresas alcanzadas por esta nue-
va normativa tendrdn 60 dias corridos
desde el 26/5/2021 para adaptar sus si-
tios webs respetando las disposiciones
vigentes.

Sos Productor?
Participd del Programa de
Incentivos de La Equitativa

@> Podés ganar
PRODUCTOR EQUITATN 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.
www.laequitativa.com.ar | (011)5070 3000

\v/ LA EQUITATIVA

COMPARNIA DE SEGUROS

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

Atencion al asegurado
0800-666-8400

Organismo de control

Ne de inscripcién en SSN
www.argentina.gob.ar/ssn

- @®SSN
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RSE

“LO HACEMOS SUSTENTABLE”: LA INICIATIVA DE
GRUPO SAN CRISTOBAL EN POS DEL CONSUMO

RESPONSABLE Y LA ACCION POR EL CLIMA

En el marco del Dia Mundial del
Medioambiente Grupo San Ciris-
tébal organizé un panel de con-
versacién enmarcado dentro de la
Agenda 2030 para el Desarrollo

Sostenible y los objetivos de Desa-
rrollo Sostenible (ODS).

El objetivo del Grupo consistié en
establecer un espacio de didlogo
sobre el consumo responsable y la
accién por el clima desde la pers-
pectiva global que incluye a la em-
presa y al individuo. La iniciativa
conté con la disertacién de Maria
Eugenia di Paola, Coordinadora
de Ambiente y Desarrollo Sosteni-
ble del Programa Naciones Unidas
para el Desarrollo; Marfa Natalia
Mazzei, Referente ambiental en
redes sociales como Ecointensa y
Gerardo Lleset, Jefe de Seguridad,
Higiene, Mantenimiento y Obra
de Grupo San Cristébal. Y fue
moderado por Sergio Elguezabal,
Periodista y Especialista en temas
ambientales.

Los Objetivos de Desarrollo Soste-
nible (ODS) constituyen un llama-
miento universal a la accién para
poner fin a la pobreza, proteger el
planeta y mejorar la vida y las pers-
pectivas de las personas en todo el
mundo.

Los Estados Miembros de las Nacio-
nes Unidas aprobaron 17 Objetivos
como parte de la Agenda 2030 para
el Desarrollo Sostenible, en la cual
se establece un plan para alcanzarlo.
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Durante el panel, Maria Eugenia di
Paola, Coordinadora de Ambiente y
Desarrollo Sostenible del Programa
Naciones Unidas para el Desarrollo
comenté: “Argentina se compro-
mete a generar nuevas formas de
produccién y consumo: los sectores
se deben adaptar, pero necesitamos
que el Estado esté presente.

Hay que sortear y transitar este
cambio a la agenda 2030 con pro-
puestas muy concretas’.

Marcando la funcién de los indi-
viduos y los aportes que pueden
realizar cada una de las personas,
Natalia Mazzei propuso hacer foco
en los sectores mds vulnerables, para
cerrar la brecha de la desigualdad.
Y también, tener un consumo res-
ponsable, haciendo elecciones con
un espiritu critico: “si modificamos
la demanda, cambia la oferta”, con-
cluyé.

Por su parte Gerardo Lleset remarcé
que en Grupo San Cristébal todas
las actividades tienen la visién de
sustentabilidad, y que ser parte de
los ODS estd dentro de sus princi-
pios culturales.

Actualmente, la companfa trabaja
sobre produccién y consumo res-
ponsable y accién por el clima. Y
destacd, cdmo a consecuencia de
la pandemia surgieron cambios en
el consumo, los residuos, la conta-
minacién y la manera de movilizar-
se, lo que permite pensarlos como

oportunidades de mejora para el
futuro.

La sustentabilidad es uno de los 5
principios culturales en los que se
enmarca la estrategia de Grupo San
Cristébal y cuentan con un Plan de
Gestién Ambiental, a través del cual
se disefian los programas que hacen
parte de la gestién en cuanto a los
aspectos e impactos ambientales.

Por otro lado, también cuentan
con el Plan de Uso Eficiente de los
Recursos, y estdn trabajando para
gestionar los residuos de manera
adecuada y sensibilizar la concien-
tizacién sobre la importancia y el
impacto de los mismos.

