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EDITORIAL

La voz de los Productores Asesores de Seguros

Esta es la dltima edicién de 2021. Con ella, des-
pedimos un afio complejo, lleno de desafios.

Los PAS nos hemos adaptado a todas las nuevas
exigencias que nos han impuesto la pandemia y
el mercado. Consolidamos nuestro rol en el sec-
tor y ha quedado demostrada la importancia del
PAS para retener cartera y contener al asegurado
en momentos de incertidumbre.

Los PAS también incorporamos tecnologia a
nuestros procesos. Las nuevas herramientas de
comunicacién digital han sido fundamentales
para sostener el contacto y asesoramiento con
nuestros clientes.

No obstante, rechazamos el intrusismo de plata-
formas tecnoldgicas que vienen a ofrecer seguros
solo por la comisién, sin brindar el adecuado ase-
soramiento que el cliente merece y necesita.

Este y otros temas son abordados por Agustina
Decarre, Presidente de FAPASA, en un articulo
que abre la presente edicion, en el cual realiza un
balance de lo actuado por la Federacién durante
2021 y anticipa las lineas de accién politica para
2022.

En nuestra seccién Institucionales, damos cuenta
de la reunién de los Consejos Federal, Directivo
y Honorario, realizadas el pasado 17 de diciem-
bre, que contd con la presencia de dos Conse-
jeros de COPAPROSE, expresando la relevancia
que ha adquirido FAPASA representando a los
PAS de la Argentina en la entidad que agrupo

" rmo

v

Eduardo Toribio

Agustina Decarre

a los Productores de Seguros de Latinoamérica,
Espana y Portugal. Continuando con nuestra se-
rie de entrevistas a los Expresidentes de FAPASA,
esta vez le toca el turno a Carlos Salgado, que
lideré la Federacion entre 2006 y 2008. Y, como
es habitual, presentamos la actividad de todas las
APAS en nuestra seccién ‘Federales’.

En Perfiles, entrevistamos a Mirian Olivera, de Mi-
siones. Mds adelante, Fernando Vallina, Gerente
General de Federacién Patronal, una entidad que
solo opera con PAS, declaré: “Vender un producto
lo puede hacer cualquiera, pero asesorar, dar valor
agregado y servicio postventa, solo el PAS”.

También entrevistamos al nuevo Presidente de
APAS Santiago del Estero, Alejandro Ortega.

En la seccién de Noticias brindamos toda la in-
formacién del mercado, de las aseguradoras, y
ponemos de relieve sus acciones de Responsabili-
dad Social Empresaria.

En nuestra seccién ‘Lo Mejor de los Medios’, re-
producimos dos reportajes realizados a Agustina
Decarre en dos medios especializados del sector.

Para cerrar, la imperdible columna del Dr. Eduar-
do Toribio sobre Fallos comentados para ser co-
mentados.

Nos despedimos hasta 2022, augurando para to-
dos un excelente comienzo de ano, y los instamos
a seguir trabajando para engrandecer nuestra
querida profesién. {Felicidades!
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BALANCE

EN ESTA NOTA,
AGUSTINA DECARRE,
PRESIDENTE DE
FAPASA, REALIZA

UN BALANCE DE LO
ACTUADO POR LA
FEDERACION EN
2021 Y ANTICIPA LAS
PRINCIPALES LINEAS
DE TRABAJO PARA
2022.
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iJUNTOS SEGUIREMOS
FORTALECIENDO

ESTA HERMOSA
PROFESION!

Ha sido 2021 un afio con varios he-
chos y aspectos para destacar en el
desarrollo del movimiento de Pro-
ductores Asesores de Seguros en la
Argentina.

Lineas de accion

Durante 2021 continuamos con un
trabajo central iniciado en 2020,
cuando asumi mi gestién: posicio-
nar al PAS en la sociedad. No obs-
tante, no descuidamos la tarea fun-
damental y tradicional de FAPASA:
hacer eje en la profesionalizacién y
la capacitacién del PAS, y en la de-
fensa de sus derechos, de los dere-
chos de los asegurados y marcando
la necesidad de tener un mercado
cada vez mds profesional.

Seguimos trabajando junto al Ente
Cooperador Ley 22.400 (un or-
ganismo conducido por PAS) y la
Superintendencia de Seguros de
la Nacién (con cuyas autoridades
mantenemos un fluido, constante
y muy respetuoso didlogo) en todo

lo que son los proyectos de capaci-
tacién obligatoria y no obligatoria,
tan necesaria en este momento.

La capacitacién es aquello que nos
distingue de los canales no profesio-
nales.

La capacitacién nos hard mds im-
portantes, nos dard mds herramien-
tas para asesorar a nuestros clientes
y para desarrollar nuestras actuales
carteras de negocio.

Seguimos impulsando nuestra web
de denuncias (www.denuncias.com.
ar) para combatir la venta ilegal de
seguros, los abusos bancarios, y los
abusos de las entidades que otorgan
créditos prendarios.

Exigimos libertad de contratacién
del canal de comercializacién de se-
guros para los asegurados clientes de
las mencionadas entidades.

La parte que no se ve de la web de
denuncias es el acompafiamiento a



los damnificados de nuestro equi-
po juridico. Juntos, y con la Su-
perintendencia, estamos tratando
de evitar y corregir tales abusos.

Y ya que mencionamos a la SSN,
hay que destacar que FAPASA par-
ticipa activamente de las mesas de
trabajo lideradas por los funciona-
rios del organismo de control, opi-
nando y brindando informacién a
partir de requerimientos especifi-
cos, y en el andlisis de las propues-
tas surgidas desde FAPASA.

En este punto, queremos agra-
decer a todo el equipo de la Act.
Adriana Guida que ha sabido
comprender nuestra postura en el
tema de créditos prendarios, y con
respecto a distintas regulaciones
que demanda nuestra actividad.
Todo este trabajo serd profundiza-
do en 2022.

Nuestra mutual AMUPASA ha
obtenido recientemente su matri-
cula. 2022 serd el afio en el que

LA CAPACITACION
NOS HARA MAS
IMPORTANTES,

NOS DARA MAS
HERRAMIENTAS
PARA ASESORAR A
NUESTROS CLIENTES Y
PARA DESARROLLAR
NUESTRAS ACTUALES
CARTERAS DE NEGOCIO.

iniciaremos el trabajo técnico para
la puesta en marcha de la misma.

Y ya en el mes de diciembre hemos
comenzado a elaborar una nueva
propuesta de contenidos para el
programa de capacitacién 2022,
junto al Ente Cooperador, para
acompanfar a la Superintendencia
en la resolucién en la cual el orga-
nismo fijard las pautas para el afio
préximo.

Internacional

FAPASA ocupa la Vicepresidencia

FAPASA

20 de COPAPROSE. Y reciente-
mente, una delegacién de cuatro
dirigentes viajé para representar a
la federacién en el 21° Congreso
Regional de COPAPROSE lleva-

do a cabo en México.

Ha sido muy constructivo el con-
tacto con los colegas del resto de
los paises de América Latina, Es-
pafia y Portugal.

Allf hemos observado que la situa-
cién de la profesién es parecida
en los mercados representados en
COPAPROSE. Y lo mismo ocurre
con los problemas que enfrenta el
PAS en cada uno de ellos.

Esas dificultades no tienen fronte-
ras. Las inquietudes de los colegas
relativas al intrusismo, las pricti-
cas abusivas de algunos Bancos y
empresas financieras con planes
de ahorro previo, son similares en
los distintos paises. Estamos muy
contentos de haber podido repre-
sentar a la Argentina en el men-
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BALANCE

cionado evento internacional, por-
que la apertura al mundo nos hace
bien, nos permite intercambiar
experiencias y buscar juntos una
mejor posicién para los Producto-
res Asesores de Seguros.

Contra las estafas

A todo el mercado (en esto incluyo
a PAS, aseguradores, SSN, y otros
profesionales del sector) nos hace
falta trabajar mds en la educacién
y la conciencia aseguradora de los
asegurados y asegurables. No pue-
de ser que todavia haya estafas con
pseudo-seguros ‘truchos’ que no
son mds que un papel que no tiene
ningdn valor juridico.

Para completar una denuncia en la
pdgina denuncias.com.ar, nece-
sitamos aportar documentos para
probar la estafa, tales como reci-
bos, comprobantes de pago, cual-
quier tipo de comunicacién escrita
o capturas de pantalla de mensa-
jes que se tenga con la persona a
través de la cual se ‘contratd’ ese
supuesto seguro.

Con esta informacién, elevamos el
caso a la Superintendencia y otros
organismos para que avancen en
las sanciones que correspondan.

En muchos casos ya hemos tenido
resultados favorables. Las chances
de lograr una sancién para los in-
volucrados dependen de la carga
probatoria que se pueda adjuntar.

Tenemos que ayudar a que se siga
creyendo en el seguro como un

Revista ASEGURANDO

“SOLO NOSOTROS
PODEMOS LIDIAR CON LA
CANTIDAD DE ASPECTOS

Y DIFICULTADES QUE
EXISTEN EN TORNO A LA
NECESIDAD DE MANTENER
LAS SUMAS ASEGURADAS

ACTUALIZADAS PARA NO

CAER EN INFRASEGURO,
CON LAS EXCLUSIONES,
CON LA CONTENCION DEL
ASEGURADO EN CASO DE
SINIESTRO, ETC.”

instrumento de prevencién, de
previsién, y como el mecanismo
mds idéneo para transferir riesgos.

La venta digital

Nosotros defendemos el canal del
PAS como el medio idéneo para
contratar seguros. Esto también tie-
ne que ver con construir conciencia
aseguradora y con educar al consu-
midor acerca de los riesgos de con-
tratar seguros con canales que no
brindan asesoramiento correcto.

No estamos en contra de la tecno-
logia o del avance de ventas con
tecnologias digitales. Estamos en
contra del intrusismo, las estafas, y
del nulo o incorrecto asesoramien-
to al consumidor.

Hay que recordar que ya existe una
oferta digital para la comercializa-
cién de seguros. La llevan adelante
los PAS que han desarrollados sus
brokers digitales.

Detrds de esos desarrollos digita-

les hay productores profesionales,
que cumplen con su capacitacién
anual, que pagan su matricula,
que pagan impuestos, que brindan
trabajo, PyMEs ubicadas en todo
el pais.

Solo nosotros podemos lidiar con
la cantidad de aspectos y dificul-
tades que existen en torno a la
necesidad de mantener las sumas
aseguradas actualizadas para no
caer en infraseguro, con las exclu-
siones, con la contencién del ase-
gurado en caso de siniestro, etc.

Federal y democratica

FAPASA es una entidad federal y
democritica. A fines del mes de
octubre hubo renovacién parcial
de autoridades en el Consejo Di-
rectivo, tal como lo marca nuestro
estatuto.

En consecuencia, tres colegas se
han incorporado a la Mesa Eje-
cutiva: ellos son Néstor Alvarez
(APAS La Pampa), Daniel Cassiet
(APAS Corrientes) y Juan Ignacio
Lucco (AMPAS — Misiones). La
integracién de la mesa ejecutiva de
FAPASA siempre ha contado con
profesionales con mucha voluntad
de trabajo, que brinda su tiempo,
que aporta ideas.

FAPASA necesita de colegas que
participen, y también en las APAS
de todos los rincones del pais.
Por ello, los convocamos a que se
acerquen a las Asociaciones de su
zona. jJuntos seguiremos fortale-
ciendo esta hermosa profesidn!
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EL PASADO VIERNES
17 DE DICIEMBRE,
FAPASA REALIZO

UNA NUEVA

REUNION DE SUS
ORGANOS DE
GOBIERNO: CONSEJO
FEDERAL, CONSEJO
HONORARIO, Y

CONSEJO

DIRECTIVO.

Revista ASEGURANDO

Tal como marca el estatuto, la reunién del
Consejo Federal reunid a los representantes
de las 22 Asociaciones de Productores Ase-
sores de Seguros del pais.

El encuentro fue presidido por Agustina
Decarre, Presidente de FAPASA, junto a
Néstor Fabidn Alvarez (Vicepresidente),
Jorge L. Zottos (Secretario), Juan Ignacio
Lucco (Prosecretario). Marfa Julia Garcia
Vilarifio (Tesorera) solicité Licencia por
Maternidad, por lo cual Daniel Omar
Cassiet asumié como Tesorero. El cargo de
Protesorero es ejercido por Horacio Zaca-
rias.

En la reunién se present$ el informe de
Tesorerfa, Secretarfa y Presidencia con el
andlisis de la gestién 2021. Asimismo, se
informé sobre los avances y debates lleva-
dos adelante en las Mesas de Trabajo im-
pulsadas por la SSN, en las que participa
FAPASA.

También se hablé sobre la marcha de las
denuncias presentadas en la web www.de-
nuncias.com.ar, que recoge reclamos vin-
culados a la venta ilegal de seguros, y abu-
sos contra los derechos de los asegurados
realizados en ocasién de solicitarse créditos
prendarios, en entidades bancarias y en pla-
nes de ahorro previo.

En otro momento de la reunidn, se analizé
la marcha del proyecto para desarrollar una
aplicacién tecnoldgica para todos los PAS,

independientemente del tamafio de su car-
tera, asf como las perspectivas para el de-
sarrollo del plan de capacitacién y la cam-
pafia de posicionamiento del PAS durante
2022. Ademds se informé sobre la impor-
tante participacién de los cuatro dirigentes
de FAPASA en el Congreso Regional de
COPAPROSE llevado a cabo en la Ciudad
de México en el mes de octubre, dado que
FAPASA ejerce la Vicepresidencia II de la
entidad internacional.

Por el Consejo Honorario estuvieron pre-
sentes los expresidentes Carlos Salgado y
Daniel Gonzdlez.

Este encuentro conté con la presencia de los
Consejeros de COPAPROSE Hugo Smith
(Chile) y Jorge Suxo (Bolivia), reafirmando
el estrecho vinculo que une a FAPASA con
la Confederacién que representa a los PAS
de Latinoamérica, Espafa y Portugal.

Todo culmind con una cena de camarade-
rfa de la que participaron los integrantes
del Consejo Federal, Consejo Directivo y
Consejo Honorario, los representantes de
COPAPROSE, miembros de la prensa es-
pecializada, dirigentes de la Asociacién Ar-
gentina de Liquidadores y Peritos de Segu-
ros, los asesores de la Federacién Eduardo
Toribio, Carlos Ferndndez Blanco, Andrés
Faragd, Florencio Varela, Jorge Gambarde-
lla, y José Fuentes, y colaboradores y aseso-
res del Ente Cooperador Ley 22.400 y de
FAPASA.



REUNION CONSEJO FEDERAL, DIRECTIVO Y HONORARIO
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Gustavo Tapla Verda (Tiempo de Seguros), Leonardo Redolfi y Hernan Fernandez
(100% Seguros), Jorge Zottos (FAPASA), Fernando Tornato (Tiempo de Seguros),
Pedro Zournadjian (Mercado Asegurador), Agustina Decarre, Fabien Alvarez
(FAPASA), Horacio Levi (Todo Riesgo), Juan Ignacio Luco, Daniel Cassiett (FAPASA).

Daniel Cassiet, Jorge Suxo presidente ABOCOSER (Asociacion Boliviana de Corredores de Seguros
y Reaseguros) y Consejero COPAPROSE, Agustina Decarre (Presidente de FAPASA), Hugo Smith
presidente ACOSEG (Asociacion Gremial de Corredores de Seguros de Chile) y Consejero de
COPAPROSE 'y Jorge Zottos (Secretario de FAPASA)

m
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Amall |
Alberto Duran, Tomas Fourcade, Virginia Alarcia y Ernesto Bodenheimer,
miembros de la Asociacion Argentina de Liquidadores y Peritos de

Seguros, junto a la Mesa Ejecutiva de FAPASA

y
L.

Reconocimiento a la Sra. Silvia Bechir
quien culmind su gestion como
Consejera del Ente Cooperador Ley 22.400

Presidentes de FAPASA junto a Agustina Decarre: Jorge Zottos,
Carlos Salgado, Daniel Gonzalez y Jorge Gambardella

= T - W
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CENA DE CAMARADERIA
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EXPRESIDENTES

LOS HACEDORES

CARLOS SALGADO

PRESIDENTE DE FAPASA | PERIODO: 2006-2008

SIGUTENDO CON NUESTRA SERIE DE ENTREVISTAS A LOS EXPRESIDENTES DE FAPASA, Y
MIEMBROS DE NUESTRO CONSEJO HONORARIO, DIALOGAMOS CON CARLOS SALGADO, DE
TANDIL, QUIEN FUE PRESIDENTE DE LA FEDERACION ENTRE 2006 Y 2008.
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Revista Asegurando (RA): ;Cudles

fueron tus inicios en el seguro?

Carlos Salgado (CS): Mi iniciacién
en el sector fue en 1966. Para ser
honesto, ello se produjo de casuali-
dad. Me encontraba buscando tra-
bajo en la ciudad de Mar del Plata,
donde residfa. Un familiar debfa ha-
cer un seguro y conversando con el
encargado de la oficina de La Docta
Compaiifa de Seguros, ¢l le comen-
ta mi situacién.

El e¢jecutivo de la aseguradora pidié
que me presente e inmediatamente
comencé a trabajar.

RA: ;En cudles otras compaiiias tra-
bajaste?

CS: Como les dije, comencé en La
Docta, una empresa de Cérdoba, Al
poco corto tiempo de instalarse en
Mar del Plata, afio y medio aproxi-
madamente, Superintendencia le

Revista ASEGURANDO

revoc la posibilidad de seguir ope-
rando.

