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7° EDICION DE “EL VIAJE
DE TIEMPO DE SEGUROS”

La sana costumbre de recorrer el pais, reflejando la actividad del mercado

asegurador.

En marzo del 2014, con un recorrido de
mas de 8.000 kms. a través de 8 provin-
cias, se inicié la primera edicién de “El
Viaje de Tiempo de Seguros”, que rapi-
damente se transformé en un auténtico
evento sobre ruedas y una experiencia
distinta e innovadora para el mercado
asegurador.

Alo largo de sus 6 ediciones recorrimos
mas de 40.000 kms. de ruta y estuvimos
en mas de 100 localidades de 21 provin-
cias, realizando cerca de 400 entrevis-
tas presenciales en oficinas de colegas
productores, agencias o sucursales
de compaiiias aseguradoras; ademas,
durante las mismas, realizamos desde
el interior 22 transmisiones en vivo de
nuestro programa.

Con grandes expectativas planeamos
para este 2020 la 7° edicién, de nuevo
con un extenso recorrido, donde llega-
rlamos por primera vez a muchas lo-
calidades, con colegas ansiosos de co-
nocernos en persona y recibirnos para
compartir sus historias y experiencias,
pero todos sabemos lo que ocurrié...una
impiadosa pandemia importada llegd
para afectar la vida de todos nosotros.
Pensamos y repensamos mucho qué
hacer, pero fue gracias al inestimable

apoyo de nuestros sponsors que apos-
taron e insistieron en que no importaba
cuando se iniciase el recorrido, si no que
-por tratarse el nuestro de un negocio de
personas- iba a ser mas que necesario
el mantener esa tradicion del encuentro
cara a cara, el hablarse mano a mano
y no por un chat o videoconferencia.
Apenas iniciamos los contactos, los co-
legas de distintas localidades a visitar
nos contaron que nos esperaban con
mucha ansiedad, y aunque por el mo-
mento haya que evitar los abrazos o el
placer de compartir un mate, los podria-
mos visitar y conocernos mutuamente.
Fue asi que redisefiamos el recorrido
que planeamos originalmente, para lle-
gar a muchos de los principales centros
econdémicos de nuestro pais para asi
reflejar en directo la realidad econémi-
ca que estd dejando esta cuarentena y
c6mo poco a poco se vuelve a retomar
una actividad tan importante para la rea-
lidad econémica de todo pais, como es
el seguro.

Solo hubo que esperar el levantamiento
de algunas restricciones y es por eso
que a partir de diciembre de este triste
afio volveremos a recorrer unos 10.000
kms. de ruta, visitando 5 provincias y

mas de 20 ciudades, para realizar unas
100 entrevistas presenciales y varias
emisiones desde distintas localidades
del interior.

Como siempre nuestra pdgina web
www.tdselviaje.com.ar reflejard dia a
dia lo que vaya aconteciendo para que
puedan conocer en tiempo real todas
las acciones que estaremos desarro-
llando y los lugares que iremos tran-
sitando. Por supuesto también esta-
remos presentes a través de las redes
sociales (Facebook, Twitter, Instagram
y en nuestro canal de YouTube) donde
nuestros seguidores podran acceder a
la informacién y los contenidos que se
vayan generando, entre ellos fotos y vi-
deos grabados con las camaras a bordo
que equipan el mévil con el cual realiza-
remos esta travesia.

Quedan todos invitados a sumarse a
este viaje que tiene mucho de aventura,
suefios y pasion por lo que hacemos.
Muy pronto llegaremos a tu regién a bor-
do de un vehiculo identificado con las
marcas de aquellas empresas que nos
apoyan en este evento y sera una oca-
sién para que todos estemos un poco
mas cerca.




GALENO

TODAS LAS COBERTURAS EN
Jr/r,., PLANES MEDICOS Y SEGUROS
1 /', QUE TUS CLIENTES NECESITAN

Brindale a tus clientes toda la proteccion y el cuidado que
necesitan, a traves de los mejores planes de cobertura
medica y una amplia gama de seguros.

Todo con el respaldo de GALENO SOLUTIONS, un

programa de soluciones tecno|6gicas de vanguardia que
permiten una gestién égil y eficaz.

Planes Médicos — Seguros de ART — Seguros de Vida (obligatorios y optativos)
Accidentes Personales — Seguros de Autos y Flotas — Seguros Integrales
Seguros de Todo Riesgo Operativo — Seguros de Caucion

JSGALENO ¢ GALENO ¥) GALENO

SEGUROS ART

Servicios al Productor:

www.galenoseguros.com.ar / www.e-galeno.com.ar
0800-333-7784
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HECTOR MARTINEZ
SOSA Y CIiA S.A.

DESARROLLO HACIA EL INTERIOR DEL PAIS Y MARKETING DIGITAL

EN APOYO DE LOS PA.S.

BREVE RESENA DE LA EMPRESA
Hector Martinez Sosa y Cia. S.A. es una
sociedad que el afio que viene cumplird 50
aflos en el mercado asegurador.

A los cinco afios de su fundacién y con la
necesidad de atender algunos clientes, nos
establecimos en Tierra del Fuego siendo
los primeros Productores Asesores en esa
Provincia, que en aquel momento era de-
nominado Territorio de la Tierra del Fuego,
Antdrtida e Islas del Atlantico Sur.

Desde aquel momento estamos trabajando
en la Isla, en Rio Grande y Ushuaia con
oficinas propias y estructuras en ambas que
nos fueron posicionando a lo largo de los
afios como referentes de la Provincia, con
un equipo muy profesional y dedicado.

En el afio 92 creamos Unibroker Asistencia
Aseguradora con el fin de darle acercarles
a Productores chicos y medianos la posibi-
lidad de operar con las aseguradoras gran-
des del mercado, dandoles la posibilidad de
operar con todas ellas brinddndoles toda la
atencion general en cuanto a Produccién,
Siniestros, Cobranzas, etc., donde un solo
ejecutivo los asistiera independientemente
de la/s compafifa/s con la/s que trabajara a
través nuestro.

Esto, que hoy parece un modelo bastan-
te utilizado por muchas aseguradoras, en
aquel momento era muy dificil explicarle
al Productor que cobrarfa la misma comi-
siébn que trabajando
en directo, y mds atin
que las compaiifas
entendieran que nues-
tro trabajo lo debian
pagar ellas, ya que
lo que nosotros estd-
bamos haciendo era
quitdndoles gastos fi-
jos y convirtiéndolos
en variables, con lo
cual el arranque fue
muy dificil, pero con
los afios este modelo
se impuso en el mer-
cado.

Actualmente  conta-
mos con una red de
mds de 450 produc-
tores que operan con
nosotros toda la cartera, una parte o alguna
aseguradora en especial, y tenemos la suer-
te de contar con algunos de ellos desde el
origen de Unibroker.

Hace casi dos afios entendimos que podia-
mos replicar este modelo en Rio Grande y

en Ushuaia, buscando socios con los cuales
compartiéramos los valores, y fue asi que
arrancamos en ambas ciudades, y pasamos
de ser competencia para ellos a ser socios y
potenciarnos con el fin de hacer mas y me-
jores negocios

PANDEMIA Y ROL DEL PRODUCTOR
EN LA MISMA

En el mes de marzo cuando el Gobier-
no decreta el ASPO, creo que la mayoria
coincidird en que fueron momentos de in-
certidumbre, porque casi de un dia para el
otro debiamos irnos a las casas,
précticamente dejando todos los
papeles de trabajo en la oficina,
y si bien crefamos que tenfamos
las herramientas para afrontarlo,
no sabfamos como iba a resultar.
Si bien por distintas situaciones
con algunos habfamos experimentado a lo
largo de los dltimos 3 afios la experiencia
del home office, y aunque la gente de Rio
Grande y Ushuaia ya llevaban una sema-
na en esta modalidad, ya que el ASPO en
la Provincia fue decretado antes que en el
AMBA, entendfamos que una cosa era al-
gunos, y otra muy distinta era todos, pero
honestamente resulté ser una muy buena
experiencia.

Al principio probando las conexiones en la
nube de la mayoria, y otros a través del es-

GUILLERMO ALONSO Y HECTOR MARTINEZ SOSA

critorio remoto, y el resultado fue muy bue-
no, y acd tenemos que agradecer mucho a
nuestra gente de sistemas que nos asistieron
permanentemente.

Una vez resuelto esto y con el poco mo-
vimiento de la primera semana, se nos vi-

=
[WINIBROKER

ASISTENCIA ASEGURADORA

martinez sosa

asesores de seguros

nieron las famosas fake news y los pedidos
de rebajas y toda esta historia que ya cono-
cemos donde realmente hubo que trabajar
mucho, casi te dirfa sin horarios ni dias ha-
biles, y donde cada compaiifa brind herra-
mientas para defendernos, algunas de gran
ayuda y otras no tanto, pero fueron semanas
estresantes para todos.

De todas formas creemos que esta situacion
nos puso en el centro de la escena, porque si
recuerdan casi todas las fake news sugerian

“ACTUALMENTE CONTAMOS CON UNA
RED DE MAS DE 450 PRODUCTORES QUE
OPERAN CON NOSOTROS”

que le pidas a tu Productor la rebaja de la
pdliza, y en todos los medios aconsejaban
esto, con lo cual y aunque esto haya sido
una carga muy grande, ponia a los Clien-
tes que tenian un Productor en un lugar
de privilegio con respecto a los que tenfan
contratado su seguro a través de un Banco o
en directo, ya que hemos visto infinidad de
casos donde ni siquiera los atendian telefo-
nicamente. Creemos que, si de esto se pue-
de sacar algo positivo, es que se Revalorizo
la funcién del Productor Asesor de Seguros.

FUTURO DEL PRODUCTOR ASESOR DE
SEGUROS

Nosotros vemos que el modelo del Produc-
tor Asesor de Seguros es un modelo muy
afianzado en nuestro Pafs, e independien-
temente de las distintas formas de comer-
cializar que se van dando en la actualidad,
no creemos que esto se dé masivamente, ya
que como comentdramos anteriormente, el
Cliente necesita del asesoramiento y de la
asistencia permanente que solo el Productor
de Seguros actualmente puede brindarle.

Si lo que pensamos es que se va a tener que
profesionalizar mds, o apoyarse en estructu-
ras profesionales que le permitan acceder a
riesgos y coberturas no convencionales, es
por ese motivo que desde hace afios esta-
mos trabajando, para darle un soporte técni-
co con Profesionales del mercado puestos a
su disposicion, que nos permita crecer con
una composicién de cartera mucho mds ho-
mogénea.

Por otro lado, creemos también que este es
el momento para elegir las Compaiifas con
las que deberfamos trabajar, es el momento
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de poner el foco en aquellas que realmente
privilegian el canal del Productor Asesor de
Seguros.

A raiz de esto decidimos participar de la
Comision de Sociedades de AAPAS, don-
de estdn los principales Brokers de origen
Nacional y cuya accién inicial fue juntar-
nos con los Ceos de las Aseguradoras que
entendemos son las que privilegian al Pro-
ductor Asesor de seguros, y en ese camino
estamos yendo, con muy buena recepcion.
Esta comision si bien estd compuesta por
Brokers, en la gran mayoria de Ellos (como
en nuestro caso) somos Organizaciones de
Productores de Seguros que sumamos entre
todos unos 8.000 aproximadamente, lo que
nos permite tener mds representatividad a la
hora de juntarnos con las Compaiifas.

PROYECTOS PARA EL ANO QUE VIENE
Durante los primeros meses del aflo que
viene estaremos encarando el desarrollo
para el interior del Pais que es una asigna-
tura pendiente, si bien actualmente tenemos
algunos Productores Amigos con los que
trabajamos en Puerto Madryn, en Rosario
y algin lugar mds, la idea es ir entrando en
algunas ciudades puntuales, para lo cual
al igual que nos pasé en Tierra del Fuego,
tendremos que buscar los socios correctos,
fundamentalmente aquellos que como dijé-
ramos, compartan nuestros valores.

Por otro lado, también este afio también
comenzamos a incursionar en riesgos cor-
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porativos y seguiremos profundizdndolo
el afio que viene, ya que si bien hace afios
atrds los trabajdbamos, fuimos cambiando
la estrategia y descuidando un poco esta
drea, con lo cual estamos retomando tam-
bién ese camino.

Otro objetivo clave para el afio que viene
es el sistema operativo, que, si bien la pri-
mera etapa la estamos poniendo en funcio-
namiento antes de enero, el aflo que viene
va a ser crucial para terminar de tenerlo a
pleno y poder tener una herramienta més de
gestion que nos permita dar valor agregado.

e

- - _idl
HECTOR MARTINEZ SOSA Y CIA. S.A. UNIBROKER ASISTENCIA
ASEGURADORA

Un punto importante en el que estamos
trabajando desde hace casi un afio y que
arrancaremos fuerte el aflo que viene, es
en el marketing digital, otra herramienta
que pondremos al servicio de los Produc-
tores para llevarles una solucién a un tema
donde no todos tienen acceso ni medios
para llevarlo a cabo, por eso nuestra idea
es entregarles piezas todos los meses con
distintas temdticas donde Ellos lo puedan
personalizar y usarlas como propias, entre
otras acciones.
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BROI(ER

ASISTENCIA ASEGURADORA

25 Anos de Crecimiento Permanente

Administrando la cartera de mas de LIa Manos
400 Productores Asesores de O‘| 1 - 4849 - 9200

Seguros, generando la ventaja

competitiva de operar con las C?’da' e eiadonial L
icente Lopez

companias lideres del mercado Av. Paseo Colén 728 - 7°B
C.A.B.A.

'a X -
QSSN martinez sosa
SUPERINTENDENCIA DE asesores de Seguros

SEGUROS DE LA NACION
www.ssn.gob.ar

0800 666 8400
N° de Matrlcula 00003
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ARIEL SILVA ASESORES DE
SEGUROS S.A.

FUERTE APOYO Y ACOMPANAMIENTO A LOS JOVENES PA.S.

Tenemos nuestra Central en Corrientes
en Junin 762 Piso 2 Oficina 5 y oficina
comercial en Junin 766 en Planta baja.
En Goya en Belgrano 1167.

En Resistencia — Chaco - en Avda.
Paraguay 50

En Formosa en Mitre 193.

Como queda a la vista trabajamos las
Provincias de Corrientes, Chaco y
Formosa.

P4gina web:
www.arielsilvaseguros.com.ar

OFICINA MOVIL:

Siguiendo nuestra politica de innovar
permanentemente, presentamos al mer-
cado hace ya dos afios una Oficina Mdvil
Mercedes Benz Sprinter larga dotada con
elementos de dltima generacién que nos
permite emitir Pélizas en tiempo real en
el lugar que estemos y llegar a todos los
rincones con las comodidades necesarias.
Realmente nos permitié lograr una ma-
yor participacion en el mercado regional.
Asistimos permanentemente a los prin-
cipales eventos de aquellas Localidades
dénde contamos con un PAS. Esto permite
a nuestros productores lograr una mayor
interaccion con sus mercados.

¢{CON CUALES COMPANIAS
TRABAJAN?

Trabajamos:

a) Mercantil andina

b) Swiss Medical Seguros

c) Experta

d) Nacién Seguros

e) Caja de Seguros

f) Previnca

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"

g) Asociart ART

h) Galeno Seguros

i) CNP Seguros

j) San Cristébal Seguros

“APORTE DE LA
CUARENTENA"

Pudimos interpretar, enten-
der y afrontar la realidad
adecudndonos a esta im-
pensada modalidad atipica
hasta mediados de Marzo.
Trabajamos muy fuerte con
los PAS. Impulsamos y los
capacitamos en el uso de
herramientas para gestion
no presencial, como los
portales y las aplicaciones
de las Compaiifas y nuestra
pagina. Utilizamos las redes
sociales. Hubo mucho por
hacer en poco tiempo. Las
videollamadas y el Zoom
estuvieron y aun estdn a la
orden del dia.

Tuvimos que adaptarnos y
reaccionamos ante al nuevo
escenario.

Répidamente  brindamos
acceso remoto a nuestros
agentes para que pudieran
afrontar la tarea cotidiana
desde sus casas. Hemos lo-
grado que trabajen como si
estuvieran en la oficina. Con la misma efi-
ciencia, seguridad y vocacién de servicio.
Hoy debemos agradecer a la “cuarentena”
todo aquello que obligados debimos utili-
zar, aprender y desarrollar.

ARIEL SILVA

ASESORES DE SEGUROS S.R.L

ARIEL SILVA, TITULAR DE ARIEL SILVA
ASESORES DE SEGUROS SA

¢EN QUE LOS PERJUDICO LA CUA-
RENTENA?

Los inconvenientes causados por la Cua-
rentena son comunes a todos en el Pais y
seria reiterativo describirlo.

La situacion mas compleja que he-
mos vivido en Chaco y Corrientes fue
“PRE-PANDEMIA”. En el Chaco en
Enero 2019 y en Corrientes Diciembre
2019 ambos Gobiernos Provinciales De-
creto mediante establecieron que abso-
lutamente todos los negocios de seguros
corporativos oficiales y de Entes Des-
centralizados pasen por los Brokers del
Banco del Chaco y un privado en Banco
de Corrientes. Lo mds lamentable es que
no hemos visto ningtin reclamo formal de
las Organizaciones que nos aglutina. Real-
mente los PAS estamos desprotegidos y
sin apoyo. En este contexto estamos traba-
jando. Este golpe fue sin dudas mucho mds
fuerte que la Pandemia. Esta situacion nos
permitié conocer a las Compaiifas. Aque-
1las que fueron leales a los PAS de aquellas
que por un negocio rapido corrieron a los
Bancos y se olvidaron de los PAS.



¢QUE OBJETIVOS TIENEN PARA EL
SEGUNDO SEMESTRE DE 20207?
Indudablemente la cuarentena y condicio-
nes no deseadas que presento el mercado
desde Marzo a la fecha nos llevé a replan-
tear objetivos y prioridades. Decidimos
apoyar con preferencia las acciones y
tareas de nuestros PAS. Muchos del Inte-
rior y con recursos limitados los apoyamos
en desarrollar tecnologia, capacitarlos de
manera que puedan cubrir sus necesidades
para poder seguir atendiendo adecuada-
mente.

Ratificamos lo que antes de la Pandemia
habiamos decidido de incorporar nuevos
PAS y trabajar fuerte con ellos en capacita-
cién y apoyo comercial. Apuntamos con
preferencia a los jovenes, apoydndolos no
solamente en lograr buenas condiciones
econdmicas sino dando ayudas econdmicas
para atender las necesidades prioritarias y
acompafiando su gestién comercial inicial.
Consideramos esencial estar junto a ellos
en la primera etapa que es cuando mds ne-
cesitan y dudas pueden tener.

¢EN QUE SE CONSIDERAN FUERTES?

Nos sentimos fuertes y comodos en la tarea
de incorporar y capacitar a jovenes PAS.
Brindamos el mayor apoyo posible y tra-
tamos de profesionalizar a nuestra fuerza.
Principalmente a aquellos que recién se
inician. Otra fortaleza encontramos en el

Mas de 373.000
personas aseguradas
en Accidentes
Personales.

Mas l:_](‘,'1 1 8000
Péliz dividuales
de autos y motos

Junin 766 Piso 2 Of 5
Tel: 0379-4467744
Corrientes-(3400)

respaldo de las Compaiiias que trabajamos.
Todas ellas de primer orden.

FINALMENTE

Atendemos todas las necesidades en ma-
teria de Seguros. Fuertemente orientado a
apoyar y acompafiar a los PAS. Tanto en
gestiones comerciales habituales como en
aquellas coberturas no tradicionales que
cuesta un poquito en el interior por la falta
de habitualidad o poca frecuencia. Esta-
mos impulsando Vida Individual y Vida
Colectivo. Complacidos de alentar a los
PAS a incursionar por estas ramas no siem-
pre frecuentadas.

ARIEL SILVA

ASESORES DE SEGUROS S.R.L

Mas de 2000
Establecimientos
Educacionales
atendidos.

Mas de 70.000
asegurados en Vida.

o

g

8 HRIEL SILVA

 ASESORE} DE §°5
2)

Recientemente hemos cerrado una alianza
estratégica con SEGA Consultores cuyos
resultados ya lo estamos palpando en todo
lo que es Vida Individual.

Invitamos a saber mds de nosotros a través
de nuestra pagina web

www.arielsilvaseguros.com.ar

T.E. fijos 0379 4467744 & 4464747
asilva@arielsilvaseguros.com.ar
+54 379 466 7375
jsilva@arielsilvaseguros.com.ar
+54 379 468 1504
csilva@arielsilvaseguros.com.ar
+54 379 468 1966

Mas de 120
comercios
asegurados.

s de 3.800
un Jde, en Flota
aseguradas.

_'gtr.og,&asegurados?

www.arielsilvaseguros.com.ar

0800-666-8400
@SSN Wwww.ssn.gob.ar

N° de inscripcion: 1111
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HOY MAS QUE NUNCA, TRABAJANDO
CODO A CODO CON LOS PRODUCTORES
ASESORES DE SEGUROS

VOCERO: GUSTAVO FALKE / GERENTE COMERCIAL

NUESTRA ESTRATEGIA COMERCIAL
PRE Y POST-PANDEMIA

La estrategia comercial de La Equitativa
no se modificé con la pandemia, en rea-
lidad podriamos decir que se intensifi-
caron y profundizaron los lineamientos
que tenfamos sobre comunicacién, ca-
pacitacion y servicio hacia el productor.
Todas nuestras energias se centran en el
Productor Asesor de Seguros, tinico canal
de comercializacion de nuestros servicios.
Brindamos coberturas que se ajustan a
las necesidades de los asegurados, facili-
tamos y simplificamos la administracién
de las carteras de los PAS, tenemos una
comunicacién simple y clara en relacién a
nuestras politicas de suscripcion y, tal vez
lo mds importante, acompafiamos al PAS
en el momento de liquidar un siniestro,
dandole contencién a través de procesos
simples y rdpidos para su pronta liquida-

\v LA EQUITATIVA

cion.

Trabajar desde nuestras casas, digitalizan-
do todos nuestros procesos administra-
tivos y comerciales, fue un gran desafio
de logistica, de comunicacién y de imple-
mentacién. Pusimos nuestro foco en tra-
bajar codo a codo con el PAS, escuchando
sus necesidades, ayuddndolo en esta nue-
va forma de trabajo y capacitdndolo en el
uso de nuevas herramientas.

LA TECNOLOGIA - BALANCE DE LA
SITUACION ACTUAL

Entendemos que hasta el momento pode-
mos sacar dos grandes conclusiones como
balance parcial a octubre de 2020. La pri-
mera es reafirmar el lugar estratégico que
tiene el PAS ante sus asegurados, lugar
largamente ponderado por La Equitativa
desde hace mas de 123 afios en donde pri-
vilegiamos el contacto personal que brinda

ANTONIO MILICI (SUB-GERENTE COMERCIAL), ALEJANDRO JACKSON (JEFE COMERCIAL

VIDA) Y GUSTAVO FALKE (GERENTE COMERCIAL)

COMPARIA DE SEGUROS

el productor a sus asegurados. La segunda
conclusién viene de la mano de la tecnolo-
gfa: la vemos como un medio, y no como
un fin. Un medio para nosotros, para poder
estar mas cerca de nuestros productores en
estas circunstancias, para facilitar su ges-
tiéon como PAS.Y ademds constituye una
manera para el PAS de seguir cerca de sus
asegurados, contenerlos y asesorarlos; y
también es una oportunidad para captar
potenciales asegurados. Nuestro esfuerzo
en tecnologia ha sido entonces para me-
jorar la calidad en la relacién entre el PAS
y nosotros, y fundamentalmente entre el
PAS y su cartera de asegurados.

ACCIONES COMERCIALES

La acciones comerciales que hemos rea-
lizado en este periodo se dividen en dos
etapas: la primera etapa fue acompafiar
al pas en el proceso de digitalizacién to-
tal de su cartera, desde la
suscripcion,  administra-
cion y siniestros, brindado
capacitacion especifica y
adecuando nuestra oferta
aseguradora a tal fin.

La otra instancia no menos
importante fue basar nues-
tra estrategia comercial en
capacitar a todos los pro-
ductores en nuevas formas
de comunicacién con sus
asegurados(a través de
plataformas como Linke-
din, Instagram, Whatsapp,
Facebook) y en divulgar
nuestra oferta de cobertu-
ras y capacitar a los PAS
en ramos del seguro que no
trabajaban tradicionalmen-
te (como transporte, cau-
cién, seguro agricola) para
que puedan contar con una
oferta aseguradora amplia
y ganar nuevos mercados.
Ademds hemos generado
programas de incentivos a
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las ventas y mantenimiento de cartera en
ramos como automoéviles, combinados
familiares, accidentes personales y segu-
ros de vida. Este tipo de acciones genera
alta participacion por parte de la red de
productores y ayuda a fidelizar la cartera,
otorgando nuevas oportunidades de creci-
miento.

EL PAPEL DEL AREA COMERCIAL EN
PANDEMIA

La funcién del drea comercial de La Equi-
tativa ha sido la de contener a la red de
productores en momentos de alta incerti-
dumbre, siendo el canal de comunicacién
de las necesidades que fueron surgiendo
a medida que avanzaba la pandemia por
un lado y las decisiones que adoptaba la
empresa por el otro. Nosotros trabajamos
con un esquema de atencidn personaliza-
da en donde el productor puede canalizar
todas sus inquietudes. Tenemos presencia
en 23 provincias de la Argentina, en mu-
chas localidades pequefias, en las que la
figura del productor tiene un papel central
en la tarea de llevar confianza y tranqui-
lidad. Nuestra tarea fue mutando ante la
imposibilidad del contacto personal, pero
hemos arbitrado todos los medios para
no perder el contacto permanente con el
PAS. Entre las acciones llevadas a cabo,
implementamos lineas directas con todos

los responsables de dreas de la empresa
y pusimos en funcionamiento una linea
de Whatsapp exclusiva para Productores
con una plataforma tecnoldgica de gestion
robusta, que nos permite contestar en for-
ma rdpida y eficiente todas las consultas
de nuestra red en

todo el pais. Crea-

gurado.

En esta etapa de pandemia, hemos notado
con agrado que muchas organizaciones
grandes, medianas o pequefias se acer-
caron a trabajar con nosotros. Valoramos
muchisimo estas nuevas participaciones.

mos e implemen-
tamos sistemas de
atencion en todas

“COMO DICE NUESTRO SLOGAN, NOSOTROS,
NUESTROS PRODUCTORES Y VOS, RESUME EL
CIRCULO VIRTUOSO AL QUE NOS ENFOCAMOS

ININININ /NI

las dreas de Ila
empresa para op-
timizar en tiempo
y forma nuestras respuestas y asi mejorar
la experiencia del PAS al trabajar con La
Equitativa.

PRINCIPALES DESAFIOS A FUTURO

Los principales desafios entendemos que
tienen que ver con procesar todos los cam-
bios que fueron dramaticamente rapidos y
profundos, cambios que estaban previstos
para los préximos 5 afios se adelantaron,
no sélo en nuestro sector comercial. Cam-
bios en la forma de vincularse con el ase-
gurado, cambios en la gestion de cartera
por parte del PAS, cambios profundos en
el sector de seguros, pero siempre con la
premisa de realzar la figura central que
tiene el PAS en todo el proceso de asegu-
ramiento de un riesgo por parte del ase-

PARA MEJORAR DIiA A DIA, CON O SIN PANDEMIA

Adaptarnos todos fue fruto de un gran tra-
bajo en equipo, en donde las necesidades
del asegurado y por supuesto de nuestro
socio estratégico el Productor han sido sa-
tisfechas.