Lo hacemos
sustentable

consumo responsable
+ accion por el clima




RSE

SEGUROS RIVADAVIA SOSTIENE SU COLABORACION

EN MATERIA SANITARIA

En esta ocasién, realizé dos impor-
tantes contribuciones, valuadas en
mds de $4.300.000, a los Hospita-
les Blas L. Dubarry, de la localidad
bonaerense de Mercedes, y Elina de
la Serna, de la ciudad de La Plata.

La primera consistié en la entrega
de equipamiento e instrumental
de ultima generacién, destinado
al Servicio de cirugfa maxilofacial
del nosocomio. El acto de entrega
conté con la presencia de su Direc-
tor, el Dr. Pablo Cassiani, en tanto
que, por parte de la Aseguradora,
asistieron el Gerente del Centro de
Atencién San Isidro, Matias Breglia,

| el

95y

@ 0800-777-7070

JUNTO A TUS
GANAS DE CRECER

A TRAVES DE SU
FUNDACION, SEGUROS
RIVADAVIA CONTINUA

DANDO PASOS FIRMES EN SU
COMPROMISO POR BRINDAR
AYUDA Y ATENDER LAS
NECESIDADES DE SALUD
QUE, EN LA ACTUALIDAD,
SE VIERON AGUDIZADAS
DEBIDO A LA PANDEMIA.

y Sergio Ullda, Productor Asesor de
Seguros destacado de la zona.

La otra donacién implicé un ecé-
grafo doppler color digital comple-
to de alto desempefio, con monitor

(T CO0pERACON

4

www.cooperacionseguros.com.ar | nmoeno

N2 de inscripcion en SSN Atens |
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cion al asegurado
0800-666-8400

Organismo de control

www.argentina.gob.ar/ssn

17” rotable 180°, panel de control
giratorio y tres transductores, cuya
provisién se llevé a cabo en las ins-
talaciones del hospital vacunatorio
y contd con la presencia de Enio
Garcia, Jefe de Asesores del Minis-
terio de Salud de la Provincia de
Buenos Aires; Carolina Copello,
Asesora de la Direccién Provincial
de Hospitales; y el Dr. Juan Pablo
Cocozzella, Director Ejecutivo. En
representacién de Seguros Rivada-
via, asistieron la Sra. Lidia Rizzo,
Gerente General de la Fundacién, y
Emiliano Airez, Gerente del Centro
de Atencién La Plata.

'L}, COOPERACION
v/  SEGUROS

| @ SSNI|simrsesas:
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JURISPRUDENCIA
a4

FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

Atendiendo al cardcter federal de FAPASA, esta columna
contiene jurisprudencia de los Tribunales de Tucumdn,
provincia a la que me siento ligado, diria, desde antes
de mi nacimiento (fue el destino de la Luna de Miel de
mis padres). Mds adelante, ya en el colegio, aprendiamos
que era la provincia de menor extension territorial de
la Argentina (22,525 km2). Superficie que se agiganta
cuando conocemos que el Estado de Israel es un poco mds
chico (22,145 km2). Ante tanta comparacidn amarga
que suele escucharse, por ejemplo, sobre vacunacion anti
Covid, podemos concluir en que debe resultar mds ficil
hacerlo en un contexto territorial asi, comparado con el
octavo pais del mundo en extension, que es donde estoy
escribiendo esta resenia.

A CADA CUAL LO SUYO

Cdmara civil y comercial comiin - Sala 2
S/ cumplimiento de obligacion
Nro. Expte: 1963/08. Fecha Sentencia 28/04/2021

CONTRATO DE SEGURO: SEGURO
COLECTIVO DE DANOS PERSONALES.
ASEGURADORA QUE PAGA LA
INDEMNIZACION AL ASEGURADO Y NO AL
TOMADOR O BENEFICIARIO. VALIDEZ DEL
PAGO.

Valorando que en autos no se ha invocado ni acredi-
tado ni cabe inferir que haya mediado reclamo alguno
por responsabilidad civil y/o laboral y/o dafios y per-
juicios en contra del tomador/beneficiario, ni tampoco
que éste tenga un interés/perjuicio econémico perso-
nal relacionado con el siniestro previsto en la péliza, la
sentencia concluyd que el pago de la indemnizacién al
asegurado resultd dtil y contractualmente idéneo para
liberar a la aseguradora del cumplimiento de su obliga-
cidn frente al tomador.
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Ello asi, por cuanto se cumplié la finalidad del contrato
al resarcir los dafios sufridos por el asegurado, a la vez
de mantener indemne al tomador de cuanto pudiera
reclamdrsele con motivo del siniestro.