Entonces, me fui a trabajar a Merce-
des, Cooperativa de Seguros, donde
me desempefié hasta abril de 1970,
cuando ingreso a El Centinela, Coo-
perativa de Seguros, en su oficina de

Mar del Plata.

A finales de 1973 me invitan a tras-
ladarme a su Casa Central en la ciu-
dad de Tandil, lo que era un cambio
muy importante para nuestra vida
familiar. Ya me encontraba casado
y con mi hijo mayor de un afio y
medio.

Aceptamos el desafio y nos trasla-
damos el 10 de febrero de 1974.
El ofrecimiento de la empresa y su
interés era que comenzara con la ca-
rrera administrativa. Para eso, des-
pués de un examen, me nombran
auxiliar superior. Tiempo después
fui Subencargado, Encargado Jefe,

llegando a Adscripto a Gerencia de
Produccién y mds tarde de Admi-
nistracién, teniendo a cargo el sec-
tor de Siniestros Automotores, entre
otras tareas. En 1984 me retiré de la
compafifa.

RA: ;Cudndo comenzaste a trabajar
como PAS?

CS: En 1983 Superintendencia de
Seguros establece la obligatoriedad
de Matricularse para ser Productor
Asesor de Seguros, situacién inexis-
tente hasta ese momento. Una de
las posibilidades para obtener la
matricula era certificar el desempe-
fio de 5 anos en relacién de depen-
dencia en una empresa aseguradora.

Al cumplir con este requisito, rea-
licé el trdmite y en la resolucién de
enero de 1983 logro la matricula
8.598 entre mds de 15.000 produc-
tores. Al retirarme de la Compaiiia
en 1984 comencé a ejercer esta her-



mosa profesién.

RA: ;Cémo es actualmente tu traba-
Jjo en tu organizacion?

CS: Desde hace varios afios com-
partimos la Organizacién con Kari-
na, una de mis hijas. Ella tiene a su
cargo la mayor parte de las activida-
des. Contamos con 8 colaboradores
que cumplen distintas tareas, desde
la atencién a los mds de 50 produc-
tores que trabajan para la organiza-
cién, a los asegurados directos, la
atencién de los siniestros, reparto
de pélizas, etc.

Mi labor estd mds orientada a las
posibles dificultades que puedan
ocurrir en siniestros complejos,
contacto con los PAS, y con los fun-
cionarios de las aseguradoras con las
que trabajamos.

RA: ;Cudl ha sido tu recorrido como
dirigente?

Cs: Siempre fui muy inquieto en
este tema. Pero focalizando en el sec-
tor asegurador, a principios de 1991
empecé a considerar la necesidad de
contar, sin saber qué especificamen-
te, con algo que nos aglutinara. Y
con Oscar Sinchez, un novel PAS
en ese momento, comenzamos a
conversar el tema, contactarnos con
productores, reunirnos, invitamos
a la gente de FAPASA, como Jorge
Gambardella, y al querido amigo
Radl Carreira, entre otros.

As{ nacié la idea de conformar una
Asociacién. Redactamos el estatuto
y el 21 de octubre de 1991 en la Cé-

“SOMOS UN ESLABON MUY
VALIOSO EN LA CADENA
DEL SEGURO Y ESTA
EN NOSOTROS PODER
DEMOSTRAR EL ROL QUE
OCUPAMOS”

mara Empresaria de Tandil, que nos
cobijé en sus instalaciones durante
muchos afios, dejamos conformada
la Asociacién de Productores Ase-

sores de Seguros del Centro de la
Provincia de Buenos Aires (APASC-
BA).

El primer Presidente fue Hora-
cio Carne, quien lamentablemen-
te fallecié a los 3 meses, debiendo
asumir la presidencia por ser el
Vicepresidente, en 1995 otro jo-
ven productor: Javier Di Giano. El
tomo la posta. Afios mds tarde, asu-
mf la conduccién. Ademds, fui Se-
cretario y Vocal. Uno de los logros
de nuestra gestién fue haber apor-
tado a FAPASA distintos dirigentes,
como mi propio caso o el de la Sra.
Alicia Balifio (que fue Tesorera de
FAPASA). Esto fue muy significati-

vo para nuestra Asociacién.

En 2006 tuve el honor de ser elegi-
do Presidente de FAPASA. Aunque
pude haber renovado mi mandato
por 2 afios mds, en 2008 consideré
haber cumplido con todas las nece-
sidades que existfan en ese momento
en la institucién dejéndola ordenada
en su administracién y preferi que
otro dirigente, Jorge L. Zottos, fuera
quien asumiera el cargo.

RA: ;Cudndo comenzaste a vincu-

larte con FAPASA?

CS: A muy pocos dias de haber fun-
dado APASCBA, acompafié a fines

de octubre de 1991 a Horacio Car-
ne a la reunién del Consejo Federal

HOMENAJE

y desde ese momento estoy compar-
tiendo distintas actividades dentro
de la Federacién.

El Presidente de FAPASA en ese
momento era el querido y recorda-
do Roberto Gandini, un dirigente
con mayuscula, y excelente persona.
Tengo un gran recuerdo de él.

RA: ;Cudles hitos recordds durante
tu presidencia en FAPASA?

CS: Tuve la satisfaccién de que en
mi presidencia se fundaron 2 aso-
ciaciones: Formosa y La Pampa y
Noroeste de la Provincia de Buenos
Aires.

Y trabajamos arduamente con la
invalorable colaboracién del Dr.
Eduardo Toribio y todos los colegas
del Consejo Directivo de FAPASA,
para regularizar la dificil situacién
de la Personerfa Juridica de la Fede-
racién ya que faltaba la presentaciéon
de documentacién de varios perio-

dos.

Por otro lado, hicimos una gestién
con mucha austeridad, pues no eran
afios de fortaleza econémica. Y lo-
gré visitar personalmente a la mayo-
rfa de la Asociaciones adheridas.

RA: ;Qué recordis de tus aiios como
presidente de FAPASA?

CS: Recuerdo el vinculo entre cole-
gas, la camaraderfa, la importancia
de la capacitacién que por esas épo-
cas se llegé a consolidar. Mis viajes
a todo el pafs recorriendo las asocia-
ciones, momentos en que pude co-
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EXPRESIDENTES

nocer y hacer grandes amigos.
RA: ;Cémo ves la situacién actual
del seguro argentino?

CS: Este momento,
“tiempo bisagra”, porque todo estd
en cambio, transformacién y movi-
lidad. Entonces lo que hoy es una
respuesta a las necesidades de los

parece un

clientes y colegas, quizd el préximo
afio ya no represente una solucién
integral. Por ello debemos estar ac-
tualizando y adaptando nuestros
modelos mes a mes, persona a per-
sona.

Rescato que si continuamos cre-
yendo en la relacién y vinculos
entre las personas como forma de
comunicacién real, estamos favore-
ciendo a humanizar nuestro futu-
ro. Por eso debemos estar atentos
a encontrar un equilibrio fructifero
con el mundo digital. Lo digital es
muy beneficioso pero, si lo utiliza-
mos mecdnicamente, nos aleja del
mundo real y concreto.

RA: ;Cémo afecta al PAS la compe-
tencia por precio entre operadores?

Cs: La competencia es una realidad
vigente, aunque también presente
en la modalidad histdrica en nues-
tro mercado, por esto creo que el
productor de seguros debe fortale-
cer su perfil profesional en el ser-
vicio y generar relaciones estables
con sus clientes.

RA: ;Cémeo ves la situacidn del PAS
en la actualidad?

CS: El mundo estd lleno de perso-
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nas y cada una cree que su verdad

es la que rige y creo que asf estamos
los PAS.

Debemos encontrar mds integra-
cién y tomarnos tiempo para pla-
nificar acciones integrales e inte-
gradoras.

Escuchar a los colegas y llevar a la
accién planes a largo, mediano y
corto plazo. Lo que demanda po-
ner prioridades y tomar decisiones
basados en la comunicacién fluida

y profunda.

RA: ;Cémo cambid la profesion de
PAS desde tus inicios hasta hoy?

CS: Cambié casi todo. Cambiaron
las herramientas con las que comer-
cializdbamos, cambiaron los medios
y hasta los intereses asegurables.

Hoy una péliza es instantdnea y
cuando inicié mi carrera se tardaba
varios dfas en emitirla. Hoy emiti-
mos a través de medios digitales,
correos electrénicos o mensajes de

WhatsApp.

Las aseguradoras también crearon
mecanismos administrativos que le
derivan al profesional del seguro.
Muchas de las actividades que reali-

zaban sus empleados ahora las hace
el PAS.

La inmediatez y velocidad de los
tiempos fue generando interme-
diacién cada vez mds inmediata. Y
las Companfas han trasladado mds
tareas administrativas al PAS, qui-
tando tiempo para su tarea especi-

fica que es asesorar y producir.
Hasta se puede contratar por In-
ternet, algo poco beneficioso para
el mercado puesto que va en detri-
mento del asesoramiento al clien-
te y a la actividad. Porque en esa
instancia el PAS puede crear con-
ciencia aseguradora, algo que un
clic en una pdgina de Internet no
puede lograr.

RA: ;Cémo ves el futuro de la pro-
fesion de PAS en la Argentina?

CS: Las profesiones, cualquiera sea
la actividad econémica de la que
estemos hablando, depende de las
personas que la ejercen y en ese
sentido los Productores Asesores de
Seguros hemos venido conquistan-
do muchos logros, con el mérito
de los dirigentes y colegas que a lo
largo y ancho del pais realizan sus
esfuerzos y permanencia en asocia-
ciones, congresos, proyectos, etc.

Aqui no sélo se refleja la necesidad
de sostener en cada entidad, sino
fortalecer los vinculos y escuchar
y tomar nota de las necesidades de
los colegas de todo el pais.

Somos un eslabén muy valioso en
la cadena del seguro y estd en no-
sotros poder demostrar el rol que
ocupamos. Por ello nos focalizamos
en dar servicio. Es muy importante
favorecer la humanizacién y fluidez
entre el PAS, la compaiifa y el ase-
gurado.

Y capacitarnos en el ejercicio téc-
nico de la profesién es hoy indis-
pensable.



CONSULTA CON TU PRODUCTOR www.gxperta.com.ar |4

ASESOR DE SEGUROS %

(k |
,s\ .
N

=
-

)
N ‘ //,- ,A

152 1

Que si lo$ necesito,

est

Todo eso que quereés para P ERTA ‘ m oS

el seguro de tu auto SEGUROS

N@ de inscripcion en SSN Atencién al asegura do Organismo de control SSN ’ SUPERINTENDENCIA DE
0880 0800- sse 8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION



PERSPECTIVA

“VENDER UN PRODUCTO LO
PUEDE HACER CUALQUIERA, PERO
ASESORAR, DAR VALOR AGREGADO Y

SERVICIO POST VENTA, SOLO EL PAS”

ENTREVISTAMOS AL CR. FERNANDO VALLINA, GERENTE GENERAL DE
FEDERACION PATRONAL SEGUROS. HIZO UN BALANCE DEL RUMBO DE LA
COMPANIA, Y DESTACO EL PAPEL DEL PAS EN EL. MERCADO.

Revista Asegurando (RA): ;Qué
balance puede hacer de la actua-
cion de Federacién Patronal du-
rante 20212

Fernando Vallina (FV): Federacién
Patronal continda siendo la em-
presa mds sélida del mercado. Lo
digo sobre la base del rigor que los
ndmeros de los balances publica-

dos por la SSN refieren.

El 2021 fue otro afio atipico, sin
presencialidad, pero donde los
procesos y herramientas generados
en 2020 se consolidaron y permi-
tieron desarrollar una actuacién
con normalidad, brindando a pro-
ductores y asegurados la misma
calidad de servicio que la empresa
tiene acostumbrada.
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RA: ;Qué puede comentar sobre la

politica de canales de comerciali-
zacién de FP?

FV: Somos una compania de PAS
y solo comercializamos a través de

PAS.

Vender un producto lo puede ha-
cer cualquier persona fisica o juri-
dica, pero asesorar, dar valor agre-
gado en la operacidn, servicio post
venta, disposicién integral para su
cliente por nombrar solo alguna
de las cualidades, eso solo lo tie-
ne el PAS y es muy claro que hace
la diferencia. Tenemos un ejemplo
muy reciente.

Durante la pandemia nosotros
ayudamos con herramientas, pero
fueron los PAS con esas caracteris-

ticas aludidas las que permitieron
el sostenimiento de la operacidn.
Hicieron un trabajo formidable.

RA: ;Cudles avances tecnoldgicos
de Federacion Patronal puede des-
tacar?

FV: La verdad es que nosotros
somos aseguradores, no desarro-
llamos tecnologia, en todo caso
nos valemos de los adelantos en
tecnologifa para desarrollar pro-
ductos, procesos o servicios con la
intencién permanente de facilitar
la gestién administrativa del PAS o
colaborar para hacer mds eficiente
el proceso de venta.

Durante estos ultimos 2 afios he-
mos incorporado procesos y/o ser-
vicios, que incluyen Inteligencia



Artificial (IA), Robética aplicada a
procesos (RPA), servicios de tele-
madtica etc.

RA: En el ramo Automotores, ;hoy
es mds facil’ llegar a la Destruc-
cion Total que hace algunos afios
atrds por el alza del costo de los
repuestos?

FV: Sin ninguna duda. Si hacemos
el ejercicio de despiezar un vehicu-
lo y calcular el costo de reposicién
de cada una de sus partes, la resul-
tante serd que la sumatoria de esos
costos individuales da mucho mds
que valor de mercado del vehiculo.
Esto explica por qué hoy se alcanza
mds rdpidamente la determinacién
de Destruccién Total.

RA: ;Hay dificultades para conse-

guir repuestos para reparar los ve-
hiculos siniestrados?

FV: Todo parte de la politica que
tenga cada aseguradora. Nosotros
como condicién trabajamos en base
a la compra de repuestos originales.
Hoy por hoy las terminales tienen
faltante de stock y no tienen fecha
cierta de recomposicién del mismo.
En consecuencia, hay dificultades
para conseguir repuestos.

RA: ;En qué consiste el apoyo que
Federacion Patronal brinda a sus
PAS?

FV: En mi consideracidn, lo puede
explicar el que lo vive. Lo nues-
tro no es un discurso, son hechos.
Cada uno de los mds de 1.000
empleados de la empresa sabe

FERNANDO VALLINA

“CADA UNO DE LOS MAS

DE 1.000 EMPLEADOS DE

LA EMPRESA SABE QUE
TRABAJAMOS POR Y PARA EL
PAS. SIEMPRE QUE PENSAMOS

EN ALGO LO HACEMOS
INTRODUCIENDO AL PAS
COMO EJE CENTRAL DE LA
DISCUSION. NO HAY ESPACIO
EN LA EMPRESA PARA UN
DESARROLLO QUE NO LO
CONTENGA.”

que trabajamos por y para el PAS.
Siempre que pensamos en algo lo
hacemos introduciendo al PAS
como e¢je central de la discusién.
No hay espacio en la empresa para
un desarrollo que no lo contenga.

Como ejemplo, el e-commerce fa-
cilita la venta directa. Federacién
Patronal ideé hace mds de 5 anos
un proceso de venta electrénica
que finaliza con la péliza interme-
diada a través del PAS. Moderni-
zamos nuestra plataforma, pero

nunca nos olvidamos de nuestra
filosofia.

En junio de 2022 empezaremos a
transitar nuestro centenario, hace
un siglo que nacié esa filosofia y
no estamos dispuestos a modificar-

la. [ |
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EL POSICIONAMIENTO DEL PAS, LA LUCHA CONTRA LA
VENTA ILEGAL Y LOS ABUSOS EN CREDITOS PRENDARIOS Y
LA CAPACITACION.

El jueves 25 de noviembre, se rea-
lizé la edicién 24 de EnSeguRos,
el tradicional encuentro de seguros
organizado por APAS Rosario y Sur
de Santa Fe y FAPASA. El evento
se configuré como un almuerzo de
camaraderfa, y hubo dos bloques
de entrevistas en vivo a ejecutivos
de aseguradoras de la zona, por un
lado, y otro con Agustina Decarre,
Presidente de FAPASA, y Giani Per-
civalle, Presidente de APAS Rosario
y Sur de Santa Fe.

En la apertura, Percivalle destacé el
ciclo ininterrumpido de 24 afios de
EnSeguRos, y agradecié la partici-
pacién de dirigentes de FAPASA de
todo el pais.

Durante su intervencidn, Decarre se-

22 Revista ASEGURANDO

fialé que: “la capacitacién sigue sien-
do el mayor capital del PAS” y que
“estamos trabajando en la incorpora-
cién de mds capacitacién y tecnologfa
en la actividad del PAS para fortale-

cernos como canal profesional”.

Mis adelante, puntualizé: “Estamos
trabajando activamente para com-
batir la venta ilegal de seguros y los
abusos que se producen con las cober-
turas de seguros a partir de créditos
prendarios.

En este ultimo caso, insistimos en
que el asegurado debe poder ejercer
su derecho a la libre eleccién del
canal de comercializacién. En este
sentido, estamos recibiendo denun-
cias en la web que hemos desarrolla-
do a tal fin: www.denuncias.com.ar

Luego de recibidas las denuncias, un
equipo de trabajo las analiza y busca
la mejor manera para hacer uso de
los mecanismos legales disponibles
para evitar esos atropellos”.

Con esta entrevista publica, llevada
adelante por Herndn Ferndndez y
Leonardo Redolfi, conductores de
100% SEGURO, concluyé el evento.