A mediano plazo nuestros objetivos se
encuentran alineados con los de los PAS,
en cuanto a mantener cartera y captar
nuevas oportunidades de negocios. Creo
que la palabra adecuada es FLEXIBILI-
DAD: en nuestros procesos, en nuestros
servicios, en la inversién en tecnologia
como medio para ser mas eficientes, en
el contacto con nuestra creciente red de
productores, y frente a los cambios de la
coyuntura para poder brindar el mismo
servicio de calidad que hemos brindado
siempre.
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Productor-
Equitativo:
Con una mano

te atiende

el teléfono,

y con la otra

te va apurando
los trdamites.

En La Equitativa la capacidad para escucharte es tan
importante como la capacidad para resolverte el problema.

La Equitativa. Nosotros, nuestros productores y vos. v LA EQU ITATIVA

. . COMPANIA DE SEGUROS
www.laequitativa.com.ar | seguros@laequitativa.com.ar

Ne de inscripcion en SSN Atencién al asegurado Organismo de control N SUPERINTENDENCIA DE
044 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NAC|C)N
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LA DOCTRINA DE LA APARIENCIA Y EL
PRODUCTOR ASESOR DE SEGUROS

POR EL DR. ALBERTO A. ALVARELLOS, TITULAR DEL ESTUDIO ALVARELLOS & ASOC.

En un fallo de la Cdmara de Apelaciones
en lo Comercial de la Capital Federal se
ha dicho: “La doctrina de la apariencia de
derecho se refiere a la situacion tal como
de hecho se manifiesta a los terceros en un
determinado momento: la situacién creada
por la apariencia resulta de circunstancias
objetivas y tiene por efecto asimilar lo que
aparece a lo que es. Naturalmente, la tutela
de la confianza desaparece, no solamente
en los casos en los que el tercero se en-
cuentre en situacion de mala fe, o sea que
conociese la irrealidad del negocio (o del
acto), sino también cuando €l, empleando
la diligencia comun, habria podido recono-
cer la irrealidad del negocio (o del acto).
En tales casos, la apariencia no puede pre-
dominar sobre la realidad... La ley, cuando
existe conflicto de intereses, debe inclinar-
se hacia la seguridad de aquel interés que
sea mds digno de ser protegido” (Sala F,
11.12.12, “Uvicom S.A. ¢/ Volkswagen
Argentina”).

La doctrina de la apariencia, en materia de
seguros y la intervencion en el mismo del
productor asesor de seguros, se relaciona
con la figura de la representacién aparen-
te, que ha sido incorporada en el Cédigo
Civil y Comercial de la Nacién a través del
art. 367 que dispone que “cuando alguien
ha obrado de manera de inducir a un ter-
cero a celebrar un acto juridico, dejdndolo
creer razonablemente que negocia con su
representante, sin que haya representacion
expresa, se entiende que le ha otorgado ta-
citamente poder suficiente”

Si despojamos a la norma de cierto tono
conspirativo que parece desprenderse de
su texto, no cabe duda de que el productor
asesor de seguros actda frente al asegura-
do, en variadas situaciones —y casi siempre
con la conformidad del asegurador- como
un representante aparente de éste.

En la representacion aparente, el represen-
tante, a pesar de no contar con mandato
suficiente actda, ante los ojos de terceros
como un verdadero representante y, por tal
motivo, el tercero que estd tratando con él
cree que lo estd haciendo con quien cuenta
con facultades suficientes cuando, en ver-
dad, no las tiene. Sin embargo, en el dm-
bito de nuestro andlisis ocurre que, como
lo sefialamos en el pérrafo precedente, en
la mayoria de los casos el representado
(el asegurador) juega un rol decisivo en la
creacion de esa apariencia. El representa-
do, con acciones u omisiones, contribuye,
de algin modo a la conformacién de un
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cuadro que determina que el tercero pue-
da considerar, razonablemente, que esta
obrando con su representante.

Estas situaciones, que, con frecuencia, es
dable observar en el ambito del seguro, no
se llevan adelante con mala fe ni con el
afdn de perjudicar a terceros (asegurable o
asegurados) sino como una consecuencia
de la actividad comercial de aseguradores
y productores asesores de seguros. Asi, no
es poco frecuente que las oficinas y locales
de productores asesores se vean ornamen-
tados con el logo y los emblemas distin-
tivos de determinado asegurador. Y atn
mds, algunas compaiiias habilitan parte de
sus sistemas informdticos para mantener
una relacion on line con sus productores,
convirtiéndose, de ese modo, las oficinas
de éstos, en la préctica, en dependencias
de aquéllas.

En autos “Nissero Carlos Alberto ¢/ Com-
paiifa de Seguros Bernardino
Rivadavia Limitada” (CNCiv.,
Sala G, 04.09.07), se recordd
la distincién entre el agente
institorio, que, como sabemos,
es un representante del ase-
gurador y el productor asesor
de seguros que, por su rol de
intermediacion en el contrato,
carece de la misma. Y se se-
falé que, por tal motivo, “la
denuncia de siniestro no pue-
de efectuarse en la persona del
productor con los efectos del
art. 46, pues el mismo no es
destinatario habilitado para su
recepcion sino que, si es quien
la recibe, s6lo estd facultado
para realizar la tarea material
consistente en su envio al ase-
gurador”

Sin embargo, en seguida re-
cord6 el Tribunal, que “se ha
sostenido que, bajo ciertas
condiciones, cuando su con-
ducta constituya un mandato
tacito o revelare una autorizacion implicita
del asegurador en tal sentido, la denuncia
del siniestro producird los efectos propios
de tal acto”

Y seiial6 que “se recurre entonces a la teo-
ria de la apariencia basada en la existencia
de un estado de apariencia ante los asegu-
rados convalidado implicitamente por el
asegurador, que implica considerar al pro-
ductor como un verdadero representante

del principal, con capacidad para obligarlo
juridicamente, a fin de preservar la buena
fe de los terceros y la seguridad juridica en
las contrataciones”

En estos casos, la jurisprudencia ha enten-
dido que los actos llevados a cabo por el
asegurado ante el productor asesor de se-
guros, aun cuando los mismos excedieran
el marco fijado por el art. 53 de la Ley de
Seguros Nro. 17.418 (recepcién de pro-
puestas de celebracién y modificacién de
contratos de seguro; entrega de instrumen-
tos emitidos por el asegurador, referentes
a contratos o sus prorrogas y recepcion de
pagos de la prima, si se hallare en posesién
de un recibo del asegurador) deben repu-
tarse como llevados a cabo ante el propio
asegurador.

Esa representacion compromete al ase-
gurador, sin perjuicio de las acciones que
pudiera promover contra el productor

DR. ALBERTO ALVARELLOS

asesor de seguros en los casos en los que
éste hubiera actuado fuera de los limites
acordados, ya fuera mediante instrumentos
firmados o, inclusive, a través de las practi-
cas habituales , debiéndose recordar que la
costumbre y los usos y practicas habituales
son fuentes del Derecho y, con mucho mas
énfasis, en el Derecho Comercial.

Por ello, se ha dicho que esta representa-
cién aparente, esta suerte de mandato téci-



to “se configura a partir del silencio o in-
accion del asegurador, cuando no impida,
pudiendo hacerlo, lo que sabe que alguien
estd haciendo en su nombre. La teorfa de la
apariencia tiende a proteger al contratante
que actué de buena fe. Segtn el principio
de la apariencia, la existencia y alcance de
un acto debe juzgarse sobre la base de su
manifestacién exte-
rior o forma externa
con la cual sus au-
tores lo han hecho
conocido, de modo
que produzcan conviccién respecto de su
regularidad y realidad” (CNCom, Sala F,
16.07.20, “Helmbold Daniel Alberto ¢/Or-
bis Cia. Argentina de Seguros S.A.”).

Ahora bien, asi como se ha dicho que
“quien crea una apariencia se hace prisio-
nero de ella”, debe temerse presente que
para que resulte aplicable esta teorfa de la
apariencia que venimos tratando, la con-
fianza creada por ella debe ser objetiva, ge-
neralizable, valorable segtin el standard de
una persona comun que obra de buena fe.

Por ello, se ha dicho que, para que opere
esta teoria es preciso “que el tercero no
haya podido conocer la verdadera situa-
cién empleando una diligencia media, car-
ga ésta que Lorenzetti denomina de “au-
toinformacién” que incumbe a todo sujeto
frente a la contratacién y que ese autor s6lo
considera innecesaria conforme a la cos-
tumbre o, en su caso ineficiente, cuando
se actiia basado en una confianza legitima”
(CNCom., Sala C, 19.06.14, “Rey, Alfredo
¢/ Smurra, Sergio O.”).

Justamente, en dichos autos “Rey” se
dej6 constancia que la apariencia no se
conforma con una mera apreciaciéon del
reclamante sino que es preciso que, como
lo sefialamos mds arriba, existan circuns-
tancias objetivas que conduzcan a la con-
viccién que se invoca. Se dijo en ese caso:
“Corresponde rechazar el resarcimiento de
dafios y perjuicios contra la aseguradora
en la causa en que el actor no conté con
cobertura de un seguro particular que cu-
bra el incendio ocurrido en su inmueble,
en tanto se tuvo por demostrado que los
débitos automdticos realizados en la cuen-
ta caja de ahorros fueron destinados a una
pdliza contratada para un automdvil y no
para el de su hogar, por lo que el obrar de
la aseguradora fue insuficiente para gene-
rar en el &nimo del demandante la aparien-
cia de contrato sobre cuya base demandé”.

La teorfa de la apariencia acaba de cobrar
renovada actualidad a raiz del fallo dicta-
do el reciente 3 de setiembre por la Corte
Suprema de Justicia de la Nacién en autos
“Tuero Caso, José Luis ¢/ Latoyar S.A. s/
dafios y perjuicios”.

En ese caso, ocurrido un accidente del que
resulté la muerte del joven hijo de los ac-
tores, se discutia la existencia de seguro de

responsabilidad civil respecto de un auto-
levador que operaba en la via publica. El
propietario del mismo, a través de su ase-
sor productor de seguros, habria presenta-
do dos propuestas de seguro a su respecto
el mismo dia del siniestro: una por seguro
técnico (que incluia una cobertura de $
20.000 por responsabilidad civil) y otra

“QUIEN CREA UNA APARIENCIA SE HACE
PRISIONERO DE ELLA"

por seguro automotor, ya que el automotor
circularia por la via puiblica en esa jornada.
El asegurador emiti6 la péliza por el segu-
ro técnico y, segun las constancias de au-
tos, habria guardado silencio dijo respecto
del seguro de automotor, cuya asegurabili-
dad, dadas las caracteristicas del rodado no
resultaba viable.

Las propuestas se tuvieron como acredita-
das mediante declaracién testimonial del
productor asesor de seguros y, asimismo,
se presento en el expediente, ademds de la
poéliza emitida, una “constancia de cober-
tura” extendida por el citado productor
asesor en papel con membrete del asegura-
dor. Dicha cobertura sefialaba que la pdliza
se encontraba en curso de emisién sin nin-
guna aclaracion relativa a que se hallaba
sujeta a evaluacion o alguna otra instancia
de andlisis.

En la sentencia de primera instancia, ante
la falta de emision de la podliza, el juez
interviniente estableci6 el limite de la res-
ponsabilidad civil en el marco del seguro
técnico. La Sala L de la Camara Civil,
que intervino en el caso con motivo de la
apelacidn interpuesta
contra dicho pronun-
ciamiento, extendi6
los efectos de la con-
dena al asegurador
con un fundamento
absolutamente equi-
vocado: el silencio
del asegurador ante
la propuesta presen-
tado por el productor
asesor y en cierta contradiccion en la que
habia incurrido a lo largo del proceso con
respecto al destino dado a la propuesta.

Fundamento equivocado, decimos, por-
que, como es sabido, el art. 4 de la Ley de
Seguros Nro. 17418, dispone que “la pro-
puesta del contrato de seguro, cualquiera
sea su forma, no obliga al asegurado ni al
asegurador”. Y agregamos que tampoco
pone en cabeza de éste la obligacién de
pronunciarse sobre la propuesta y, mucho
menos, prevé que, en caso de silencio, se
tenga por aceptado el contrato.

Por lo que surge de las sentencias emiti-
das en el proceso, fue recién al llegar a la
Corte Suprema que salié a la luz la “cons-
tancia de cobertura” a la que aludimos

mds arriba. En esa instancia, al responder
la vista conferida al Ministerio Piblico, el
Procurador Fiscal de la Nacién emitié un
dictamen cuyos fundamentos hizo propios
el Alto Tribunal.

En ese dictamen el Dr. Victor Abramovich
tuvo en cuenta lo declarado en el juicio
por el productor asesor interviniente quien
dijo que era la modalidad habitual con la
compafifa aseguradora que se efectuara
la propuesta y se emitiera la pdliza. Ade-
mds, considerd que la “constancia de co-
bertura” emitida por el productor asesor,
en papel con membrete del asegurador,
como dijimos, daba cuenta de que se ha-
bia configurado la situacién prevista en el
dltimo pdrrafo del citado art. 4 de la Ley
de Seguros que dispone que “el contrato
de seguro es consensual; los derechos y
obligaciones reciprocos del asegurador y
asegurado, empiezan desde que se ha cele-
brado la convencion, aun antes de emitirse
la péliza”.

Con respecto al tema bajo andlisis, dijo el
Procurador Fiscal: “La constancia expe-
dida por el productor de seguros, en las
condiciones descriptas en las que invocé
el nombre comercial de la aseguradora,
debe ser interpretada a la luz del principio
de buena fe que debe regir las conductas
de las partes, pudiendo haber generado la
apariencia de que la emisioén de la pdliza
era una formalidad que se concretaria”. Y,
por tales motivos, propici6 —lo que, en de-
finitiva dispuso la Corte Suprema- que se
mantuviera la extensién de la condena ha-
cia el asegurador aunque con fundamentos
distintos a los expresados por la Cdmara
Civil.

LA TEORIA DE LA APARIENCIA ACABA DE
COBRAR RENOVADA ACTUALIDAD A RAIiZ DEL
FALLO DICTADO EL RECIENTE 3 DE SETIEMBRE
POR LA CORTE SUPREMA DE JUSTICIA DE LA
NACION EN AUTOS “TUERO CASO, JOSE LUIS C/
LATOYAR S.A. S/ DANOS Y PERJUICIOS".

En mérito al principio de apariencia, como
vemos, se consideré que se habia celebra-
do el contrato de seguro invocado por el
asegurado, entendiéndose que asi surgfa
tanto de la “constancia de cobertura” emi-
tida por el productor asesor como de la ha-
bitualidad de usos y costumbres a los que
éste aludi6 en su declaracion testimonial.

La teorfa de la apariencia se convirtid,
pues, en la fuente de la obligacién del
asegurador. Dicho esto, sin perjuicio, cla-
ro estd, de las acciones que pudiera te-
ner contra el productor asesor en el caso
de que éste hubiera obrado fuera de los
limites de la representacion aparente que,
evidentemente, ejercia en el caso.
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NUESTRO CRECIMIENTO
SE SUSTENTA EN LA
CERCANIA CON LOS PAS

RESPONDE: FERNANDO ALVAREZ, DIRECTOR COMERCIAL

DE LIBRA SEGUROS

1.-ESTAMOS TERMINANDO UN ANO
MUY COMPLEJO, ;QUE BALANCE
REALIZAN EN LIBRA?

Realmente, esta repentina crisis suscitada
por la pandemia tomo a todos los sectores
econdmicos y al mercado asegurador por
sorpresa, en este sentido la velocidad de
adaptacién y respuesta a esta nueva rea-
lidad tuvo comportamientos disimiles por
parte del sector empresario, lo que si es
remarcable es el esfuerzo que se ha rea-
lizado para mantener las actividades, los
puestos de trabajo y el funcionamiento y
prestacion de servicios.

En Libra y a pesar del contexto estamos
muy satisfechos ya que pudimos reac-
cionar rdapidamente sostener la actividad
desde el dia uno en que se decretd la cua-
rentena, pudimos mantener la operatoria a
través de adaptar todos nuestros procesos
a la modalidad Home Office.

En términos de produccién hemos tenido
una performance de crecimiento que su-
perd nuestras expectativas. Somos una de
las empresas que mds crecieron en este
periodo.

Acorde a nuestro modelo, estilo de trabajo
y nuevos productos hemos tenido un gran
crecimiento en la adhesién de nuevos PAS
a un promedio mensual de 120 Producto-
res por mes.

2.- ;CUALES FUERON LOS PILARES
Y ACCIONES QUE PERMITIERON
TRANSITAR LA PANDEMIA Y A SU
VEZ CRECER?

Como comentard anteriormente enten-
demos que la continuidad y mejora de la
gestion y procesos, la constante cercania
con nuestra cartera de PAS, el servicio
brindado a los mismos, la fuerte presencia
publicitaria y el lanzamiento de ORAN-
GE TIME como un producto innovador
y muy ajustado a los tiempos que corren
fueron los principales pilares de nuestro
crecimiento.

3.- ;{COMO FUE EL DESARROLLO

DE ORANGE TIME DESDE SU
LANZAMIENTO?

ORANGE TIME es un producto que lo
comenzamos a desarrollar en el afio 2019
pensando en que el mercado necesita de
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productos mds personalizados y diferen-
ciales.

Nace bajo el concepto on demand, ya que
su principal caracteristica es pagar por el
tiempo de uso del vehiculo y de esta ma-
nera poder generar un ahorro de hasta el
40%.

La medicién del tiempo es a partir de la
instalacion de un dispositivo que mide el
tiempo de uso, dicha instalacién es muy
sencilla y no afecta en ningtin sentido las
funciones del auto

LIBRA

Compania de Seguros

es que hoy el PAS tiene la posibilidad de
ofrecer un Todo Riesgo ORANGE TIME
al precio de un Terceros Completo.

5.- ¢QUE SOPORTE SE LES DIO A
LOS PRODUCTORES ASESORES
PARA LA COMERCIALIZACION DE
ORANGE TIME?

Fundamentalmente mucha capacitacion,
respuestas dgiles a todas las inquietudes
que nos presentan. A cada Productor se les
entrega un kit de comunicacién tanto ex-

-l

FERNANDO ALVAREZ, GERENTE COMERCIAL DE LIBRA SEGUROS

4.- ;COMO FUE LA RECEPCION POR
PARTE DEL LOS PAS?

Como toda novedad ORANGE TIME
requirié de mucha capacitacion sobre el
producto a nuestros PAS, en un princi-
pio presento cierta resistencia a ofrecerlo
a sus clientes pero luego de entender la
dindmica del producto, las ventajas del
mismo y ver a ORANGE TIME como
una poderosa herramienta de captacién de
nuevos clientes y de retencion y fideliza-
cion de sus actuales clientes, la aceptacion
y el crecimiento de contratacion se acelerd
mes a mes superando por mucho los obje-
tivos que nos planteamos,

Otro factor de crecimiento del producto

plicativo como publicitario sobre ORAN-
GE TIME para que pueda comunicarlo a
sus clientes y también publicarlo en sus
redes.

6.- ;ORANGE TIME ESTA
DISPONIBLE EN TODO EL PAIS?

En estos momentos estamos presente en
AMBA, Mendoza, Cérdoba, Salta, Rosa-
rio y Corrientes, en el corto plazo estare-
mos en las principales ciudades del inte-
rior del pais y en el mediano plazo en el
interior del interior.

7-:COMO VEN EN LIBRA LA VENTA
ON LINE DE SEGUROS?

La modificacion de los habitos de consu-



mo y compra aceleré la penetracion de los
canales digitales, lo que iba a ocurrir en
algunos aflos exploté en meses.

En nuestro mercado en particular, hay una
tendencia en este sentido en algunas em-
presas, seguramente crecerd pero es indis-
pensable hacerlo acompafiado por el PAS
ya que entendemos que el asesoramiento y
atencion post venta es clave y ah{ la figura
del PAS es imprescindible. Por eso cuan-
do creamos Libra On Line lo encaramos
como un negocio compartido y con parti-
cipacién del Productor Asesor.

Desde que activamos el canal de venta

on-line, las pdlizas emitidas por LIBRA
ONLINE son asignadas a un PAS en fun-
cion de la zona del cliente, de esta mane-
ra damos apoyo comercial generdndoles
nuevos clientes para su atencién y fideli-
zacion.
Para nosotros la tecnologia es una he-
rramienta que viene a agilizar procesos
y gestiones pero no puede reemplazar la
relacién y asesoramiento personal con el
cliente, razén de ser del Productor Asesor
de Seguros.

8-;QUE PAPEL JUGARA EL PAS

EN EL MERCADO DE SEGUROS
POSPANDEMIA?

Acorde a lo senalado anteriormente, el
rol del PAS serd clave ya que deberd estar

muy atento a las necesidades de sus ase-
gurados, tanto en términos econdmicos
como en necesidades de productos adap-
tados a los nuevos habitos de consumo, su
asesoramiento serd crucial para asi poder
retener cartera y fidelizar clientes.

9-;LOS ASEGURADOS REDUJERON
EL ALCANCE DE SUS COBERTURAS
A LOS EFECTOS DE AHORRAR EN
LOS COSTOS DEL SEGURO?.

En nuestra cartera no tuvimos cambios de
cobertura hacia la baja, lo que si percibi-
mos es una gran aceptacion y suscripcion
a nuestro producto Orange Time ya que se
tarifa por tiempo de uso generando un im-
portante ahorro para los asegurados, en el
dltimo mes por ejemplo, nuestros asegura-
dos tuvieron un ahorro promedio del 32%.
El mercado estd aceptando esta modalidad
de contratacién sin necesidad de reducir la
cobertura, es mds, ya varios clientes Oran-
ge Time que tenfan cobertura de terceros
completo han pasado a Orange Time Todo
Riesgo pagando lo que antes pagaban por
un plan de tercero completo estdndar.

10.- ;QUE PROYECTOS TIENE

LIBRA EN TERMINOS DE INGRESO A
NUEVOS RAMOS?

En los préximos dias incorporaremos el
ramo de Seguros de Personas, somos muy

optimistas en los resultados que alcanza-
remos en el corto plazo ya que nuestra
propia cartera de PAS nos lo estaba recla-
mando para incorporar a su portafolio de
productos, tendremos la oferta tradicional
del ramo pero tenemos como politica que,
al ingresar a un nuevo ramo siempre lo
acompafiamos con un producto innovador
y disruptivo, en préximas notas les podré
ampliar informacién sobre el tema.

11. EN EL MERCADO POSPANDE-
MIA, ;SUBIRA LA SINIESTRALIDAD?
¢HABRA GUERRA DE TARIFAS EN
ALGUNOS RAMOS?

Como en toda crisis la siniestralidad au-
menta fundamentalmente por acciones /
intentos de fraude, en Libra estamos muy
atentos a estos procederes y aplicamos los
procedimientos necesarios para desarticu-
larlos.

Respecto a la guerra de tarifas entiendo
que serfa un gran error, ya que desvalori-
zarfa toda nuestra actividad y pondria en
riesgo la solvencia del mercado.. En Libra
trabajamos dia a dia en la eficiencia de la
gestion, en la mejora de procesos y en el
combate al fraude, estos aspectos redun-
dan en la mejora del resultado técnico para
no depender de los resultados financieros.

La transformacion es nuestro objetivo...

El producto es

Orange lime_

Somos actitud
que transforma.

Ne de inscripcion en SSN
0800-666-8400

Atencion al asegurado

Organismo de control

www.argentina.gob.ar/ssn

LIBXA

Compania de Seguros

| @ SSN | azmrssicass
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RIO URUGUAY SEGUROS

Hacia la digitalizacion
junto a los PAS

Anunciado en nuestro 60 aniversario,
hoy operamos en forma virtual.

Portales de autogestion

para asegurados y PAS
AVRIL

Atencion virtual

Unidades de
atencion digital

Organismo de control SUPERINTENDENCIA DE
www.argentina.gob.ar/ssn @ SSN | SEGUROS DE LA NACION
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DANOS EN MAQUINARIAS EN EL

MERCADO LATINOAMERICANO

Entre los rubros que mds complicaciones
traen a los Aseguradores, Brokers, Asegu-
rados y Ajustadores se encuentran los si-
niestros que involucran maquinaria.

Debido a la cada vez mayor sofisticacion,
en la que se observa la presencia simulta-
nea de mecanismos diferentes que pueden
incluir partes eléctricas, electrénicas, neu-
madticas, hidrdulicas, mecénicas, magnéti-
cas, y otras, lo cual hace necesario poseer
conocimientos técnicos, que podrian in-
volucrar la utilizacién de gran cantidad de
especialistas.

Asimismo, el constante avance tecnoldgi-
co nos enfrenta permanentemente a situa-
ciones en las cuales maquinas de alta tec-
nologia pasan a ser arcaicas en pocos afios,
lo que puede ser visto en diversas indus-
trias como por ejemplo la textil o en equi-
pos electrénicos diversos, entre los cuales
se pueden nombrar a modo ilustrativo, los
de procesamiento de datos, médicos, tele-
comunicaciones, control de procesos.

Otro factor en juego es el grado de desa-
rrollo del pais que nos ocupe, ya que en
los mas desarrollados, la gran competitivi-
dad hace que las grandes industrias vayan
cambiando sus maquinarias y equipos en
periodos muy reducidos de tiempo.

Lo mencionado tiene sentido, ya que al ser
sus prestaciones superadas por la nueva
tecnologia, hace su utilizacién antiecond-
mica, ademas de los costos de la mano de
obra.

En el caso de los equipos médicos, en los
paises desarrollados es usual celebrar con-
tratos con los principales fabricantes de
equipos, comprometiéndose el fabricante
a reemplazar los equipos a plazos determi-
nados, manteniendo de esta manera a sus
clientes a la vanguardia permanentemente.

En los paises en desarrollo, entre los cuales
podemos nombrar a los paises de América
Latina, se observa una situacion diferente.

Debido a costos de mano de obra com-
parativamente menores en relaciéon a su
incidencia en el costo total del producto
final, contrariamente a lo que ocurre en los
paises europeos o EEU, se decide frecuen-
temente utilizar mdquinas que no sean de
ultima tecnologia y que requieren mayor
mano de obra y recursos humanos.

Ademads, como en general las maquinarias
de alta tecnologia son disefiados y casi
siempre fabricados en paises desarrolla-
dos, en caso de roturas o inconvenientes, el
cliente no obtiene la asistencia directa del
fabricante, sino de sus representantes, los
cuales no estdn preparadas para un apoyo
técnico, sino que se dedican principalmen-

te a aspectos comerciales.

Debido a puntos como los nombrados
anteriormente, consideramos que la co-
bertura y ajuste de estos riesgos en pai-
ses latinoamericanos deben contemplar
las caracteristicas propias de esos paises.
Consideramos los siguientes puntos, como
asuntos que no pueden ser descuidados:

* Asesoramiento: Inicialmente se debe
analizar el riesgo de dichas maquinas para
tratar de obtener coberturas de seguro am-
plios (que ademds de la cobertura de incen-
dio, quizds ampara Todo Riesgo Operativo
con sus respectivas coberturas de rotura de
maquinaria y/o equipos electrénicos y/o
Clausula Eléctrica).