Por ultimo, el St. Juez a quo valoré que no se evidencia
comportamiento desleal de la aseguradora, pues al ser
intimada por el actor al pago del seguro, no negé su co-
bertura sino que informé que la indemnizacién habia
sido abonada al asegurado, poniendo a su disposicién
los comprobantes.

A la luz de los principios de buena fe, de abuso del
derecho y del enriquecimiento sin causa, meritué que
la ausencia de notificacién fehaciente al actor como
tomador/beneficiario, no habilita por si misma la pro-
cedencia de la pretensién deducida en autos, si no exis-
tié perjuicio alguno para aquél, que no invocé ningtin
dafio propio y especifico.

Finalmente concluyé que ante la ausencia de un inte-
rés legitimo del actor, y con el solo sustento del adagio
“quien paga mal paga dos veces”, la pretensién del actor
en su demanda denota un ejercicio abusivo del dere-
cho opuesto a la buena fe, que no puede ser atendido
por cuanto darfa lugar a un enriquecimiento sin causa.
Dres.: Amenabar-Moisa.

Comentario

Fallo interesante para repasar algunos conceptos que se
aplican al Seguro de Personas. En especial, sobre el interés
asegurable en esos seguros y en una modalidad particular:
el Seguro Colectivo. Aqui se da el caso de un seguro de esas
caracteristicas contratado por un Tomador o Contratante
sobre la vida o integridad fisica de sus dependientes.

La Ley de Seguros lo contempla en su articulo 120, en
una ubicacion curiosa, ya que es el iltimo articulo de la



Seccion XI, que regula el Seguro de Responsabilidad Civil.
La justificacidn de ello es que va a establecer que la legi-
timacién del Tomador o Contratante a cobrar la indem-
nizgacion, va a estar supeditada a que deba hacer frente a
una responsabilidad civil o de cualquier tipo legal respecto
de los integrantes del grupo asegurado, y limitada al monto
de esos conceptos.

Sélo en esa medida. El saldo corresponde a la persona ase-
gurada ylo a sus herederos legales. El art. 120 lo establece
cuando dice que (a condicion de que la prima del seguro
esté integramente a cargo del Tomador), “...se puede con-
venir que el seguro cubre en primer término su responsabi-
lidad civil respecto a los integrantes del grupo y que el saldo
corresponde al beneficiario designado.

En este juicio, al no haberse generado ninguna responsa-
bilidad a cargo del Tomador, la Asegquradora hizo efectiva
la indemnizacion de la cobertura al propio Asegurado. La
pretension que, en este juicio, expuso el tomador reclamando
que el pago debia serle efectivo a é] es rechazada, atento que
no se habia generado ninguna responsabilidad a su cargo.

En esas condiciones, su percepcion hubiera constituido un
enviquecimiento sin causa 0 und simp/e apuesta o juego, a
fin de beneficiarse injustificadamente.

TRES CASOS CONECTADOS

Cdmara civil y comercial comin - Sala 2
S/Daiios y perjuicios Nro. Expte: 902/16/
Fecha sentencia 28/04/2021

DANOS Y PERJUICIOS: SUSTRACCION
DE ELEMENTOS DEL INTERIOR DE
VEHICULO ESTACIONADO EN LA
PLAYA DE ESTACIONAMIENTO DE

UN SUPERMERCADO. CONSUMIDOR
EXPUESTO O TERCERO EXPUESTO A
RELACION DE CONSUMO.

Lo que resulta relevante para la resolucién del punto
es que la actora, en tanto propietaria del automdvil
siniestrado, es una eventual consumidora expuesta a

Dr. EDUARDO TORIBIO

una relacién de consumo, conforme los términos del
art. 1 de la Ley 24.240.

La relacién entre el supermercado y quien transita
dentro del lugar y utiliza su espacio fisico, es la de un
usuario involucrado en una tipica relacién de consu-
mo... Las playas de estacionamiento de los hipermer-
cados o centros comerciales implican el ofrecimiento
de un “servicio extra’ que tiene como contrapartida
algin beneficio adicional para empresas que, como la
aqui demandada, ofrecen bienes o servicios a poten-
ciales consumidores.