Antes, Fernando Tornato y Marce-
lo Debe, conductores de Tiempo
de Seguros, entrevistaron a Diego
Schneider (Gerente Comercial San
Cristdébal), Diego Zehnder (Geren-
te Comercial Sancor), Justel Martin
(Gerente Comercial Rivadavia) y
Gabriel Espinosa (Gerente de In-
cendio y Riesgos Varios de La Se-
gunda).
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‘SEGUIREMOS POSICIONANDO AL PAS COMO EL CANAL
PROFESIONAL DEL MERCADO”

'AGUSTINA DECARRE

PRESIDENTA DE FAPASA,
FEDERACION DE ASOCIACIONES
DE PRODUCTORES ASESORES
DE SEGURDS DE ARGENTINA.

new Ic-ader_:%

Agustina Decarre, Presidente de
FAPASA, diserté en Expoestrate-
gas 2021. El evento se llevé a cabo
los dias 29 y 30 de noviembre en la
Ciudad de Buenos Aires.

Ante un auditorio conformado por
aseguradores, reaseguradores, Pro-
ductores Asesores de Seguros y pro-
fesionales del sector, Decarre puso
de relieve el papel central que ocupé
el PAS durante la pandemia.

“Fuimos la cara visible de las asegu-
radoras, y dimos respuesta cuando
otros canales no atendfan los recla-
mos por el confinamiento impuesto
como medida para evitar la propa-
gacién del virus”.

Ademds, destacd las fortalezas de los
PAS: “El asesoramiento profesional
que brindan los PAS es insustitui-
ble. Y su disposicién y cercania con
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el cliente quedé mds que demostra-
da con la pandemia.”.

Asimismo, recordé que durante
2021 una de las principales lineas
de accién de FAPASA fue la cele-
bracién de acuerdos y convenios
con distintas organizaciones y em-
presas para generar espacios de ca-
pacitacién para los PAS. “La capa-
citacién y la profesionalizacién son
dos aspectos que nos diferencian
claramente de otros canales de co-
mercializacién.

Para fortalecer este indiscutible
rasgo es que hemos concretados
distintas alianzas para brindar nue-
vas opciones de capacitacién a los
PAS. Asi, firmamos acuerdos con
RUS, con la Asociacién de Peritos
y Liquidadores de Seguros, con la
Academia Latinoamericana de Se-
guros y con la Red de Mujeres en

[ ] (T) ARO 2020:

PAS protaganista

Seguros, entre otras entidades”. Y
agreg6 que “creemos en el trabajo
colaborativo, en trabajar juntos”.
Mids adelante, recordé que FAPA-
SA apoya las iniciativas que pro-
muevan la inclusién de los sectores
desfavorecidos de la sociedad y que
el seguro puede ser un muy buen
vehiculo para tal fin.

Ademds, resalté que el PAS ha en-
contrado en la tecnologfa un aliado
estratégico.

Para concluir, sostuvo que la agenda
de 2022 incluye acciones para con-
tinuar con el fortalecimiento del rol
del PAS en el mercado, la puesta en
marcha de la mutual AMUPASA,
asi como la activa participacién en
COPAPROSE. Ejemplo de ello es
que FAPASA organizard el Congre-
so regional de COPAPROSE en no-

viembre de 2022 en Buenos Aires.
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ATPAS: 35 ANOS AL SERVICIO DE LOS COLEGAS

TUCUMANOS

NUESTRA QUERIDA ATPAS (APAS
TUCUMAN) CELEBRO 35 ANOS DE VIDA,
Y LO FESTEJO DURANTE TRES DIAS,
CON VARIADAS Y MUY IMPORTANTES
ACTIVIDADES.

Todo Comenzé el miéreoles 16 de noviembre, a las
16h, con un Curso Taller sobre Seguro de Vida y Re-
tiro, de manera virtual, con el apoyo de San Cristébal
Seguros de Retiro.

El jueves 17, a las 20h, se llevé a cabo una Mesa Panel
sobre Pasado Presente y Futuro de ATPAS con la parti-
cipacién de socios fundadores. Asi, estuvieron los Sres.:
Felipe Rosemberg, Néstor Ulla, Walter Schoss, Alberto
Zavaleta, Guillermo Sandoval y Hugo Chinellato.

La conduccién de la misma estuvo a cargo de la Pre-
sidente de FAPASA Agustina Decarre. El encuentro
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concluyé con una cena de camaraderia en la cual todos
celebraron la fecunda labor de la entidad.

Al dfa siguiente, el viernes 18, la cita fue por la mafana,
a las 9:30h, en el Jardin Botdnico de Tucumdn, donde
se plantaron treinta y cinco drboles autéctonos del tipo
Cebil Colorado, Pacard y Tipa Blanca contribuyendo al
plan de forestacién, desarrollo y proteccién del medio
ambiente e incentivando una conciencia ecolégica.

Esta actividad surgié de un convenio realizado por
ATPAS con la Facultad de Ciencias Naturales e Insti-
tuto Miguel Lillo para el uso de un espacio dentro de
este Jardin Botdnico desarrollando una actividad que
perdure en el tiempo.

De esta manera, todos los afios los socios de la entidad
podrdn plantar drboles para celebrar un nuevo aniver-
sario.



Colaboraron en la plantacién de los drboles: en repre-
sentacién de FAPASA, su Pte. Agustina Decarrre, en
representacién del Ente Cooperador Ley 22400, el
Consejero Jorge Luis Costas Zottos, los presidentes
de las APAS en representacién de sus Asociaciones,
Miembros fundadores y directivos de ATPAS. Tiem-
po después, a las 11:30h, se realiz6 una reunién con la
participacion de dirigentes de FAPASA, el ENTE, del
Consejo Federal del NOA y NEA y Comisién Directi-
va de ATPAS. Los dirigentes participantes y las Asocia-
ciones representadas son los siguientes:

FAPASA
Presidente: Agustina Decarre
Secretario Jorge Luis Costas Zottos

Prosecretario: Juan Ignacio Lucco
Vocal Titular 2°: Martin Eduardo Zavaleta

PRODUCTOR EQUITATNO
DI

)

“mil

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

INSTITUCIONALES

ENTE COOPERADOR LEY 22.400

Director: Daniel Rosemberg

APAS NOA y NEA: Salta, Catamarca, Santiago del
Estero, Formosa, Corrientes, Misiones y Chaco.

Por la tarde, los dirigentes se trasladaron a la Casa
Histérica de Tucumdn, para visitar este museo, visita
que incluyé un espectdculo Luz y Sonido. A las 21h
se realizd el Acto para celebrar el 35 aniversario de
ATPAS, con presentacién de una Ofrenda Floral y
palabras alusivas a nuestro aniversario de la Pte. de
FAPASA, Agustina Decarre y del Pte. de ATPAS Jor-
ge Carlos Saguir.

Los festejos concluyeron con una Cena para seguir ce-
lebrando el impresionante recorrido de la entidad tu-
cumana.
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NUEVA EDICION DEL ENCUENTRO
DE SEGUROS DE ROSARIO

El 25 de noviembre se llevé a cabo
la edicién 24 de EnSeguRos, el
Encuentro de Seguros de Rosario,
organizado por APAS Rosario/Sur
de Santa Fe, y FAPASA. El tradi-
cional evento se viene realizando
en forma ininterrumpida desde el
afo 1998.

En esta ocasién fue un almuerzo
de camaraderfa para intercambiar
experiencias y opiniones sobre el
presente y el futuro del mercado
asegurador. La apertura estuvo a
cargo del titular de APAS Rosario/
Sur de Santa Fe, Giani Percivalle,
y tras sus palabras tuvieron su es-
pacio los periodistas de Tiempo de
Seguro: Tornato Fernando y Debe
Marcelo quienes entrevistaron a
gerentes de distintas companfas
participantes. Conté con la pre-
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sencia de Diego Schneider (Geren-
te Comercial San Cristébal), Die-
go Zehnder (Gerente Comercial
Sancor), Justel Martin (Gerente
Comercial Rivadavia) y Gabriel
Espinosa (Gerente de Incendio y
Riesgos Varios).

Luego del mend principal tuvo lu-
gar la parte econémica a cargo del
periodista local Alejandro Bonalu-
mi quien charl sobre la actualidad
con Gonzalo Saglione titular de la
consultora P&G.

El evento continué con una en-
trevista a Agustina Decarre — Pre-
sidente de FAPASA y Giani Per-
civalle, moderado por Herndn
Ferndndez y Leonardo Redolfy,
conductores de 100% SEGURO.

El evento tuvo su culminacién con

un brindis y palabras del Presiden-
te de APAS Rosario/Sur de Santa
Fe, quien manifesté que este fue
su udltimo evento en dicho cargo,
dando lugar a una nueva comisidn.

Entre las personalidades destaca-
das invitadas se hicieron presen-
tes Osvaldo Miatello, Secretario
de Transporte de la Provincia de
Santa Fe y Rogelio Biazzi, Coor-
dinador de Gabinete de Rosario.
Ademds, concurrieron dirigentes
de OSSEG, Sindicato del Seguro,
Cdmaras y Asociaciones Empresa-
rias del sector, Presidentes de Aso-
ciaciones de Productores Asesores
de Seguros de distintas regiones
del pais, funcionarios de asegura-
doras nacionales y de la regién; pe-
riodistas y destacados especialistas
del mundo académico.



Durante el segundo semestre han
realizado 8 cursos de Capacitacién
Continuada, siempre en forma vir-
tual, resultando ser el mayor ndme-

ro desde la obligatoriedad de dicho

programa. A su vez estdn llevindose

a cabo 2 cursos de aspirantes con un
total de 60 alumnos.

Como actividades importantes, es
de senalar la invitacién de la So-
ciedad de Comercio e Industria de
Junin para efectuar una reunién a
los efectos de afianzar la relacién de
n/ primaria con dicha entidad.

Los dirigentes de la Asociacién es-
tdn llevando a cabo reuniones con
funcionarios municipales y algunos
concejales, para lograr modificar
el arancel que pagan los PAS por
Higiene y Seguridad, ya que como

APAS ROSARIO Y SUR DE SANTA FE

FEDERALES

APAS NOROESTE DE BS.AS.

ocurria con IIBB se los encuadra
como si fueran una aseguradora.
Cumpliendo con los plazos estatu-
tarios, habrd renovacién de autori-
dades de la Comisién Directiva, en
la primera quincena de enero. Estdn
analizando un convenio marco con
el Banco Credicoop con beneficios
para socios, y otro para la contrata-
cién de un seguro de vida para los
asociados.

El 9 de diciembre celebraron el fin
de afio y el comienzo del 2022 con
todos los integrantes de la Comisién
Directiva.

Cuatro Integrantes de la Comisién
directiva estuvieron presentes en Ex-

triunfoseguros.com

N° de Inscripcidn en SSN:
402

Atencidn al asegurado
0800-666-8400

poestrategas en representacién de
APAS Rosario/Sur de Santa Fe.

El 28 de noviembre Alejandra Frias,
Silvina Suarez, Hugo Compareto y
Mario Salazar viajaron a Buenos Aires
con el objetivo de concurrir y hacer
presencia institucional representan-
do a la asociacién en tan reconocido

evento. Ademds de saludarse y dialo-
gar con funcionarios de aseguradoras,
tuvieron la oportunidad de confra-
ternizar con colegas dirigentes o ex
dirigentes de las APAS de Tucumdn,
Formosa, Chaco, CABA, Tandil, Mar
del Plata y Junin; también estuvieron
con la Presidente de FAPASA, Agus-

tina Decarre.

Nosotros disponemos de las

'MEJORES COBERTURAS,

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

pero el valor agregado
SOS VOS.

Sponsor Oficial de
Las Leonas y Los Leones

@ SSN | szemarsesnciss
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APAS BAHIA BLA

El pasado 28 de octubre, APAS Ba-
hfa Blanca realizé su Asamblea Anual
por plataforma zoom en la que quedé
conformada la nueva Comisién Di-
rectiva.

También se han realizado avances de
la obra de departamentos turisticos
en Sierra de la Ventana.

En el aspecto comunicacional, estdn
por relanzar la pdgina web de la Aso-
ciacién.

Y contindan con las Capacitaciones:
se realizaron 16 PCC en este segun-
do cuatrimestre, tanto propios como

para las Aseguradoras que lo solicita-
ron, e iniciaron un NUEvVo curso para
Aspirantes a la obtencién de la Ma-
tricula.

Comisién Directiva 2021-2022
Presidente: Lisandro Redivo
Vicepresidente: Daniel Scattolini
Secretaria: Miriam Riposati
Pro-Secretaria: Analfa Daich
Tesorero: Martin Ghione
Pro-Tesorero: Agustin De La Uz
Vocales titulares:

1° Alejandro Claverie Bidart

2° Laura Gambin

3° Matfas Grandoso

4° Giuliano Piro

El multimedio del mercado asequrador

Programa
radial

+12 afios
al Aire

Podcast

2 temporadas
Multiplataformas

+95.000
visitas tinicas mensuales
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5..,353

SE
WP e

- TIEMPO DE

SEGUROS

Mucho mas que un programa de seguros

5° Mario Rickert

6° Matias Fritz

Vocales suplentes

1° Ariel Zero

2° Leandro Rosdorosny

3° Max Gubetta

4° Georgina Molaro

Revisores de cuentas titulares
1° Fabio Talquenca

2° Leonardo Mastandrea

Revisores de cuentas suplentes
1° Mario Huici

2° Maria de las Mercedes Romero

Tribunal de honor
Ovidio Real
Oscar Radl Mandolesi

El Viaje
+40.000
Kilometros

+30.000
Seguidores
Archivo
Digital +5.000

Video Notas

+1.000
Suscriptores

Go%o /Tiempo de Seguros | www-tdsweb.com.ar



FEDERALES

APAS NORPATAGONIA RENOVO AUTORIDADES

La entidad patagénica renové su Comisién Directiva. Vocal 1°: Pérez, Alejandro
Vocal 2°: Burgos, Mauricio
Vocal 3°: Acufia, Federico Leonardo

Vocal 4°: Henriquez Vergara, Marcelo Octavio

Estas son las nuevas autoridades:

Presidente: Giménez, Julio Alberto
Vicepresidente: Natale, Nicolds Mariano
Secretaria: Cdceres, Mariela Roxana
Tesorera: Colombo, Alumine Marfa Tatiana

JUNTA FISCALIZADORA
Miembro titular: Cdrdenas, Norma Edith
Miembro suplente: Jardin, Fdtima Edith

AMPAS (MISIONES)

Desde la entidad, comentaron que desde el primer tri-
mestre la cantidad de socios se incrementé considerable-
mente, y que el beneficio de contar con el PCC gratis fue
valorado positivamente por una gran cantidad de PAS de
esa provincia.

Siguiendo con la idea de brindar beneficios a los socios, se
ha flexibilizado el calendario de fechas para la realizacién

del PCC.

Hasta la fecha han realizado 6 cursos virtuales entre los
meses de septiembre, octubre y noviembre con dos pro-
fesores de gran prestigio: el Dr. Fernando McLoughlin,
quien los acompafia desde hace varios afios, y este afio
han incorporado a un profesor oriundo de AMPAS: Ge-
rardo Meyer, también con amplia trayectoria.

AAPAS

Dos importantes anuncios de
AAPAS. En primer lugar, vuelve el
Foro Nacional del Seguro. Se rea-
lizard en marzo 2022, en Buenos
Aires.

E implementaron nuevos beneficios
para sus socios. Lanzaron una nue-
va plataforma de beneficios para sus
socios denominada AAPAS+ . En
ella podrdn acceder a descuentos en
mds de 1.300 servicios y prestado-
res, como supermercados, neumdti-
cos, pinturerias y hasta hospedajes.

A su vez, dentro de AAPAS+ lle-
garon a un acuerdo con el banco
Credicoop para que todos los socios
puedan acceder a cuentas bancarias
sin costo, con una atencién prefe-
rencial y acceso a lineas de crédito.

También, acordaron junto a IKE
el lanzamiento de nuevos servicios
prestacionales que los socios de
AAPAS podrin comercializar de
manera exclusiva con el objetivo de
no solo generar nuevos ingresos sino
de robustecer su propuesta de valor

frente a sus asegurados.

Firmaron un acuerdo con una ase-
guradora por el cual todos los socios
podrdn acceder a un seguro de Mala
Praxis con condiciones especiales y
bajo costo.

Por dltimo, a partir del 01/12 in-
corporaron sin cargo para todos los
socios activos y vitalicios un servicio
de asistencia al viajero que cubra a
los productores en cualquier destino
durante sus viajes.



FEDERALES

APAS CUYO

Con motivo de trabajar colabo-
rativamente entre la Asociacién
y las compaififas de seguros en la
confeccién de la agenda de capa-
citaciones no obligatorias del afio
2022, destinada a los Productores
Asesores de Seguros, es que miem-
bros de la Comisién Directiva de
APAS CUYO tuvieron encuentros
con el gerente de SMG sefior Jests
Cueto vy el sefior Alejandro Tapia y
los gerentes de Seguros Rivadavia,
sefior José La Spada y sefior Gabriel
Valdivieso.

En sendas reuniones se trataron te-
mas inherentes a la profesionaliza-
cién de la actividad y a coordinar
acciones conjuntas en la prevencién
del fraude en seguros.

El dia 4 de noviembre del presen-
te afio la Comisién Directiva y la
Comisién de Mujeres tuvieron un
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desayuno de trabajo con el senador
provincial Pablo Priore.

En dicha reunién se abordaron te-
mas sobre modificaciones en Ley de
Trdnsito, la RTO, capacitaciones a
Agentes de Trdnsito de las provin-
cias cuyanas y del patentamiento de
Trailers.