Esto enfrenta al Suscriptor a un atolladero,
pues debe analizar la tecnologia de la ma-
quina dentro del proceso, considerar si la
misma es apta para la utilizacion a la que
estd sometida, conocer la historia de fun-
cionamiento y mantenimiento de la maqui-
na a fin de verificar si se encuentra dentro
de los pardmetros de seguridad para poder
ser asegurada.

Ello obligara al Analista de Riesgos y al
Suscriptor a conocer los manuales de ins-
trucciones de los fabricantes, y sus indica-
ciones para el mantenimiento preventivo
y predictivo, verificar si se
reemplazaron las partes con
vida qtil limitada, ademas,
de cémo se planteaba ante-
riormente, si el uso a las que
se las sometié haya sido de
acuerdo a las especificacio-
nes, segtin su disefio.

No se debe perder de vista
el estudio de la siniestrali-
dad, analizando anteceden-
tes de mdquinas y equipos
similares, siempre bajo la
consideracién de si se le
ha realizado alguin tipo de
actualizacién o reparacion
mayor.

* Valores a asegurar: En
caso de que se llegue a la
conclusién de que las ma-
quinarias y equipos objeto
del seguro que se esté requi-
riendo, se encuentran en buenas condicio-
nes, y es conveniente y posible tomar el
seguro por parte de los Aseguradores o Re-
aseguradores, se deberd evaluar las sumas
adecuadas para los equipos y mdquinas.

En este caso existen las alternativas si el
Asegurador/Broker/Asegurado desea una
cobertura a valor real y/o a “valor reposi-
cién”

IBA 1 ATINOAMERICA

Ing. Bodenheimer & Asociados

} INTERNATIONAL CLAIMS SERVICES

Si se trata de elementos que son fabricados
al momento de tomar el seguro, se trata-
ria de considerar el valor indicado por el
fabricante agregandole los costos hasta
su instalacion en la planta y su puesta en
marcha, pero si la mdquina no es mds fa-
bricada, estamos a una situacion diferente:

* Si se trata de asegurar a valor de reposi-
cién, la mejor opcidn seria consultar con el
fabricante y comparar las maquinas de tl-
tima tecnologia en lo que respecta a presta-
ciones superiores y/o mejoras tecnoldgicas
y deducir un porcentaje que los fabricantes
pueden sugerir del valor a nuevo de una
actual y tomarlo como base para el célculo
del valor a asegurar.

» Si se asegura a valor depreciado por edad
y uso, nos enfrentamos al inconveniente
de que la utilizacién de tablas y criterios
de depreciacién no da la realidad del valor
de una maquina usada equivalente a la que
pudiera haber sido asegurada.

Aqui interviene el criterio del Gerente de
Riesgo y/o la Direccién de la empresa,
pues el criterio de asegurar una maquina
depreciada pueden ser dos:

e Obtener en caso de siniestro el valor de
la méquina depreciada, ya que parte de su
vida util fue contablemente amortizada

ING. ERNESTO BODENHEIMER, TITULAR
DE IBA LATINOAMERICA SRL

durante el tiempo que se utilizé. En este
caso, utilizando criterios de depreciacion
deberfan tener un valor en riesgo asegura-
do adecuado.

* En las empresas medianas, puede ocurrir
que los Aseguradores o Reaseguradores no
acepten incluir la cldusula de reposicion
y/o por costos del seguro. Es muy comtn
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tratar de obtener para el reemplazo en caso
de necesidad, en el mercado méaquinas usa-
das al costo de una maquinaria equivalen-
te, a lo que la quiere asegurar, con iguales
prestaciones, tecnologia y antigiiedad, so-
lucion razonable que permite muchas ve-
ces a empresas cuyo poder econdmico es
limitado, tener la seguridad que en caso de
siniestro, tendrd una indemnizacién que le
permitird obtener una maquina similar a la
que poseen con lo cual podran reestablecer
a la brevedad sus niveles de produccion.

¢ Siniestros-Causas: El tratamiento de si-
niestro de maquinarias, y equipos eléctri-
cos, electrénicos y

mecanicos es en general complejo, ya que
la persona que lo trata deberd conocer en
detalle el funcionamiento de la misma, sus
caracteristicas, su tecnologia y todos los
detalles de la misma para poder evaluar el
caso.

Inicialmente uno de los puntos mds difi-
ciles y conflictivo es obtener la causa del
siniestro.

De acuerdo a nuestra experiencia en el ru-
bro de los siniestros de este rubro, un caso
donde no se pudo arribar en forma feha-
ciente a la causa y sustentada adecuada-
mente, enfrentard graves inconvenientes,
debido a la necesidad de conocer en detalle
la misma, para un andlisis adecuado de la
cobertura.

Esto es de mayor importancia en pdlizas
de rotura de maquinarias, equipos de con-
tratistas, todo riesgo operativo y equipos
electrénicos que en una pdliza de incendio.

Las polizas técnicas poseen inclusiones y
exclusiones muy especificas, que pueden
incluir o excluir casos de acuerdo a las
causas del siniestro. Por lo tanto es funda-
mental comenzar con el estudio de las cir-
cunstancias del siniestro, tratar de conocer
la tecnologia de la maquinaria y equipo, su
historia de mantenimiento y efectuar, con
inspecciones intensivas y con la ayuda de
especialistas y con ensayos, pruebas y/o
trabajos especializados, para obtener con-
clusiones acerca de las causas y circuns-
tancias del siniestro y los dafios y metodo-
logia de reparacion.

En estas pericias es frecuente la utilizacion
de técnicos del fabricante, como asi tam-
bién especialistas que trabajen para el fa-
bricante y/o fébricas de equipos similares
y especialistas independientes.

Como se entenderd, la gran cantidad de
tipo de maquinas y equipos con tecnolo-
gias diferentes hacen que un ajustador,
sin importar sus conocimientos técnicos,
formacién y/o experiencia, necesite la
asistencia de peritos especializados para el
estudio de un siniestro. Tratar con ligere-
za este punto, segin nuestra experiencia,
produce muchos inconvenientes en la rela-
cién Asegurados/Asegurador/Broker/Rea-
segurador, ya que se estd analizando una
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pérdida sin un estudio profundo en casos
donde estdn en juego indemnizaciones de
importancia.

Por ello es necesario llegar a conclusiones
ciertas y justas para toda las partes involu-
cradas, ya que un rechazo inadecuado es
tan incorrecto como el pago de un sinies-
tro que no estaba amparado, con todos los
conflictos que esto puede implicar.

e Verificacién de la metodologia de repa-
raciones y/o reemplazo para valorizar la
indemnizacién:

En este caso se tiene varias alternativas,
que deberdn analizarse en detalle en cada
caso:

1. Evaluar la reparacion de la maquinaria/
equipo.

2.En caso de no ser posible o conveniente
dicha reparacion evaluar el reemplazo.

Estos puntos estdn directamente ligados
a diferentes puntos que deben tenerse en
cuenta, especialmente las condiciones de
poliza. Las principales variables que mo-
difican el criterio de evaluar, reparar o no
una mdaquina (siempre que sea factible)
son el tipo de cobertura y su alcance y
otros factores, debiendo tomarse en cuenta
estas premisas:

1) Si la péliza tiene Cldusula de repara-
cién/reposicion.

2) Si la méquina es de antigua tecnolo-
gfa o de dltima generacion.

3) Si la pdliza incluye la cobertura adi-
cional de Pérdida de Beneficio.

4) La necesidad del Asegurado.

En general, en casos de dafios de impor-
tancia los Asegurados son en general poco
receptivos a encarar la reparacion/salvata-
je de la méaquina, salvo casos en que la po-
liza no incluye la Cldusula de Reposicién
y que la indemnizacién, aplicando la co-
rrespondiente depreciacion por edad y uso
no permite poder comprar una maquina de
reemplazo.

El mismo caso se da cuando el reemplazo
de la maquinaria al no tener una cobertura
de Pérdida de beneficio, signifique por el
periodo de tiempo que tarde el proveedor
de la mdquina, un gran perjuicio econémi-
co por no contar con la disponibilidad del
maquina/equipo.

También este punto deberd ser analizado
por el Asegurador, pues existen casos en
los cuales es conveniente comprar y/o re-
parar la maquina afectada provisoriamente
hasta la recepcion de la nueva maquina/
equipo para evitar un mayor perjuicio por
pérdidas consecuenciales, si la cobertura
incluye pérdida de beneficio.

De lo dicho anteriormente, se verifica que
cada caso deba ser analizado, verificando
las diferentes posibles alternativas para ha-
cer que la pérdida indemnizable sea acep-
table para ambas partes, minimizdndolo
sin que queden perjuicios para ninguna de

ellas.

Las soluciones, para una reparacion de
mdquinas de equipos también es en fun-
cién del tipo de siniestro, ya que es to-
talmente diferente un dafio por incendio/
humo, mojadura, que un caso de una caida
de un equipo o rotura de maquinaria.

En efecto, consideramos muy importante
las diferentes técnicas de reparacién/sal-
vamento de las maquinarias de acuerdo
al tipo de dafio, considerando que a mds
antigua y sofisticada la maquinaria, mads
compleja es la situacion.

Aqui también el ajustador deberd contar
con un amplio apoyo de proveedores es-
peciales con gran respaldo tecnolégico de
nivel mundial, siendo que habitualmente
las mejores mdquinas/equipos proceden de
paises de avanzada tecnologia.

En los casos de mdquinas/equipos de mo-
derna tecnologia, la mayoria de las veces,
el fabricante ayudard con su asistencia
técnica y provision de repuestos. Pero en
caso de maquinas discontinuadas general-
mente los fabricantes se desentienden del
problema, siendo en estos casos necesarios
proveedores sustitutos.

Para las reparaciones se tienen habitual-
mente las siguientes soluciones:

1. Mdquinas de moderna tecnologia y ac-
tuantes. Encarar las reparaciones en lo po-
sible con la ayuda de los fabricantes, sin
perder de vista que hay otros expertos que
pueden asistir, en caso de que el fabricante
no colabore.

2. Méquinas discontinuados y donde el fa-
bricante no aporta repuestos ni servicios.
Aqui se deberd buscar proveedores susti-
tutos, incluyendo la fabricacién especial
de repuestos siempre que su costo lo jus-
tifique.

En estos puntos tenemos tipos de siniestros
que hacen necesaria utilizar tecnologfa es-
pecial, como ser el saneamiento previo a la
reparacién y puesta en marcha.

La tecnologia de saneamiento es muy
utilizada en paises de avanzada y donde
existen firmas especializadas que poseen
e Know-How especifico en lo referente
a equipos, productos quimicos, procedi-
mientos y personal con la correspondiente
tecnologia.

Este tipo de soluciones es el primer paso
para casos de siniestro, donde los dafios
proveniente de incendio (fuego, humo,
calor) y dafios por accién del agua (ven-
davales, inundacion, caida de agua, nieve,
contaminaciéon por diversos sustancias
quimicas, como producto de extincion,
escombros provenientes de un derrumbe,
etc.)

En esto caso, el saneamiento es una im-
portante opcién pues dicho procedimiento
puede quitar de las partes y piezas afecta-
das de las méaquinas y equipos dicha corro-
sién y/o contaminacion y/o suciedad.



ANALISIS DE CASO

CENTRAL,TELEFC')NICA DANOS POR DESCARGA
ATMOSFERICA.

El equipo afectado es una Central Telefénica AXE 10 fabricada
en el afio 1997 con una capacidad instalada de 6 mil lineas de
abonados. (fotol / foto 2)

Durante la inspeccién, solo pudieron observarse dafios fisicos en
unas pocas tarjetas pertenecientes al sistema de abonados inaldm-
bricos, el cual particularmente no tuvo dafios de consideracion
con el referido siniestro.

El resto de los componentes denunciados como dafiados pertene-
cientes al sistema de conmutacion, no manifestaban dafios fisicos
observables a simple vista.

Seguidamente se incluye una imagen en las que se observan da-
flos por carbonizacion en tarjeta de abonados inaldmbricos. (foto 3)
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Central telefénica dafios por descarga atmosférica.

Reclamo: US$ 1.300.000.-

Dafio total por no contar con respaldo del fabricante (el equipo
contaba con mas de diez afios a la fecha del siniestro).

Causa: Dailos a raiz de descarga atmosférica (Rayo).
Indemnizaciéon: Se obtuvieron cotizaciones con proveedores
sustitutos de equipos alternativos, probandose ademas que el
equipo contaba con falta de actualizacién del software por falta
de respaldo del proveedor.

Indemnizacién negociada: US$ 350.000.-

ANALISIS DE CASO
DANOS MOTOR DE MOLINO CEMENTERA.

Marca: GENERAL
ELECTRIC
Tipo: SINCRONICO
Tensioén: 2.300 V
Corriente: 141 A
Frecuencia: 60 Hz
Potencia: 700 HP
Velocidad: 225 RPM

VISTA DE ESTATOR DESMONTADO

El mencionado equipo y el motor fue adquirido usado por la ce-
mentera en el ano 2,000 funcionando hasta el afio 2010 cuando
sale de servicio a raiz de una falla eléctrica en el motor. La anti-
giiedad del motor es estimada en mas de 40 afios a la fecha del
siniestro.

El motor se envid a reparar en un taller especializado, pudiendo
realizarse la inspeccién en ese lugar. De la inspeccion surgié que
el bobinado del estator tenia una reparacion parcial anterior, y la
falla se encontrd en unas bobinas contiguas.

Se desmontaron bobinas del estator pudiendo comprobar que la
aislacion original era del tipo bituminosa (utilizada antes del afio
1970) y la reparacion existente estaba aislada con resina epoxi
y mica.

Se encontr¢ entre las ranuras del estator gran cantidad de polvo
abrasivo (provenientes de los dridos propios del proceso de la
cementera).

El mismo polvo se encuentra en todo el rotor.

A continuacién se muestran algunas imdgenes de las boinas afec-
tadas.
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EN ESTA IMAGEN SE OBSERVAN LOS RESTOS DE POLVO
COMPACTADO DEBAJO DEL BARNIZ 'Y ADHERIDOS A LA
ANTIGUA AISLACION.

Reclamo: US$ 200.000.-
Reparacién de bobinado de estator montaje desmontaje y trans-
porte.

Causa: la hipétesis de falla indica que la falla del estator tiene
relacién con la antigiiedad del bobinado, siendo que la aislacién
se encontraba al limite de su vida util, agravado por la contami-
nacion del bobinado con polvos abrasivos

Hernan Galeazzi,
Esquel

||||l1l“‘\
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ESTA IMAGEN MUESTRA DOS BOBINAS DE LA ZONA DE
LA REPARACION ANTERIOR CON AISLACION MIXTA UNA
PARTE EPOXI, Y OTRA BITUMINOSA

Indemnizacion: el siniestro no fue indemnizado por tratarse de
una causa gradual. (polvo abrasivo, deterioro de la aislacion, etc.

CONCLUSIONES

Consideramos fundamental en los riesgos que incluyan equipos y
maquinarias tener bien en claro los siguientes detalles:

a) Puntos criticos del funcionamiento de los equipos por medio
de un andlisis de Riesgo Profesional.

b) Si los equipos/planta asegurados son de funcionamiento conti-
nuo y con produccion a full, y si la misma cumple en un todo con
los requerimientos del fabricante.

Conclusiones

c) El asegurado debera informar al asegurador de toda anomalia
observada en los bienes asegurados, a fin de tomar una decisiéon
en conjunto de las medidas a encarar para minimizar el riesgo.

d) El asegurado deberd informar a los aseguradores sobre toda
reparacion que signifique peligro de una parada de planta, para
coordinar con los especialistas/fabricantes y ser informada a los
aseguradores.

Gracias
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Disfruta de la vida,
del resto nos
encargamos nosotros.
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LA NUEVA NORMALIDAD
DIGITAL CAUCIONERA

HACE APENAS UNOS MESES EL MUNDO CAMBIO PARA SIEMPRE
Y EL ATRAPANTE NEGOCIO DE LAS CAUCIONES NO FUE AJENO A

ESTA SITUACION.

Algunas mutaciones positivas llegaron
para quedarse y hardn de nuestro negocio
una industria mds transparente, con mayor
alcance de penetracion, con maximas me-
didas de seguridad y un nuevo aire fresco
de sustentabilidad e inclusidn.

El ejercicio 2019-2020 terminé como
empez0, con dos sucesos que parecen no
dar respiro a una argentina convulsiona-
da: las sorpresivas PASO del 2019, que
précticamente ratificaron un cambio de ad-
ministracion tanto a nivel nacional como
provincial, y un 2020 que sorprendié con
la irrupcién del Covid 19. El ejercicio que
acaba de terminar 2019-2020, comparado
con el contexto recesivo que tuvo que sor-
tear, se puede definir como positivo, con
un volumen de negocios en primas que
estarfa orillando el 40% en valores nomi-
nales.

El 2020-2021 inicia un partido ain mads
dificil, donde la nueva administraciéon ya
tomé pleno control de los principales pre-
supuestos y deberd gestionar una caida del
PBI (-13%) de este atipico 2020, retroceso
que supera la recordada mega crisis del
2001. Sin dudas, de la misma manera que
lo ha decidido el mundo, el Keynesianismo
lleg6 para quedarse con la intervencion del
Estado en toda su potencia para alivianar
la profunda huella generada en la econo-
mia mundial. A pesar de ese contexto, los
agentes econdmicos que tomardn la posta
de la “reactivacién” estdn vinculados in-
timamente al seguro de caucién, producto
de su relacién con el gasto publico que se
transformard en la necesaria obra publica.

Un perfil de inversién publica, con neto
perfil federal y atomizada a lo largo del
pais, provocard una demanda agregada de
garantias contractuales de pequefia magni-
tud. Con realidades regionales muy hete-
rogéneas, el Estado
inyectard fondos en
aquellas jurisdiccio-
nes mas vulnerables,
siendo fundamental
el rol del PAS en
todo el pais, como el
principal lector de las
necesidades y nuevas
oportunidades que generard este nuevo es-
cenario nacional. Acompafiando este rol
fundamental, se encuentra la Pdliza Digi-
tal, principal protagonista junto al Produc-
tor Asesor de Seguros. Esta permitié que, a
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pesar de la rigida cuarentena decretada, se
pudieran seguir garantizando los proyectos
de los clientes en forma remota en com-
pleta normalidad operacional. El seguro de
caucién también se acercé un poco mds a
las realidades personales de la familia ar-
gentina, convirtiéndose en un instrumento
de acceso a la vivienda a través de la Poli-
za de Alquiler, producto por lejos mds con-
veniente para todas las partes vinculadas a
un contrato de locacién.

Por otra parte, se reforzé la proteccién de
la clase media inversora, donde el aho-
rrista que decida invertir en “proyectos
inmobiliarios en pozo” tiene garantizado
sus cuotas ante el potencial fracaso de la
operacidn, item obligatorio segun el nuevo
Cédigo Civil y Comercial que debe ofrecer
el desarrollista a sus inversores. Asimis-
mo, en breve se podrd garantizar una cuota
alimentaria, protegiendo los derechos de
los mds vulnerables en las controversias
de familia.

A pesar del momento de crisis, el seguro
de caucion ha avanzado en las cuestiones
terrenales del ciudadano de a pie y sigue
buscando lugar para garantizar, incluso en
el mundo del microcrédito. El comercio
exterior (p6lizas aduaneras) seguird siendo
un interesante nicho, mas por su precio que
por su volumen, principalmente por estar
manejado en délares (USD). Una moneda
local debilitada hace que, en pesos argenti-
nos, ese universo se aprecie a la misma ve-
locidad que las recurrentes devaluaciones.

El producto judicial no deja de ganar re-
levancia en los tribunales nacionales y
provinciales, donde los seguros de cau-
cién de Sustitucion de Medida Cautelar y
la Contra Cautela son cada vez mds acep-
tados por los magistrados. A las claras, el
desafio del nicho sigue siendo la “Cultura

A PESAR DEL MOMENTO DE CRISIS, EL SEGURO
DE CAUCION HA AVANZADO EN LAS CUESTIO-
NES TERRENALES DEL CIUDADANO DE A PIE'Y
SIGUE BUSCANDO LUGAR PARA GARANTIZAR,
INCLUSO EN EL MUNDO DEL MICROCREDITO.

Aseguradora”, observando una inmensa
oportunidad en la nutrida composicién de
PyMES y Micro PyMES, en las cuales la
penetracién de la caucién es casi nula y
son nada menos que el 99% de las empre-
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AFIANZADORA

LATINOAMETRICANA

S E GLURRE® ST DEERE GEANURG [HoFN

sas argentinas.

Afianzadora seguird fortaleciendo la iden-
tidad cultural a través de la federal Escuela
de Caucion, con la nueva plataforma 100%
digital que ha permitido la asistencia de
socios estratégicos (PAS) de todos los rin-
cones del pais y reaseguradores del exte-
rior. Ademads, ampliaremos nuestra oferta
académica a técnicas de administracion,

MARIANO NIMO, GERENTE GENERAL DE
AFIANZADORA LATINOAMERICANA S.A.

experiencia del cliente y Marketing, entre
otras, para prepararse para las nuevas ne-
cesidades integrales post Covid 19.

La actualidad compleja, donde el seguro
de caucién tiene proyecciones positivas
por su obligatorio vinculo con el principal
inversor institucional (el Estado), espera
algo de Inyeccién Privada una vez que
mejore el clima de negocios a nivel local.
Un inmenso desafio se le genera al nicho
caucionero, que junto a su socio estraté-
gico (PAS) tendrdn la mision de generar
“Cultura Afianzadora” para intervenir y
proteger las relaciones contractuales de la
PYME Argentina, hoy practicamente des-
amparadas ante cualquier incumplimiento
contractual.

Estdn dadas las condiciones para seguir
creciendo; solo se cenesita el vigor y la
empatia del Productor Asesor de Seguros
haciendo docencia en la nueva realidad, y
la Péliza Digital, facilitando el producto en
tiempo real en cualquier rincén del pafs.

#CulturaAfianzadora
Fuente: Afianzadora - Seguros de Caucion
Enlace: http://www.afianzadora.com.ar/
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POLIZA DE CAUCION DIGITAL
MAS CERCA DE TODOS.

La Péliza Digital de Afianzadora te brinda una respuesta
inmediata y segura, en cualquier lugar del pais que te encuentres.
Porque sabemos que para un buen productor no existen los limites,

nosotros entendimos que tenemos que acompaiiarte.

(A
AFIANZADORA

SEGUROS DE CAUCION

El Producto se encuentra respaldado por la Ley N° 25506 de Firma Digital, por el art. 288 del Codigo Civil y Comercial y por la Resolucién SSN 219/2018.

0 fafianzadora .-"'ath::a._Jcion www.afianzadora.com.ar @afianzadorz @ fafianzadora

N2 de inscripcion en SSN Atencion al asegurado Organismo de control SUPERINTENDENCIA DE
0755 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn SEGUROS DE LA NACION
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“EL CALCULADOR”
CUMPLE 20 ANOS

UNA HERRAMIENTA INDISPENSABLE PARA EL ASESOR DE

SEGUROS PROFESIONAL

El déficit de sumas aseguradas en el se-
guro de incendio (infraseguro) durante
el aflo 2019 se mantuvo, muy alto y cer-
cano, al 41,55%. Ya muy avanzado el
2020, los resultados provisorios no son
muy alentadores y se evidencia un in-
cremento en la brecha que existe entre
el valor real de los bienes y el asegu-

rado; resultado de la devaluacion de la
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31% 31%

El calculador de CONTENIDOS per-
mite determinar el “valor de reposicion”
y “valor depreciado” de los bienes ase-
gurados mds frecuentes en la industria.
Para realizar el cdlculo se debe conocer
el tipo de maquinaria, su potencia y su
antigiiedad (edad).

El calculador de PERDIDA DE BENE-
FICIOS es una ayuda para determinar,

42% 2% 4%
39% 39% 39%
37%,

33%,

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Infraseguro promedic en pélizas de incendio y TRO, rubro edificios.

moneda acompafiada con alta inflacidn,
situacidon que ha afectado a la argentina
por casi una década.
Luego de 20 afios de su lanzamiento, la
herramienta El Calculador se ha con-
solidado como un estdndar del mercado
de seguros local y de la region LATAM.
Por ello hemos decidido festejar el
CUMPLE con mas innovacion, reno-
vando la herramienta con dos noveda-
des:

1) Una version renovada de EL CAL-

CULADOR, con nuevas herramien-

tas pensadas para el corredor de segu-

ros y/o administrador.

2) El CERTIFICADO DE VALOR,
sello de tranquilidad para el mercado

Para EL CALCULADOR hemos incor-

porado nuevas herramientas que descri-

bimos a continuacion:
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en forma aproximada, los pardmetros de
disefio de la cobertura de “Interrupcion
de la explotacién/Perjuicios por parali-
zacion”, es decir el “periodo de interrup-
cién” y el “beneficio bruto” de activida-
des industriales y comerciales. Para el
uso se debe conocer el tipo de actividad
y la facturacién anual.

El calculador de AGRICOLA, es una
ayuda para determinar en forma aproxi-
mada el “valor asegurable” de un culti-
vo. Para el uso se debe conocer el tipo
de cultivo, la superficie (en hectdreas) y
el nivel tecnoldgico (alto, medio o bajo).
Por ultimo, el calculador del PORCEN-
TAJE DE DEPRECIACION permite
determinar el “valor actual” de un bien a
partir de su valor de reposicién, su edad
y su estado de conservacidn, el sistema
utiliza en método de depreciaciéon mas
adecuado el tipo de bien (Ross-Heidec-
ke para los edificios, LINEAL para las

LEZA, ESCRINA
Y ASOCIADOS S.A.

maquinarias o DDB para automotores(.

Una serie de manuales de uso actuali-
zados facilitan la adaptacién de estas
nuevas herramientas a todos los que nos
acompafiaron en el uso de la herramien-

tas durante estos tdltimos 20 afos.

EL “CERTIFICADO DE VALOR"
Mantener actualizados los valores ase-
gurados se ha convertido en 2020 en
una “misién imposible”. La volatilidad
del tipo de cambio y de los costos de la
construccion son un verdadero dolor de
cabeza para todos, y en especial para el
PAS.

Las lamentables consecuencias que mu-
chos asegurados advierten en ocasion de
los siniestros nos ha inspirado a buscar
distintas soluciones. Luego del 2001 de-
cidimos colocar “on line” nuestras pla-
nillas de cdlculo.

EL CALCULADOR nos ha dado mu-
chas satisfacciones durante casi 20 afios,
el reconocimiento de los PAS que lo
usan nos llena de orgullo, sin embargo
también hemos tenido algunos disgus-
tos. Los disgustos han sido, en gran par-

te, consecuencia del uso incorrecto del



sistema o su aplicacién a casos particu-
lares que exceden el alcance planificado
en el disefio.

La epidemia del COVID ha agravado
aun mds la situacion, restringiendo la
posibilidad de una inspeccién presencial
en caso de dudas.

Para todos los casos donde se requiere
un uso profesional, o la determinaciéon
del valor asegurable de bienes singula-
res (distintos a los modelos propuestos
por EL CALCULADOR) hemos disefia-
do el “CERTIFICADO DE VALOR”

PERO ;QUE ES EL CERTIFICADO DE
VALOR?