En tal sentido, se ha observado que parece razonable
concluir, a la luz del principio de la buena fe, que
aquéllas asumen un deber de custodia, y deben res-
ponder por los dafios que se produzcan a los vehiculos
alli estacionados, o a los bienes que poseen consigo
quienes se encuentran en el establecimiento (CN-
Com., sala A, 22/5/1996, “La Meridional Compafia
Argentina de Seguros v. Carrefour Argentina S.A”,
La Ley, 1997-B, 427; CNCom., sala B, 28/9/1998,
“Herndndez, Heber P. v. Carrefour Argentina S.A, La
Ley, 1999-B, 56; entre otros).

Por consiguiente, la firma demandada debe respon-
der por el dafo sufrido por la actora en razén de la
sustraccién de los elementos que se hallaban dentro
del auto, pues no ha cumplido con su obligacién de
brindar un servicio adecuado, eficiente y seguro, por
tratarse de un vinculo de consumo en los términos de
la Ley 24.240.-

Dras.: Amenabar - Leone Cervera.

Cdmara civil y comercial comun - Sala 1
S/Daiios y perjuicios. Nro. Expte: 3050/07
Nro. Sent: 168 . Fecha sentencia 23/04/2021

DANOS Y PERJUICIOS: INCENDIO EN
VIVIENDA DERIVADO DE FALLA EN
LA GARRAFA DE GAS ENVASADO.
RESPONSABILIDAD DE TODOS LOS
INTEGRANTES DE LA CADENA DE
COMERCIALIZACION.
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JURISPRUDENCIA

El cuadro probatorio descripto permite concluir que
los dafios sufridos a raiz del incendio de la vivienda
de la parte actora se produjeron por un vicio o de-
fecto en la garrafa de YPF GAS S.A... Ciritica la re-
currente que los informes fueron producidos en sede
penal, sin el debido contralor de su parte.

Sin embargo, tuvo la oportunidad en el presente pro-
ceso de desvirtuar la validez de dichos informes (por
ej.: con una prueba pericial) y nada hizo, carga que
se ve acrecentada en virtud del deber de colaboracién
que le impone el art. 53 LDC y ante la contundencia
de la prueba respecto a que la vdlvula de seguridad
-con su marca- de la garrafa que se encontraba en el
lugar de los hechos posefa “...una falla en el sistema
de cierre y apertura..., impidiendo su normal funcio-
namiento...”.

Por otro lado, aunque la apelante intente desmerecer
el cardcter de distribuidores de garrafas de los Sres.
D. y C., del cuadro probatorio arrimado surge con
claridad que eran vendedores del producto.

Sella la suerte negativa del recurso, la comprobacién
de que la demandada puso su marca en la garrafa que
causé el incendio, lo que demuestra su cardcter de
productor y/o fabricante de la misma, en los térmi-
nos del art. 40 LDC.-

Dras.: David — Ruiz.

Cdmara civil y comercial comun - Sala 2
S/ dafios y perjuicios

Nro. Expte: 1630/13/

Fecha sentencia 15/12/2020

DANOS Y PERJUICIOS: BOTELLA DE
GASEOSA CON UN ELEMENTO EXTRANO
EN SU INTERIOR.

RESPONSABILIDAD DE LA EMPRESA
EMBOTELLADORA.

FALLA EN EL SISTEMA DE CONTROL

La presencia de un cuerpo totalmente extrafio al
producto que debe contener el envase indica por sf
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el incumplimiento de las normas que debe guardar
toda sustancia comestible envasada. Asi, el art. 6 inc.
a) del Cédigo Alimentario Argentino (en adelante
CAA, decreto 2126/1971 reglamentario de la Ley
18.284, 30/06/1971, BO del 20/09/1971) estable-
ce que es “Alimento contaminado: el que contenga:
a) Agentes vivos (virus, microorganismos o pardsitos
riesgosos para la salud), sustancias quimicas, mine-
rales u orgdnicas extrafias a su composicién normal
sean o no repulsivas o téxicas.”.

A su turno el art. 6 bis CAA dispone que “Queda
terminantemente prohibida la tenencia, circulacién
y venta de alimentos y sus primeras materias, altera-
dos, contaminados, adulterados, falsificados y/o fal-
samente rotulados bajo pena de multa, prohibicién
de venta y comiso de la mercaderia en infraccién”.

El demandado puso en circulacidn, entonces, una be-
bida destinada al consumo humano, que se encontra-
ba contaminada con un elemento extrafio.