Atento a las necesidades de los so
cios, tuvo lugar un encuentro en-
tre colegas donde se trataron temas
relacionados con la carga adminis-
trativa de trabajo de los Producto-
res Asesores de Seguros y proyectos
a encarar para el préximo afo por
nuestra Asociacién para brindar
mayores servicios a los profesiona-
les del seguro de las provincias de
San Luis, San Juan y Mendoza.

El dia viernes 19 de noviembre se
realiz una capacitacién al personal

policial de la provincia de San Luis
referida a la documentacién a pre-
sentar en un control policial.

El encuentro quedé sellado con el
mutuo acuerdo de las autoridades
de ambas instituciones para seguir
trabajando en futuras capacitacio-
nes para el ano préximo.

Dicho encuentro fue posible a las
gestiones realizadas por la sefiora Jor-
gelina Buzzacchi y de integrantes de
la Comisién de Mujeres de San Luis.

Miembros de la Comisién Direc-
tiva agradecieron la colaboracién
del Comisario General Alberto
Nicolds Tello, presidente del Cir-
culo de Oficiales de la policfa y del
Sub-Comisario Sebastidn Acevedo
de la policia forense por el esfuerzo
realizado y la grata acogida que nos
dispensaron.
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Examenes de competencia para aspirantes a PAS
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ALEJANDRO ORTEGA

ENTREVISTA A ALEJANDRO ORTEGA,
NUEVO PRESIDENTE DE
APAS SANTIAGO DEL ESTERO

EN ESTA ENTREVISTA, ALEJANDRO ORTEGA, NUEVO PRESIDENTE DE APAS
SANTIAGO DEL ESTERO, NOS CUENTA POR QUE ES OPTIMISTA CON RELACION AL
FUTURO DE LA PROFESION DE PAS, Y LOS PRINCIPALES DESAFIOS DE LA GESTION
DE SU EQUIPO DE TRABAJO AL FRENTE DE LA ASOCIACION.

En el mes de noviembre hubo renovacién de autorida-
des en APAS Santiago del Estero. La entidad viene de-
sarrollando una intensa actividad durante los dltimos
afios. Recordemos que una de sus dirigentes mds des-
tacadas, Marfa Teresa ‘Lala’ Tevez, ocupé hasta el afio
pasado la Vicepresidencia de FAPASA.

La nueva conduccién de la entidad qued$ conformada ast:

Comisién Directiva

Presidente: Ortega, Alejandro Javier
Secretario: Ravelo, Julio Franco

Tesorero: Ferndndez, Juan Luis Pedro

Vocal Titular 1°: Tarletta Cecilia Mercedes
Vocal Titular 2°: Bruchman, Marfa Julia

Vocal Titular 3°: Aguirre, Felipe Santiago
Vocal Suplente 1°: Sanchez, José Samuel

Vocal Suplente 2°: Rosemberg, Daniel Gustavo

Comision Fiscalizadora:

Titular 1°: Meza, Natalia Carolina
Titular 2°: Grimaldi, Ivana Carolina
Suplente: Tevez, Marfa Teresa

ASEGURANDO dialogé con Alejandro Ortega para
conocer los desafios del equipo que le toca encabezar y
su visién del mercado y de la profesién.

Revista Asegurando (RA): ; Cudles son los cambios tras-
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cendentales que dejé la pandemia, a la sociedad y al
seguro?

Alejandro Ortega (AO): Considero que nos evidencié
lo frdgil que somos y la alta exposicion a factores exter-
nos a la que estamos constantemente expuestos.

La sociedad debe ser consciente de que hay que cui-
darse mutuamente, porque de manera individual no se
consiguen las soluciones necesarias para sobrellevar una
situacién pandémica.

Para la actividad aseguradora, quedé manifestado que,
por medio de la virtualidad, se puede seguir su desarro-
llo y que es un pilar fundamental en la vida social, por
la asistencia y reparo que brindé durante esta situacién.

En este dltimo punto, la actividad del PAS, fue FUN-
DAMENTAL, ya que se evidencié que es el medio por
el cual los Asegurados, sienten contencién y no que son
una parte mds de un sistema.

Siempre estuvimos presente ante todo tipo de requeri-
miento (asesoramiento, reclamos, consejos, etc.), y esto
demuestra claramente que somos una de las partes mds
importantes en el desarrollo de la actividad.

RA: ;Qué le ensend la pandemia al Productor Asesor
de Seguros?



APAS SANTIAGO DEL ESTERO

AO: Que podemos desarrollar la actividad desde la
virtualidad y con ello no solo poder vender segu-
ros, sino también y primordialmente, poder asistir y
acompafiar a los asegurados

RA: La pandemia hizo que pensdramos mds en la
vida y la muerte, en lo efimera que puede ser la vida.
;Coémo impactd ese pensamiento en los asegurables
respecto de la posibilidad de contratar seguros de
vida?

AO: Fue sin lugar a duda un disparador para la venta
de seguros de vida, ya que los asegurables tomaron
una mayor conciencia, respecto de la importancia de
contar con un seguro de vida contratado.

RA: ;Cudl es el principal desafio de APAS Santiago
del Estero?

AO: Nuestra APAS, hace afios viene protagonizando
un importante desarrollo, y uno de los principales
desafios es lograr que los socios se sientan cerca de
la asociacién, que la misma es de cada uno de ellos,
y que cada socio, puede colaborar en la gestién del
desarrollo, mds alld de ser integrante de la Comisién
Directiva en gestién.

Que los socios no vean a APAS, como algo a lo que

se debe pertenecer por compromiso, sino como algo
para que los represente en la defensa y desarrollo de
su profesion

Por dltimo en esta nueva gestién pretendemos ade-
mds de seguir el excelente lineamiento de las gestio-
nes anteriores, hacer que APAS, tenga un mayor de-
sarrollo a nivel social en la provincia de Santiago del
Estero, haciendo tareas que ayuden a seguir generan-
do conciencia aseguradora en la sociedad y que tra-
bajando en conjunto con FAPASA (nuestro principal
referente) como lo venimos haciendo desde nuestros
comienzos y otras asociaciones, podamos hacer co-
nocer a la sociedad en general, que cuentan con una
asociacién, a la que pueden acudir, para asesorarse en
lo referente a la leal gestién aseguradora.

RA: ;Cémo ves la profesion de PAS durante los proxi-
mos 5 anos?

AO: Soy muy optimista. Considero que los PAS te-
nemos un mercado potencialmente muy grande por
delante para nuestro desarrollo, y que aquellos que
comprendan la importancia de estar en constante
capacitacién, van a poder seguir los requerimientos
que, de manera constante, nos van realizando los ase-
gurables y el mercado en general.

H
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PERFILES

MIRTAN OLIVERA,

DE AMPAS (MISIONES), RESPONDE AL CUESTIONARIO DE ’LES.

Revista Asegurando (RA):
sCudndo se inicid en la actividad de PAS?
Mirian Olviera (MO): En 2015.

RA: ;Cémo ve la marcha del mercado de seguros?
MO: Creciendo firmemente.

RA: ;Qué es lo peor de la elevada inflacion?
MO: La reduccién del poder adquisitivo la eleccién entre
tener una buena cobertura o pagar las cuentas.

RA: ;Cudl es el suceso de su ninez

0 adolescencia que mis recuerda y por qué?
MO: La primera vez que conoci el mar, por la
majestuosidad y grandeza que tenfa enfrente.

RA: ;Qué superpoder le gustaria tener?

MO: Poder hacer que el tiempo corra mds despacio.

RA: ;Cudl fue su personaje favorito
de la infancia (comic, dibujos animados)?
MO: La chilindrina.

RA: ;Qué opina del fraude en el seguro?
MO: Nefasto

. 4
RA: ;Qué hay que hacer para
incrementar la conciencia aseguradora?
MO: Comenzar por la educacién primaria.

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

MO: El espiritu de colaboracién que se ve en los mds
jévenes es un cambio de estos nuevos afios,

ya no se ve al otro como una competencia

sino como a un par.
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RA: ;Con qué personaje histdrico
le gustaria tener una charla?
MO: Eva Perén

MO: ... hacer cosas que no suman algo positivo a uno.

RA: ;Qué es lo que mds le gusta de la profesion de PAS?
MO: El contacto con el asegurado, asesorarlo saber que
de algin modo estamos ayudando a que su patrimonio
sea protegido.

RA: ;Qué es lo que menos le gusta de la profesion de PAS?

MO: Lidiar con los asegurados que creen que saben todo.

RA: ;Cudndo se vinculd por primera vez con su APAS?
MO: Hace unos 5 afos, cuando se armé la comisién de
jévenes productores.

RA: ;Cémo estd formada su familia?
MO: Mi marido y mi hija de 2 afios.

RA: ;Por qué se decidié a ser PAS?

MO: Como recién me mudaba a la capital y teniendo
otra profesién independiente (soy Abogada), necesitaba
algo que me acerque mds a la gente (hacerme conocida).

Un primo que trabaja con seguros me hablé e invit6

a meterme en este mundo y asi fue que me acerqué al
sector. Vendia un seguro y le daba mi tarjeta de abogada a
los clientes y los asesoraba ante siniestros.

RA: ;Cémo ve la situacion actual del

Productor Asesor de Seguros en la Argentina?

MO: Es una profesién apasionante y muy amplia,

pero que atin no es muy conocida por la mayorfa de las
personas, a veces es muy subestimada, necesita de mucha
atencion, responsabilidad y capacitacién.



RA: ;Qué opina de la Justicia argentina?

MO: Como abogada entiendo que la Justicia es un
sistema que tiene que pulirse mucho atn, la sociedad
avanza y ésta queda muy atrds en la mayorfa de las
veces, hay muchisimos aspectos de la misma que deben
reformarse.

RA: ;Qué representa para Ud. su familia?
MO: Mi pilar, mi motor.

RA: ;Como ve el desarrollo de las mujeres profesionales?
MO: Es un espacio que estd en auge y crecimiento.
Cuesta equilibrar familia, casa y trabajo, pero como PAS,
Abogada y Docente en ejercicio puedo decir

Lo que
cliente k
lo que

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

Por eso estamos siempre pensando en productos

gue brinden soluciones integrales y se complementen,

ofreciéndote a vos las mejores herramientas
para crecer y avanzar.

Nos une el compromiso con el cliente.

Ne de inscripcion en SSN
0192 - 0620 - 0442 0800-666-8400

Atencién al asegurado

Organismo de control
www.argentina.gob.ar/ssn
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que es cuestion de organizacién y permitirse hacer lo que
a uno le apasiona.

RA: ;Por qué hay mds mujeres en el seguro?

MO: Mds alld de que la mujer es mds detallista,
minuciosa, esta es una profesion que permite manejar los
tiempos de trabajo segun la necesidad de cada uno y eso
para la mujer es un beneficio sin igual.

RA: ;Qué caracteriza a la actividad del PAS?
MO: EI PAS cumple un rol fundamental en la vida de su
cliente muchas veces invisible, protege todo lo que mds

quiere y valora a una persona, a través del asesoramiento,
su vida, su familia y su patrimonio. |

. GRUPO
Nos une el compromiso. g™

www.gruposancristobal.com.ar —
CRISTOBAL

SSN SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION

Revista ASEGURANDO 37



NOTICIAS DEL SECTOR

ORGANISMOS PUBLICOS DEBEN CONTRATAR SOLO

CON NACION SEGUROS

El 1° de diciembre, el Presidente
Alberto Ferndndez firmé el Decre-
to 823/2021 que determina que
la Administracién Nacional, los
organismos descentralizados, las
empresas publicas y las sociedades
del Estado, deben contratar sus
seguros exclusivamente a través de

Nacién Seguros S.A.

El decreto autoriza a Nacién Segu-
ros a ofrecer a las aseguradoras ra-
dicadas en el pais la realizacién de
Coaseguros para la colocacién de
estos riesgos, y a contratar reaseguro
en caso de ser necesario. El seguro

colectivo obligatorio para el perso-
nal del Estado estd excluido de esta
normativa.

Las disposiciones de este Decreto
no impiden que los PAS y Brokers
intervengan en la intermediacién de
dichos seguros.

MENOS AUTOS, MAS MOTOS

En el dltimo afio, la cantidad de automdviles expuestos
a riesgo cay$ 1,4%, pero la cantidad de motos subi6
8,5%. Tal conclusién se desprende de los datos de la
Circular de la SSN sobre Vehiculos Expuestos a Riesgo
al 30 de junio de 2021. La cantidad total de vehiculos
(de todo tipo) expuestos a riesgo entre junio 2020 y
junio 2021 crecié solo 0,4% (pasé de 13.270.460 en
2020 a 13.320.738 en 2021). Otro segmento que cre-
ci6 es el de las mdquinas rurales: +7,1%. A junio 2021

habia 1.943.436 motos aseguradas.

El segmento de pickups A y B (camionetas, breaks,

Categoria  Descripcion

TOTAL

jeeps) totaliza 2.596.630 unidades. Cay fuerte la can-
tidad de Taxis (-17,2%) y Remises (-5,3%) asegurados
(entre junio 2020 y junio 2021).

2021-2

13320 0.4% 13320738 13 270 460

Automéviles automdviles

7373 -1.4% 7373419 T 475262

breaks
Pickup A

pick up A

camionetas rurales

1539 06% 1539783 1531153

jeeps hasta cuatro cilindros

PickupB  Pickup B

jeeps mas de cuatro cilindros

1056 1056 847 1036 890

casas rodantes con propulsion

propia

Motos motos (todo tipo)

1943 1943 436 1790716

. camiones
Camiones .
semitraccion

424 -3.0% 424072 437 401

AUMENTA SUMA ASEGURADA RC AUTOS Y TPP
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La SSN emiti6 la Resolucién
766/2021 incrementando las sumas
aseguradas y deducibles de los seguros
de RC para vehiculos automotores
destinados al transporte publico de
pasajeros y de la RC para los vehicu-
los automotores y/o remolcados.
-Seguro de Responsabilidad Civil de
Vehiculos Automotores destinados al
Transporte Publico de Pasajeros: pasa
a $ 75 millones.

-Transporte Pdblico de Pasajeros,
Franquicia o Descubierto Obligatorio
a Cargo del Asegurado: el Asegurado
participard en cada acontecimiento
por un hecho cubierto con un Des-
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cubierto Obligatorio de $ 380.000.-
-Seguro de Responsabilidad Civil —
Seguro Voluntario para los Vehiculos
Automotores y/o Remolcados: $23
millones para Automéviles y Camio-
netas, Vehiculos Remolcados, Autos
de alquiler sin chofer, Motovehiculos
y Bicicletas con motor, y Casas Ro-
dantes.

Para Taxis y Remis, Maquinarias Ru-
rales y Viales, Camiones y Semitrac-
ciones, Acoplados y Semirremolques,
Servicios de Urgencias, Fuerzas de
Seguridad y vehiculo para transporte
de pasajeros, que no contenga mds de

OCHO (8) asientos (M1) el monto
asciende a $ 50 millones. Este item
incluye a los Vehiculos «intervinien-
tes en un servicio convenido por in-
termedio de una Plataforma Tecnolé-

gica», tipo Uber o Cabify.

Para vehiculos tipo M2 (TPP hasta
5.000 kg.) y M3 (TPP mayor a 5.000
kg.): $ 75 millones.

Para incrementar las sumas se utilizé
la Tasa de Actualizacién de Pasivos.
Esta actualizacién rige para las pélizas
emitidas y/o renovadas a partir del 1°
de enero de 2022.



RUS auspicié la Semana de la Veloci-
dad, un evento deportivo tnico reali-
zado en el Autédromo de Concepcién
del Uruguay, Entre Rios, para celebrar
el cierre de importantes categorfas del
automovilismo nacional como el Ra-
lly Argentino, el Rally Entrerriano, el
Rally Cross y el Top Race. A esta acti-
vidad que se desarrollé del 10 al 19 de
diciembre se le sumé otra categoria: el

TCR South America.

La conferencia de prensa tuvo lugar
en Terrus y fue encabezada por el
presidente ejecutivo de Rio Uruguay
Seguros (RUS), Juan Carlos Lucio

RUS LLEVO A CABO LA SEMANA DE LA VELOCIDAD

g

Godoy y por Martin Oliva, inten-
dente de Concepcién del Uruguay,
quienes abordaron el cronograma de
las actividades deportivas y culturales
que tendrd «La Histérica» durante di-
ciembre, entre ellas, la Semana de la

Velocidad.

En el Autédromo de Concepcién del
Uruguay se presentaron las categorfas
nacionales Rally Argentino, CARX
Rally Cross, Top Race y también el
Rally Entrerriano. Como novedad de
ultimo momento se agregé la TCR
Sudamérica, categoria que nace para
Latinoamérica buscando el éxito del

NOTICIAS DEL SECTOR

RUS

TCR a nivel mundial.

Cronograma de la Semana de la Ve-
locidad

10, 11 y 12 de diciembre: Corona-
cién del Rally Argentino y del Rally
Entrerriano.

15 de diciembre: Exhibicién de
Karting y Road Show en la Plaza Ra-
mirez, en la previa del CARX Rally
Cross, del Top Race y del TCR South
America.

17, 18 y 19 de diciembre: Corona-
cién del CARX Rally Cross, Top Race
y la categorfa TCR South America.

EXPERTA SEGUROS INCORPORA A MARIANA NAVAS

COMO BRAND MANAGER

Experta Seguros, con una amplia
trayectoria en el mercado asegura-
dor y respaldada por el Grupo Wer-
thein, incorpora a Mariana Navas
como Brand Manager de seguros.