El certificado de valor es un informe es-
crito elaborado por LEA, donde se de-
termina el VALOR ASEGURABLE de
un bien. El informe se realiza “a distan-
cia”, es decir sin necesidad de una ins-
peccién presencial. Nuestros profesio-

nales determinan el “valor asegurable”

LEA

BRASIL

BOLIVIA

URUGUAY

ARGENTINA

Consultores

en base a planos, fotografias o informa-
cién similar suministrada por el propio
asegurado.

El CERTIFICADO DE VALOR incluye
el Valor de reconstruccion a nuevo (en
caso de edificios) o el Valor de reposi-
cién (en caso de maquinarias); ademas
del valor actual o valor depreciado.
Hemos preparado nuestro sitio (wWww.
lea-global.com) para ofrecer el CER-
TIFICADO DE VALOR de una forma
agil y rdpida a través de nuestra TIEN-
DA VIRTUAL (www.tienda.lea-global.
com), de manera que es facil de solicitar
y de recibir (en la casilla de correo).
Estamos pensando en todos aquellos
PAS que quieran contar con un informe
profesional, independiente, elaborado
por las mismas personas que disefiaron
EL CALCULADOR, asegurdndose de
no cometer errores en el uso del sistema.
El informe permite contar con un in-

forme independiente en todos los casos

Cuanto mas aleatorio
es el riesgo que usted
asume, mas necesita
nuestro INFORME
COMPARATIVO.

Leza, Escrifia y Asociados S.A.

en Ingenieria de Riesgos

v Valuaciones

que se trate de BIENES DE CIERTA
COMPLEIJIDAD o para los cuales los
administradores asumen responsabilida-
des profesionales, como el caso de los
INMUEBLES EN PROPIEDAD HORI-
ZONTAL (CCCN Art 2067) o FIDEI-
COMISOS (CCCN Art 1685).

También pensamos que serd de utilidad
para el aseguramiento de maquinaria in-
dustrial especifica, maquinaria vial, de
uso agricola o forestal.

Ademads de brindar tranquilidad al PAS
y al Asegurado, el CERTIFICADO DE
VALOR estd comenzando a ser, cada
vez mds, valorado por los aseguradores,
ya que mejora la ecuacién aseguradora y
evita conflictos al momento del sinies-
tro. Varios aseguradores se han mostra-
do interesados y estdn analizando otor-
gar ciertos beneficios especificos en las
polizas que sean contratadas en base a
un CERTIFICADO DE VALOR.

“ |ngenieria de riesgos
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RS4 NEUMATICOS
Y SERVICIOS S.A.

RAPIDEZ DE RESPUESTA, CALIDAD DE SERVICIO, COMPROMISO
Y RESPONSABILIDAD, EN TODO EL PAIS

RS4 Neumadticos & Servicios es una
empresa lider en la comercializacién de
cubiertas y llantas que trabaja en forma
muy estrecha con el sector asegurador
en su totalidad - aseguradoras, producto-
res-asesores de seguros, brokers y orga-
nizadores-, y aqui nos cuentan como les
fue durante el pasado que transcurre y sus
planes para este 2021.

- ¢BRIAN, QUE NOS PODES CONTAR
ACERCA DE TU EMPRESA? RS4 Neu-
maticos & Servicios naci6 hace diez afios
con la intencién de brindar un servicio
diferente y de calidad dedicado al merca-
do asegurador, al cual conocia por haber
trabajado previamente en €l por mucho
tiempo. Nos basamos en nuestro servi-
cio y compromiso, que nos ha permitido
lograr un crecimiento sostenido y per-
manente. Somos representantes oficiales
de PIRELLI en la Argentina, marca que
tiene mas del 50 % del parque automo-
tor de nuestro pafs y eso posibilita que en
caso de siniestro sea mds fdcil vender o
reponer ante un siniestro, aunque comer-
cializamos todas las marcas de cubiertas

MOVIL DE ENTREG A,

CENTRO DE SERVICIOS
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y llantas.

- ¢{CON QUE ESTRUCTURA CUENTA
LA EMPRESA PARA DESARROLLAR
SU OPERATORIA? Actualmente con-
tamos con 30 personas divididas en las
siguientes areas: Administracion, Playa,
Choferes y Departamento Comercial. Un
parrafo aparte merecen los encargados
de las sucursales y del Departamento de
Alta Gama y Empresas, que cuentan con
amplia  experien-
cia y trayectoria en
el rubro. También
contamos con siete
vehiculos  propios
para entregas, ma-
quinaria de dltima
generacién y un si-
tio web muy moder-
no (www.rs4neuma-
ticos.com.ar), donde
pueden verse ima-
genes de nuestras
dos sucursales (una
en San Isidro y otra
en Capital Federal),

WROCION el

los productos disponibles,
las promociones especia-
les, nuestra informacion
de prensa y también las
fotos de los vehiculos que
pasaron por nuestras insta-
laciones.

| - ¢COMO HAN LOGRA-
DO INSERTARSE DEN-
TRO DE NUESTRO SEC-
TOR  ASEGURADOR?
4 Trabajamos con muchas

. compailias de seguros,
brokers, organizadores
y productores asesores,
quienes conffan plena-
mente en nosotros a partir
de una rdpida respuesta,
calidad de servicio, com-
promiso y responsabili-
dad.

BRIAN KELLY, DIRECTOR DE RS4 NEUMATICOS Y

RS

 —
CENTRO DE SERVICIOS

- ¢(CUALES SON ESOS SERVICIOS
QUE BRINDA LA EMPRESA AL MER-
CADO? Somos muy exigentes en brin-
dar solucién y una rdpida respuesta a
cualquier problema. Nuestros encarga-
dos tienen un plazo corto para contestar
cualquier consulta. Este no es un tema
menor ya que estamos hablando de Fast
Truck y de entrega a domicilio con vehi-
culos identificados y equipados para tal
fin, que terminan cerrando exitosamente

> —

SERVICIOS S.A

las reposiciones. Algo muy importante
que queremos destacar es que las ruedas
se entregan armadas, balanceadas y con
colocacién incluida sin costo adicional
dentro de la Ciudad de Buenos Aires y el
Gran Buenos Aires. En caso de no con-
tar con la mercaderia requerida, porque
puede estar faltando en concesionaria o
demorarse, prestamos bajo nuestra res-
ponsabilidad mercaderia provisoria para
solucionar el problema al asegurado, pro-
tegiendo as{ la imagen de la aseguradora.
Trabajamos con aseguradoras, brokers y
Productores de seguros del interior, reali-
zando envios al interior del pais de mane-
ra rdpida y eficaz y eso sin duda nos ayu-
do a crecer y afianzarnos en todo el pais.

-¢{QUE BENEFICIOS GENERAN ES-
TOS SERVICIOS A LAS COMPANIAS
Y A SUS ASEGURADOS? A las ase-
guradoras les sirve porque al brindarles
una rdpida solucion al problema que re-



presenta un siniestro podrdn optimizar
sus recursos humanos en la atencién de
otros casos. Una vez acordada la orden
de reposicion, la idea es que la compaifiia
se olvide del siniestro y pueda avanzar
en otras cuestiones. Asimismo, se be-
nefician todos los canales de ventas, ya
sea brokers, organizadores o productores
asesores de seguros, dado que resolve-
mos rdpidamente su demanda; y desde ya
también los asegurados, especialmente
con el servicio de entrega y colocacién
en su domicilio, ya que esto les permite,
por ejemplo, no perder un dia de trabajo.

- (CUALES SON LAS NOVEDADES
MAS RECIENTES DE LA EMPRESA
QUE NOS PUEDAN MENCIONAR?
Frente a la demanda del sector, creamos
el Departamento de Alta Gama y Em-
presas (dado que afortunadamente hoy
contamos con varias marcas de renom-
bre que confian en nosotros). Nuestro
encargado se encuentra full time ante los
requerimientos que exija dicho segmento
y ademds cuenta con su propio vehiculo
para agilizar la entrega. Realizamos el
mantenimiento de flota de las empresas
y de sus directivos con sus autos particu-
lares. Llevamos un estricto control y ase-
soramiento en todo lo referente a neuma-
ticos, frenos, tren delantero, suspension
y demds servicios. Otro punto importante
a destacar es que contamos con un buen
stock y compramos adecuadamente. Para
ello realizamos una muy buena relacién
comercial con el drea de repuestos de las
concesionarias de todas las marcas.

- ;QUE BALANCE HACES SOBRE LA
EVOLUCION DE RS4 NEUMATICOS
& SERVICIOS Y CUALES SON LOS
PLANES PARA 2021 ? Notamos una

La tranquilidad
de saber que
estamos.

Servicio premium de

reposicion de neumaticos
y llantas en siniestros para
el mercado asegurador.

Av.Castro Barros 411, CABA

reposiciones@rs4neumaticos.com.ar

confianza sostenida del mercado hacia
nosotros, lo que nos generé un impor-
tante crecimiento. Por eso ampliamos a
900 m2 la superficie de nuestra Sucursal
de San Isidro para brindar mayores be-
neficios a nuestros clientes en cubiertas
y mantenimiento de flotas (tren delante-
ro, frenos, suspensién, amortiguacion,
mecanica ligera, lubricentro, teflonado y
polarizado, entre otros servicios, suma-
do a la venta de neumdticos y llantas).
Ademds a partir de este aflo reponemos
ruedas de camiones y semirremolques y
también poseemos stock para motos.

- ¢{QUE ANALISIS PUEDE APORTAR
SOBRE LA ACTUALIDAD DEL SEC-
TOR ASEGURADOR ARGENTINO?
Yo trabajé quince afios en el mercado,

Performance
Center

Av. Andrés Rolén 338, San Isidro
sanisidro@rs4neumaticos.com.ar

en aseguradoras como La Republica,
Liberty Seguros y Nacién Seguros, pri-
mero en el drea de siniestros de automo-
tores y luego en el drea comercial; por
ende, conocemos en profundidad cudles
son las necesidades del mercado. Por
eso capacitamos a todo nuestro personal
para atender sus demandas, que son muy
distintos a las del cliente directo (el que
proviene de la calle). Cuando un asegu-
rado recibe la reposicién o se acerca a
nuestras sucursales, nos transformamos
en verdaderos representantes tanto de la
aseguradora como del productor asesor
que confiaron en nosotros. Estamos con-
vencidos de apoyar al sector asegurador,
como mencioné antes, a través de buen
servicio, compromiso y responsabilidad.

CENTRO DE SERVICIOS

CALL CENTER:

0810-444-1280
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SERVICIO EFICIENTE, AGIL Y
DE ALTA CALIDAD PARA EL
PRODUCTOR DE SEGUROS

En el mes de diciembre de 2016 nace CRV
BROKER SRL, una empresa de CRV
GROUP S A, la cual tiene como mision la

atencién, administracién y gestion de car-
teras de Productores y Organizadores en el G R U P 0

Grupo Sancor Seguros. S A N c 0 R

Nuestra Empresa, conformada por profe-
sionales con mds de 40 aios de trayectoria
en el Grupo Sancor Seguros, nace para fa-
cilitar la gestion diaria de los Productores
Asesores y los Organizadores que deseen
ser parte del Grupo Sancor Seguros.

Este proyecto conjunto entre CRV y San-
cor Seguros, fue disefiado y perfeccionado
durante todo el afio 2016.

Para que nuestro servicio tenga la eficacia
que los Productores Asesores merecen,

contamos con un grupo de colaboradores
con experiencia en el Mercado Asegurador
y también experiencia y trayectoria dentro
de Sancor Seguros.

Entendemos los tiempos que corren, las
necesidades de respuesta, eficiencia e
inmediatez que demandan hoy los clien-
tes de los Productores Asesores, por eso,
nuestra gestién se apoya en esos pilares:
rapidez de respuesta, capacidad y poder de
decision propia, herramientas tecnolégicas
puestas a disposicién por el Grupo Sancor
Seguros a nuestro servicio y por ende, al
servicio de nuestros Clientes: Los Produc-
tores Asesores.

Prevencion
PREVENGION J 15 Salud

Ademds, ponemos a disposicion de nues-
tros Productores Asesores, un espacio
confortable para que puedan desarrollar
su actividad, realizar consultas en los sis-
temas de web service, imprimir sus poli-
zas, e inclusive citar a sus Clientes y tener
reuniones con ellos en espacios privados
y especialmente disefiados a dicho efecto.

Por dltimo, realizamos periédicamente ca-
pacitaciones in Company u on line, para
que conozcan en profundidad los muiltiples
productos de seguros, medicina prepaga y
productos bancarios que las empresas del
Grupo Sancor Seguros pone a vuestra dis-
posicion.

Los invitamos a sumarse a los ya mds de
70 Productores Asesores a los cuales da-
mos servicio.
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Una empresa para la Gestion y Administracion de carteras
de Productores del Grupo Sancor Seguros.

-

7

SEGIIROS CO

Av. Luis Maria Campos 1301 - (1426) CABA Mail: info@crvbroker.com.ar
Tel: 2091-5078 / Cel: 11-3302-3458 bl‘()kel'

Imagen de Posadas,
Misiones
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DE P.A.S. 3.0 A ANALISTA DE RIESGOS Y
EMOCIONES ASEGURABLES 4.0

TESTIGOS DE UNA REVOLUCION
HISTORICA

Los PAS vivimos un momento bisagra de
la historia de nuestra profesion que estd do-
minado por el proceso de la transformacién
digital de nuestro mercado, fenémeno que
se estd dando en el marco de la Cuarta Re-
volucién Industrial o Revolucién 4.0, y la
Revolucién de las emociones liderada por
la nueva economia de la experiencia. Para
adaptarse con €xito a este nuevo entorno de
negocios deberd visualizar cudles son las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debi-
lidades, de forma tal de adaptarse, con gran-
des chances de éxito, a este nuevo escenario.
Este proceso de adaptacién, fundado en las
oportunidades y fortalezas, implica que el
PAS debera re — evolucionar de una forma
similar a la que lo estdn haciendo las in-
dustrias y los servicios en todo el mundo,
quienes estan transformandose de forma tal
de trabajar acorde a las nuevas pautas que
impone la cuarta revolucién industrial. Esto
implica pasar de Industrias/Servicios 3.0 a
Industrias/Servicios 4.0.

A raiz de este enorme cambio que afecta
globalmente a todas las empresas y profe-
siones, el asesor de seguros deberd recon-
vertirse de “Asesor de seguros 3.0”, a un
“Asesor en riesgos y emociones asegurables
4.0”, asi lograr llegar a los corazones de sus
clientes, ya que la tecnologia en ese aspec-
to poco tiene para ofrecer al consumidor de
Seguros.

DE TESTIGOS A PROTAGONISTAS
Segtn el prestigioso “Instituto de Tecnolo-
gfa de Massachusetts (MIT)”, respecto del
futuro del trabajo, manifiesta que las “pro-
fesiones del corazén” tendrdn un rol pre-
ponderante. Dicha afirmacién, me da el pie
justo para sostener que la actividad del PAS
tiene una enorme oportunidad en los proxi-
mos afios, pero siempre y cuando, ponga su
foco en el asesoramiento orientado a ayudar
al cliente a gestionar adecuadamente sus ne-
cesidades y temores vinculados con la expo-
sicion a riesgos asegurables.

Marcelo Debe me acercé una frase clave
para el futuro de nuestra profesion dicha por
el fundador del bréker de seguros Marsh en
el afio 1901 la cual dice que “Lo importan-
te no es el seguro es el riesgo”. Esta frase
implica un enorme cambio de paradigma
respecto de la forma en la que llevamos a
cabo nuestra tarea, ya que significa que el
asesoramiento no se deberfa limitar a la ex-
plicacién de las caracteristicas del produc-
to, sino que deberia tener como principal
objetivo que el consumidor de seguros y la
industria que los provee puedan mejorar su
proceso de comunicaciéon y comprension,
siendo este, el nuevo rol que tendrd la inter-
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mediacion en seguros.

Una de las principales causas que dificultan
la comunicacion es el hecho de que las par-
tes hablan idiomas completamente diferen-
tes y ven los riesgos desde dngulos opues-
tos. A raiz de ello, es necesario crear una
especie de “interfaz” que funcione como un
“traductor” entre el idioma utilizado por la
oferta de seguros y el usado por el consumi-
dor de seguros.

Si todas las partes logran comprenderse
mejor y, por lo tanto, consiguen empatizar,
entonces, las pdlizas de seguros terminardn
reflejando al cliente y no al revés. Ademas,
las justificaciones de la propuesta de segu-
ro elevada al cliente se realizardn desde las
vulnerabilidades detectadas en los proce-
sos del asegurado, en lugar de efectuarlas
mediante la explicacion del alcance de los
términos contractuales de una cobertura de
seguros que el cliente dificilmente quiera o
pueda comprender.

Para lograr tal cometido, la gestién de ries-
gos aporta innovadoras me-
todologias de rdpida aplica-
cién practica, y ajustadas a
los tiempos que le brinda
un asegurado a un profesio-
nal del seguro para analizar
sus riesgos a cubrir. Al-
gunas de las herramientas
existentes son, el “Mapa de
riesgos espontdneo basado
en procesos” para el caso
de los negocios en marcha;
el “Tridngulo de riesgos del
proyecto” para el andlisis
de riesgos originado por
la ejecucién de obras de
construccién y montajes, y
protocolos especificos para
analizar los riesgos que
estan cambiando dramadti-
camente el entorno donde
las empresas se desarrollan,
como ser las catdstrofes cli-
maticas.

Al contexto revolucionario,
en el que el PAS busca ser
protagonista, se suma otro
concepto fundamental para tener en cuen-
ta 'y es el de la “Economia de la experien-
cia”, fruto del auge de productos y servicios
orientados a la experiencia del cliente.

Este nuevo paradigma pone a prueba al mer-
cado de seguros respecto a su capacidad de
comprender y gestionar profesionalmente
las emociones mds profundas y bdsicas de
sus clientes que estdn fuertemente ligadas a
la necesidad de alejarse de los miedos pro-
vocados por los riesgos; a que le ayuden a
proteger lo que mds quiere y, en ocasiones,
a que lo empujen a ver los riesgos que no
quiere o no puede ver. Quien colabore con

sus clientes en la resolucion de estos dile-
mas, al final del camino le habra hecho vivir
una experiencia inolvidable.

Para lograr este cometido, la gestién de ries-
gos también brinda una respuesta al PAS
mediante la “Gestiéon de Riesgo del Com-
portamiento (BRM)” y la “Gestioén de Ries-
gos y Experiencia del Cliente (RMCX)”.
Las mismas nos permiten conocer técnicas
concretas para el andlisis y gestion de las
emociones vinculadas con la percepcion
emocional respecto de las amenazas a las
que se encuentra expuesto un consumidor
de seguros.

Incorporando estas nuevas capacidades pro-
fesionales, el Asesor 4.0 estard en condicio-
nes de “ponerse en los zapatos del cliente”.
Esto implica, sin duda alguna, comprender
cémo percibe los riesgos, mds alld de ana-
lizar objetivamente la real exposicion que
tiene frente al mismo. Este enfoque es clave
en el proceso de asesoramiento en materia
de riesgos, ya que un riesgo que no es per-

LIC. DANIEL GONZALEZ GIRARDI, TITULAR
DE GGA RIESGOS Y SEGUROS

cibido emocionalmente por el asegurado
serd negado y, por consiguiente, no serd ni
tratado ni mucho menos transferido a una
aseguradora.

LA TECNOLOGIA COMO ALIADA DEL
PAS

El PAS deberfa utilizar la tecnologia para
liberar capacidad instalada (horas hombre)
y reorientarla al asesoramiento al cliente. La
forma de liberar capacidad instalada, de una
manera inteligente, es mediante el uso de
tecnologia para la realizacién de tareas que
le den la posibilidad al cliente de vivir una



grata experiencia basada en los conceptos de
instantaneidad, accesibilidad y simplicidad.
Ademds, la tecnologia le permitird a la in-
dustria del seguro, en general, y al PAS, en
particular, ofrecer nuevos servicios basados
en los siguientes pilares:

Transparencia: facil acceso a la informa-
cion.

Experiencia de uso: basada en sencillos me-
canismos de uso, claros y dirigidos hacia lo
que interesa al cliente, ofreciendo respuestas
antes de que se realicen las preguntas.
Ubicuidad: desarrollo de aplicaciones web
y moviles que permitan realizar gestiones
desde cualquier lugar como, por ejemplo,
requerir ayuda ante accidente de transito.
Velocidad de respuesta: permite dar satis-
faccion inmediata, sin esperas.
Personalizacion: big data hace posible la

segmentacion de clientes y mejora la selec-
cién de los riesgos, propiciando el armado
de propuestas de coberturas personalizadas
a precios ajustados a riesgo. Un ejemplo
puede estar dado por el uso de tecnologia
que facilite asegurar una flota de vehiculos,
en funcion del uso, o asegurar un stock cam-
biante, para lo cual se requerird el uso de
dispositivos conectados.

Prevencion: la prevencién y la anticipacion
son dos grandes ventajas. La tecnologia
permite disponer de informacién sobre, por
ejemplo, patrones de comportamiento en la
conduccién, lo que nos posibilita dotar de
mejores herramientas de prevencion a nues-
tros clientes, asi como adaptar las pélizas de
seguros y las primas a su realidad.

En el siguiente cuadro se observa, de forma
resumida, cuales son las acciones concretas

Tecnologia aplicada
a mejorar la
eficiencia de los
procesos y el
comportamiento
del cliente

Comprender al
cliente

Internet de las cosas: facilita la actualizacién, en tiempo real, del negocio.

Redes Sociales: funcionan como una fuente de informacion para el
conocimiento del consumidor.

Robdtica: ofrece amplias posibilidades analiticas sobre el cliente y su viaje por
los distintos puntos de interaccion con la marca. Situados en establecimientos
comerciales, los robots pueden escanear cupones, tarjetas, codigos... y
compartir los datos con el propio CRM, ERP, plataforma de e-commerce o web
corporativa. Esto permite generar datos sobre los clientes, sus intereses y
necesidades, creando un ecosistema analitico de gran valor para optimizar
estrategias de marketing e incluso los propios productos.

Big data: permite darle sentido a la complejidad que genera el alto volumen
de informacidn recibida por parte del consumidor, desde las redes vy sitios
web, entre otras fuentes de informacion.

Inteligencia artificial: facilita la tarea de modelado y reproduccion de
comportamientos complejos (apreciaciones predictivas).

Realizar
acciones  de
marketing

Marketing digital en redes sociales: posibilita realizar publicidad personalizada.

Robdtica: permite crear campafias mds eficientes de promociéon vy
recomendacion de productos. Como sistema inteligente, un robot, puede
identificar al comprador, revisar sus intereses, a partir de compras anteriores y
presentarle, de forma atractiva y visual, productos y servicios junto con sus
caracteristicas. Esto otorga la posibilidad de crear promociones con un mayor
grado de personalizacion para la fidelizacion de clientes.

Capturar al

consumidor e-Commerce
digital
Mejorar la | Internet de las cosas: consiste en la interaccion predecible.

experiencia del
cliente

Robadtica: pueden optimizar los servicios al cliente funcionando como un “punto
de informacién” (ej. facilitando datos al cliente sobre ubicaciones y servicios).

Omnicanalidad: facilita la accesibilidad y feedback en tiempo real.

Disminuir
costos
operativos

Robdtica: optimizacion de procesos y operaciones.

Internet de las cosas: facilita conocer el comportamiento del cliente con el fin
de influenciar en conductas que permitan mejorar su perfil de riesgo a cambio
de optimizar el costo de transferencia.

Back office 4.0: sistemas de gestion del tipo Business Process Management o
“BPM”.

en materia de incorporacion de tecnologfa al
negocio asegurador:

EI PAS ha iniciado el proceso de adaptar sus
sistemas de gestion y sus dreas de servicio
a esta nueva realidad, y las aseguradoras
estdn comenzando a incluirlos en sus pro-
yectos, que tienen que ver con la tecnologia
vinculada al marketing, ya que en muchas
ocasiones necesita al PAS como brazo eje-
cutor de las acciones comerciales disefiadas
mediante el uso de herramientas tecnoldgi-
cas aplicadas a tareas relacionadas con la in-
teligencia comercial. En tal sentido, el PAS
les ofrece a las aseguradoras la interesante y
ventajosa posibilidad de brindarles sus ser-
vicios, mediante un esquema de remunera-
cién a costo variable, que implica retribuir
las tareas con comisiones por ventas realiza-
das y efectivamente cobradas.

De la toma de conciencia a la incorporacién
de la capacidad profesional

Probablemente el lector a esta altura se esté
preguntando cémo y dénde incorporar estas
herramientas a su bagaje de conocimientos.
Es por este motivo que, gracias a este espa-
cio que me brindan los amigos de Tiempo
de Seguros, voy a darles la siguiente primi-
cia; en el segundo semestre del presente afio
estaré lanzando, a nivel global, el primer
libro dedicado a la gestién de riesgos y los
seguros, en el cual encontrardn todo el ma-
terial necesario para aplicar, de forma préc-
tica, los conceptos vertidos en este articulo y
comprender la forma en que los asegurados
analizan y/o perciben sus riesgos.

Ademis, en paralelo, estoy trabajando fuer-
temente con la Asociacién Argentina de
Productores Asesores de Seguros (AAPAS)
en la creacion de un nuevo espacio de for-
macion para el PAS denominado “Centro de
Altos Estudios del Seguro (CAES)”, que es-
tard en pleno funcionamiento durante el afio
2020. Dicho espacio incluird programas de
capacitacion que le dardn contenido acadé-
mico a los temas expuestos en el presente
articulo y a otros temas que hacen a la trans-
formacion del PAS de cara a la Revolucién
40.

Los programas que desarrollaremos en
el CAES estardn dictados por destacados
profesores de las mds prestigiosas Univer-
sidades y con comprobada experiencia en
nuestro mercado. Ademads, el temario esta
pensado y disefiado para brindarle al PAS
conceptos de rdpida aplicacién practica en
su actividad diaria. Quienes finalicen los
estudios recibirdn una certificacion profe-
sional que los acreditard como “Analistas
de Riesgos Asegurables”, herramienta que
posibilitard diferenciarlos de sus competi-
dores.

La “Re-Evolucién” profesional hacia un es-
quema de Servicios 4.0, le permitird al PAS
llegar al corazdn de las personas, algo que la
tecnologia no puede hacer. Si logra penetrar
en lo mds profundo de las emociones de sus
clientes, entonces, estos lo percibirdn como
un socio estratégico clave, cuya tarea con-
sistird en guiarlos para liberar de obstdcu-
los el camino, ayudando asi al consumidor
de seguros a cumplir con sus mds ansiados
suefios.
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VICTORIA SEGUROS. LA TECNOLOGIA
AL SERVICIO DE LOS PRODUCTORES
ASESORES Y SUS
ASEGURADOS.

VICTORIA

NOS REUNIMOS CON MARCELO RIZZI, GERENTE COMERCIAL

DE VICTORIA SEGUROS.

HACE TIEMPO QUE VICTORIA
SEGUROS VIENE INNOVANDO

EN TODO AQUELLO A LO QUE A
TECNOLOGIA SE REFIERE. ;CUAL
ES EL ANALISIS QUE HACEN DESDE
LA COMPANiA?

Cuando hablamos de tecnologia, inno-
vaciéon y herramientas que mejoran el
servicio ofrecido, el andlisis que hace-
mos siempre es positivo. Nuestro traba-
jo se fundamenta en generar herramien-
tas que hagan mds fluido el contacto con
nuestra red de ventas, asegurados y po-
sibles asegurados.