Ese incumplimiento, en el contexto en que acaecid,
muestra culpa grave en la conducta del proveedor,
por falta de cuidado en un supuesto en el que las
circunstancias del caso - elaboracién y envasado de
una bebida destinada al consumo masivo del publi-
co- exigian un méximo de diligencia en la proteccién
de los derechos de los eventuales consumidores...
Como se advierte, en el concreto caso de autos la cul-
pa o negligencia grave en que incurrié la demandada
radica en haber fallado en sus sistemas de control,
permitiendo que un “elemento extrafio” se introdu-
jera en uno de sus productos, en algin momento del
proceso de elaboracién, envasado y comercializacién
del producto.

Ello es asi aun cuando la demandada cuente con
constancias o certificados que demuestran que se ha
acreditado en las normas sobre condiciones de segu-
ridad y calidad en su actividad, pues se encuentra en
juego la salud publica.-

Dres.: Amenabar - Moisa.
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JURISPRUDENCIA

Comentario

Unimos en este andlisis tres casos en que la motivacion
del reclamo lo constituye la falta de cumplimiento
adecuado en la prestacion de bienes o servicios. A la
tradicional responsabilidad que surgia de los contra-
tos comerciales en los que se producian, se suma ahora
mauy significativamente todo lo resultante de la aplica-
cidn de las normas de Defensa del Consumidor.

Cuerpo normativo que atraviesa todo el ordenamien-
to juridico en determinado tipo de contratos y, con
un fundamento que, a lo legal, agrega la consagracion
constitucional (art. 42 CN), que refuerza su vigencia.

Dos de los casos refieren a suministro de productos. En
el primero, una garrafa de gas genera un incendio en
una vivienda y alli, las alegaciones de la demandada
quedan sin sustento en tanto se habia probado que la
causa del siniestro fue una deficiencia en un elemento
(la vdlvula de seguridad de una garrafa fabricada o
provista por ella).

La demandada parece haber tratado de deslindar su
responsabilidad desconociendo el cardcter de distri-
buidor de quien la proveyd. Pero seria indiferente, te-
niendo en cuenta que el art. 13 de la Ley 24.240 de la
Ley de Defensa del Consumidor establece la responsa-
bilidad solidaria de todos los integrantes de la cadena
de elaboracidn y distribucién.

En estos casos, los reclamantes, o bien demandan a
todos ellos o eligen a aquel que estiman mds solvente o
mds ficiles de demandar.

El otro producto donde se determina un incumpli-
miento es en el caso de un objeto extranio dentro de
una botella provista por la demandada, una embote-
lladora. Aqui, la provision de un elemento destinado
a la alimentacion agrega a las normas generales otro
tipo de pautas de proteccion de la salud de consumi-
dor, como las citadas del Cédigo Alimentario.

No vale como defensa el planteo de que la empresa
cumple con todos los requerimientos de seguridad y
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calidad de servicio, pues en la realidad el hecho de-
mauestra que no fue suficiente.

A modo de aporte personal un poco truculento, recuer-
do lo sucedido hace ya muchos anos en una importante
embotelladora de la mds popular de las gaseosas, en
que un operario cayd involuntariamente, y en forma
inadvertida por los demds, en uno de los enormes tan-
ques en los que se elabora y embotella el producto. La
empresa estimd que la ausencia del dependiente obe-
decia a otras causas.

Y asi el descubrimiento del hecho se dio dias después,
al vaciarse totalmente el tanque, tras el proceso de em-
botellado y distribucion. ;Ello significa que durante
un tiempo, sus clientes dispusieron (naturalmente sin
cargo) de un producto “enriquecido” involuntaria-
mente?

En el tercer caso, el del estacionamiento, estariamos
ante una falla en la prestacion de un servicio. La exis-
tencia de una playa de estacionamiento en un super-
mercado se considera incluida dentro de la oferta al
cliente. Se brinda ese servicio no sélo para su comodi-
dad sino que es que esa comodidad fomente la concu-
rrencia a comprar.

De ahi nace la obligacién de una prestacion adicio-
nal: la de evitar el acaecimiento de sucesos como los
que motiva este juicio, a través de un servicio de vi-
gilancia.

El problema no se limita a la sustraccién de objetos del
interior del vehiculo: en ocasiones es la desaparicion
del propio vehiculo. La responsabilidad del estableci-
miento hace que, si la Aseguradora del vehiculo tiene
la “fina atencidn” de indemnizar a su cliente, luego
tiene accion para repetirlo de la Aseguradora del su-
permercado.

En nuestra préxima edicidn continuaremos con la ex-
posicion de fallos emitidos por el Poder Judicial de mi
querida Tucumdn.
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