Tendrd como desafio disenar y ges-
tionar el plan de marketing de Segu-
ros y ART, incrementar el desarrollo
y fidelizacién de los socios estraté-
gicos potenciando su evolucién, y
acompanar el plan de regionaliza-
cién de la compaiifa en pos del cre-
cimiento de Experta. Ademds, den-
tro de sus funciones tendrd a cargo
a las unidades de negocio de Agro y

Salud del Grupo Werthein.

La ejecutiva cuenta con una vasta
experiencia. Es asf que anteriormen-
te se desempefié durante 23 afios en

diversos cargos dentro de las dreas
de Marketing, en las compaiias:
Galeno Seguros, BBVA Consolidar
y M-Tel. Abarc tareas de desarrollo
de productos y relacionamiento con
las diferentes direcciones comercia-
les, potenciando principalmente los
acuerdos con los Canales Interme-
diarios y Brokers.

En cuanto a su formacién académi-
ca, Navas posee una especializacién
en Direccién Estratégica para Profe-
sionales de Seguros de la Universi-
dad de Mar del Plata.
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LA SEGUNDA Y FLEXBIT COCREARON UNA ,
SOLUCION TECNOLOGICA PARA LA PREVENCION DE
TRASTORNOS MUSCULOESQUELETICOS

La Segunda Seguros y Flexbit, star-
tup ganadora del Hackathon 2018
en categorfa insurtech, cocrearon
una solucién tecnoldgica para la
prevencién de trastornos muscu-
loesqueléticos profesionales que ya
se estd probando en empresas del
cordén industrial del Gran Rosa-
rio.

La tecnologia y la innovacién estin
al servicio de mejorar la calidad de
vida y el sector insurtech se mueve
a pasos agigantados para desarro-
llar nuevas soluciones. Frente a la
necesidad de digitalizar los proce-
sos para disminuir enfermedades
profesionales, surgié la propuesta
de Flexbit, la startup ganadora de
la Hackathon 2018 organizada por
La Segunda Seguros, que disend
un dispositivo innovador para la
prevencién de trastornos muscu-
loesqueléticos en dmbitos labora-
les.

Se trata de una herramienta tec-
nolégica que a través de senso-
res monitorea en tiempo real los
movimientos repetitivos, dngulos
criticos y posiciones forzadas. Se
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aplica en las lineas de montaje e
informa métricas y alertas para
prevenir lesiones o accidentes.

Actualmente, se estdn realizando
pruebas en industrias de alimen-
tos, acerfas y agropecuarias. El
sensor tiene alcance en la mufieca
de los trabajadores y préximamen-
te se realizardn evaluaciones para
aplicar en codo y hombro.

Sebastian Antolloni, Jefe del Area
Prevencién Integral de Riesgos
Laborales Grupo Asegurador La
Segunda, plante$ que «en un con-
texto que nos desaffa dfa a dia en
la busqueda de mayores y mejores
soluciones para reducir la sinies-
tralidad, la innovacién traza un
camino que permite robustecer
los procesos preventivos juntos a
nuestros clientes».

«Estamos muy orgullosos de tra-
bajar junto a la startup Flexbit, en
el desarrollo de nuevas tecnologias
que nos permitan brindar un ser-
vicio diferencial en el marco de la
prevencién de enfermedades pro-
fesionales. Estamos convencidos

Eusuadon Flerdi - La Sequne ART

[T —

del camino que hemos iniciado y
nos proponemos seguir potencidn-
dolo con préximos desarrollos que
ya estamos disefiando», subrayé
Antolloni.

Prevenir antes de curar

La Organizacién Internacional
del Trabajo (OIT) y la Organiza-
cién Mundial de la Salud (OMS)
identificé a los trastornos muscu-
loesqueléticos como un mal a nivel
mundial. En Argentina la Super-
intendencia del Riesgo de Trabajo
impulsa que las Aseguradoras del
Riesgo del Trabajo (ART) iden-
tifiquen y gestionen los riesgos
asociados a los movimientos repe-
titivos. La propuesta de Flexbit es
digitalizar ese proceso de identifi-
cacién y gestién de enfermedades
profesionales.

El dispositivo refiere a un Weara-
ble (tecnologia vestible) capaz de
transmitir inaldmbricamente en
tiempo real la posicién corporal
del cuerpo humano a una platafor-
ma loT (Internet of Things, por
sus siglas en inglés) con software



cognitivo capaz de predecir y preve-
nir lesiones musculares.

En la actualidad los métodos de
evaluacién ergondmica se basan en
la observacién humana, que pue-
de inducir a errores involuntarios.
Ademds, esta metodologfa provoca
falta de prevencién de enfermeda-
des profesionales, deteccién tardia
de lesiones, y de esta forma se sigue
exponiendo al trabajador a un ries-
go laboral.

Mis precisién en menos tiempo

«La propuesta tiene varios benefi-
cios. La primera es que elimina la
subjetividad al momento de evaluar
los movimientos del cuerpo huma-
no. Actualmente se usan herramien-
tas analdgicas, con errores debido a
la observacién humana. La tecnolo-
gfa digitaliza el proceso y permitiria
eliminar ese error”, coment Led-
nidas Avila, lider de Producto de
Flexbit y uno de sus creadores junto
a Diego Mendoza, arquitecto de
Software, Pablo Foltyn y Luis Seva,
ingenieros de Electrénica.

Y continué: “El segundo punto
serfa ir eliminando el papel y eso
permitird acelerar los tiempos de
prevencién. El objetivo final es au-
mentar los indicadores de cumpli-
mientos de las acciones preventivas
que hacen las aseguradoras en las
empresas.

De la hackathon a la industria

El ingeniero industrial conté cémo
nacié el proyecto y los pasos que dio
para llegar hoy a la implementacién
en empresas del cordén industrial
de Gran Rosario, en firmas del sec-
tor frigorifico, acerfa, cooperativas

de trabajo, alimenticias y automo-
triz. La primera etapa de futuro cre-
cimiento con vistas a desarrollarse
en todo el pais.

Tras haber ganado el primer premio
en la categorfa insurtech durante la
primera Hackathon del seguro que
realizé el Grupo Asegurador La Se-
gunda, en 2019 los fundadores de
Flexbit firmaron un acuerdo con la
compaiifa aseguradora para incubar
la solucién y construir el prototipo
del dispositivo.

El proyecto tiene el acompanamien-
to de la Universidad Tecnoldgica
Nacional (UTN) de Buenos Aires,
a través del programa de Prdcticas
Profesionales de la carrera de In-
genierfa Industrial, y esto permitié
realizar las pruebas de desarrollo en
la planta de Volkswagen Argentina
en la localidad de Pacheco.

Sobre la experiencia en Volkswagen,
Lednidas, quien ademds es docente
en la UTN de Buenos Aires, relaté
que fue un gran hito para Flexbit
ya que «se pudo validar la viabilidad
técnica y también con el gremio
que vio con buenos ojos que exis-
tan nuevas tecnologfas que cuidan
al trabajador».

Avila destacé: «Reconocen que es
una herramienta innovadora con
vista a cuidar la salud de los traba-
jadores, es un dispositivo que no es
invasivo y que entrega una expe-
riencia de uso muy amigable».

Codo y hombro

La propuesta de Flexbit siguié
avanzando y el afio pasado La Se-
gunda Seguros expuso el proyecto
en el Congreso Internacional de
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Prevencién de Riesgos Laborales
ORP 2020. Ese mismo afio, Flexbit
obtuvo un Fontar (Fondo Tecnolé-
gico Argentino) del Ministerio de
Ciencia, Tecnologifa e Innovacién
de la Nacién para la maduracién
del prototipo.

“Este afio, con el MVP (producto
minimo viable) aprobado, la em-
presa aseguradora decide hacer una
nueva inversién que se destina a
implementar la solucién de preven-
cién de trastornos musculoesquelé-
ticos en clientes estratégicos de la
ART en esta primera instancia en la
zona del cordén industrial del Gran
Rosario y ampliar las capacidades
tecnoldgicas de la solucién, a mds
sensores y software, para ampliar el
alcance a movimientos repetitivos
en codo y hombro”, detallé uno de
los fundadores.

Avila explicé que una vez realizada
la evaluacidn, la empresa tiene una
foto de qué tan expuesto estd su tra-
bajador a una lesién muscular y con
esa foto vienen automdticamente
acciones stper répidas a implemen-
tar. En ese sentido, detallé la posi-
bilidad de mejorar la ingenierfa del
puesto cambiando la ergonomia y
también capacitar al operario si es-
taba haciendo una accién incorrec-
ta. La tercera correccién seria poder
rotar a la persona a otro puesto de
trabajo para disminuir el riesgo de
lesién.

«Hay varias acciones en el corto
plazo para evitar la lesién muscular
en las personas. A mediano plazo
el beneficio es eliminar ese riesgo
existente, después de haber hecha
la correccién también serviria como
herramienta de capacitacién en la
empresa», preciso.
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GRUPO SANCOR SEGUROS PRESENTO UN PROGRAMA

La pertenencia al Grupo Sancor Se-
guros tiene numerosas ventajas para
los Productores Asesores. Con la fina-
lidad de formalizarlas, comunicarlas
en forma adecuada y centralizarlas en
un tnico espacio, la firma cre PASe,
un programa pensado exclusivamente
para los miembros de su cuerpo de
ventas.

El nombre utiliza la sigla que identi-
fica a los Productores de Seguros para
hacer un juego de palabras que se lee
como “PASE”: como un boleto que
permite disfrutar de algo grato, como
una tarjeta que habilita el acceso a be-
neficios, como el pase en un partido
de futbol que permite convertir el gol,
celebrar y como sinénimo de jugar en
equipo.

“Nuestra intencién es que se perciba
como un completo paquete de dife-
renciales que nos permita, por un lado,
fidelizar a quienes ya forman parte de

nuestra Organizacién y por el otro,
para captar a nuevos PAS”, afirmd el
Director de Relaciones Publicas y Ser-
vicios al Productor Asesor del Grupo
Sancor Seguros, Osiris Trossero.

El programa cuenta con una landing
a la que se accede a través de Portal
PAS, que en palabras de Trossero “es la
plataforma mds completa e innovado-
ra del mercado que ayuda a nuestros
Productores a hacer un diagndstico de
su cartera de clientes y ver su potencia-
lidad de crecimiento, contribuyendo

a que se transformen en lideres de sus
respectivas zonas de actuacién”. Allf se
visualizan los diferentes beneficios, di-
vididos en tres grandes categorifas:

PASe GSS: aqui se detallan todas las
condiciones especiales que tienen en
seguros, prepaga (Prevencién Salud) o
Banco del Sol por el hecho de ser PAS,
asi como los premios a modo de Reco-
nocimiento a la Trayectoria.

PASe Tecnologia: acceso a equipos in-
formdticos y otros dispositivos tecno-
16gicos a precio preferencial, pensando
en que cada PAS pueda acompafiar
toda la transformacién que estd llevan-
do adelante el Grupo.

PASe Tiempo Libre: entradas para
eventos, descuentos en locales de co-
mida, ocio y relax.

A través de esta iniciativa, el Grupo
Sancor Seguros pone de relieve el rol
central que desempefian los Producto-
res Asesores para su negocio.

GRUPO SAN CRISTOBAL: CULMINO UNA NUEVA

EDICION DEL CLASICO “TODOS A BORDO”

Grupo San Cristébal organizé
nuevamente el concurso de ventas
para Productores Asesores de
Seguros de Asociart ART y San
Cristébal Seguros, de Argentina y

Uruguay.

Grupo San Cristébal finalizé una
nueva edicién de “Todos a Bordo”,
un programa que busca recompensar
a los PAS que lograron un crecimien-
to en sus primas respecto del mismo
periodo del afio anterior. Los 100
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Productores Asesores de Seguros que
mds crecieron, disfrutaron de un viaje
a Ushuaia junto a los representantes
comerciales del Grupo.

“Esta actividad nos permite nueva-
mente vivir una gran experiencia de
acercamiento con nuestros PAS. For-
talecer el vinculo que tenemos con los
productores y celebrar el crecimiento
del dltimo periodo”, afirmé Christian
Blousson, Gerente de Marketing de
Grupo San Cristébal.

En Argentina, participaron todos los
productores que componen el portfo-
lio de la compania agrupados en tres
segmentos: Premiere, Platine y Ori-
gine. En el caso de Uruguay, también
contd con tres categorfas: Black, Pla-
tinum y Gold, con diferentes planes
y objetivos de crecimiento para cada
uno.

Esta semana, Grupo San Cristébal
presenté una nueva edicién para los
objetivos comerciales 2021-2022.
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EL SECTOR INSURTECH LATINOAMERICANO

DESPIERTA EL INTERES DE LOS INVERSORES

Reproducimos este interesante
articulo que nos llegé por gentile-
za de la Asociacién Argentina de
Compaiifas de Seguros (AACS),
originalmente escrito por Patricia
Ojeda para Fiiturelatam Blog de
Innovacién para el sector asegura-

dor. By INESE (13 noviembre de
2021)

La revolucién fintech de América
Latina (LatAm) sigue su curso este
afo. La confianza de los inversores
se mantiene alta, ya que siguen in-
virtiendo miles de millones en este
espacio, apostando por la perspec-
tiva de que las fintech ayuden a
mejorar la inclusién financiera y
aporten innovacién en el anticua-
do sector bancario y financiero.

Este afio estdn surgiendo varias
tendencias debido a la cambiante
dindmica del mercado, la evolu-
cién de los hdbitos de los clientes
y las iniciativas gubernamentales.

Hay cinco tendencias fintech clave
a las que hay que prestar atencién
en Latinoamérica segin el infor-
me Digital Transformation Report
2021 by Adantico: neobanking,
pagos digitales, crecimiento del
comercio electrénico, criptomo-
nedas y el mercado insurtech.

La penetracién de los seguros sigue
siendo baja en América Latina, lo
que deja muchas oportunidades de
crecimiento.

Insurtech, una oportundiad
para crecer

En 2020, las primas de seguros
representaron apenas un 4% del
producto interior bruto (PIB) en
Brasil y Chile, respectivamen-
te, frente al 12% de EE.UU. y el
4,5% de China, segtn el informe
de Atldntico.

Esta cifra es atin mds baja en Mé-

xico y Argentina, con un 2,6% y
un 2,2%, respectivamente.

En los dltimos afos, han surgido
una serie de innovadores actores
de insurtech para digitalizar el
mercado. Algunos de ellos estén
cobrando fuerza. 180° Seguros,
por ejemplo, es una startup bra-
silefa que se asocia con empresas
para crear productos personaliza-
dos que puedan integrarse en el
viaje del cliente final.

En mayo, recaudé 8 millones de
délares en lo que afirma ser la ma-
yor ronda de financiacién inicial
jamds registrada por una startup
de insurtech en Latinoamérica.

Otra insurtech brasilefa es Justos.
La insurtech utiliza los datos para
mejorar el proceso de los seguros
de automéviles midiendo la forma
en que las personas conducen y fi-
jando el precio de las pélizas con
mayor precision.

De este modo, Justos afirma que
es capaz de ofrecer planes hasta un
30% mds baratos que los tradicio-
nales. El mes pasado, Justos cerré
una ronda de financiacién de serie

A de 35,8 millones de délares.

Si miramos otro ejemplo de esta
apuesta por la regién, destaca la
insurtech Crabi. Con sede en Mé-
xico la companfa ha recaudado 4
millones de délares de financia-
cién inicial para apoyar su objeti-
vo de mejorar los seguros de Autos
en el pais.
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LEMONADE LANZA SU SEGURO DE AUTOS EN ILLINOIS

Jemonade

Lemonade Car Is Here!

LEMONADE ACABA

DE COMUNICAR QUE
LEMONADE CAR YA ESTA
DISPONIBLE EN ILLINOIS.

El producto funcionard con un
modelo basado en el uso para me-
dir el comportamiento de los con-
ductores, incluida la frecuencia
con la que conducen. Asimismo,
la aplicacién controlard la telemd-
tica y también incluye opciones de
asistencia en carretera 24/7, detec-
cién de accidentes y envio de ser-
vicios de emergencia.

«La aplicacién Lemonade, basada
en la telemdtica, mide la frecuen-
cia y la seguridad con la que la
gente conduce, lo que creemos que
dard al cliente la mejor experien-

cia y precio, permitiéndonos fijar
un precio justo y evaluar el ries-
go adecuado para nuestra cartera
de negocios», dijo un portavoz de
Lemonade a Digital Insurance.
Ademds, también permitird a los
clientes presentar reclamaciones
utilizando Blender, el sistema ope-
rativo de seguros de la companfa.

Los clientes también pueden soli-
citar servicios como la recarga de
emergencia de la baterfa del vehi-
culo eléctrico, el seguimiento de
las reparaciones y el remolque a
través de la aplicacidn.

Cuidar el medioambiente

«Como parte de nuestro compro-
miso de apoyar a los conductores

que eligen vehiculos respetuosos
con el medio ambiente, queriamos
asegurarnos de que sus necesidades
estuvieran cubiertas en una varie-
dad de casos», dijo el portavoz.

Por ello, la insurtech planea incen-

tivar la reduccién de las emisiones

de CO2 al tener mejores tarifas
7 z M

para los vehiculos eléctricos y los

coches hibridos, as{ como para los

conductores con poco kilometraje.

Shai Wininger, director general
y cofundador de Lemonade, dijo
en un comunicado: «Queriamos
presentar un producto que no sélo
reinventara la forma en que la
gente compra un seguro de coche,
gestiona su péliza y presenta recla-
maciones, sino que también hicie-
ra algo bueno por el planeta.