¢{CUALES SON PUNTUALMENTE
ESAS HERRAMIENTAS
TECNOLOGICAS?

Nuestras herramientas son cuatro. Una
para los asegurados, dos exclusivas para
nuestros PAS, y la restante para que
nuestros PAS accedan a mds clientes.

¢CUAL ES PARA LOS ASEGURADOS?

Contamos con una APP que le permite
a los asegurados la consulta de pélizas;
descargar chequera y certificado de co-
bertura; configurar notificaciones de
vencimientos de polizas y notificaciones
de los vencimientos de cuota; consulta
de los contactos de las oficinas mds cer-
canas; alerta meteoroldgica y el contac-
to para llamar a SOS.

¢CUALES SON PARA LOS PAS?

Por un lado disponemos de VICTO-
RIANET. A través de esta pdgina el
PAS puede Cotizar y Emitir Autos, AP,
Combinado Familiar. Puede consultar
sus vencimientos, cartera, pélizas o en-
dosos, la pdliza electrénica y los precios
de los vehiculos. Dispone de los for-
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mularios, para completarlos y envidr-
noslos. Hacer consultas y denuncias de
siniestros. Ver su Cta. Cte. de Producto-
res, etc. Ver todas las circulares con las
distintas novedades de la Compaiifa y el
Manual de Productos y Servicios con to-
dos los detalles que necesita.

A su vez disponemos de una APP por la
cual el PAS desde su celular puede co-
tizar; emitir; renovar; listar emisiones;,
listar cotizaciones y enviarlas; descargar
certificados de cotizaciones; coberturas,
tarjetas de circulacion, chequeras y poli-
zas electrdénicas.

Y LA RESTANTE HERRAMIENTA
TECNOLOGICA?

La restante se llama VICTORIA DIGI-
TAL e incumbe a los PAS y posibles ase-

gurados. Es un instrumento de ventas

SEGUROS

pensado para ofrecer soluciones a los
potenciales clientes y a los Productores
de Seguros. Es un Cotizador / Emisor de
los riesgos de Automotores, Combina-
do Familiar y Accidentes Personales, el
cual ofrece la posibilidad de contar con
una péliza en forma inmediata.

Por medio de VICTORIA DIGITAL
cuando un interesado ingresa y cotiza un
riesgo, la solicitud es derivada inmedia-
tamente a un PAS quien tiene asignada
la zona de influencia del prospecto. A
través de una APP que se descarga en el
celular, el PAS puede ponerse en contac-
to en el mismo instante que el prospec-
to ingresd a cotizar su riesgo. Gracias
a esta posibilidad de contacto, se da la
combinacion ideal de “venta online” con
“la atencion personalizada realizada por
un especialista”. Asf el Productor puede

MARCELO RIZZI, GERENTE COMERCIAL DE VICTORIA SEGUROS S.A.



acceder a clientes a quienes no hubiera
llegado por otras vias.

ME IMAGINO QUE LA RECEPCION
DE VICTORIA DIGITAL ES BUENA.

Si, es muy buena. Gracias a este soporte
digital cumplimos con dos premisas que
siempre hemos basado nuestras tareas.
Por un lado ofrecemos una herramien-
ta que no compite con el PAS, sino que
todo lo contrario, esta a su servicio, con
la finalidad de darle innovadoras armas
para que su cartera crezca. Y por otro
lado, es un instrumento que se basa en
la calidad de servicio. Quien atiende
al prospecto que ingresa y cotiza es un
Productor, y quién mejor que él para
asesorar a una persona interesada en
contratar un seguro.

COMO BIEN DECIS, LA RECEPCION
DE LOS PRODUCTORES DEBE

SER ALTAMENTE POSITIVA. ;Y
QUE EXPERIENCIA TIENE LOS
INTERESADOS EN CONTRATAR UN
SEGURO?

Sin lugar a dudas que es excelente. Si-
tuémonos en el lado del consumidor.
Cada vez es mds frecuente el uso de
internet para consumo de bienes y ser-
vicios. La gente busca, indaga, como si
se tratara de un paseo por una especie
de “shopping virtual”. Si en medio de
esa busqueda de un seguro se encuen-
tra online con un especialista que esta
listo para asesorarlo en todo aquello
que necesita, le resulta mds que grato.
Nuestra experiencia nos demuestra que
cuando se da ese contacto entre el PAS
y el prospecto, son altisimas las chances
de concretar el negocio.

LA ULTIMA VEZ QUE HABLAMOS
ESTE VICTORIA DIGITAL ESTABA
DISPONIBLE PARA AUTOS. POR
LO QUE COMENTASTE, AHORA
TAMBIEN INCLUYE COMBINADO
FAMILIAR Y ACCIDENTES
PERSONALES.

Si, asi es. Justamente esto responde a lo
que recién te comentaba. La recepcion
de los Productores y posibles asegura-

VICTORIA B

SEGUROS

Grupo Bagd

www.victoria.com.ar

dos, nos demostré que estamos en el
camino correcto. El haber agregado a
Combinados Familiar y Accidentes Per-
sonales es otra etapa de este proceso.
Continuamos trabajando para que la ex-
periencia de nuestros PAS y asegurados
cubra todas sus necesidades y expecta-
tiva.

¢COMO INFLUYO LA CUARENTENA
EN LA TASA DE USO DE VICTORIA
DIGITAL?

Sin lugar a dudas el uso de todas las
herramientas de venta online ha creci-
do exponencialmente. Esto sucede en
seguros, como sucede en otros rubros.
Pero desde hace afios que las ventas on-
line viene creciendo. La cuarentena tan
sélo acelerdé un fendmeno que ya existia
previo a la actual situacién. Nos encon-
tramos ante una carrera tecnoldgica que
no tiene meta final y que estamos todos
necesitados de correrla. Quien no esté
dispuesto a participar correrd graves
riesgos.

O |

VICTORIA
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GLOBAL SOLUTION

BROKER S.A.

9 DE CADA 10 PRODUCTORES QUE TRABAJAN CON EL BROKER

LOS RECOMENDARIA

Cristian Bogni, CEO de GSBroker anali-
za el mercado asegurador en el contexto
de pandemia. “Los seguros de salud y
los seguros de vida con mds tendencia de
contratacion”.

En el marco de la crisis que atraviesa a
casi todas las actividades comerciales e
industriales del pafs, el mercado de se-
guros también ha visto disminuir sus be-
neficios como consecuencia de ella. Sin
embargo, desde Global Solution Broker
pudieron relevar expectativas e interés de
contratar algunas coberturas vinculadas al
cuidado de la salud y la proteccién de la
vida, como no se habia manifestado desde
hace muchos afios a esta parte.

La paralizacién econdmica sufrida a nivel
general enfrenta un cambio al momento
de definir la contratacion de los seguros.
Las coberturas del sector que han expe-
rimentado una tendencia a la baja o a la
reduccion han sido los seguros de vehicu-
los, los seguros de Integrales de Comer-
cio y aquellas que resguardan la actividad
productiva. Mientras tanto los seguros de
salud y los seguros de vida experimentan
la situacidn contraria y crecen en este pe-
riodo.

A nivel compafifa, inmersos en esta nueva
realidad, desde Global Solution Broker
se definié rdapidamente cudl serfa el eje
de la accién y los motores que dinami-
zarfan su propdsito. Cristian Bogni, CEO
de GS Broker cuenta “En primer lugar
generamos un espacio social digital para
el relacionamiento con nuestra red co-
mercial, en segundo lugar revitalizamos
a nuestro equipo humano logrando que
todos tengan su workspace amigable con
la realidad del teletrabajo, en tercer lugar
actualizamos nuestros activos digitales
mejorando considerablemente la oferta
de servicios hacia nuestra red y por ul-
timo dentro de la percepcion de calidad
de nuestro servicio nos propusimos au-
mentar significativamente el indice de re-
levancia que tenemos en nuestra relacion
con el Productor Asesor de Seguros”.

Asimismo, todas las acciones vinculadas
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con la Direccion, Supervisién, Coordina-
cién y Operacién del negocio, se unifica-
ron en una sola plataforma que permite
trabajar online las 24 hs., los 365 dias.
Con una altisima velocidad de respuesta
y un régimen 6ptimo de confiabilidad de
la herramienta, desde cualquier ubicacién
del planeta. Esto es GLOBALIA. Esta
plataforma es el drea de innovacion de
la empresa con Inteligencia Aumentada
adaptable a la actividad
del Productor Asesor de
Seguros.

La transformacién digital
en tiempo récord fue vital
para mantener el control
de la operacién y para
abordar la nueva proble-
mdtica que representa el
aislamiento y la imposibi-
lidad de los intercambios
presenciales. Al mismo
tiempo, se asistié a todo
el staff en la resolucién
de los nuevos conflictos
fuera de la habitualidad de
la oficina y se los prepar6
para tomar las mejores de-
cisiones para el propdsito
de la empresa, en el dmbi-
to particular de su hogar.

Desde GS Broker se dis-
puso ampliar inmediata-
mente la inversién en ca-
pacitacion y poder brindar
a los empleados las herra-
mientas y los programas
adecuados para mejorar la
cultura corporativa hacia el mundo digi-
tal.

En este sentido, el directivo destaca “To-
das nuestras acciones estdn orientadas
exclusivamente en otorgar al PAS, lo que
consideramos mds adecuado para que
pueda desarrollar su actividad de manera
segura, eficiente y competitiva. Para ello
desarrollamos una plataforma de aten-
cion digital uinica, que reconocemos con
el nombre de GLOBALIA”. Desde esta
plataforma, se tiene acceso a todo lo que
un PAS necesita para llevar adelante con

A

e

Global Solution Broker S.A.

Innovacion en Servicios al Productor de Segures

sostenido éxito su actividad. Desde pro-
ductos y servicios tradicionales, hasta los
mds recientes e innovadores. Desde la co-
modidad de cotizar, emitir y obtener poli-
zas de forma on line, desde una PC, hasta a
hacerlo desde un dispositivo mévil, desde
cualquier lugar del mundo, las 24 horas,
con una simple experiencia mobile. A tra-
vés de Globalia se logra mejorar el tradi-
cional Marketing 1:1 y llevarlo a un nivel

CRISTIAN BOGNI, CEO DE GS BROKER

superior. El marketing personalizado con
campaiias adaptadas a los intereses y a la
demografia de un prospecto asegurable,
aprovechando los datos y la tecnologia
digital, logra que un PAS pueda orientar
y adaptar anuncios que serdn extrema-
damente relevantes para los intereses de
ese publico objetivo y casi garantizar una
venta/conversion. Todo este potencial co-
mercial, estd siendo comunicado a cada
PAS de lared y han comenzado a transitar
una agenda de charlas, capacitaciones y
puesta en marcha de planes de trabajo.



Nuestra adaptabilidad al entorno hizo que
planifiquemos junto a las aseguradoras y
junto a cada uno de nuestros PAS, cada
accion que llevamos adelante. Se mejo-
raron los beneficios, se ajustaron algunas
primas y se flexibilizaron los plazos de
pago de las obligaciones de los clientes.
En cuanto a nuevos productos o nuevas
coberturas, se hizo especial hincapié en
la demanda que gener6 el uso de movi-
lidad alternativa frente a la imposibilidad
de utilizar los medios publicos masivos de
transporte. Promocionamos seguros vin-
culados a los productos de salud y a los
seguros de vida sumando algunos nuevos
beneficios relacionados con asistencias
por consultas médicas, asistencia en ali-
mentacion y asistencia en el hogar para el
buen uso de la tecnologia. Actualizamos y
mejoramos el dmbito de la consultoria en
Seguridad e Higiene laboral, ampliamos
el espacio de consulta frente a la exigen-
cia de nuevos protocolos para las activi-
dades calificadas como esenciales en el
marco del Decreto 297/2020 y a posteriori
las demads que se fueron sumando.

Cabe destacar que el rol fundamental de
la empresa gira en torno a brindar servi-
cios al Productor asesor y que éste a su
vez, cuente con el apoyo necesario para
tener una alta calidad de atencién con sus
clientes. En este sentido, a través de Glo-

aseguradoras un medio transparente agil
de gestion para la operatoria de siniestros,
conectando a todos los actores -productor,
asegurado, liquidador, compafifa y pro-
veedor- que interactian en todo el proceso
de administracion de siniestros en un solo
lugar, de punta a punta, hasta completar

tos sectores de nuestra sociedad. Es muy
dificil planificar hacia adelante para vol-
ver a dinamizar actividades desde cero,
con todos los nuevos protocolos que ni
siquiera estdn claramente establecidos
y entendidos. No obstante ello, Global
Solution Broker ha puesto toda su ener-

SABEMOS QUE NUESTRO COMPROMISO DE ESTAR A LA VAN-
GUARDIA EN EL SERVICIO DE ATENCION AL PRODUCTOR ASESOR
DE SEGUROS, NOS EXIGE CUMPLIR CON ALGUNAS PREMISAS
ESENCIALES PARA PODER LOGRARLO.

al 100% del proceso del siniestro y con
un control permanente de la evolucién del
mismo.

Hace ya 4 afos que venimos analizando,
midiendo y optimizando nuestra calidad
de atenciéon hacia nuestros producto-
res asesores a partir de un relevamiento
anual que realizamos, con una metodolo-
gia de encuesta personalizada que, entre
otras variables nos permite medir nuestro
NPS (Net Promoter Score). Este indica-
dor, mide la disposicion de los clientes (en
nuestro caso los productores) hacia nues-
tra empresa, clasificindolos en tres gru-
pos: Promotores, Pasivos y Detractores.
En nuestro dltimo relevamiento, mayo de
este afio, 9 de cada 10 productores que
trabajan con Global nos recomenda-
rian a otros productores asesores del

LA TRANSFORMACION DIGITAL EN TIEMPO RECORD FUE VITAL
PARA MANTENER EL CONTROL DE LA OPERACION Y PARA ABOR-
DAR LA NUEVA PROBLEMATICA QUE REPRESENTA EL AISLAMIEN-
TOY LA IMPOSIBILIDAD DE LOS INTERCAMBIOS PRESENCIALES.

balia, la plataforma digital multiservicios,
se lanzé durante la pandemia la aplicacién
mobile para los asegurados de nuestra red
de comercializaciéon. Hoy mds que nunca,
nuestro canal cuenta con un servicio di-
gital de ultima generacién para sus ase-
gurados ya sea para Android: shorturl.at/
zGHKS8 como para IOS: shorturl.at/eZ467

Descargando la aplicacion los clientes de
los productores pueden tener en su celu-
lar sus pdlizas actualizadas, sus tarjetas
de circulacién y la dltima factura de re-
facturacion. Ademds, pueden realizar sus
denuncias de siniestros las 24 hs., desde
cualquier lugar donde se encuentren de
forma d4gil, amigable y eficaz. Adicio-
nalmente con esta aplicacién tienen un
canal de contacto fluido con su productor
asesor tanto para realizar consultas, pedir
cotizaciones y cualquier comunicacién
que deseen tener. En este sentido, este
formato de comunicacién brinda a las

mercado, es decir el 90 % son promoto-
res de nuestra marca. Nuestro NPS es de
69 cudndo las empresas de primer nivel
tienen un NPS de 70 o mas (ej. en 2018
Netflix tenia un NPS de 64, Amazon 54,
Google 43, Apple 49).

Otros datos relevantes que hemos obteni-
do es que ¢l 84 % de los productores que
trabajan con nosotros considera que la
calidad de servicio de Global es Muy
Alta 6 Alta. Por otra parte, el 92 % consi-
dera que somos extremadamente 6 muy
receptivos a sus consultas 6 inquietudes.
Como consecuencia de la fuerte caida de
la actividad econdmica tuvimos que rea-
comodar la estructura de costos, contro-
lar la morosidad, revertir los procesos de
anulaciones, dar apertura a la posibilidad
de endeudamiento y ampliar beneficios en
las coberturas existentes.

El periodo post pandemia comienza a to-
mar el centro del debate entre los distin-

gfa en digitalizar al 100% sus procesos,
quizés acelerados por el tiempo que nos
toca vivir. También sabemos que nuestro
compromiso de estar a la vanguardia en
el servicio de atencidn al productor asesor
de seguros, nos exige cumplir con algunas
premisas esenciales para poder lograrlo.
Preparar cada dia mejor a nuestro equipo,
apoyar a nuestro capital humano, hacer
mds eficiente nuestro poder de escucha a
las necesidades de nuestra red comercial
y de las Aseguradoras, integrar tecnologia
de vanguardia a los procesos de interme-
diacidn, Inteligencia Artificial y Big Data
para disefiar una estrategia comercial in-
teligente.

Nos estamos preparando para seguir cre-
ciendo y para llevar a cabo este propdsito,
contamos con mas de 470 PAS asociados,
allegados, comprometidos y confiados en
que entre todos podemos construir algo
mejor, mds importante. Proyectando una
alianza de largo plazo con objetivos espe-
cificos, medibles, alcanzables y realistas.

SOBRE GLOBAL SOLUTION BROKER:
ADMINISTRA primas por mds de 580
millones de pesos anuales.

SE ENCUENTRA POSICIONADO

e dentro de los 20 PRINCIPALES
BROKERS de la Argentina (*).

ey entre los 5 primeros brokers del merca-
do con produccién 100% de Productores
Asesores (¥).

CUENTA CON UN KNOW-HOW de
mds de 30 afios en el Mercado Asegura-
dor.

ACOMPANA Y POTENCIA los negocios
de una red de comercializacién formada
por mds de 400 Productores asociados.
(*) Fuente: Ranking de Brokers, Revista
Estrategas (Agosto-Septiembre 2019).

GSBROKER.COM.AR

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE”

39



Tucum: Ayacucho 341 piso 2 O, C
s Cérdoba Capital (X5000JU6)

el, (0351) 570-9157

Seguinos en ) @ @

Nt de Inseripeidn en S5N Atoncitn al aspgurado
1y | um.;gxﬂgg | www.argentinagob.arfesn | Organismo de control | ®m|wmtgﬁm

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"




MGP BROKER:
TRAYECTORIA CON SELLO

INNOVADOR

FUNDADO HACE 4 ANOS, EL BROKER IRRUMPIO EN EL MERCA-
DO ASEGURADOR CON EL RESPALDO DE UN NOMBRE DE PESO
EN EL NEGOCIO: GRUPO MEGAPRO. SUS FUNDADORES TOMA-
RON COMO PUNTO DE PARTIDA SU EXPERIENCIA PARA DAR

ORIGEN A UNA EMPRESA COMPETITIVA PARA PRODUCTORES

ASESORES Y ASEGURADOS.

Este viaje comenzé hace cinco afios, los
socios de lo que habia sido Megapro —
cercana a cumplir 20 afios- vislumbraron
que el futuro era diferente. En ese mo-
mento, conformaban una red de produc-
tores que unian su produccién para ob-
tener mejores beneficios colectivos, bajo
un esquema cooperativista: todas las ga-
nancias se repartian de manera igualitaria
entre los socios. Ese modelo funcioné du-
rante dos décadas pero todo lo disruptivo
que habia sido en su momento empezaba
a amesetarse y el modelo a agotarse. “Es
dificil poner la situacion en perspectiva,
despojarse de lo construido después de
todo lo vivido y forjar un camino nuevo
pero hoy nos damos cuenta que fue una
buena decision”, explica Marcelo Mon-
tafiez, presidente de MGP Broker. La
clave estuvo en no enamorarse de su pro-
ducto y notar que habia otras posibilida-
des de continuar el trabajo en equipo con
un esquema mds tradicional que asegure
la independencia de cada productor y los
beneficios.

Sobre esta tendencia Montafiez afirma
que MGP Broker es una empresa que na-
ci6 de una filosofia sobre la adaptacién
al cambio constante. “Siempre estamos
cambiando, iterando y transformdndo-
nos, sin arribar a un destino sino cons-
tantemente en movimiento”, agrega.
Como sostiene uno de los slogans de la
organizacion, se trata de un broker tra-
dicional pero con una mirada diferencial
del negocio, “esa mirada diferencial estd
dada por dos cuestiones: la premisa de
crecer junto al productor asesor de se-
guros y no a costa de él 'y la cantidad de
herramientas que la empresa le ofrece
a sus PAS”, advierte Marfa Lorena Ipa-
rraguirre, gerente técnico comercial de
MGP Broker.

Esa propension incorporada al cambio y
a la transformacion fue de mucha ayuda
para que el brdoker atravesara un contex-
to inédito como el de la pandemia, sin
perder operatividad y dando respuestas
y contencidn a todos sus pro-

ductores. “Todas las herra-

mientas que necesitdbamos

para reanudar la tarea esta-

ban a la mano. Nuestras offi-

cinas quedaron vactas pero

nuestro staff y los producto-

res pudieron seguir operan-

do bajo las mismas vias de
comunicacion de siempre;
generamos nuevos  espa-

cios de intercambio donde

lo creimos necesario para
acompariarnos en momentos

complejos; organizamos mds
capacitaciones abocadas a

diversos temas, con espe-

cialistas y comparitas para

nuestro niicleo interno 'y

también para compartir con

publico general”, reflexiona

Montafiez.

En una de las reuniones con
el equipo de comunicacién
decidieron crear el espacio
MGP en Casa, un conjunto
de soluciones para estar mas
comunicados, conectados y
promoviendo herramientas
tecnoldgicas que agilicen el
trabajo y acorten al minimo
las distancias de la virtua-
lidad. “Desde un principio
nos planteamos que el componente tec-
noldgico era importantisimo para estar
a la vanguardia y ofrecer un servicio
distintivo. En vistas de lo que sucedio,
podemos decir que fue una decision muy
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acertada” , profundiza Iparraguirre.

Dentro de sus plataformas tecnolégicas,
MGP Broker ostenta una aplicacion para
asegurados que se muestra con un dise-

MARCELO MONTANEZ, PRESIDENTE DE

MGP BROKER

flo personalizado de cada productor para
que no pierda presencia ante su cartera.
La app brinda dtiles funciones para el
cliente como visualizar las pdlizas en
pdf, obtener la tarjeta de circulacién para
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autos y flotas, revisar facturacion, solici-
tar cotizaciones (en los ramos de combi-
nado familiar, automotores, y accidentes
personales), pedir auxilio mecdnico, ac-
ceder a un directorio de contactos utiles,
pre-denunciar siniestros y muchas otras
que siguen en desarrollo constante.

“Todas las herramientas que ofrecemos
como el multicotizador, la plataforma de
capacitaciones, el programa de admi-
nistracion de cartera, el desarrollo del
presuscriptor de TRO y nuestros sitios
web, apuntan a un solo objetivo: agilizar
la tarea del productor”, comenta Lean-
dro Fioretti, productor del bréker que co-
labora en el drea tecnoldgica.

Mids alld del fuerte componente digital
que MGP Broker pone en juego como va-
lor agregado para sus PAS, esta coyuntu-
ra inesperada reforzé una conviccién que
todos los que integran Grupo Megapro
—reconvertido en un grupo de empresas
que aportan distintos servicios al merca-
do asegurador- tienen desde hace mds de
20 afios: “el recurso mds importante si-
guen siendo las personas que componen
la organizacion”, indica el presidente

del bréker. Con la mirada puesta en eso,
usando el ingenio y las plataformas que
la pandemia revaloriz6, MGP lanzé en
sus redes sociales el segmento PAS In-
terview, un ciclo de entrevistas cortas
donde cada productor del bréker puede
compartir su punto de vista, difundir in-
formacion sobre su propia oficina y otros
detalles  infor-
males sobre sus
gustos o habili-

empresas de servicios adicionales para
que los productores salgan ganando” .

Para concluir, desde el broker afirman
que seguirdn enfocdndose en desarrollar
alternativas digitales, espacios de capa-
citacién y servicios para que los produc-
tores tengan a su alcance las condiciones

“SIEMPRE ESTAMOS BUSCANDO NUEVOS PRODUC-
TORES DE DISTINTOS PERFILES, ESPECIALIZACIO-

NES Y DE TODO EL PAIS PARA QUE SE SUMEN A

dades.
“Siempre esta-
mos  buscando

nuevos produc-
tores de distintos
perfiles,  espe-
cializaciones 'y
de todo el pais
para que se sumen a nuestra organiza-
cion. Estamos preparados para asistir
técnicamente en negocios poco conven-
cionales y ofrecemos una via rdpida de
gestion para aquellos productores que
estdn mds alejados de las compaiias”,
sostiene Lorena Iparraguirre. Montafiez,
por su parte, aporta “generamos distintos
acuerdos tanto con compaiiias como con

NUESTRA ORGANIZACION. ESTAMOS PREPARADOS
PARA ASISTIR TECNICAMENTE EN NEGOCIOS POCO
CONVENCIONALES Y OFRECEMOS UNA ViA RAPIDA
DE GESTION PARA AQUELLOS PRODUCTORES QUE
ESTAN MAS ALEJADOS DE LAS COMPANIAS”

necesarias para volcarse de lleno al ase-
soramiento, que es lo que realmente dis-
tingue al Productor Asesor de Seguros.
“Apostamos a potenciar nuestro capital
mds valioso, las personas, que son el eje
de nuestra evolucion y con quiénes avan-
zamos en cada nuevo desafio”, cierra el
presidente, Marcelo Montafiez.

NUESTRA ACTIVIDAD
CAMBIO.

NOSOTROS CAMBIAMOS
HACE RATO.

Desarrollamos todas las herramientas para hacer del trabajo del

roductor una tarea'mas dinamica, agil y moderna. Lo venimos
ﬁaciendo hace anos, por eso, hoy estamos preparados para lo que viene.
Acercate a MGP Broker. El Broker que hacia falta.

A\ MEGAPRO'

N*® de matricula en SSN
1346
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EL SEGURO DE INCENDIO EN NUESTRO PAIS

Cuando desde Tiempo de Seguros me pidie-
ron como colaboracién una nota sobre cober-
turas que puedan ser de utilidad para la labor
profesional del productor asesor de seguros
pensé en el amparo a través de la pdliza de
incendio en nuestro pafs.

No solo por considerarlo una proteccién im-
portante sino a que, por lo general, no suele
comentdrsele al asegurable el amplio alcance
que tiene esta cobertura, atin en su modalidad
basica.

En otras palabras, resultan amparados sin
necesidad de contratarlos de forma adicional
aumentando el costo y conviene resaltdrselos
al cliente.

Quienes como en mi caso estdn vinculados a
la actividad aseguradora desde hace muchos
afios podran recordar que la pdliza de incen-
dio originalmente amparaba en su modalidad
bésica solo lo relacionado con fuego, rayo y
explosion. Si se deseaba contratar otros ampa-
ros éstos tenfan un costo adicional.
Obviamente con la intencion de aumentar el
primaje del ramo, se resolvi6 en su momento,
incorporar varios de esos rubros a la cobertura
bdsica, dejando otros de contratacién opcional
mediante el pago de una extraprima.

En los primeros afios de su aplicacion se le
conocié en el mercado como “pdliza paque-
te” dada la amplitud del ofrecimiento, incor-
porado posteriormente como Ampliacién de
cobertura o cobertura amplia.

Intentaré entonces analizar los principales as-
pectos de esta cobertura, con mayor detalle a
las situaciones que entiendo pueden ser mds
conflictivas.