Como no podemos dejar de usar
los coches todavia, ayudaremos a
compensar el CO2 emitido por los
coches de nuestros clientes finan-
ciando la reforestacidn de forma
continuada. Gracias a la tecnolo-
gia telemdtica de nuestra aplica-
cién, podemos calcular la cantidad
de diéxido de carbono que emite
cada trayecto y plantar drboles en
consecuencia»

SE LLEVO A CABO EL 10° ENCUENTRO DEL

GRUPO DE TRABAJO DE MICROSEGUROS

El jueves 18 de noviembre se reali-
z6 la décima reunién del Grupo de
Trabajo de Microseguros (GTMS),
liderado por el Ministerio de Eco-
nomia de la Nacién (MECON) y
la Superintendencia de Seguros de
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la Nacién (SSN). La moderacién
estuvo a cargo del Director Na-
cional de Mercado de Capitales y
Seguros, Victor Fuentes Castillo y
del Coordinador de la Gerencia de
Coordinacién General de la SSN,

Leonardo Hennawi.

Este décimo encuentro se organi-
z6 en tres sesiones, las cuales tu-
vieron como eje en comun el rol
que podria tener la tecnologia en el



desarrollo del mercado de micro-
seguros.

La primera sesién conté con la
participacién de Daniel Cassie-
ri y Erico Behmer, representantes
de Galicia Seguros, y de Fabidn
Alegre, del Grupo San Cristébal,
quienes expusieron sobre el papel
de la tecnologfa en la agenda de los
microseguros y la importancia de
las mejoras digitales en la red de
intermediacién tradicional.

La segunda sesién dio inicio con
una presentacién a cargo de Ricar-
do Bueno, fundador de mecubro.
com, quien resalté cémo los segu-
ros a demanda y embebidos pue-
den tener un enfoque inclusivo.
Luego fue el turno de Maximilia-
no Selva, fundador de estacubier-
to.com y Varese Brokers, quien
coment$ sobre la relevancia del
desarrollo de nuevos productos,

Microseguros

basados en andlisis de datos, con
el objetivo de lograr un mercado
inclusivo.

Para finalizar, la tercera sesién
traté cémo la tecnologia ayudé a
potenciar el mercado de microse-
guros en Brasil. Intervinieron tres
representantes de la Superinten-
dencia de Seguros Privados (SU-

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, as{ como
medios de asistencia y beneficios sociales que
también incluyen a su nticleo familiar.

WWW.a0ss.com.ar
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SEP), Organismo de control de ese
pais en materia de seguros, y cinco
especialistas de alto nivel de enti-
dades Aseguradoras, quienes repre-
sentaron a la Cdmara Nacional de

Aseguradoras (CNSeg).

Los expositores de la SUSEP diser-
taron sobre la Regulacién, Super-
visién y Tecnologia para la Inclu-
sién Financiera en su pafs. Hacia
el final del encuentro, los repre-
sentantes brasilefios de Liberty,
Prudential, Capemisa Segurado-
ra y Bradesco presentaron casos
précticos de implementacién de
medios remotos en operaciones de
seguros sobre la base del ejemplo
brasilefo.

La reunién N° 10 del GTMS tuvo
un gran volumen de contenido el
cual propicié un intercambio muy
enriquecedor entre los participan-

tes.
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MARIA INES GUZZI FUE REELECTA ,
PRESIDENTE DE AVIRA POR UN SEGUNDO PERIODO

46

Por unanimidad y validando el
rumbo de lo actuado en su primer
afio de gestién, Marifa Inés Guzzi,
Gerente General de Swiss Medical
Seguros Vida y Retiro, fue reelec-
ta como Presidente de AVIRA,
Asociacién Civil de Aseguradores
de Vida y Retiro de la Republica
Argentina, entidad que redne a 43
empresas lideres del sector.

La acompafardn Irene Capusselli
(Origenes Seguros de Retiro S. A.)
como Vicepresidente 1ra, Fabidn
Hilsenrat (Binaria Seguros de
Vida SA) en el cargo de Vicepre-
sidente 2°. La Secretaria serd ejer-
cida por Flavio Dogliolo (Galicia
Seguros SA) y la prosecretaria por
Mauricio Zanatta (Prudential Se-
guros SA), mientras que la teso-
rerfa serd conducida por Gabriel
Chaufan (BBVA Consolidar Se-
guros SA), junto a Walter Buona-

Revista ASEGURANDO

massa (Credicoop Cia. de Seguros
de Retiro SA) en la protesorerfa.
Las vocalias las ejercerdn Herndn
Wagener (HSBC Seguros de Vida
SA), Marcelo Castagna (Zurich
International Life), Carlos Roca
(Cardif Seguros S.A), Diego Guai-
ta (San Cristébal Seguros de Re-
tiro SA) y Rosana Techima (CNP
Assurances Cia de Seguros S.A.).

Guzzi agradecié el apoyo, acom-
pahamiento y reconocimiento de
sus colegas al volver a confiarle el
honor y la responsabilidad de con-
ducir la Asociacién. Asimismo, re-
salté el compromiso de todos los
que, desde las diferentes comisio-
nes que integran la cdmara, traba-
jan en los mds diversos temas.

“En este nuevo periodo de gestién,
nos proponemos seguir impulsan-
do la iniciativa de seguros inclusi-

iradores de
epublica Argent

vos para poder llegar con cobertu-
ras a mds colectivos, profundizar
las politicas de diversidad e inclu-
sién tanto dentro de las compa-
fifas del sector, como en la socie-
dad en general con productos que
se adecuen a esta evolucidén y por
supuesto promover la conciencia
aseguradora como condicién de
bienestar comunitario y verdadero
motor de nuestra actividad.

A su vez, bregaremos por una nue-
va actualizacién de los incentivos
fiscales para adecuar su valor y que
efectivamente sirvan de estimulo.

Todo esto-concluyd- acompafiado
de un didlogo fecundo con las au-
toridades regulatorias a fin de po-
der alcanzar las metas que nos tra-
zamos, para el sector, en beneficio
de la economfa de nuestro pais y
el bienestar de nuestra sociedad”.
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COMO PRESIDENTE

P

SN

En la Asamblea Ordinaria llevada a cabo el lunes 29 de
noviembre, la Asociacién Argentina de Compafifas de
Seguros renové sus autoridades para el periodo 2021 /
2023

El Sr. Gonzalo Santos Mendiola, CEO de Seguros Sura,
fue reelegido como Presidente y la Junta Directiva ha
quedado conformada de la siguiente manera:
Vicepresidente I: Jorge Mignone (miembro titular),
Francisco Miani (miembro alterno) (Caja de Seguros
S.A));

Vicepresidente II: Andrés Quantin (miembro titular),
Verénica Pallini (miembro alterno) (Cia. De Seguros La
Mercantil Andina S.A.);

Secretario: Daniel Arias (miembro titular), Claudio
Berti (miembro alterno) (SMG Cia de Seguros S.A.);
Prosecretario: Juan Luis Campos (Miembro Titular),
Jorge Santiago Nell (Miembro Alterno) (La Meridional
Cia. Argentina de Seguros S.A.);

Tesorero: Osvaldo Borghi (Miembro Titular), Anibal
Lépez (Miembro Alterno) (Berkley International Se-
guros S.A.); Protesorero: Salvador Rueda (Comité Eje-
cutivo — Miembro Titular), Agustina Monti (Comité
Ejecutivo — Miembro Alterno) (Mapfre Argentina De
Seguros S.A.);

Vocales C.E.: Carolina Otero (Comité Ejecutivo —
Miembro Titular), Karina Feldman (Comité Ejecutivo
— Miembro Alterno) (Allianz Argentina Cia. De Segu-
ros S.A.); David M. Rey Goitia (Comité Ejecutivo —
Miembro Titular), Edgardo Narbais (Comité Ejecutivo
— Miembro Alterno) (Integrity Seguros S.A.);

Vocales Titulares: Gabriel Chaufan (Miembro Titular),
Gastén Schisano (Miembro Alterno) (BBVA Consoli-
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dar Seguros S.A.); Marcelo Fabiano (Miembro Titu-
lar), Rubén Cardozo (Miembro Alterno) (HDI Seguros
S.A.); Fernando Mendez (Miembro Titular), Martin
Fliess (Miembro Alterno) (Chubb Argentina de Segu-
ros S.A.); Roy Humphreys (Miembro Titular), Carlos
Porzio (Miembro Alterno) (Experta Seguros S.A.U.);
José de Vedia (Miembro Titular), Antonio De Vedia
(Miembro Alterno) (Aseguradores de Cauciones S.A.
Cia. de Seguros); Eduardo Iglesias (Miembro Titular),
Santiago Scally (Miembro Alterno) (Colén Cia. de Se-
guros S.A.); Carlos Mau (Miembro Titular), Juan Car-
los Gordicz (Miembro Alterno) (Orbis Cia. Argentina
de Seguros S.A.); Flavio Dogliolo (Miembro Titular),
Alejandro Irimia (Miembro Alterno) (Galicia Seguros
S.A.); Santiago Siegneur (Miembro Titular), Agustin
Giménez (Miembro Alterno) (Fianzas y Créditos S.A.
Cia de Seguros); Juan Martin Devoto (Miembro Titu-
lar), Cosme Marfa Beccar Varela (Miembro Alterno)
(Cia. de Seguros Insur S.A.);

Vocales Suplentes: Sebastidn Bettes (Miembro Titu-
lar), Gabriel Hamui (Miembro Alterno) (TPC Cfa. de
Seguros S.A.); Diego Sobrini (Miembro Titular), Da-
niel Hadid (Miembro Alterno) (Galeno Seguros S.A.);
Sebastidn Guerrero (Miembro Titular), Gonzalo Cér-
doba (Miembro Alterno) (Crédito y Caucién S.A. Cia.
de Seguros).

También se renovaron los cargos del Tribunal de Etica
y Arbitraje, el cual continuard integrado por los Dres.
Amadeo Traverso, Guillermo Lascano Quintana y Juan
Pablo Chevallier Boutell como Miembros Titulares, y
los Dres. Luis Pennino, Radl Carlos Tassi y Nancy Vil4,
como Miembros Suplentes.

Como Revisores de Cuentas fueron elegidos los Sres.
Carlos Holzknecht (Opcién Seguros S.A.); Diego Gen-
tile (Qualia Compania De Seguros S.A.) y Andrés Moar

(asesor externo)
En el marco de la Asamblea se dieron a conocer las acti-
vidades principales llevadas a cabo durante la presiden-

cia del Sr. Gonzalo Santos Mendiola.

En marzo se lanzé la campafa de concientizacién “Evi-



tar accidentes estd en nuestras manos” que tuvo difusién
en RRSS (LinkedIn, Twitter e Instagram) con soporte
y datos estadisticos en una Landing Page desarrollada
por esta Asociacién en la que se buscé la participacién
de los ciudadanos basdndose en cuatro ejes: Exceso de
velocidad; Uso del cinturén de seguridad y sistema de
retencién infantil (SRI); Uso del celular y Consumo de

alcohol al conducir.

Se realizaron también campanas de prensa y difusién por
medio del envio de notas de prensa y newsletters a legis-
ladores con temas que afectan el desarrollo del mercado
de seguros, sobre todo en la carga impositiva al sector
que recae en los asegurados, los embargos preventivos
sin sentido que sufren las compafifas aseguradoras, los
resultados del dltimo ejercicio econémico que muestra
la fuerte reduccién de los resultados del sector.

A su vez, se desarroll6 el “indice de seguridad vial” con
el objetivo de medir el nivel de tranquilidad de las per-
sonas respecto al uso de medios de transportes y la even-
tualidad de sufrir un accidente.

Algunos de los medios masivos en los que se vieron re-
flejados estos temas de interés fueron: El Noticiero de E.
Feinmann, iProfesional, Telenoche (Crénicas Barbano),
Eltrece TV, Clarin, El Cronista, Ambito, Cover News,
Parlamentario; Reporte Publicidad, Total Medios, Gru-
po Multimedia, entre otros.

Se credé un equipo de trabajo interno interdisciplinario
a los efectos de trabajar el proceso de Modernizacién y
las necesidades de actualizar la regulacién en la materia.
En este sentido se realizé una propuesta en la Super-
intendencia de Seguros de la Nacién para generar una
agenda de trabajo futuro que nos permita hacer los cam-
bios regulatorios necesarios para el “on boarding digital”
presente en nuestra industria.

Desde el punto de vista de la generacién de informacién
de valor a las socias, se desarrollaron encuestas con estu-
dios posteriores, de los cuales armamos indicadores de
gestion de mercado sobre distintas temdticas, entre ellas:
Judicializacién, Suscripcidn, Gastos, Beneficios.

Por octavo ano consecutivo en conjunto con SEL Con-
sultores se desarrollé la encuesta para relevar el grado
de satisfaccién en la atencién de siniestros y en los ser-
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vicios brindados por las aseguradoras a sus clientes. El
Monitor del Asegurado estuvo focalizado en automo-
tores, combinado familiar y/o integral de comercio. La
muestra alcanzé al 70% del market share del mercado
asegurador.

Organizamos en conjunto con el Consejo Profesional
de Ciencias Econémicas de la Ciudad de Buenos Aires
las VIII Jornadas de Seguros, un Seminario en la cual, a
través de distintos participantes de la industria, se anali-
zaron distintas temdticas de actualidad.

Por otra parte, las afiliadas de la Asociacién pueden ac-
ceder a importantes descuentos en capacitacién para
sus empleados y/o funcionarios, mediante convenios
de cooperacién firmados con entidades de trayectoria.
Estos convenios incluyen cursos, jornadas, diplomados,
maestrias, congresos, conferencias, entre otros.

En conjunto con el Centro Interdisciplinario de Medi-
cina del Seguro dependiente de la Facultad de Medicina
de la Universidad de Buenos Aires, se organizé un curso
de capacitacién para los analistas y abogados de sinies-
tros de las compaiifas socias con el objetivo de mejorar
el andlisis de las pericias médicas.

En la Comisién de Fraude se realizé un trabajo de in-
vestigacién acerca de como estdn llevando adelante el
trabajo colaborativo para compartir informacién en La-
tinoamérica. En virtud de los hallazgos realizados y las
discusiones llevadas adelante se estd avanzando en sumar
mds voluntades para lograr un sistema robusto que nos
permita luchar contra el flagelo que producen los frau-
des a todo el ecosistema asegurador.

Desde el punto de vista tecnolégico, hemos lanzado la
encuesta que mide el Indice de Transformacién Digital
dentro de nuestra actividad, la cual nos va a permitir es-
tablecer dénde estamos como industria en este proceso.
El estudio se estd realizando en conjunto con la CESSI,
Cdmara de la Industria Argentina del Software.

Cabe destacar la celebracién del Dia del Seguro que se
realizé el pasado 21 de octubre de 2021 en un almuer-
zo del Comité Asegurador Argentino que conté con la
presencia del Secretario de Finanzas de la Nacién, Ra-
fael Brigo y la Sra. Superintendenta de Seguros, Mirta
Adriana Guida.
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SE CONOCIERON LOS GANADORES DEL CONCURSO

INTERNACIONAL DE LUCHA CONTRA EL FRAUDE
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Como todos los anos, CESVI AR-
GENTINA organizé este certamen
que tiene como objetivo promover
un mercado asegurador regional
mds transparente. Aqui presenta-
mos a sus ganadores.

CESVI realizé la premiacion de este
certamen que reconoce la iniciativa
de las compaiifas de seguros en la
prevencién y deteccién del fraude,
un flagelo que perjudica a toda la
industria del seguro y a los propios
asegurados.

Con el apoyo de la Asociacién Ar-
gentina de Compaiifas de Seguros
(AACS), la Asociacién de Asegurado-
ras del Interior de la Republica Argen-
tina (ADIRA), Asociacién Uruguaya
de Empresas Aseguradoras (AUDEA)
y la Superintendencia de Seguros de
la Nacién (SSN), el evento se desarro-
116 en formato virtual y conté con la
presencia del jurado de notables que
analizé los casos:

Con

Horacio Lachman
Horacio Levy
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José Luis Borgofio: Ex Abogado In-
tegrante de la Corte de Apelaciones

de Santiago de Chile.

Javier lacobelli: Inspector-Subge-
rencia Antifraude de seguros Super-
intendencia de la Nacién (Argenti-
na).

Andrea Signorino: Secretaria Gene-

ral de AIDA Mundial (Uruguay)

Marcelo Aiello: Gerente General de
CESVI ARGENTINA

En la previa de la premiacidn se rea-
liz6 una charla especial dictada por
el PhD. Juan Gustavo Corvaldn,
Co-founder y Director del Labora-
torio de Innovacién e Inteligencia
Artificial de la Universidad de Bue-
nos Aires. A su vez, el jurado leyé
un documento con conclusiones
relevantes del certamen, para luego
dar lugar al tan esperado momento
de la premiacidn.

LOS GANADORES

Categoria Automotores:

Lucas Chinazzo (Uruguay)

“Eso no se ASSE”. Seguros SURA

Otros Ramos:

Adridn Gustavo Acoroni (Argentina)
«El carnicirujano — mejor corte a me-
jor precio». La Segunda Seguros.

El jurado destacé “el aumento en la
judicializacién de casos y la interven-
cién de las compaiifas para impulsar
las causas judiciales, reflejando que el
fraude es un hecho grave para la indus-
tria, digno de perseguir hasta las ins-
tancias judiciales”. Recordemos que el
principal objetivo de este concurso es
que los empleados de las compafifas
aseguradoras,  independientemente
del drea en la que trabajen, se com-
prometan en la lucha contra el fraude.
Para ello, los participantes comparten
sus conocimientos y experiencias a
través de la presentacién de casos exi-
tosos de deteccién de fraude.

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

Patricio Dunckel
Sebastian Silva

Viernes - 23:30 hs.