COBERTURA BASICA:

La pdliza de incendio, como cobertura bésica
ampara los dafios materiales causados a los
bienes objeto del seguro por la accion directa
o indirecta de fuego, rayo o explosion, en-
tendiéndose por fuego a toda combustién que
origine incendio o principio de incendio.
Isaac Halperin definfa al concepto de incendio
al comentar que se encuadraba en el mismo
“cuando una cosa no destinada a consumirse
por el fuego es dafiada por éste o por el calor
de un fuego hostil”

Deja de lado en esta apreciacién el denomi-
nado fuego no hostil 0 amistoso como el que
se produce por ejemplo sobre artefactos de
calefaccion (calefones o calderas) o el dafo
a una alfombra por la colilla de un cigarrillo
encendido, etc.

AMPLIACION DE COBERTURA, DENTRO
DEL AMPARO BASICO:

HECHOS DE TUMULTO POPULAR,
HUELGAY LOCK OUT:

Resulta también indemnizable todo dafio ma-
terial directo producido a los bienes objeto
del seguro por estos hechos, incluidos los de
terrorismo originados en los referidos acon-
tecimientos y otros hechos de vandalismo,
terrorismo y malevolencia atn fuera de esas
circunstancias, excepto que formen parte de
hechos de guerra civil o internacional, rebe-
lién, sedicién o motin o guerrilla.

Cabe comentar que en la denominada “Cléau-
sula de Interpretacion de las exclusiones a la

cobertura contenidas en las condiciones gene-
rales” se definen cada uno de estos términos.
Entre las exclusiones de este rubro cabe men-
cionar el trabajo a reglamento, a desgano o
cualquier forma irregular de trabajo, requisa,
incautacion o confiscacion por autoridad pu-
blica, desaparicién o sustraccién de bienes
(salvo los extravios que se produzcan en oca-
sién de su traslado, con motivo de acciones
de salvamento) y los producidos por pinturas,
manchas, rayaduras o por la fijacién de leyen-
das o carteles en la superficie de frentes y/o
paredes externas o internas.

Notese que lo que se desea amparar son los
dafios materiales provocadas por estos he-
chos (aunque no se produzca incendio) y no
una simple cesacion del trabajo y respecto a
los dafios maliciosos se excluyen las pintadas
(clasicos grafitis) o la fijacién de de leyendas o
carteles en las superficies de frentes o paredes
externas o internas del riesgo asegurado. Es
de imaginarse el dafio de esta naturaleza en
época de elecciones.

IMPACTO DE AERONAVES,
VEHICULOS TERRESTRES, SUS
PARTES COMPONENTES Y/0
CARGA TRANSPORTADA:
Asimismo resultan amparados todo
dafio material directo proveniente de
impacto de aeronaves, vehiculos te-
rrestres, sus partes componentes y/o
carga transportada.

Se excluyen cuando sean de propie-
dad del asegurado o bajo su custodia
y/o de los inquilinos del bien objeto
del seguro y/o sus dependientes y fa-
miliares de ambos y cuando esos da-
flos se hayan producido por impacto
de la carga transportada en el curso
de maniobras de carga y descarga.
Tampoco resultan amparados los
dafios producidos a aeronaves, vehi-
culos terrestres, maquinas e imple-
mentos viales, maquinas agricolas y
otras similares y los ocasionados a
las calzadas y aceras y a todo bien
adherido o no que se encuentre en
ellas.

Si bien es cierto que no es habitual
la caida de aeronaves sobre las vi-
viendas, basta recordar lo ocurrido
en septiembre de 2014 con la caida
de una avioneta que se dirigfa al ae-
roparque portefio sobre viviendas de nordelta.
Si esas propiedades tenfan seguros de incen-
dio bien contratados (edificio y contenido, con
sumas aseguradas acordes) podrian reclamar
los dafios sufridos a las aseguradoras, las que
posteriormente podran iniciar accion de repe-
ticion por subrogacion. Por supuesto que esos
propietarios podrdn también encarar accion
judicial por lo no percibido o por otros con-
ceptos no indemnizables.

En el caso de impacto de vehiculos terrestres,
situacion mds habitual, la pretensién del am-
paro es el hecho meramente accidental, cuan-
do por ejemplo a un automotor se le traba la
direccién o por otra circunstancia impacta
sobre una vivienda.

Distinto serfa el caso ocurrido en enero del

2018 en Buenos Aires cuando una gria in-
tentaba depositar una pileta de natacién en
el patio trasero de una vivienda de tres pisos,
cayendo la carga y el brazo mecdnico sobre la
misma provocando importantes dafios.

En esta situacion estd excluida (carga y des-
carga) y ademds podria considerase una agra-
vacion del riesgo de parte del asegurado.

HUMO:

Se ampara el dafio directo que provenga, ade-
mds de incendio ocurrido en el bien asegurado
o en las inmediaciones, de desperfectos en
el funcionamiento de cualquier aparato que
forme parte de la instalacion de calefaccidn
ambiental y/o cocina instalados en el bien
asegurado y siempre que en el caso de quema-
dores de combustibles se hayan previstos los
correspondientes conductos para evacuacién
de gases y/o humo, conforme a las reglamen-
taciones en rigor.

Se indica como exclusion los dafios causados
por el humo proveniente de incineradores de
residuos, aparatos y/o instalaciones industria-

ROBERTO MECCA, DOCENTE Y
CAPACITADOR EN SEGUROS

les o por la manipulacién incorrecta der las
instalaciones a las que pertenezcan.

COBERTURAS ADICIONALES:

Para facilitar su recuerdo cabe comentar que
varias de las coberturas adicionales corres-
ponden a fendmenos de la naturaleza.
Ademds de rayo (que estd incluido en el am-
paro bdsico) se incluye huracdn, ci-
clén, vendaval y tornado, terremoto y granizo.
Se tratard de comentar lo esencial de estos
amparos y de otros adicionales permitidos que
no sean provenientes de fenémenos naturales.

HURACAN, CICLON, VENDAVAL Y
TORNADO:
Cubre dafios o pérdidas a consecuencia direc-
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ta de los riesgos de estos hechos, incluyendo
los de incendio producidos por los mismos.
Conviene recordar que en caso de siniestro se
debe buscar la causa eficiente. Por ejemplo si
bien no se cubre el dafio por agua a la merca-
derfa en el interior de un galpon, resulta am-
parado si por cualquiera de estos fendmenos
meteoroldgicos se produce el levantamiento
de las chapas del techo y por ese lugar pe-
netra el agua.

INCENDIO POR TERREMOTO:

Se ampara el dafio o pérdida causado por in-
cendio durante un terremoto o temblor o por
incendio producido a consecuencia de los
mismos.

DANOS MATERIALES POR TERREMOTO:
Se ampara los dafios materiales que pudieren
sufrir los bienes asegurados a consecuencia de
terremoto o temblor.

GRANIZO:

Se cubren los dafios producidos por este he-
cho. Por ejemplo sobre los techos. Serfa con-
veniente que, como sucede en la péliza de au-
tomotores se le ampare siempre que el evento
ocurra a partir de una determinada cantidad de
dfas contados desde el inicio de vigencia de
la péliza o de la recepcion de la propuesta del
seguro.

REMOCION DE ESCOMBROS O GASTOS
DE LIMPIEZA:

Para edificios y mercaderias. Ampara en el
primer caso los gastos incurridos por gastos
de limpieza y/o retiro de escombros y/o demo-

|

licién y de restos de mercaderfas y/o desman-
telamiento de maquinas y/o instalaciones en el
segundo. Si bien la medida de la prestacion en
la rama incendio es a prorrata, en este adicio-
nal es a primer riesgo absoluto.

RESPONSABILIDAD CIVIL HACIA
TERCEROS:

Lamentablemente este amparo adicional se
le conoce en nuestro mercado como RC lin-
deros, limitando el verdadero alcance dado
que no tiene que ser necesariamente un linde-
ro. Hay que tener en cuenta que se ampara
solo los dafios materiales y no por lesiones o
muerte. Si se desea cubrir esta dltima situa-
cién hay que contratar un seguro de la rama
responsabilidad civil (a consecuencia de in-
cendio, rayo, explosion, descargas eléctricas y
escapes de gas). También este adicional, como
todo seguro de responsabilidad civil es a pri-
mer riesgo absoluto

PERDIDA POR FALTA DE FRIO POR
PARALIZAC|ON O DEFICIENCIA DE LA
INSTALACION REFRIGERADORA:
Ampara pérdidas o dafios a consecuencia de
rotura de maquinaria refrigerante por acci-
dente que provoque la paralizacién del equipo
generador de energfa en un lapso continuo o
discontinuo de doce horas o més. Incluye con-
taminacién por derrames, filtraciones, des-
bordes o escapes de sustancias de la cdmara o
equipo refrigerante.

ALQUILERES:
Es un adicional muy poco difundido que me-
recerfa ser tenido en cuenta por el productor

=

-

asesor de seguros ampliando el ofrecimiento
de los productos que comercializa.

Ampara al asegurado que tiene un edificio
alquilado y a consecuencia de un incendio o
riesgos asimilados resulte inhabitable e inal-
quilable, indemnizandose la pérdida tomando
como base el monto del alquiler percibido a la
fecha de ocurrir el siniestro o monto declara-
do en la pdliza cualquiera que sea el menor y
hasta la finalizacién del contrato.

COMBUSTION ESPONTANEA:

Para determinadas sustancias (por ejemplo
carbon, lefia, maiz, tortas oleaginosas, etc.).
El aumento de temperatura puede ocurrir por
oxidacion en presencia de humedad y aire o
por fermentacién bacteriana que genera calor.

EXCLUSIONES A LA COBERTURA:

Las principales exclusiones a la cobertura,
ademds de las indicadas para los casos comen-
tados de ampliacion de la cobertura bésica
son: vicio propio, terremoto, maremoto, me-
teorito, erupcion volcénica, tornado, huracin
o ciclén, inundacién y granizo, guerra civil o
internacional, rebelion, sedicion o motin, gue-
rrilla o terrorismo, combustién espontdnea,
salvo que produzca fuego, contacto o aproxi-
macion a fuentes de calor, accion de la co-
rriente, descarga u otros fendmenos eléctricos,
nuevas alineaciones, lucro cesante, pérdida de
clientela y privacion de alquileres o rentas.
Algunas de estas exclusiones, como ya se co-
mentd, se pueden contratar como adicionales.
Por ejemplo los referidos a huracén o ciclén,
terremoto, combustion espontdnea y granizo.
Deseo haberles sido de utilidad.

en capacitaciéon aseguradora

Cursos permanentes para la obtencién de la | Cursos de Actualizacién para el | Autor del Manual del Profesional

Matricula de productor asesor de del Seguro, la publicacion més clara y

completa del mercado asegurador argentino.

mantenimiento de lo matricula de productor
seguros. asesor de seguros, programa de capacitacion

continuada.

25 de Mayo 611 . Piso3 0f.4 . Buenos Aires - Argentina

robertomecca@robertomecca.com.ar - 5411 4311.1651/ 5411 4315.1455
www.robertomecca.com.ar
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GESTION DE SOLUCIONES EN UN MERCADO
CADA VEZ MAS DIGITAL

EL CONTEXTO MUNDIAL CAMBIO PARA TODOS; NO SOLO EN LA
FORMA DE TRABAJAR, SINO TAMBIEN EN LA MANERA EN LA
QUE SE CONSUMEN LOS SEGUROS. FRENTE AL COVID-19, LAS
COMPANIAS ADAPTARON RAPIDAMENTE SUS PROCESOS Y
SUMARON TECNOLOGIA AL SERVICIO. AL MISMO TIEMPO, LAS
PERSONAS TUVIERON MAYOR PONDERACION POR CIERTOS
SEGUROS: COMO EL DE HOGAR, DE RETIRO O DE VIDA.

En las crisis se ven las oportunidades, y
esta vez no fue la excepcién. No solo las
personas tuvieron que acomodarse a esta
nueva realidad, también las aseguradoras y
los broker de servicios. Con la intencién de
facilitar el acceso a la informacién y digi-
talizar los procesos, CIO Broker desarroll6
un programa de induccién y capacitacion
para sus productores con actualizacién de
procesos, nuevas tecnologias aplicadas al
sector y estrategias de venta para la capta-
cién de clientes en contexto de pandemia.
Un programa de entrenamiento profesio-
nal para que los productores logren poten-
ciar su perfil comercial y lograr mayores y
mejores oportunidades de negocio.

Al mismo tiempo se puso a disposicién de
matriculados y clientes distintos canales
de comunicacién para facilitar sus gestio-
nes. El objetivo fue y sigue siendo brindar-
les a los productores un servicio cada dia
mds integral, facilidades en un solo lugar,
mayores gestiones y beneficios ya sea para
quienes forman parte del equipo desde
hace afios, como para aquellos que quieren
sumarse en este contexto.

Por otro lado, y en vistas a los cambios en
las demandas del mercado asegurador, las
nuevas tecnologifas y necesidad de capaci-
tacion constante, se intensificé el plan de
trabajo personalizado con el que cuenta
cada productor, brindando cuantificacién
del valor potencial de cada asegurado y
seguimiento periddico con resultados.
Con este objetivo, se ponen a disposi-
cién herramientas para nuevos modelos
de gestion, de ventas y relacionamiento
con clientes fidelizados o tratamiento de
nuevos negocios. En definitiva, un entre-
namiento para los productores capaz de
sumar a su desarrollo profesional, moti-
vando su capacidad de crecimiento desde
un costado empresario.

LAS NUEVAS TECNOLOGIAS Y LOS
SEGUROS

En contextos como estos moverse con ra-
pidez y vision estratégica es clave. Desde
CIO BROKER ARGENTINA optimiza-
mos nuestros procesos de trabajo remoto
y afianzamos los canales de comunicacion
activos en redes sociales, sitio web y bus-
cadores.
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Con el objetivo de conectar con el mundo
digital, y a partir de ello facilitar las ges-
tiones de clientes y productores, desde la
web www.ciobrokerargentina.com.ar se
puede cotizar y mejorar el seguro desde la
comodidad de un teléfono, denunciar un
siniestro y agilizar el proceso sin moverse
de casa; conocer las novedades de las me-
jores compailias en un solo lugar con cone-
xion a la informacién 100% actualizada en

BROKER

SEGUROS

redes sociales.

Por otra parte, para los productores que lo
desean se le desarrolla un micrositio con
sus datos de matricula, para que puedan
acercar opciones de seguros a sus poten-
ciales clientes desde sus plataformas digi-
tales (redes sociales, web, blog). Con un
solo click el usuario puede cotizar un se-
guro y contratarlo directamente en la pla-
taforma del productor elegido.

CAMILO ORIBE, DIRECTOR EJECUTIVO Y NATALIA ORIBE, DIRECTORA
OPERATIVA DE CIO BROKER ARGENTINA



Asimismo, los productores de seguro que
incluyan su cartera en CIO BROKER AR-
GENTINA, cuentan con un sistema de
gestion “PORTAL PAS” en el que pueden
dar seguimiento a todas sus pélizas y ges-
tiones sin importar la compaiiia con la que
trabajen. Ademds de un detallado reporte
de estado de situacion desde todos los con-
ceptos administrativos que lo requieran.
Asesoria legal gratuita para que puedan
realizar los reclamos correspondientes
y personal especializado para la atencion
post venta.

Y para seguir avanzando en la digitaliza-
cién de los servicios en materia de segu-
ros, estamos desarrollando productos de
asistencia y micro seguros con algunas
compaiifas para actividades en receso por
la pandemia; por ejemplo: cobertura para
los casos de COVID en todo lo que es ho-
telerfa y restaurantes. Asimismo, hay pro-
ductos que ya existian en el mundo pero
que en Argentina todavia no eran aplica-
bles aun como el uso temporario del segu-
ro del auto a través de aplicaciones.

El tiempo en casa lo volvemos productivo.
Junto a nuestros productores y staff nos es-
tamos capacitando en nuevas tecnologias,
estrategias de venta y comunicacion digi-
tal. El trabajo del futuro ya estd aqui, te
invitamos a ser parte.

¢ TE DISTE CUENTA LO QUE VALE TU CASA?

En tiempos de pandemia los cambios fueron muchos, entre ellos cumplir con el aisla-
miento social y sanitario para evitar la propagacion del COVID-19. De repente todos
pasamos mds tiempo en casa y nos vimos mas expuestos a situaciones que, en algunos
casos, incrementaron los accidentes domésticos.

En muchos hogares el confinamiento hizo que varias generaciones de la familia convi-
van en la misma casa, desde los mds chiquitos hasta los adultos mayores y por muchas
mads horas que antes. En esta situacion, las familias se encuentran mas propensas a la
posibilidad de experimentar accidentes domésticos. Entre los mds comunes prevale-
cen los incendios que se pueden originar por causas como fumar cerca de cortinas u
otros tejidos, enchufes sobrecargados, electrodomésticos que estén en cortocircuito,
cables conectados a la electricidad que no se encuentran en buen estado, entre otros.

También se pueden producir otros incidentes como robo o hurto debido al ingreso
de personas ajenas a la vivienda. Por eso, es importante tomar medidas que permitan
prevenir riesgos y mitigar los potenciales accidentes.

Si supieras la importancia que tiene contar con una buena cobertura de hogar, y sobre
todo que se trata de una inversion con un costo mds bajo del que imaginds, no dudarfas
en tenerlo. Porque justamente es el seguro quien puede cuidar todo lo que te costo
construir, porque con ellos recuperds todo y podés vivir tranquilo y protegido siempre.
Asegurar la casa es muy fécil. En un proceso 100% online y se puede calcular la cuota
con el cotizador. Este plan es un seguro adaptable a diferentes realidades, porque par-
tiendo de cinco coberturas obligatorias, permite elegir otras que aseguran los riesgos
especificos de acuerdo con las necesidades de cada hogar.

www.ciobrokerargentina.com.ar
ATENDEMOS EN MAR DEL PLATA - TANDIL - CIUDAD DE BS AS - CHIVILCOY -
OLAVARRIA - BAHIA BLANCA - SAN JUAN

TECNOLOGIA Y SERVICIO PARA EL MUNDO DEL SEGURO

MAS INFO EN
ClOBrokerArgentina.com.ar
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LA OBLIGATORIEDAD DEL ASEGURAMIENTO
EN EL MERCADO LOCAL PARA BUQUES

COMERCIALES

Por el Dr. Gustavo Pablo YUSTI *

Los Seguros Maritimos que amparan los
riesgos a que se encuentran expuestos las

embarcaciones que navegan aguas argen-
tinas son ofrecidos desde hace décadas
de manera integral por el mercado de
seguros argentino. Sin embargo, ha sido
siempre materia de andlisis y debate ante
la ausencia de una disposicion legal espe-
cifica, la posibilidad de su aseguramien-
to directo en el extranjero. Es entonces
sobre esta cuestion donde pretendemos a
modo de apretada sintesis desarrollar una
breve, aunque fundada exposicién del
tema, especificamente nos referiremos a
las coberturas sobre el Casco y las Ma-
quinarias (C&M) como asf las de Protec-
cién e Indemnizacion (P&I).

En primer lugar, corresponde recordar
el marco normativo que regula la mate-
ria relativa a los seguros maritimos,
que en la Republica Argentina se
encuentra dispuesto por la Ley
General de Seguros (17.418) y

la Ley de la Navegacion Ar-
gentina (20.094) especial-

mente en sus articulos 408

y ss.

De igual modo, la Ley

12.988 dispone la obliga-
toriedad de aseguramiento

con empresas locales para
determinados riesgos con
intereses nacionales que, por
supuesto se encuentren enmar-

cadas en las previsiones de la
Ley 20.091 que regula a las enti-
dades aseguradoras, y por supuesto
bajo el control y supervision de la Super-
intendencia de Seguros de la
Nacién Argentina (en adelante
SSN).

Asi las cosas, corresponde
entonces referirnos a la Ley
12.988 que dispone la obliga-
cién de asegurar en argentina
los bienes a riesgo con intereses asegura-
bles de idéntica nacionalidad, en especial
el caso que nos ocupa, es decir los bu-
ques comerciales de matricula argentina
que desarrollan su actividad en aguas ju-

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"

risdiccionales nacionales argentinas.

El articulo 2 de la norma en cuestion dis-
pone “...Queda prohibido asegurar en el

extranjero a personas, bienes o cual-
quier interés asegurable de jurisdiccion
nacional. En caso de infraccion ésta
serd reprimida con una pena impuesta al
asegurado e intermediario por el Poder
Ejecutivo, de hasta veinticinco veces el
importe de la

prima...”

Tratdndose estos bienes de Buques de
matricula o registro en la argentina no
quedan

dudas que se trata de un interés asegura-
ble de jurisdiccién nacional. Mds aun tra-
tandose de buques

con

DR. GUSTAVO PABLO YUSTI, SOCIO SENIOR

EN ALS ADMIRALTY SERVICES S.A.

actividad comercial que gozan de benefi-
cios derivados de la obtencion de permi-
sos dados por el Estado Nacional argen-
tino, debemos remitirnos necesariamente
a lo dispuesto por el articulo que sigue

bajo el mismo cuerpo normativo bajo
analisis, a saber; Articulo 3, ...”Deben
cubrirse exclusivamente en compariias
argentinas de seguros todas las perso-
nas, bienes, cosas, muebles, e inmuebles,
semovientes, responsabilidad o dario

que se resuelvan asegurar, dependien-
tes, de propiedad ylo utilizados por la
Nacion, las provincias, las municipa-
lidades, entidades autdrquicas o por
personas fisicas o juridicas que ex-
ploten concesiones, permisos o tengan
[franquicias, exenciones o privilegios de
cualquier indole en virtud de leyes o dis-
posiciones de autoridades de la Nacion,
provincias o municipalidades. En caso
de infraccion, regird la misma penalidad
establecida en el articulo anterior...”

La penalidad para quienes transgredan
esta disposicion, claramente se encuen-
tra expuesta en la norma, es decir hasta
VEINTICINCO VECES el valor de la
PRIMA. Si bien no aclara a que prima
se refiere, y ante la eventual falta de
referencia devenida de conflictos
probatorios, entendemos que de-
beria de aplicarse la que razona-
blemente disponga el mercado
asegurador argentino para ese

riesgo.
Sin embargo y pese lo dispues-
to por la norma, han existido
a través de los ultimos afios
ciertos cuestionamientos vin-
culados con la aplicacion de la
Ley 12.988 a los buques y em-
barcaciones de matricula o bandera
argentina. En ese sentido, y pese que
la norma pareceria ser clara respecto a
las coberturas de C&M (Casco y Maqui-
narias), se han planteado mediante con-
sultas NO VINCULANTES
y con confusas respuestas del
organismo de control, la po-
sibilidad de aseguramiento
off shore especialmente para
coberturas P&I (Proteccion e
Indemnizacién). En todos los casos el
organismo se ha expedido a favor de ese
aseguramiento, mientras no haya asegu-
radores argentinos que otorguen cobertu-
ra para ese riesgo. Esa situacion ha cesa-
do desde el afio 2014 en que la SSN por



Resolucién Administrativa ha aprobado
un clausulado para ese riesgo presentado
por un asegurador local, y a partir de esa
fecha y hasta el dia de hoy son varios los
aseguradores argentinos que dan cober-
tura para ese riesgo, razoén por la cual se
descarta y aclara cualquier interpretacion
en contrario.

En ese mismo sentido resulta importan-
te destacar el recientemente sanciona-
do Régimen de Promocién a la Marina
Mercante (ordenado por la Ley 27.419),
si bien no orientada a regular cuestiones
vinculadas con el contrato de seguros, en
su articulo 22 dispone un régimen de pro-
mocion a los seguros maritimos para ese
tipo de embarcaciones. La promocién en
materia asegurativa consiste casualmente
en la eximicién para ese tipo de buques
en el aseguramiento local conforme lo
dispuesto por la Ley 12.988, permitiendo
entonces a esos buques asegurarse en la
Argentina o en el Exterior con asegura-
dores extranjeros. Vale aclarar que esta
excepcion se aplica exclusivamente a los
buques que en el marco de esa promocién
y con especial asiento en el REGISTRO
dispuesto por la

Subsecretaria de Vias Navegables de la
Nacion. Realmente los buques a los que
aplica esta excepcién son limitados, al
mismo tiempo que me permito formu-
lar reservas respecto a su real funciona-
miento. En consecuencia, esta norma no
es mas que la excepcion que confirma la
regla, los buques comerciales de matri-
cula argentina deben de asegurarse en el
mercado Argentino de Seguros, en cum-
plimiento de las disposiciones locales.

No es menos importante destacar que la

misma legislacion dispone la OBLIGA-
TORIEDAD del aseguramiento para el

riesgo de CASCO y MAQUINAS y P&l
(Proteccién e indemnizacidn), si bien con
las limitaciones que establece la norma,
no

podemos dejar de observar el fin social
que persigue el legislador al incluir esta
obligacion legal, llenando un vacio que
por contemporaneidad sancionatoria la
Ley de navegacion por agua argentina no
ha sabido resolver en su plexo normativo.

Tampoco podemos dejar de observar que
el aseguramiento off shore, ademads de la

penalidad dispuesta por la Ley especial
(12988) puede en ciertos casos traer apa-
rejados incumplimientos a normas fis-
cales, impositivas y cambiarias que, por
supuesto importan otras sanciones eco-
némicas y penales que caerdn en cabeza
de los sujetos involucrados y en caso de
tratarse de personas juridicas, de sus di-
rectores.

Asimismo, debemos destacar que el ase-
guramiento insuficiente disfrazado de
pélizas

locales notoriamente infra aseguradas,
ademds de las implicancias dispuestas
por la Ley 17.418 al tiempo de la liqui-
dacién de perdidas, importa un incumpli-
miento palmario a la Ley 12.988 cuando
se complementan con pélizas emitidas en
el extranjero. Idéntica opinién tenemos
respecto a las pdlizas que actian como
mascara o fronting, cuya validez debe de
estudiarse atendiendo a las particularida-
des del caso y de manera restrictiva.

Por ultimo, es importante referir a la Cir-
cular Nro. IF-2019-94353269- JURIDI-
COS, del 18 de octubre de 2019 emanada
de la Superintendencia de Seguros de la
Nacion, la que aclarando la situacion dis-
pone la OBLIGATORIEDAD DE ASE-

GURAMIENTO LOCAL POR ENTI-
DADES HABILITADAS PARA ESTOS
EN BUQUES PESQUEROS y excluidos
del REGIMEN DE PROMOCION.

En consecuencia, en nuestra opinién
los seguros maritimos vinculados con
el Casco, Maquinas y Proteccion e in-
demnizaciéon para Buques Comerciales
de matricula Argentina que desarrollen
la actividad en Aguas jurisdiccionales
Argentinas — con las salvedades men-
cionadas respecto a las previsiones de la
Promocion a que refiere la Ley 27 419 -,
y que gocen de permisos emitidos por au-
toridades dependientes del Estado Argen-
tino, deben de asegurarse ante empresas
aseguradoras locales que cumplan con
las disposiciones legales vigentes y bajo
el estricto control de la SSN (Superinten-
dencia de Seguros de la Nacion).

Es nuestro deseo, y en la doctrina segui-
remos abogando para que ello ocurra,
que mas temprano que tarde se conclu-
ya la deuda social que la legislacion en
materia de navegacion por agua mantiene
aun hoy dia, y esta no es mas que la re-
gulacién definitiva para el aseguramiento
obligatorio, como ha ocurrido en el pasa-
do con el transporte terrestre y aéreo en la
Republica Argentina.

*E]l Dr. Gustavo Pablo YUSTI, es socio
senior en el despacho ALS ADMIRAL-
TY SERVICES S.A. con oficina central
en la Ciudad A. de Buenos Aires, es-
pecializdndose en la atencion Legal y
de Siniestros en el ramo de Seguros de
Transportes, Casco & Maquinarias y de
Proteccién e Indemnizacién (P&I) para
aseguradores y reaseguradores.

ADMIRALTY SERVICESS A.

ABOGADOS - LIQUIDADORES DE AVERIAS
LAWYERS - MARINE SURVEYORS & LOSS ADJUSTERS

www.admiraltylaw.com.ar
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LOS SEGUROS
Y LA PANDEMIA

TRASCENDER EN EL TIEMPO, CREANDO CONCIENCIA ASEGURADORA

Cubus Broker de seguros cuenta con mds
de 25 afos de experiencia en el rubro,
lo que nos permite una mejor y mds efi-
ciente relacion con las Aseguradoras. Nos
convertimos en referentes del mercado,
abarcando Organizadores y Productores
Asesores de Seguros. Fue asi, que con
el correr de los afios, inauguramos nues-
tra oficina en Buenos Aires y llegamos a
concretamos trabajos en 15 provincias de
Argentina.

Actualmente la actividad de nuestra re-
gién, como en la mayoria, estd siendo
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atravesada por la problemdtica del CO-
VID-19. Como responsabilidad nuestra,
como equipo y como sociedad, es la de
cuidarnos y tener salud, que nuestra red de
prestadores esté saludable con sus fami-
lias. Que continden con buen dnimo, para
mantenernos motivados y poder seguir
adelante.

Al comienzo de la pandemia dimos un ci-
clo de charlas virtuales, para poder brin-
darle asesoramiento a nuestros clientes vy,
de alguna manera, contencién, nadie esta-
ba preparado para afrontar una situacién
de este tipo. Las reuniones consistieron en
cémo se podrian modificar nuestros segu-
ros en inactividad y con respecto al tele-
trabajo, protocolos de higiene y seguridad
para trabajar, cémo actuar frente a un caso
sospechoso de covid-19.

El equipo Cubus estd conformado por un
grupo heterogéneo e interdisciplinario,
que se encuentra capacitado y en perfecto
conocimiento del rubro, lo cual permite
un trabajo mds eficaz y organizado. To-
dos cuentan con las habilidades necesarias
para asesorar, responder a dudas e inquie-
tudes y solucionar problemas, generando
asi que nuestro Capital Humano este com-
prometido con el cliente.

Gran parte del desarrollo comercial se
amoldo rdpidamente a este contexto, tra-
bajar a distancia fue un desafio enorme,
estd siendo llevado a cabo de manera di-
gital para poder seguir manteniendonos en
contacto, brindar informacién o ayudarlos
a resolver determinado tipo de conflicto

Cubus

BROKER DE SEGUROS

que esta situacion nos ha traido. De esta
manera tuvimos que actualizarnos de lo
“fisico” a lo digital, desde nuestras poli-
zas, pagos, envios de documentacion, has-
ta reuniones de equipo para seguir coordi-
nando el seguimiento de la empresa.

Nuestra mision es trascender en el tiempo
generando conciencia aseguradora, es por
eso que hacemos tanto hincapié en lo que
es la conciencia de tener una cobertura.

La conciencia de tener un respaldo estd a
través de los seguros que nos cubren como
persona, nos van a permitir vivir digna-
mente, asi también nos dan la posibilidad
de dejar a nuestra familia un resguardo en
el caso de que algo malo suceda, por ejem-
plo; el seguro de vida tenga un afio hasta
que se adapte a la falencia de la persona
que ya no esta

Actualmente nuestra red cuenta con 450

profesionales independientes, comple-
mentando actividades en todo el pais. El
objetivo de ampliar Aliados estratégicos.



Cubus

BROKER DE SEGUROS

* SEGUIMIENTO DE ILT
« AUDITORIA DE POLIZAS
* SINIESTROS 24HS

www.cubusbroker.com
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LA PANDEMIA TRAERA
CAMBIOS SUSTANCIALES
EN NUESTRA FORMA

DE SER COMO EMPRESA.

CREEMOS QUE LA CRISIS QUE ESTAMOS VIVIENDO COMO
RESULTADO DEL COVID-19 TENDRA CONSECUENCIAS EN LA
ECONOMIA'Y LA SALUD MUNDIAL, PERO INSISTIMOS EN BUSCAR
LA POSITIVIDAD DENTRO DE ESTE CONTEXTO.

Sin lugar a duda, esta pandemia ha ex-
puesto debilidades no solo en el sistema
econdmico, sino también en diferentes
dreas y sectores. Repensar procedimien-
tos, costumbres y hasta modos de trabajar
y de vivir se ha transformado en el desa-
fio. Y si de desafios hablamos, la inno-
vacidn tecnoldgica, en procesos y herra-
mientas es sin duda uno de los principales
retos del sector.

Desde S&C Broker creemos que esta
pandemia nos va a hacer més fuertes en
muchos aspectos. Seguiremos poniendo
el mayor esfuerzo y fomentaremos esta
conviccion: el Seguro es y debe ser un
servicio para la sociedad.

La pandemia puso de manifiesto el valor
diferencial del asesoramiento profesio-
nal del PAS. De cara al futuro nos pro-
ponemos mejorar la digitalizaciéon de
la actividad, que se vio acelerada por el
COVID-19, pero siempre creyendo que el
asesoramiento y la produccion de seguros
no se puede dejar exclusivamente en ma-
nos de mecanismos virtuales. Sabemos
que sumar nuevas tecnologias conlleva un
trabajo de capacitacion y aprendizaje con-
tinuo. Es ahi donde tenemos el compro-
miso de trabajar en este proceso codo a
codo con el Productor Asesor de Seguros.

Segun estudios, la cantidad de compra-
dores online en Argentina crecié un 30%
sélo en la primera semana de aislamien-
to; esta digitalizacién, que se evidencia
no solo en el sector asegurador, sino en
muchos aspectos de la vida cotidiana, va
a hacer que muchos ramos del seguro pa-
sen a ser adquiridos casi en su totalidad a
través de medios electrénicos, como por
ejemplo los seguros de Automotores. El
cliente se ha virtualizado como resultado
del aislamiento. En todos estos dias de en-
cierro las personas se han acostumbrado a
tener todo de inmediato tocando la pan-
talla y haciendo clic. Pero también hay
otros ramos que siempre van a necesitar
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de un asesoramiento personalizado como
Vida, Retiro y Accidentes Personales.

Debemos pensar en ampliar las platafor-
mas digitales para nuestros productores,
para hacer mds accesible la contratacién
del seguro, para hacer més transparentes
las coberturas, para que los productores
tengan mads visibilidad y mayor cantidad
de herramientas a su disposicién para lle-
gar al cliente.

Esta visién prometedora que tenemos del
contexto y del mercado asegurador en ge-

3l

Broker
de Seguros

que puedan surgir producto de esta nueva
forma de concebir la compra de servicios.

Hemos implementado una nueva modali-
dad de trabajo, donde nuestros empleados
han adaptado sus tareas al teletrabajo, sin
dejar de brindar la atencion necesaria que
cada negocio amerita. Bajo este camino
se podria esperar que, as{ como las altas
de nuevas pdlizas de seguros de automo-
vil sufrirdn una leve caida, las altas de
nuevas polizas de seguros de hogar po-
drfan tomar una mayor importancia. Al
pasar mds tiempo en nuestros hogares se

NORBERTO CIPOLATTIY RAUL BESSONE, DIRECTORES DES & C
BROKER DE SEGUROS

neral, nos brinda una gran oportunidad de
transformacion y nos permite estar prepa-
rados para adaptarnos a estos cambios que
vienen de la mano de consumidores y de
los propios asegurados. Nos mantendre-
mos continuamente atentos y permeables
a los cambios y a las nuevas necesidades

podria percibir un mayor interés a la hora
de obtener un seguro de hogar o de per-
sona. Lo cual podria representar una gran
oportunidad para ofrecer productos adap-
tados a estas nuevas necesidades.

Hemos readecuado todas nuestras ofici-



nas, acatando las recomendaciones y los
diferentes protocolos para preservar la
salud de nuestros empleados, de nuestros
asegurados y de la poblacién en general.

En S&C Broker de Seguros tenemos una
cartera constituida en un 54% por seguros
Automotores, un 26% Salud, Vida y Ac-
cidentes Personales, y el resto se reparte
entre Grandes Riesgos, Caucion, Agro-
pecuarios y Otros Riesgos. Mds del 60%
de nuestras altas son logradas por los Pro-
ductores Asesores de Seguros. Para noso-
tros el papel que juega el PAS en el mer-
cado es fundamental y siempre va a ser un
valor agregado para el trato con el cliente.

El crecimiento regional de S&C hace que
tengamos diferentes realidades en cada
oficina, y el trabajo de coordinar entre
todas las medidas de precaucion se hace
un poco dificil. Pero el compromiso del
equipo es total y verdaderamente hemos
logrado un estdndar alto en cuanto a la
prevencion.

Contamos con un grupo de RR.HH. muy
profesional y joven que dia a dia busca
nuevas alternativas de comercializacion.
Nuestra tarea para salir adelante del torbe-
1lino que estamos atravesando es siempre

trabajar en equipo, porque indi-
vidualmente resulta imposible.

Confiamos en la aplicacién de
la tecnologia al sector como
herramienta de trabajo para el
PAS, y al mismo tiempo, cree-
mos importante lograr un mo-
delo de experiencias amigables
para el asegurado. Trabajaremos
convencidos en acompafiar el
cambio, pensando siempre en el
asegurado y junto al Productor
Asesor de Seguros.

PUERTO MADERD / CABA / BAHIA BL.&NA / CORDOBA )'SAN FERNANDO / PARQUE LELOIR

@ Camila O'Gorman 412 - Piso 18 / +54 11 5263 7500
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Atencién al asegurado
0800-666-8400

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

==
K/] @scbrokerdeseguros

150 sadn
BUREAU VERITAS.
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TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE”

53



54

LA SATISFACCION DEL CLIENTE, EL SANTO
GRIAL DE LA FIDELIZACION

¢QUE QUIERE EL CLIENTE? ;QUE ESPERA RECIBIR DE NOSOTROS?
¢COMO PODEMOS GENERAR SU SATISFACCION Y CONFIANZA?
ESTAS Y OTRAS PREGUNTAS SIMILARES NOS LAS HACEMOS
PERMANENTEMENTE LOS QUE TRABAJAMOS PARA DAR SERVICIO
Y GENERAR UNA RELACION DURADERA CON QUIENES NOS HAN
ELEGIDO COMO SUS ASESORES O PRESTADORES.

Y vale para todas las incumbencias. Hasta
los médicos que atienden con mayor em-
patia son mejor percibidos por sus pacien-
tes. Y quienes lo logran, aunque el resul-
tado de su actividad profesional no resulte
distinta o superior a la de otros médicos,
despiertan esa confianza, esa mayor tran-
quilidad que nace cuando nos explica con
detalle los resultados de un andlisis y sus
conclusiones. Y su trato determina que lo
prefiramos a otro que viene precedido de
grandes galardones. La confianza se ge-
nera en el paciente y lo ayuda a decidir,
pero es inducida por la actitud y formas
que utiliza el profesional. Es el que ase-
sora cabalmente quien despliega el santo
grial de la confianza.

En la actividad del Broker, del Productor
asesor de Seguros, pasa exactamente lo
mismo. Cuando se trata de generar con-
fianza y orientar, quienes lo hacen mejor
y son capaces de establecer el “lazo”, son
los que consiguen activar la fidelizacién
tan buscada.

El concepto de CX (Experiencia del
Cliente) estd actualmente muy en boga.
Pero sabemos que no todos los clientes
esperan lo mismo. A la velocidad que nos
movemos, cada generacion de clientes tie-
ne distintas expectativas; los usuarios tra-
dicionales, de 50 afios o mds, en general
vienen de una cultura mds enraizada en el
trato personal y verbal. Los usuarios mds
jovenes, tienden a aceptar (casi dirfa exi-
gir) los servicios basados en tecnologia.
Para lo rutinario en muchos casos hasta
reniegan del trato personal, lo consideran
una pérdida de tiempo, algo innecesario.

Por lo tanto, nace en el asesor profesional
la necesidad de adecuar su mensaje y su
método de asesoramiento a dos perfiles
bien distintos (en realidad son muchos
perfiles, pero representados por estos
grandes extremos): un buen balance entre
asesoramiento y trato personalizado, con
un conjunto de servicios y herramientas
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para el “nuevo” cliente.

Esta claro que el segmento de mayor edad
tiende a reducirse y el de “nuevos” a cre-
cer. Por eso los grandes operadores apun-
tan sus productos y servicios con mucha
tecno.

Pero, veamos algunas encuestas y eva-
luaciones que muestran con claridad que
no estamos frente a una cuestiéon de blan-
co y negro. No son dos tipos de clientes
tan “distintos” cuando nos salimos de las
cuestiones rutinarias (Ej: cotizar), ya que
cuando el servicio debe realmente des-
plegarse todos reclaman un trato persona-
lizado (Ej: en el cierre de la venta, en el
siniestro, cuando tienen dudas sobre los
alcances de la cobertura o el servicio). Por
eso, una cosa es lograr que nos contraten,
y otra muy distinta retener el cliente (y que
no sea solo por ofrecer un mejor precio).

Veamos este estudio que segmenta los
principales motivos de insatisfaccién de
clientes (una encuesta entre 2.000 respon-
sables de atencion al cliente): (ver cuadro 1)

>

NESLOEET EEAm

SISTEMAS

Como puede verse, las insatisfacciones
estdn relacionadas con la atencién, ya
sea por respuestas fuera de tiempo, falta
de comprension de sus necesidades y/o

ri

ING. EDUARDO GALEAZZ],
DIRECTOR DE SOFTEAM
SISTEMAS

Cual es el principal motivo de insatisfaccion de sus

clientes?

Excesivo tiempo para obtener

Empleados que no
entienden la necesidad
Preguntas o casos no

Mucha automatizacién/
insuficiente lado humano
Nuestros clientes nos
aman. Todo esta bien.

Servicio despersonalizado

Trato rudo de los
empleados
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falta de calidad de las respuestas. Algu-
nos items, se refieren a la dificultad para
acceder a un trato personal cuando eso es
necesario.

En el siguiente cuadro las respuestas es-
tdn agrupadas por el compromiso de las
empresas encuestadas con la cultura CX:
desde aquellas empresas que directamente
la ignoran, hasta las que se consideran ma-
duras en su aplicacidn.

Se consultaron las acciones que cada cate-
gorfa de Cia. lleva adelante para mejorar.
Podemos observar que gran parte del es-
fuerzo estd dirigido a capacitar mejor a su
personal o a renovar el que no se adecua
a la estrategia. Los esfuerzos en general
vuelven a ser relacionados con RRHH.
(ver cuadro 2)

En mi opinién, las grandes empresas han
dirigido sus esfuerzos en mejorar su au-
tomatizacion, descuidando otros aspectos
esenciales: la empatia, el trato personal,
la incorporacién de recursos humanos es-
pecializados en el negocio. La tecnologia
mejora muchas cosas, y permite liberar de
tareas rutinarias, pero no puede (ni debe)
reemplazar el sentido comun y las perso-
nas. Es una herramienta, no un fin.

En definitiva, con una tendencia crecien-
te real e indiscutible a adoptar soluciones

basadas en tecnologia (porque el nuevo
cliente asi lo pide), la experiencia del
cliente (CX) solo termina siendo positiva
cuando se logra complementar el factor
tecno con una atencién calificada y efi-
ciente, en los momentos clave de la aten-
cién. Solo asi cerramos el ciclo virtuoso
de servicio y fidelizacién.

Por todo esto es que seguimos invirtiendo
para brindar soluciones tecnoldgicas a los

Brokers y productores asesores de seguros
que quieran lograr ese mix de excelencia.
Es esa sintesis entre el asesoramiento per-
sonal con el valor agregado de los servi-
cios tecnoldgicos el que hace la diferencia.

Cordialmente,
Ing.Eduardo Galeazzi
Director — SOFTeam Sistemas

Qué estrategia lleva adelante su empresa para mejorar esa calificacion?
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CUAL ES LA MEJOR MANERA DE ASEGURAR

Generalmente los PAS suelen preguntarse
y/o preguntarnos cudl es la mejor manera
de pautar la Suma Asegurada para el ries-
go de Incendio Edificio. A veces nos con-
sultan qué referencia tomar para fijar los
costos en $/m2 y otras inquietudes rela-
cionadas con un correcto aseguramiento.
Motivado en tal inquietud, y sin perder
de vista la impronta técnica que suele y
debe regir nuestras intervenciones como
Peritos Liquidadores, a continuacién
abordaremos un esquema con las distintas
variantes en base a un ejemplo de sinies-
tro; a saber:

1).- COBERTURA A PRORRATA:
Contratacién convencional. Es la medida
de prestacion mds econdmica. Precisa-
mente un asesoramiento serio y profesio-
nal requiere conocer las superficies cu-
biertas, semi cubiertas o descubiertas de
las construcciones que forman parte del
riesgo objeto de Seguro, (mdxime cuando
coexisten edificaciones de distintas ca-
racteristicas), y luego relacionarlas con el
costo de construccién para cada tipologia
constructiva, que debe ser pautado de ma-
nera correcta y precisa como se indica en
el cuadro precedente.

Definido ello, la tnica variable de ajuste
para las sucesivas renovaciones pasa a ser
la unidad de medida ($/m2), para lo cual
es conveniente un seguimiento periddico
no mayor al semestral, y la inclusién de la
Cldusula de Estabilizacion y/o Ajuste de
Suma Asegurada, con un limite del 50%,

ARQ. ALBERTO DURAN, TITULAR DE
CONSULTORA MONTSERRAT S.A.
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* Riesgo = casaquinta con residencia principal, galerias, casa de caseros,
quincho c/dependencia de servicio, vestuarios y piscina

Descripcion S;f‘;;f' %;szt;) I;,ea(:g:i:tzﬁz?:n
($)
Casa habitacion - vivienda principal PB + PA 300 80.000 24.000.000.-
Semi cubiertos - galerias 60 30.000 1.800.000.-
Quincho de material ¢/dependencia servicio 100 60.000 6.000.000.-
Casa habitacion - caseros PB 60 50.000 3.000.000.-
Vestuarios piscina 40 50.000 2.000.000.-
Piscina c/solarium 60 30.000 1.800.000.-
Portdn, cerco perimetral, instalaciones fijas - -.- 400.000.-
TOTALES 39.000.000.-

- Son todos cuerpos edilicios independientes;
- El Incendio sélo involucro a la residencia principal;
- Dafios 40 % del Valor del inmueble = $ 9.600.000.-

para “salvar” el incremento inflacionario
durante la vigencia. Naturalmente, la otra
opcion dentro de este mismo esquema es
recurrir a la variable (U$S/m2), con lo
cual nos sentiremos mds protegidos.
Visto desde el lado del Perito Liquida-
dor, la gestion de ajuste requerird de
una correcta determinacion de los dafios
y una consistente definicion del Valor
a Riesgo, cuya adecuada comprension
en la Suma Asegurada contratada de $
39.000.000.- permitird una Indemnizacién
de $ 9.600.000.-, en coincidencia con la
pérdida fijada.-

2).- 1ER. TRAMO A PRORRATA Y
2DO. TRAMO A 1ER. RIESGO:

Como alternativa es mds que razonable,
porque no requiere un seguimiento preci-
S0,y a la vez nos brinda la tranquilidad de
que el 2do. tramo habrd de amparar todo
aquel siniestro dentro de un rango previ-
sible.

Siguiendo el ejemplo del riesgo y del si-
niestro anterior vamos por caso a una
Suma Asegurada de $ 19.500.000.- (que
es el 50% del Valor a Riesgo), para el ler.
Tramo A Prorrata. Luego para el 2do. tra-
mo optamos por un habitual un 20% de la
anterior, es decir $ 3.900.000 .-

Yendo al ajuste del ejemplo citado el ler.
Tramo proporcionard amparo al 50% de
los dafios, es decir $ 4.800.000.-, quedan-
do un exceso no cubierto por el Prorrateo
de otros $ 4.800.000.-, que serd afrontado
por el 2do. tramo A PRA; aunque en este
caso con la propia limitacién del capital

disponible de $ 3.900.000.-

Como resultado de la liquidacidn, el resar-
cimiento total final serd de $ 8.700.000.-,
con lo cual asumiremos una pérdida NO
indemnizable de $ 900.000.- Queda claro
que para que esto no suceda deberiamos
analizar otras variantes de montos, costos
de primas y conveniencia en términos
econdmicos, siempre supeditados a los
capitales elegidos para cada tramo.

3).- PRESTACION A PRIMER RIESGO
ABSOLUTO:

Es la que conocemos como “A Primera
Pérdida”, y estd atada a la prima maxima
que el Asegurado esté dispuesto a pagar
para el resguardo de su patrimonio en re-
lacién con la pérdida probable y las carac-
teristicas del riesgo del que se trate. En el
ejemplo que nos ocupa, con edificaciones
separadas e independientes podemos asu-
mir un dafio no mayor al 50% del valor de
la construccién mds significativa, en este
caso la residencia principal; con lo cual
se suscribirfa una Suma Asegurada de $
12.000.000.-

El tales circunstancias el siniestro del
ejemplo con un dafio de $ 9.600.000.- ten-
dria pleno y total amparo bajo la cobertura
contratada.

En sintesis, No siempre es cuestion de
costos, ni tampoco de la medida de presta-
cién con que aseguremos. Lo importante
es ofrecer un asesoramiento idéneo y pro-
fesional, lo cual es mucho mds que lo que
la mayoria suele ofrecer.-
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SPONSORS PLATINO

. ALLIANZ ARGENTINA COMPANIA DE SEGUROS S.A.
A'"-lanz Domicilio: Av. Corrientes 299 (C1043AAC) CABA.
Teléfonos: (011) 4320-3800 / OT

Pagina Web: www.allianz.com.ar

GRUPO SANCOR SEGUROS
S A N C 0 R Domicilio: Ruta Nacional n? 34 Km. 257

SEGUROS (2322) SUNCHALES - SANTA FE -
Teléfonos: (03493) 428-5000
Pagina web: www.sancorseguros.com.ar

s SEGUROS BERNARDINO RIVADAVIA COOP. LTDA
SEGUROS Domicilio: Av. 7 N 755 (BI90OTFV) La Plata - PBA.

RIVADAVIA Teléfonos: (0221)513-3200

e Pagina web: www.segurosrivadavia.com

‘@ FEDERACION PATRONAL SEGUROS S.A.
Domicilio: Av. 51 N2 770 - (BI9OOAWP) - La Plata - PBA.
FEDERACION PATRONAL Teléfonos: (0221)429-0200

SEGUROS SA Pagina web: www.fedpat.com.ar

SPONSORS ORO

EXPERTA SEGUROS

EXPERTA Domicilio: Av. Crisélogo Larralde 2055 / CP 1429
S

EGUROS Teléfono: 0800-7777-278
Pagina web: www.experta.com.ar/

U —
GALENO SEGUROS S.A.
GALENO Domicilio: Elvira Rawson de Dellepiane 150 - Piso 1
(C1N07DBD) CABA.

SEGUROS Teléfonos: (011)4348-1100/ 1300
Pagina web: www.galenoseguros.com.ar
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GRUPO
SAN
CRISTOBAL

|

SAN CRISTOBAL SEGUROS

Domicilio: Italia 646 - (2000) Rosario - Santa Fe.
Teléfono: (0341) 4202000.

Pagina web: www.sancristobalseguros.com.ar

martinez sosa

asesores de seguros

HECTOR MARTINEZ SOSA S.A.

Domicilio: Av. Del Libertador N2 174 - (B1638BEN)
Vicente Lopez - PBA.

Teléfonos: (011)4849-9200

Pagina web: www.unibroker.com.ar

\/ LA EQUITATIVA

COMPARIA DE SEGUROS

LA EQUITATIVA DEL PLATA S.A. DE SEGUROS
Domicilio: Carlos Pellegrini 1069 (1009) CABA.
Teléfonos: 5070-3000

Pagina web : www.laequitativa.com.ar

z GRUPO ASEGURADOR
I_ la segunda

LO PRIMERO SOS VOS

GRUPO ASEGURADOR LA SEGUNDA
Domicilio: Brig. Gral. Juan Manuel de Rosas 957
(S2000CCE) Rosario - Santa Fe

Teléfonos: 0341-420-1000

Pagina web: www.lasegunda.com.ar

LIBRA

Compania de Seguros

LIBRA CiA. ARGENTINA DE SEGUROS S.A.
Domicilio: Olazabal 1515 Piso 11 Of. 1103 - (1428), CABA.
Teléfono: 0800-888-5427

Pagina web: https:/www.libraseguros.com.ar/

~ RUS’

RIO URUGUAY SEGUROS

SPONSORS PLATA

RiO URUGUAY COOPERATIVA DE SEGUROS LTDA.
Domicilio: Congreso de Tucuman N2 21 -(E3260FTA)
Concepcion del Uruguay ~-ENTRE RIOS

Teléfonos: (03442)420-200

Pagina web: www.riouruguay.com.ar

A
AFIANZADORA

LATINOAMERICANA

SEGUROS DE CAUCION

AFIANZADORA LATINOAMERICANA S.A.

Domicilio: 25 de Mayo 81 - Piso 4 ¢ (CI002ABA) - CABA.
Teléfonos: (011)4331-2320

Pagina web: www.afianzadora.com.ar
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_— o T IKE ASISTENCIA ARGENTINA S.A.
% | |< AS'SL%Q%E‘E]@ Domicilio: Manuel Ugarte N2 1674 - Piso 42 - (1428) CABA.
Teléfonos: (O11) 4136-0600
Pagina web: www.ikeasistencia.com.ar

MAPFRE ARGENTINA SEGUROS S.A.

@ MAPFRE Domicilio: Alférez Hipolito Bouchard 4191 - Piso 7
(B1I6O5BNA) Munro - PBA.

Teléfonos: (011)4756-1211

Pagina Web: www.mapfre.com.ar

o
, .
OriGenes i Corones vos - caca

SEGUROS Tgle_fonos: 0.810-99978484
Paglna web: WWwWw.origenes.com.ar

A Previnca PREVINCA SEGUROS S.A.
X

Domicilio: Espafia 731 - CP2000 - Rosario - SANTA FE
Seguros Teléfonos: (0341) 5.27.47.27
Pagina web: www.previnca.com.ar

R
RS 4 NEUMATICOS Y SERVICIOS

/R? (e Domicilio: Av. Andres Rolén Ne 338 (B1642BIQ) San Isidro - PBA.

Teléfonos: (011)4859-1200
Pagina web: www.rs4neumaticos.com.ar

CENTRO DE SERVICIOS

SPONSORS ESPECIALES
I ———————,

CRV GROUP S.A.

Domicilio: Av. Luis M. Campos 1301 (1426) CABA
Teléfonos: 011-5365-5555
Pagina web: www.crvgroup.com.ar

I r'l LA HOLANDO SUDAMERICANA S.A.
Domicilio: Sarmiento 309 - (C1041AAG) CABA.

Teléfonos: 4321-7600
HOLANDO Pagina web: www.holansud.com.ar
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MGP BROKER

Domicilio: Reconquista 617 9° Piso - CABA
Teléfonos: 0810-345-6342

Pagina Web:http://www.mgpbroker.com.ar/

Impulsamos
tus valores

(S) NATIVA

seguros

NATIVA SEGUROS S.A.