También puede vernos en www.todoriesgotv.com.ar




JUAN CARLOS OTERO ES EL
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NUEVO PRESIDENTE DE LA UIF

Mediante el Decreto 834/2021 el PEN designé al Abo-
gado Juan Carlos Otero como Presidente de la Unidad
de Informacién Financiera.

Desde septiembre de este afio, reportaba como Vocal
del Consejo Asesor de la UIF en representacién de la
Comisién Nacional de Valores, organismo en el que
trabajé durante 20 afios. Desde hace 5 afios es Subge-
rente de Supervisién a cargo de Prevencién del Lavado
de Activos y Financiamiento del Terrorismo.

También es profesor de UCEMA y en un Posgrado en
la Universidad de Palermo.

| ]

95

JUNTO A TUS
GANAS DE CRECER

@& 0800-777-7070
WWwWWw.cooperacionseguros.com.ar | { fQinloNONY]

N2 de inscripcién en SSN Atencion al asegurado
0196

0800-666-8400

Organismo de control

Es Abogado de la UBA con especializacién en Derecho
Financiero Internacional y tiene un posgrado en Pre-
vencién del Lavado de Activos y Financiamiento del
Terrorismo.

En su perfil de LinkedIn consigna: «He colaborado en
temas de PLAFT, representando a la Comisién Nacio-
nal de Valores en las reuniones del grupo de supervi-
sores realizadas GAFI, GAFISUD/ GAFILAT, Merco-
sur y OMC. Tuve la oportunidad de participar en la
agenda nacional para la lucha del lavado de activos en
el marco de la evaluacién del GAFI, logrando buenos
resultados para mi pais. Uno de mis principales satis-
facciones fue haber colaborado para que Argentina sa-
liera del seguimiento intensivo de GAFI/GAFILAT, no
quedando nada pendiente ante dichos organismos.

Tuve el honor de trabajar en la Reforma de la Ley Mer-
cado de Capitales (Ley 26.831) y en la Reforma de la
Ley de Delitos Econémicos (Ley 26.733), ambas en la
defensa de Argentina ante el GAFI.

También he trabajado en la defensa de Argentina ante
la OMC frente al reclamo de Panamd, con resultado
satisfactorio para el pais».

), COOPERACION
W SEGUROS

www.argentina.gob.ar/ssn

| @ SSNI sesmrsesiass
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RUS DESARROLLO UN JUEGO PARA REDES SOCIALES

PARA FOMENTAR LAS PRACTICAS SALUDABLES

En el marco de la Estrategia de
Responsabilidad  Social Empre-
saria de RUS (RSRUS) y con el
objetivo de generar conciencia en
la importancia de los cuidados de
la salud, Rio Uruguay Seguros im-
pulsé el desarrollo y publicacién
de un juego para redes sociales en
el que se deben asociar pricticas
saludables y sus beneficios para el
cuerpo humano.

La idea fue desarrollada por la Cé-
lula de Sustentabilidad junto al
Equipo de Salud y Ambiente La-
boral, con el asesoramiento de mé-

dicos y el soporte tecnoldgico de la
empresa.

Basado en el juego de mesa de aso-
ciar parejas, las jugadoras y los juga-
dores deben unir las fichas corres-
pondientes (imdgenes y textos) en
el menor tiempo posible.

A partir de esto se genera una tabla
de posiciones que permitird premiar
a quienes unan todas las parejas con
mayor rapidez, contando con 3 in-
tentos para lograr el objetivo.

Al juego, que funciona tanto en

computadoras como smartpho-
nes, se puede acceder desde la
web ruseguros.com/jugar comple-
tando los datos de contacto para
identificar a las y los participantes
y eventualmente comunicarle su
premio.

Los obsequios para ganadoras y/o
ganadores serdn:

Primer premio: seguro de salud +
merchandising RUS

Segundo premio: merchandising
RUS

Tercer premio: merchandising

RUS

FUNDACION GRUPO SANCOR SEGUROS PARTICIPO

DE LA XXl CONFERENCIA REGIONAL

DE COOPERATIVAS DE LAS AMERICAS

52

Cooperativas de las Américas lle-
vé adelante su XXII Conferen-
cia Regional, en esta ocasién, de
forma virtual. En dicho marco,
el gerente de Fundacién Grupo
Sancor Seguros, Javier Di Biase,
expuso sobre las acciones que la
Institucién lleva adelante, hacien-
do especial foco en la educacién
cooperativa; al tiempo que resalté
la importancia de trabajar manco-
munadamente a nivel regién estas
temdticas que consolidan el espiri-
tu cooperativo y que contribuyen
a alcanzar sociedades mds préspe-
ras y sustentables.

Del mismo modo, en el panel di-

sertaron Paula Strubia y Jenifer
Molina, alumnas miembros de
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la Fe.Coop.E.S., Federacién de
Cooperativas Escolares de Sun-
chales; Natalia Leédn Pardo, de la
Fundacién COPEUCH de Chi-
le; y Thiago Smith por SICREDI

Pionera.

Los representantes de Cooperati-
vas de las Américas manifestaron,
en el documento de conclusiones
de esta Conferencia, la necesidad
de continuar el trabajo por una
economia basada en la solidaridad
global, la ayuda mutua y la edu-
cacién.

De esta manera, Fundacién Gru-
po Sancor Seguros continda pro-
moviendo la educacién coopera-
tiva.
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AGUSTINA DECARRE, PRESIDENTE DE FAPASA

LAS VOZ DE LOS PAS
EN DOS PRESTIGIOSAS
REVISTAS DEL MERCADO

UNA DE LAS MISIONES
DE LA FEDERACION

ES HACER OIR LA

VOZ DE LOS PAS

EN EL MERCADO.

EN ESTE SENTIDO,
REPRODUCIMOS

DOS REPORTAJES
REALIZADOS EN EL
MES DE DICIEMBRE A
AGUSTINA DECARRE,
PRESIDENTE DE
FAPASA, POR PARTE LA
REVISTA “MERCADO
ASEGURADOR” Y
“ESTRATEGAS”.
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MERCADO ASEGURADOR

2021-2022: BALANCES Y EXPECTATIVAS TRAS EL
COVID-19 - ENCUESTA 44° ANIVERSARIO

En un nuevo aniversario y con la fi-
nalizacién del afio, Mercado Asegu-
rador realiza su tradicional encuesta
con la participacién de los diferen-
tes sectores de la actividad asegura-
dora que desean sumarse al andlisis
de la situacién actual del mercado
y sus perspectivas futuras. Nuestro
objetivo es poder realizar una eva-
luacién de los hechos més relevan-
tes del afio y de los desafios que la
nueva coyuntura plantea.

Este sondeo de opinién pretende
ampliar las respuestas a los desafios
que enfrenta el mercado asegurador
luego de la pandemia Covid-19 y
generar un marco adecuado para
el crecimiento y la obtencién de
mejores resultados. Agradecemos
especialmente a quienes nos acom-

pafian con su valioso aporte para
profundizar el andlisis de la marcha
del mercado en general y de las em-
presas en particular.

PRODUCTORES ASESORES
DE SEGUROS

Agustina Decarre,
Presidente de FAPASA.

1.;Cémo ha sido el 2021 para su
actividad y qué perspectivas tiene
para el 2022?

2021 ha sido un afo lleno de de-
safios y cambios para adaptarnos
a esta suerte de ‘pospandemia’,
aunque a decir verdad, parece que
la pandemia no ha sido del todo
controlada en el mundo. De todos
modos, consideramos que los PAS



han superado el desafio estando a
disposicién de sus clientes, aseso-
réndolos y conteniéndolos.

Respecto a 2022, tenemos expec-
tativas optimistas. La pandemia
reforzé el papel del PAS en la so-
ciedad y en el mercado. Y entende-
mos que seguiremos capitalizando
este avance. No obstante, estd cla-
ro que hay mucho por hacer para
profundizar el cambio para la acti-
vidad de los PAS. En este campo,
por supuesto, seguimos apostando
a la capacitacidn.

La capacitacién y el profesionalis-
mo es aquello que nos distingue de
otros canales, que han generado
bastante descontento entre los ase-
gurados por su falta de atencién en
la pandemia.

Ademds, consideramos que la tec-
nologia es un aliado del PAS. Las
nuevas formas de comunicacién
virtual con nuestros clientes han

constituido todo un aprendiza-
je. Todo esto contribuye a elevar
nuestro rol en el sector y por ello
somos optimistas.

a) ;Cémo ha impactado en la acti-
vidad la pandemia del Covid 19?

En primer lugar, hay que decir
que hubo un cambio en la forma
de vincularos con los asegurados y
prospectos.

Ello, sin dejar de lado el asesora-
miento profesional que nos carac-
teriza.

Aunque en muchos casos las reu-
niones hayan sido virtuales, siem-
pre hemos explicado las cobertu-
ras, sus alcances, siempre hemos
analizado los riesgos y hemos su-
gerido las mejores opciones para
transferirlos o mitigarlos. Y, cuan-
do se pudo, hemos vuelto al tra-
to personalizado y presencial. Ese
‘estrechar los pufios” actual (en lu-

LA VOZ DE LOS PAS

gar de estrechar las manos, como
hacfamos antes de la pandemia)
continda caracterizando nuestra
estrecha relacién con el cliente.

2. ;Cudles son los temas que mds le
preocupan y cudles los pendientes
de resolucidn en su sector de mer-

cado, por orden de prioridad?

Nos preocupa mucho el Infrase-
guro que se da en algunos riesgos.
La elevada inflacién obliga a una
constante actualizacién de las su-
mas aseguradas. En Automotores,
nos preocupa la evolucién del alza
de los valores de los repuestos, muy
superior al incremento del valor de
los Okm.

Hoy se llega a la Destruccién Total
mucho mds rdpido que en el pa-
sado. Esto nos preocupa porque
afecta el cdlculo actuarial realizado
para calcular la prima. Nos preocu-
pa por la ‘salud’ de las coberturas
y las aseguradoras. Si se producen
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fuertes desvios en esta materia, in-
defectiblemente ello impactard en
los asegurados.

Por nuestra parte, esta situacién
nos obliga a estar muy cerca del
asegurado, explicando la situacién
y mejorando sus coberturas.

También nos preocupa el intrusis-
mo en la intermediacién por parte
de plataformas tecnoldgicas o ca-
nales que no brindan asesoramien-
to. Ello genera desproteccién para
el asegurado.

No es lo mismo comprar por in-
ternet un par de zapatillas que un
seguro. Por ello, estamos en cons-
tante comunicacién con las cdma-
ras aseguradoras, la SSN y otros
actores del sector para debatir,
pensar y actualizar los esquemas
regulatorios para proteger a los
asegurados.

Otro punto muy importante para
nosotros es el combate a la venta
ilegal de seguros. Se ha avanzado
mucho. Hemos impulsado una
web de denuncias (www.denun-
cias.com.ar). Pero todavia vemos
inescrupulosos que cobran una
‘pseudo prima’ y a cambio entre-
gan un papel que no tiene ningin
valor como respaldo del patrimo-
nio de las personas.

Y por dltimo, seguimos bregando
para que se permita la libertad de
eleccién del canal comercial cuan-
do se solicita un crédito prendario.

3. sEn qué dreas de actividad ob-
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EL ASESORAMIENTO
AL CLIENTE TIENE QUE
ESTAR PRESENTE, Si O
S, SIN IMPORTAR CUAN
“TECNOLOGICO’ SEA EL
CANAL DE DISTRIBUCION.
UN NULO O DEFICIENTE
ASESORAMIENTO NO SOLO
PROVOCA PROBLEMAS EN
CASO DE SINIESTROS, SINO
QUE DANA LA IMAGEN
DEL SEGURO, Y ELLO NOS
PERJUDICA A TODOS.

serva mayores posibilidades de cre-
cimiento en la coyuntura actual?

Sin dudas, los Seguros de Personas
tienen un amplio potencial.

En la Argentina, la produccién de
primas de los seguros de personas
es menor al 18% del total de los
seguros. Y en este porcentaje, bue-
na parte se explica por los seguros
colectivos obligatorios.

El desafio es lograr que Vida y
Retiro alcancen una participacién
mayor, como ocurre en otros pai-
ses de la regién.

Por otra parte, consideramos que
los riesgos vinculados a nuevos hé-
bitos de la vida, como la movilidad
sustentable, tienen un gran futuro.

4. ;Cémo impactd el ASPO en la
relacion con los clientes? ;De qué
manera contribuyd el trabajo a
distancia? ;Hoy la pandemia es un
tema superado?

Los PAS se adaptaron a las restric-
ciones impuestas por el ASPO.
Répidamente, encontramos nue-
vas formas de mantenernos en
contacto con nuestros clientes.
Asf, se revalorizé el contacto a tra-
vés del PAS, que a diferencia de
algunas entidades, operamos sin
turnos, con amplios horarios y con

flexibilidad.

Logramos incorporar lo mejor
del trabajo a distancia, sin per-
der el vinculo con los clientes. Y
se aprendié mucho sobre como
mejorar los procesos, algo en lo
algunas aseguradoras también han
contribuido de manera importan-
te.

La pandemia nos ha dejado ense-
fianzas. Hemos aprendido mucho
y mejorado. Pero no sabemos si es
un tema superado. Hoy han nue-
vas variantes (como la Omicron) y
en Europa vuelve a haber restric-
ciones para contener los conta-
gios. Habrd que esperar y observar
como evoluciona esta pandemia
que parece no tener fin.

5. sQué temas puntuales les recla-
man a las autoridades con el objeto
de defender la fuente de trabajo?

Regular la distribucién de segu-
ros por plataformas tecnoldgicas.
FAPASA ocupa la Vicepresidencia
Segunda de COPAPROSE, y alli
vemos que es un tema clave, que
se debate en toda América Latina.

El asesoramiento al cliente tie-
ne que estar presente, si o si, sin
importar cuan ‘tecnolégico’ sea el



canal de distribucién. Un nulo o
deficiente asesoramiento no solo
provoca problemas en caso de si-
niestros, sino que dafa la imagen
del seguro, y ello nos perjudica a
todos. Los PAS somos PyMEs, pa-
gamos impuestos, damos trabajo,
y como tales generamos un im-
pacto positivo en la actividad que
debe ser protegido.

6. ;Qué aportes concretos puede
realizar el PAS para un mejor de-
sarrollo de la actividad asegurado-
ra en la actual coyuntura? ;Qué
opinidn le merece la capacitacién
continuada de todo tipo y su apor-
te al mejor servicio y crecimiento
profesional?

El PAS conoce al cliente, tiene

contacto en el dia a dia y es el
mejor canal para difundir y pro-
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mover la conciencia aseguradora.
Los PAS estamos interesados en la
transparencia y solvencia del mer-
cado asegurador, y en transmitir el
rol del seguro en la sociedad.

FAPASA ha hecho gestiones en
el Ente Cooperador Ley 22400
para incorporar a la Capacitacién
Continuada contenidos relativos
al seguro regional. También se han
incorporado temas vinculados al
desarrollo de nuevas habilidades,
como habilidades blandas, entre
otras. Desde FAPASA sostenemos
que la capacitacién debe tener el
objetivo de formar un PAS cada
vez mds profesional, con conoci-
mientos que le permitan liderar
su negocio. Hoy en dia, incluso,
promovemos modelos de capacita-
cién que combinen la modalidad
presencial y la virtual.

Agustina Decarre, Presidente de FAPASA.

LA VOZ DE LOS PAS

7. Tomando en cuenta los avances
tecnoldgicos, ;cémo se preparan
los PAS para contemplar la nueva
demanda de servicios del consumi-
dor? ;Qué avances concretos se han
realizado en el ano y cudles son sus
proyectos?

FAPASA trabaja en la concrecién
de una herramienta tecnolégica
a mediada para los PAS que les
permita incorporar tecnologia y
hacer foco en la mejora de proce-
sos orientados al cliente. Una app
desarrollada por PAS y para PAS.
Una accidén concreta desde FAPA-
SA para poner a disposicién de los
asociados de las APAS, pensando
en un modelo colaborativo para
que todos tengan acceso sin im-
portar su volumen de cartera o su
lugar de trabajo.

;Cudl es la visidén sobre el desarro-
llo del mercado de seguros en ge-
neral para 2022? ;Y de la produc-
cidn en particular?

Desde FAPASA consideramos que
hay mucho por hacer en cuanto
al desarrollo de ramos especificos,
para torcer la situacién actual en
la cual los ramos Automotores,
Riesgos del Trabajo y Motovehicu-
los sumaron 641 mil millones de
pesos en primas a junio 2021 de
los 1.035 mil millones que logré

todo el mercado en su conjunto.
Los 3 ramos mencionados son ma-
yormente obligatorios, y suman
el 62% del total de la prima. Si a
este nimero le sumamos la pro-
duccién de los seguros colectivos
obligatorios de Vida, Retiro, RC y
otros, tenemos que entre el 65% y
el 70% de la prima del mercado se
deriva de seguros obligatorios.

Queremos cambiar esa situacién
y lograr que la produccién de se-
guros voluntarios se desarrolle

mucho mds. Insisto, nuestro foco
estd puesto en desarrollar los segu-
ros voluntarios, en incrementar la
oferta de este tipo de coberturas,
y consideramos que gracias a la
constante generacién de concien-
cia aseguradora que los PAS rea-
lizamos con nuestra labor diaria,
esto serd posible.

Un ejemplo lo hemos visto con el
seguro de Personas que tuvo un
inicial interés durante el afo pa-
sado y este, con la pandemia. Este

Revista ASEGURANDO 57



LO MEJOR DE LOS MEDIOS - AGUSTINA DECARRE

ramo es un gran campo de accién
paralos PAS. La pandemia sensibi-
lizé e instald la necesidad de pro-
teger la continuidad econémica de
las familias ante el fallecimiento
repentino del proveedor principal
de ingresos.

Ello generdé consultas y puso el
foco en necesidades o riesgos a cu-
brir y creo que tanto los PAS como
las aseguradoras estdn realizando
una gran accién de concientiza-
cién sobre la necesidad de prote-
gerse.

Por otra parte, celebramos haber
ganado participacién en la comer-
cializacién de seguros. Los datos
de la SSN correspondientes al pe-
riodo julio 2019/junio 2020 ha
demostrado que los PAS y las So-
ciedades de PAS intermediamos el
67,2% de las primas netas de anu-
lacién, porcentaje que habia sido
de 66,2% un afo atras.

Confiamos en que con las cifras
a junio de 2021 (que no han sido
publicadas al momento de realizar
esta entrevista) demuestren lo que
palpitamos en la calle y observa-
mos en nuestros propios numeros:
que los PAS seguimos ganando
terreno en la comercializacién de
seguros frente a otros canales de
comercializacién que no han al-
canzado el nivel de profesionalis-
mo y compromiso que tenemos

los PAS.

;Cudles son los temas principales
en la agenda de FAPASA? (actuales
y para 2022)
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“EL SEGURO DEBE
SER VISTO COMO UN
ELEMENTO DE SEGURIDAD
Y PROTECCION Y CUANDO
HAY SITUACIONES QUE
DEJAN DESPROTEGIDO
A UN ASEGURADO O
TERCERO, ESO HACE
MAL A TODOS, A LOS
ASEGURADOS, A LOS
PAS, A LLAS COMPANIAS
Y A LA INSTITUCION DEL
SEGURO.”

Los principales temas en la agenda
de FAPASA y las 22 asociaciones
que la conforman, son:

- Capacitacién en temas técnicos y
otras habilidades blandas para se-
guir el ritmo de los cambios en el
mercado y en la sociedad.

- Incorporacién de tecnologia en
la actividad de los PAS con herra-
mientas impulsadas por FAPASA a
través de un proyecto colaborati-
vo para que todos los PAS puedan
disponer de una aplicacién para
sus clientes, independientemente
del ‘tamafo’ o volumen de nego-

cio del PAS.

- Defensa del rol del PAS frente al
importante intrusismo en la acti-

vidad.

- Continuar impulsando la web de
denuncias
ar) por venta ilegal de seguros, y
prdcticas como atar coberturas a
créditos prendarios, hipotecarios y

(www.denuncias.com.

otros, llevadas a cabo por Bancos y
planes de ahorro previo violando
el derecho del asegurado a acceder
a variedad de oferta de coberturas
y poder elegir el canal de comer-
cializacién para contratar esos se-
guros.

- Avances en la implementacién de
la Mutual de FAPASA. De hecho,
el INAES ya nos ha concedido la
aprobacién para llevar adelante
este proyecto que tanto nos ilusio-
na.

- Posicionamiento del canal pro-
fesional, trabajo en medios y en
la Sociedad para generar Cultura
Aseguradora.

La SSN emitié una resolucién que
le prohibe a una aseguradora cele-
brar nuevos contratos de seguros.
;La solvencia de las aseguradoras
les genera algtin tipo de preocupa-
cién o estdn tranquilos en cuanto
a la solidez del sistema?

Por supuesto la solidez de las Cias.
es un tema que nos preocupa y nos
parece muy importante el foco que
estd poniendo la SSN sobre esto.

El seguro debe ser visto como un
elemento de seguridad y protec-
cién y cuando hay situaciones que
dejan desprotegido a un Asegura-
do o Tercero, eso hace mal a todos,
a los asegurados, a los PAS, a las
Compaiifas y a la institucién del
Seguro.

Este afio se trabajé con el tema
Lectura en Interpretacién de Indi-



ces de Cias. para el Curso E-lear-
ning de Capacitacién Obligatoria,
poniendo foco en la importan-
cia que también el canal de PAS
tome decisiones y pueda asesorar
a sus clientes sobre la solvencia y
situacién de las aseguradoras au-
torizadas. Seguimos trabajando en
la profesionalizacién y en aportar
para un mercado solvente y trans-
parente.

Las asociaciones han recibido y he-
cho denuncias sobre la venta ilegal
de seguros. ;Cudles son los casos
que mds les preocupan, mds alld de
este tema de Mercado Libre?

Nos preocupa mucho el efecto ne-
gativo de las ventas atadas, avances
de los Bancos sobre la contratacién
de Seguros en operaciones de Prés-
tamos donde se pide reciprocidad,
y por supuesto el tema Prendarios
sigue siendo un problema para
muchos Asegurados ya que, si bien
se les permite la eleccién entre 5
opciones de aseguradoras, no se les
permite hacerlo a través de su PAS
de confianza.

Recibimos denuncias por mala
atencién y nulo asesoramiento,
encontrdndose ante siniestros sin
contencién y solo con la posibili-
dad de llamar a un call center que
nada resuelve. Sobre estas preocu-
paciones acercamos a SSN un tra-
bajo para ser considerado por el
Organo de Control poniendo el
foco en la proteccién del Asegu-
rado y poniéndonos a disposicién
como Segmento que se destaca por
el Asesoramiento y la cercanfa al

“NUESTRA FORTALEZA
ES EL CONTACTO
CON EL ASEGURADO
Y LA ATENCION
PERSONALIZADA Y ESTO
NOS LLEVA A BUSCAR LAS
HERRAMIENTAS Y FORMAS
DE COMUNICACION QUE
NUESTROS CLIENTES
VALORAN.”

cliente para evitar situaciones muy
perjudiciales.

La industria aseguradora estd
transformdndose por la venta on-
line y la incorporacién de tecno-
logia. ;Cémo se han adaptado e
incorporado los y las PAS a esa
tendencia?

La tecnologia forma parte de nues-
tra actividad y cada uno la va a
adaptando a su estilo de trabajo,
regién y tipos de clientes. Nuestra
fortaleza es el contacto con el Ase-
gurado y la atencién personalizada
y esto nos lleva a buscar las herra-
mientas y formas de comunicacién
que nuestros clientes valoran.

La tecnologia es muy importante
y por eso estamos con el proyec-
to de desarrollo para que todos
los PAS sin diferencias de tamano
de cartera o forma organizacional

LA VOZ DE LOS PAS

tengan acceso, pero sin perder de
vista que la tecnologia es un medio
y que el foco es nuestro cliente y el
asesoramiento.

Es un momento sensible por la
volatilidad de los precios y hoy
la revisién de sumas aseguradas y
el riesgo de Infraseguro deben ser
tenidos en cuenta y los PAS desa-
rrollamos este rol fundamental de
explicarles a cada cliente sobre es-
tos riesgos.

s Qué evaluacion hacen de la capa-
citacion general de los y las PAS y
de los programas de capacitacién
continuada  implementados en
2021?

Este afio hay una gran variedad de
temas posibles para la capacitacién
continuada y permite que se elija
por interés, por ejemplo, seguros
regionales nos parece una gran
opcién para personalizar en cada
regién del pais de acuerdo a las
economias regionales que se pue-
den impulsar.

Temas como Seguros de Personas
y Microseguros también genera-
ron mucho interés en los matri-
culados. Para FAPASA fue un afio
de alianzas estratégicas para acer-
car también otras capacitaciones
no obligatorias y con una mirada
técnica y prdctica como el Ciclo
desarrollado junto a la Asociacién
Argentina de Peritos y Liquidado-
res de Seguros que conté en cada
encuentro con muchos PAS dvidos
de incorporar conocimientos.

I
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FALLOS JUDICIALES COMENTADOS
PARA SER COMENTADOS

SEGURO. DENUNCIA DEL SINIESTRO
PRESENTADA AL PRODUCTOR. OMISION
DE PRESENTARLA EN LA COMPANIA EN
FORMA OPORTUNA. EFECTOS.

Si el asegurado realiza la denuncia por ante el represen-
tante o agente designado por la compafia, dentro del
plazo perentorio exigido por el art. 46, 47 y ccs de
la Ley de Seguros, la compaiifa de seguros no puede re-
chazar la cobertura debido que la productora presentd
la denuncia vencido el plazo del articulo 56 de la Ley
17.418. Ya que las relaciones entre la empresa y su
agente son irrelevantes para los terceros, y aun para el
asegurado.

De modo que no puede la aseguradora, para no-
responder al siniestro ante la existencia de una péliza
vigente, pretender se tome como fecha de denuncia la
del sello de la Delegacién, cuando el asegurado la rea-
lizara en tiempo y forma frente al productor de se-
guros. La aseguradora pretende fragmentar la relacién
contractual con la intermediacién de una productora,
a quien parece olvidar le resulta de aplicacién las reglas
del mandato, tal como lo prevé la misma Ley de Segu-
ros en su art. 54.

Liberman, Pérez Pardo.

L065654

G.E.I. C/V.V.D. y otros S/Daiios y perjuicios 8 Acc.
Tran. c/Les. o Muerte).

Fecha: 1/08/18.

Cdmara Nacional de Apelaciones en lo Civil.

Sala L.

Comentario. Fallo que involucra, como habitualmente,
al Asegurado y al Asegurador. Sélo que aqui adquiere
también un rol protagénico el productor asesor. Ello
resulta de la aparente demora de este dltimo de trans-
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mitir a la aseguradora la informacién del acaecimiento
del siniestro, que le habrfa brindado el Asegurado den-
tro de los plazos fijados por el art.46. Demora, ademds,
de extensa duracién, teniendo en cuenta que se cita
para determinarla el art.56 de la Ley de Seguros.

Sin tener el dato preciso, el nombre del expediente ha-
bla de lesiones o muerte. Lo que puede hacer pensar en
dafos significativos. Veremos cémo explicar este des-
aguisado, en el que casi todos parecen haber fallado en
su cometido (lo de fallado incluye, por algunos detalles
técnicos que veremos, el propio fallo de la Cdmara).

Arranquemos con el Asegurado que, aparentemente,
habrfa transmitido el suceso siniestral a su productor.
Si se hubiera llamado José “Precavido” hubiera comu-
nicado también el hecho a la Aseguradora (mds ain
hubiera vuelto a hablar con el PAS por novedades del
trdmite). Pero admitamos que la via de informar al PAS
es habitual y, de habitual, eficiente.

El PAS aparece como aquel que “metié la pata” por
haber incumplido una de sus obligaciones mds signifi-
cativas y de f4cil imputacién: puso a su cliente en situa-
cién de no cobertura. En el tango, serfa “...Arrésteme,
Sargento, y péngame cadenas...”. Especialmente, si no
tiene la capacidad, “graciable”, de que se disculpe su
omisién y se cumpla el contrato.

Si en el expediente ha quedado debidamente compro-
bada la comunicacién puntual del Asegurado al PAS,
resulta dificil considerar aceptable la actitud de la Ase-
guradora. Buscando una explicacién podrfamos plan-
tear: 1) (sserd, tal vez, aquello de que era un siniestro
“grande”?), o 2) La existencia de alguna sospecha de
que la demora obedecia a alguna maniobra sobre la fe-
cha y/o sobre la cobertura.



El Tribunal que descarta, razonablemente, el tema de
la cuantia y ante la falta de prueba de una maniobra,
le dice que su postura es inadmisible y que no puede
alegar en su defensa la omisién del PAS, como si la
actuacién de éste le fuera totalmente ajena.

El fallo es correcto y adscripto a la mejor doctrina y ju-
risprudencia sobre el tema. Cuando sefalé, mds arriba,
que le encontraba algtin defecto a los fundamentos, lo
hice por un par de razones que surgen de que nos gusta
“refinar” el andlisis en los conflictos de seguros.

Uno de ellos es la mencidn al articulo 56 de la Ley de
Seguros como un pardmetro para destacar la demora
del PAS. Como ese plazo nace con la denuncia del si-
niestro o la adjuncién de las informaciones requeridas,
la mencién a ese articulo estarfa implicando un reco-
nocimiento de que habia sido notificado del siniestro.
También observo negativamente la mencién que hace
la sentencia del articulo 54 de la Ley de Seguros, como
si el mismo fuera aplicable a la relacién con el PAS. En
ese articulo se estd hablando de apoderados (en el caso
Agentes Institorios) y esa calidad no se da habitualmen-
te en la relacién con el PAS.

Ello no impide que la solucién del fallo sea correcta.
Sélo que, en general, se sentenciaba que como era el
Asegurador el que decidia operar con esa red comer-
cial, no podia desconocer los actos que estos llevaban a
cabo, salvo excepciones. Mds cercanamente, las normas
de defensa del consumidor (constitucionales y legales)
y la regulacién de los diferentes contratos en el Cédi-
go Civil y Comercial hacen aplicable con gran signifi-
cacién el principio mds favorable al Consumidor y el
reconocimiento de una especie de cadena de responsa-
bilidades sucesivas.

CONTRATO DE SEGURO. LIMITE DE
COBERTURA. INTERPRETACION.
ALCANCES. ACTITUD DEL ASEGURADOR.
COSTAS.

1- A los fines de determinar la extensién de la co-
bertura no cabe recurrir tinicamente a lo pactado en la

Dr. EDUARDO TORIBIO

péliza, sino también a lo previsto en la propia Ley de
Seguros pues constituye normativa de orden publico y,
por ende, de cardcter imperativo de la que las partes no
pueden apartarse, salvo que la modificacién beneficie al
asegurado.

2- Cuando la indemnizacién fijada a favor del damnifi-
cado supera el limite de cobertura, la aseguradora debe
responder en la proporcién resultante de la compara-
cién del monto cubierto con el que pone fin al proceso
y el saldo quedard a cargo del asegurado. Esa regla po-
see una excepcidn: si las costas se devengaron en una
causa civil mantenida por decisién manifiestamente
injustificada del asegurador; en ese caso, éste debe pa-
garlas integramente.

3- En el caso, el asegurado no debe soportar parte del
dafio, por inaplicabilidad de limite alguno en la cober-
tura. Ya que la nocién de indemnidad que suministra
el articulo 109 de la Ley de Seguros, se extiende no
s6lo a la suma que “deba a un tercero” (art. 109, L.S.)
sino, ademds, al “...pago de los gastos y costas judicia-
les...” (art. 110, inc. a], L.S.) necesarios (art. 111, L.S.)
a esos fines, y adeudados aun en el supuesto de que la
pretensién del tercero sea rechazada (art. 111-3, L.S.).
(Sumario N°27396 de la Base de Datos de la
Secretarfa de Documentacién y Jurisprudencia de la
Cdmara Civil).

Liberman, Pérez Pardo. Iturbide.

L043102

Alvarez, Roberto Horacio ¢/ Chavez, Carlos Al-
berto y otros s/ Dafios y Perjuicios.

Fecha 14/02/19

Cdmara Nacional de Apelaciones en lo Civil.

Sala L.

Comentario.

La inflacidn es un personaje de presencia ineludible
en nuestro pais y no podia dejar de manifestarse en
el dmbito de los Tribunales. De hecho, una gran can-
tidad de causas, analizadas en detalle, tienen origen
en conflictos originados en las variaciones del valor
de la moneda.
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El efecto mds extendido es el que resulta de la lar-
ga tramitacion de los juicios. Como consecuencia
de ello, si tomamos los valores de sumas aseguradas,
encontramos que una muy buena determinacién
de origen (pero denominada en moneda nacional)
suele resultar insuficiente (a veces en proporciones
sorprendentes) al momento de dictar y ejecutar una
sentencia. Este caso que analizamos, el tribunal des-
taca un elemento en la conducta de la Aseguradora
demandada que le otorga a la cuestion un elemento
adicional.

El fallo sefiala que el juicio se extendid en el tiem-
po por voluntad “manifiestamente injustificada” del
Asegurador. Esa conducta disvaliosa la hace merece-
dora de una restriccion de su derecho a sostener que
la suma asegurada es el “limite de la obligacion del
Asegurador’.

El fallo comienza recordando lo que es el principio
general (al que otorga cardcter de norma de orden
puiblico): 1) la suma asegurada es el limite de la 0bli-
gacion del Asegurador; 2) y si el monto que resulta de
la condena supera esa suma, aquella obligacién se re-
duce en la misma proporcidn en que se encuentran la
suma asegurada y la suma resultante de la sentencia.

Marfes de 17,3 18 horas

Cuando puede determinarse, con la claridad que pa-
rece haber apreciado el Tribunal, lo irrazonable de la
postura del demandado que provoca esa insuficiencia
de cobertura econdmica, el apartamiento de aquel
principio nominalista parece indiscutible.

Lo que sucede es que el fenémeno inflacionario prdc-
ticamente endémico en nuestra economia pareciera
otorgar ese mismo efecto, de manera solapada y con
decisiones aparentemente adecuadas: rechazar un re-
clamo e ir a juicio, apelar cualquier decisién en su
contra, llegar a instancias extraordinarias.

La respuesta de los Tribunales, en los iltimos tiem-
pos, estd tomando en consideracion la disparidad en
la comparacion de los valores originales y los resul-
tantes (en términos reales) cuando se dicta la senten-
cia. Y ustedes lo han podido leer en varios casos de
nuestras iltimas entregas.

Pero ello es un simple premio consuelo y no resulta
satisfactorio como cumplimiento de las obligaciones.
Tampoco lo es para materializar el elemento de au-
xilio financiero (ademds de econdmico) del Seguro ni
para generar una imagen positiva de la actividad.

Radio Cultura FM 97.9 Mhz /B

Toda la informacion del mercado

asegurador y reasegurador

) E! Seguro y la Prevencion

o @Elseguroylaprevencion
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