Domicilio: Rivadavia 2983 - (B7400CUM) - OLAVARRIA - PBA
Teléfonos: 02284-44-0440

Pagina web: www.nativaseguros.com.ar

il

NSO T EEFm

‘ s=ramn=

SOFTEAM

Domicilio: Calle 526 N° 902, esquina 4
La Plata (Tolosa) - Buenos Aires
Telefonos: 0221-427-3637

Pagina Web:http://www.softeam.com.ar

VICTORIA

SEGUROS

Grupo Bagé

AUSPICIOS

ADMIRALTY SERVICES S.A.

ABOGADOS - LIQUIDADORES DE AVERIAS

VICTORIA SEGUROS S.A.

Domicilio: Florida N2 556 - (CIOO5AAL)- CABA.
Teléfonos: 4322-1100

Pagina web: www.victoria.com.ar

ALS ADMIRALTY SERVICES

Domicilio: Alicia Moreau de Justo 740 - Piso 2 Of 212
Puerto Madero (1107) CABA.

Telefonos: 4331-4324

Pagina web : www.admiraltylaw.com.ar.

All
oS

ARIEL SILVA

ASESORES DE SEGUROS S.R.L.

ARIEL SILVA

Domicilio: Junin 762 y 766 - (3400) Corrientes
Pcia.de Corrientes

Teléfonos: 0379-4467744 / 4747 / 6660 / 6300
Pagina web : www.arielsilva.com.ar

SEGUROS

ClO BROKER DE SEGUROS

Domicilio: Leandro N. Alem 2902 (7600) Mar del Plata - PBA.

Telefonos: 0810-333-8343

Pagina web : www.ciobrokerargentina.com.ar
www.cioseguros.com.ar (portal PAS)
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. CUBUS BROKER DE SEGUROS
Domicilio: Cordoba 2531 Entrepiso - (2000) Rosario
Pcia.De Santa Fe

Cubus Teléfonos:0341 - 4466700

BROKER DE SEGUROS Pagina web : www.cubusbroker.com.ar

. GESTION COMPANIA ARGENTINA DE SEGUROS SA
( \ Gestion Domicilio: San Martin 140 Piso 3 - CABA.
Segu ros Teléfonos: 0800-345-1340
Pagina web: www.segurosgestion.com.ar

N, GLOBAL SOLUTION
“‘.‘ Global Solution Broker S.A. Domicilio: Tucuman 840 - Piso 4 - (1049) CABA.
'." imovacen n Servicos sl Prodetor o Somwres. | &fonos; 5352-5252

Pagina web : www.gsbroker.com.ar

INVAI BROKER

Domicilio: Sarmiento 930 Pso 5 of C - CABA.
Teléfonos: +54 11 5219 4440 / via WhatsApp 11 6493 2287

Pagina web: www.invai.com.ar

LEZA, ESCRINA Y ASOCIADOS S.A.
Domicilio: Zavalia N2 2125 (1428) CABA.
Teléfonos: (O11) 4786-7000

L EA Pagina web: www.lea-global.com

m MAJOSEG

Domicilio: Av. Corrientes 457 - Piso 6 - (1043) CABA.

MAJ OSEG Teléfonos: (O11) 4326-3876/ 77 / 78

RED DE PRODUCTORES DE SEGUROS Pagina web : comercial@majoseg.com.ar

N EE——
S & C BROKER DE SEGUROS
Domicilio: Camila O"Gorman 412 - Piso 18
) Broker Puerto Madero - (1107) CABA.
de Seguros  Teigfonos: 5263-7500

Pagina web: www. scbrokerdeseguros.com
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Ia GONZALEZ-SANTOIANNI ASOC.

Domicilio: Vuelta de Obligado 2596 piso 5 CP1428 CABA.
Gonzilez-Santoianni ASoc. Teléfonos: (O11) 47811891 / 4788-3025 / whatsapp: +54 9 11 6236-5147
Asesores de Seguros | Mat. 864 SSN Paglna web: WWW.gonzaIezsantoianni.com.ar

SEGURO 365
SEGUR 365 Teléfonos: 0810-222-0272

.COM o
Pagina web : www.seguro365.com

VARESE BROKERS SRL

Domicilio: Guemes 2304. Piso 2.- Mar del Plata

Teléfonos: 0810-122-3489 / 0223 626 0663
VARESE Pagina web : www.varesebrokers.com

BROKERS

OVILAM (Observatorio Vial Latinoamericano)

G OVILAM  Domicilio: Mariano Acha 4731 (1630) CABA.

Teléfonos: 15-51016095
Pagina web : www.ovilam.com.ar

ROBERTO MECCA
Domicilio: 25 de Mayo 611 (C 1002) CABA.
Teléfonos: (O11) 4311-1651

Pagina web : www.robertomecca.com.ar

ﬁ Q SELLING POINT

E = Domicilio: Av. Las Heras 3828 Piso 8 B - CABA.
_ESpacio Teléfonos: 3221-2909 / 1736
Selllng Point Pagina web: www.sellingpointla.com

ARM SERVICE

HR' I | Servmes Domicilio: Lugones 4239 pisos 3, 4y 5 - CABA.

Teléfonos: 5032-3380
Pagina web: www.arm-services.com
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GESTION SEGUROS

CON EL PRODUCTOR DE SEGUROS COMO ALIADO ESTRATEGICO

¢COMO DEFINIRIA LA ACTUALIDAD
DE GESTION SEGUROS?

El equipo de Gestion estd trabajando de
manera conjunta y con mucho esfuerzo,
respetando el protocolo del mercado ase-
gurador y acompafiando al productor ante
el impacto del coronavirus en la realidad
econdmica nacional y mundial. Nos man-
tuvimos muy activos comunicando a los
clientes y a los productores que nos en-
contrdbamos completamente operativos y
dispuestos a atender las necesidades que
pudiesen surgir. El seguro es un motor de
la economia, pero también siente mucho
el pulso econémico del pais ya que se en-
cuentra ligado al consumo y al PBI; es de-
cir que, si esto no mejora, obviamente no
va a mejorar la venta de los seguros. Pero
SOmos optimistas y creemos que vamos a
estar mejor. En este sentido, entendemos
que la forma de acompafiar este creci-
miento es trabajar en equipo junto al pro-
ductor para que pueda estar
preparado para el mercado
con el que se enfrenta y que
piense en nuevos productos
para ofrecer. En Gestion Se-
guros reaccionamos rapida
y positivamente a esta nue-
va realidad.

¢{QUE VENTAJAS
COMPETITIVAS
PRESENTA GESTION
SEGUROS?

La solidez del grupo eco-
némico al cual pertenece
Gestion es una gran ventaja
competitiva ya que no busca
una rentabilidad a corto pla-
70 si no que busca construir
una empresa sélida en el
mercado para poder enta-
blar relaciones perdurables
con los clientes. Es algo que toda empre-
sa quiere y necesita, sobre todo en estos
tiempos en los que la competencia ha au-
mentado. Para nosotros, entregar un servi-
cio 6ptimo tiene como objetivo la satisfac-
cion y retencion del cliente, fortalecer la
marca y los esfuerzos de venta. Su finali-

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"

dad es romper la tradicional frontera entre
calidad y costes de la forma mds eficiente
posible. El otro gran elemento diferencial
es nuestra planificacion estratégica corpo-
rativa, especialmente en la eficiencia ope-
rativa, desarrollo de personas, asi como
la transformacion digital. Todo ello nos
permite aportar novedades al mercado y
evidenciar nuestras ventajas competitivas.

¢QUE VA A ENCONTRAR UN
PRODUCTOR EN GESTION
SEGUROS?

Para nosotros cada Productor es un alia-
do estratégico al que le brindamos herra-
mientas y productos a medida mediante
un servicio de atencién personalizada
promoviendo valores como la estabilidad
profesional y la permanencia. Al ser una
empresa dindmica podemos adaptarnos y
adecuarnos a aquello que nos solicitan.
Nuestra impronta es trabajar a la par de

Gestion
Seguros

a

te lo necesite.

¢QUE ROL CONSIDERA QUE VIENE
TENIENDO EL PA.S. DURANTE

LA PANDEMIA Y COMO HA SIDO

SU LABOR APALANCADO CON LA
TECNOLOGIA?

En el contexto actual de pandemia es fun-
damental el rol del Productor Asesor en la
contencion de los asegurados, para llevar-
les tranquilidad respecto de sus coberturas,
y como agente de cambio cultural, promo-
cionando la conciencia aseguradora.

El PAS se destacé sobre cualquier otro ca-
nal de comercializacion. Realmente, estu-
vimos y estamos al lado de ellos en el dia
a dia llevando las soluciones puntuales y
particulares que cada cliente requiere.
Desde Gestién somos conscientes que los
PAS han incorporado diferentes herra-
mientas de tecnologia en su labor diaria.
Hoy parte importante de la comunicacién

SERGIO SABHA, PRESIDENTE DE GESTION SEGUROS S.A.

cada productor para incrementar su carte-
ra mediante acciones comerciales offline
y online, brinddndole herramientas inno-
vadoras, asesoramiento en marketing y
estrategias comerciales. Lo importante es
tener una estrategia multicanal para que se
pueda contratar un seguro cuando el clien-

entre la Aseguradora y el Productor es por
medio de la tecnologia. En cuanto a la re-
lacién del PAS con el cliente, sabemos que
no es lo mismo CABA que el interior. En
el interior el cliente quiere que lo visiten y
por mds que se le envien las informacio-
nes de cartera y polizas de manera electré-



nica, esperan que los visiten.

Queda un camino a recorrer en la aplica-
cion de nuevas tecnologias y estamos con-
vencidos que si los hacemos parte a los
productores asesores, ellos acompaifiardn
este proceso de cambio.

¢CUALES SON LOS PRINCIPALES
CAMBIOS QUE PREVE PARA EL
NEGOCIO ASEGURADOR UNA VEZ
SUPERADA ESTA CRISIS?

Es muy posible que exista cierta transfor-
macion en la industria, donde las lineas
masivas posiblemente acelerardn la utili-
zacion de canales digitales. La retraccion
del mercado que veremos en los proximos
meses, es posible que lleve a un cambio
de estrategia, en cuanto a la presencia
fisica de las compaififas en determinadas
plazas, yendo a estructuras de costo mds
livianas. Si miramos hacia adelante, a un
corto plazo, es complejo establecer un es-
cenario tnico, ya que todos dependemos
de cudnto dure esta situacion y, en funcién
de esto, cudnto nos demorard poder volver
a una senda de crecimiento y reactivacion
econdmica sostenida.

Imagino un mercado muy competitivo

Especialistas en Seguros
de Caucidn y Personas.

Usamos la ultima tecnologia para
que puedas emitir rapido y online.

C

Ne de inscripcion en SSN
0882

Gestion
Seguros

Atencion al asegurado
0800-666-8400

en términos de tarifas, pero entendemos
que el mayor diferencial estard centrado
en productos disruptivos e innovadores.
También serd clave la revision de costos y
la readaptacion de procesos para proteger
la rentabilidad del negocio y asi no depen-
der tanto del rendimiento financiero.

Entendemos que vamos hacia un consu-
midor cada vez mds exigente, que requie-
re productos/servicios dgiles y hechos a su
medida. Que detrds de lo digital haya una
persona que lo atienda y lo entienda.

¢COMO SE VIENE IMPLEMENTANDO
LA POLIZA DIGITAL EN EL RAMO
CAUCION?

La pdliza digital es un avance importante
para el sector caucionero. Agiliza el pro-
ceso desde la creacion del contrato hasta
su finalizacién, ahorra tiempo y mayores
costos y contribuye a la transparencia de
los procesos administrativos de contrata-
cion, entre otras cosas. Hoy, en la Ciudad,
todo es digital, y la caucién no podia ser
la excepcidn por su importancia en las li-
citaciones. Lo importante es que todos los
actores involucrados en los diferentes ca-
nales generemos cultura en lo referente al

San Martin 140 - Piso 3 - C.A.B.A. - C.P.: 1004
Tel.: (+54) 5254 4009 / 0800-345-1340

proceso de digitalizacion.

¢EN QUE RAMOS/COBERTURAS/
SEGMENTOS/TIPOS DE PRODUCTOS
DEBERIA HACERSE FOCO,
PRODUCTOR ASESOR MEDIANTE,

EN LA ERA POST COVID-19?

Los seguros de Vida y Personas van a ser
una alternativa en el porfolio de todos los
PAS. Los seguros de Salud van a ser muy
importantes. También veo otros riesgos
convencionales de Patrimoniales que van
a volver mds rapido, como los seguros de
Caucion (principalmente para la construc-
cién). Van a ser una salida mucho mas ra-
pida que otras alternativas de seguros.
Seguramente uno de los efectos pospan-
demia sea el desarrollo de nuevos seguros
que contemplen este tipo de situaciones y
sus efectos sobre la actividad de empresas
y particulares.

Como industria, tenemos que estar cada
vez mejor preparados, a nivel de recursos
y talento, para afrontar esos cambios pro-
fundos que en el mundo de hoy son cada
vez mds frecuentes y muchas veces impre-
decibles.

Buscanos en redes como
(@seguros.gestion

info@segurosgestion.com

www.segurosgestion.com.ar

Organismo de control

www.argentina.gob.ar/ssn

@ 6 ® O

| @ SSN/ s
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INVAI BROKER “ESTAMOS CONVENCIDOS
QUE SIEMPRE, EN CUALQUIER SITUACION,
HAY UNA OPORTUNIDAD"

¢COMO NACE LA EMPRESA?

Invai nace de una idea que me acompa-
flo en un camino que empecé a recorrer
hace muchos afios... En principio como
empleado de compaiifa, después como
productor y luego desde la pasién que per-
sonalmente esta industria me genera. Fue
asi que comencé a trabajar desde otro lu-
gar y poco a poco comencé a gestar esta
idea de empezar a operar con productores
independientes y organizaciones. Hoy por
hoy la empresa se encuentra en pleno cre-
cimiento y en un proceso de incorporacion
constante de herramientas innovadoras
para nuestra red, por lo que es importan-
te resaltar que actualmente en invai ope-
ramos Unicamente con productores y no
contamos con cartera directa.

Hace unos meses lanzamos para los pro-
ductores una “Propuesta diferente” para lo
cual creamos un mecanismo de trabajo que
no solo asiste a su red si no que también
los capacita en asesorfa y venta.

Nuestra red estd compuesta por mds de 160
productores distribuidos en CABA, GBA,
Corrientes, Cordoba, Misiones, Entre Rios
entre otras. Entendimos que no se trataba
solo de ser intermediarios entre la com-
paiiia y el productor si no que teniamos
que potenciarlos, ayudarlos y en muchos
casos desde sus primeros pasos. Es por eso
que trabajamos fuertemente en brindarles
a nuestros PAS una excelente calidad de
atencion, capacitaciones, charlas motiva-
cionales y todo lo que nos soliciten y nece-
siten, para nosotros es muy importante el
vinculo que generamos con nuestra red ya
que nos permiten detectar desde una mejo-
ra o una oportunidad de negocio.

(Que ramas comercializan actualmente?
Actualmente nuestro ramo mads fuerte es el
de patrimoniales y entre ellos el que tra-
bajamos con mds volumen es el de autos,
motos, seguros de sepelio, Accidentes per-
sonales, Integral de comercio, Combinado
familiar, ART y Seguros de vida colectivo,
entre otros, y para los cuales contamos con
dos compafifas de punta y otras que las
complementan. También estamos traba-
jando en incorporar nuevos ramos a partir
del afio préximo.

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"

¢CUAL ES EL FOCO PRINCIPAL DE LA
EMPRESA?

Nuestro principal y gran desafio es acom-
pafiar a los productores y organizaciones
en su gestion general, por eso nos enfoca-
mos en generar herramientas y nuevos de-
sarrollos para que nuestra red pueda seguir
ampliando su cartera de clientes transmi-
tiendo nuestro espiritu emprendedor. En lo
que va de vida de la empresa nos hemos
focalizado en generar a través
de proyectos a largo plazo ex-
celentes condiciones comer-
ciales con las compafifas con
las que operamos sumado a la
importancia que le damos a la
calidad de atencién y para la
cual contamos con un equipo
interno y externo compuesto
por el Area comercial, Admi-
nistracién y finanzas, Sinies-
tros, Marketing y Sistemas.

¢ TENIENDO EN CUENTA
EL CONTEXTO ACTUAL,
CUALES SON LOS
RESULTADOS QUE
OBTUVIERON EN LO QUE
VA DEL ANO? Y CUALES
SON LOS OBJETIVOS
PARA EL 2021?

“En invai estamos convenci-
dos de que siempre en cual-
quier situacién hay una opor-
tunidad”, particularmente
nuestra empresa no sufrié un
impacto negativo frente a la
pandemia, ya que a lo largo
de estos meses logramos in-
crementamos nuestra red y a
través de nuevas implementa-
ciones y acciones, gran parte de nuestros
productores han logrado en algunos casos
hasta triplicar la produccién de su cartera.
Desde el inicio de la cuarentena hemos tra-
bajado con ciclos de charlas orientadas en
continuar capacitando a nuestros produc-
tores, tanto en lo técnico, como en lo co-
mercial, también sumamos capacitaciones
innovadoras de Marketing digital, charlas
motivacionales y de venta y actualmente
tenemos vigente un plan de incentivo con

INval

muy buenos resultados hasta ahora.

¢{QUE CAMBIOS NOTAN EN EL
MERCADO? Y CUALES CREEN QUE
LLEGARON PARA QUEDARSE?
Notamos que el mercado estd cada vez
mds concentrado en grandes grupos, ya
sea compafifas de seguros que absorben
otras compaiifas, como dentro del brokera-
ge en el que estamos observando alianzas

v i

SANTIAGO NICOLAS IVANI, DIRECTOR DE
INVAI BROKER

y fusiones, lo cual creemos que se va a ver
acentuado al finalizar la cuarentena.
Hemos observado cambios de hébito en el
consumidor y en el productor, pero esta-
mos convencidos de que el asesoramiento
personal siempre va a primar, también han
llegado para quedarse los canales digitales
los cuales se han transformado en herra-
mientas esenciales para el contacto con los
clientes, el desarrollo y captacion de nue-
VOS prospectos.



¢Estdis buscando

una propuesta
diferente?

INVali
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LO QUE LA PANDEMIA

NOS DEJO

Por: Ing. Fabidn Pons, Presidente de OVI-
LAM (Observatorio Vial Latinoamericano)
Miés de 800.000 mil contagios, mds de
21.000 muertes, una caida del 15% del PBI
pronosticado para el 2020, un afio perdido
para la educacién en su conjunto, aumento
de la delincuencia en todas sus modalida-
des. Esas podrian ser algunas cifras que nos
estd dejando esta pandemia sumada a los
efectos de esta “eternetena”, pero hay otros
ndmeros que afectan a la ciudadania y en
particular al sector asegurador.

Durante las primeras etapas de la cuarente-
na tanto a nivel local, como internacional,
se produjo una significativa reduccién de
la siniestralidad vehicular por el simple
hecho de la reduccién de la exposicion al
riesgo. En Espafia se hablé de un descen-
so del 88% de la siniestralidad en marzo y
principios de abril. En nuestro pais, segtin
datos oficiales, esa reduccion fue del 80%.
Esos nimeros carecen de significacion para
quienes trabajamos en seguridad vial por-
que estdn completamente fuera de contex-
to pero si fueron muy importantes para la
industria aseguradora. El encierro de los
vehiculos y sus conductores, sumado a las
acciones de marketing comercial llevadas
adelante por algunas empresas del sector,
hizo que se desatara una catarata de pedi-
dos de descuentos temporales en el valor de
las pélizas hacia los PAS y de estos a las
compafifas de seguros.

Este oasis siniestral de principios de la cua-
rentena cred también a su alrededor ciertos
espejismos bien interpretados por algunos,
ignorado por otros, pero siempre cargados
de informacién de lo que podia suceder a
futuro. Recordemos como era el entorno
vial en aquellos dfas. Circulaban “sélo” los
servicios esenciales, en calles, avenidas y
rutas casi vacias; se vio incrementada no-
toriamente la velocidad promedio de cir-
culacion; el “delivery” a través de motos
y luego bicicletas se hizo un cldsico del
paisaje urbano y se contagié esa sensacion
de “tengo toda la calle para mi s6lo”. Las
consecuencias fueron inmediatas. Si bien
la frecuencia siniestral bajé a causa de la
menor interaccién en el entorno vial, se
percibi6 un aumento de la severidad de los
choques citadinos. Para muestra basta un
botdn, diria mi abuela, miremos lo que le
pasé al SAME en la Ciudad de Buenos Ai-
res. En el primer mes de cuarentena perdid
4 ambulancias por choques, cuando habi-
tualmente perdia una ambulancia por afo.
Incluso hasta el Dr. Crescenti fue participe
de un siniestro. De todos modos hasta ese
momento no eran pocos (entre los cuales
me incluyo) los que minimizdbamos los
efectos del Corona Virus en comparacion
con la larga pandemia vial que nos afecta
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desde hace décadas.

El tema se empezd a poner mds interesante
cuando se dieron las sucesivas aperturas al
ir cambiando de fases. De un dia para otro
se encontraban en las mismas trazas aque-
llos conductores que habfan estado activos
durante las primeras fases de la cuarente-
na con los que volvian al ruedo. Los pri-
meros malacostumbrados a la carencia de
tréfico, circulando a mayor velocidad de la
habitual, muchas veces sin siquiera respetar
semaforos u otras indicaciones. Los segun-
dos totalmente faltos de tiempo y distancia,
dubitativos, molestando en el medio de la
calle a velocidades ridiculamente lentas y
ocupando carriles inapropiados en avenidas
y autopistas. Los resultados de esa nueva
realidad obviamente no pueden ser buenos.
Lentamente la frecuencia siniestral fue cre-
ciendo y lo seguird haciendo hasta llegar a
los niveles pre-pandemia e incluso superio-
res. ; Por qué decimos que incluso podemos
estar peor que antes de la cuarentena? Hay
varios ingredientes que se
sumaron y que ain restan
sumarse. En primer lugar el
trdnsito interprovincial de
vehiculos particulares hoy
estd altamente restringido.
Las rutas estdn bajo el do-
minio de los vehiculos de
transporte de cargas ya que
tampoco circulan los vehicu-
los de pasajeros en forma in-
terjurisdiccional. Cuando se
vuelva a la circulacién nor-
mal, los siniestros en vias de
alta velocidad, que siempre
estdn cargados de gravedad,
van a volver a crecer. No de-
bemos olvidarnos de aque-
llos conductores que hace
8 0 9 meses que no salen a
rutas de doble circulacién y
que se exponen nuevamente
a maniobras de adelanta-
miento y a la interaccién con
vehiculos de gran porte.

Si ahora observamos la nue-
va realidad que se nos pre-
senta en las ciudades vemos
que muchas cosas han cam-
biado y seguirdn cambian-
do. Hasta los dias previos a
la cuarentena se promovia
constantemente el uso del
transporte publico por enci-
ma del uso de los vehiculos particulares.
Las empresas de delivery eran atentamen-
te observadas por su forma de accionar y
el uso de vehiculos compartidos era in-
centivado tanto desde el estado como por
las empresas privadas. Hoy vemos que el

& oM

transporte publico de pasajeros estd restrin-
gido sélo a los trabajadores esenciales y las
autoridades piden que se usen los vehicu-
los particulares en lo posible con la menor
interaccién con otros pasajeros. Ademds,
se incorporaron nuevos actores en las ca-
lles y avenidas como son los monopatines,
skates en todas sus formas y se incrementd
notoriamente el uso de las bicicletas y las
motos.

Esto que puede sonar a musica sinfénica en
los oidos de quienes promueven la movili-
dad sustentable puede ser altamente proble-
mdtico en un pafs tan carente de “cultura
vial”. No nos olvidemos que en el afio 2019
el 82% de los fallecidos en siniestros viales
en la Ciudad de Buenos Aires pertenecian
al grupo mds vulnerable del trdnsito (peato-
nes, ciclistas y motociclistas).

Todavia estamos bastante lejos de llegar
a la movilidad plena que tenfamos a prin-
cipios de marzo pero de lo que si estamos
totalmente seguros es que la situacién ha

ING. FABIAN PONS, PRESIDENTE DEL
OBSERVATORIO VIAL LATINOAMERICANO

(OVILAM)

cambiado y seguird cambiando. El proble-
ma es que no creemos que sea para mejor.
A todo lo que se menciond anteriormente
debemos agregarle la situacién de aquellos
que circulan con sus licencias de conducir
vencidas desde hace varios meses y con sus



vehiculos sin la Verificacién Técnica. En
la Ciudad de Buenos Aires se prorrogé la
vigencia de las licencias de conducir de ma-
nera excepcional por el término de un aflo,
para aquellas cuyo vencimiento opere entre
los dias 15 de febrero y 31 de diciembre de
2020. EI plazo de prérroga se computard a
partir del dia subsiguiente a la fecha de ven-
cimiento consignada en cada licencia. En
cambio, en la Provincia de Buenos Aires, la
Subsecretaria de Transporte, a través de una
resolucion publicada en el Boletin Oficial
suspendid por 240 dias corridos, contados
a partir de la fecha de caducidad correspon-
diente, los vencimientos de las licencias de
conducir que hayan operado u operen entre
el 15 de febrero y el 30 de septiembre del
presente afio.

Como factor complementario se suma la
inseguridad y el aumento de robo de auto-
moviles para distintos fines: desarme, canje
por drogas, uso en otros delitos, etc. Siem-
pre supimos que a mayor crisis econdmica,
mayor nimero de delitos, por lo que el pa-
norama tampoco resulta nada alentador en
este rubro.

Volviendo al tema de la seguridad vial, el di-
lema radica en cémo revertir esta situacion
por la que venimos atravesando desde hace
muchisimos afios. La raiz estd claramente
identificada. Estd en nuestra cultura, que no
debe confundirse con la educacién. Nuestra
sociedad estd atravesada transversalmen-
te por la pérdida de valores y justamente
las normas viales se basan en el respeto al

Reconstruccion
de Siniestros

Capacitacion

Cuando pienses en sequridad vial, pensd en DVII_AM

préjimo. Revertir la falta de cultura vial no
es un hecho aislado, ya que en general ma-
nejamos y nos movemos en el entorno vial
de la misma forma en la que vivimos. Sin
embargo vale la pena dar la batalla ya que
otros cambios culturales han tenido resulta-
dos exitosos en nuestra sociedad.

Para ello se requiere de varias cuestiones.
La primera es la voluntad politica de lide-
rar el tema para conducir y contagiar a la
sociedad. 6000 muertes y 145.000 heridos
por aflo hacen que el esfuerzo bien valga
la pena. El se-
gundo es for-
mar equipos de
profesionales
idéneos que di-
sefien planes de
corto, mediano
y largo plazo ya
que un cambio cultural requiere de al me-
nos 15 o0 20 afios de arduo trabajo para que
cale en la sociedad. Esos mismos profesio-
nales y quienes los sucedan deben tener los
objetivos claros, una enorme voluntad de
trabajo y sentir el respaldo de quienes los li-
deran para implementarlos. Pasar del papel
que todo lo soporta a la cruda realidad del
dfa a dfa. La seguridad vial debe convertirse
en una politica de estado, pero en serio. No
de chamuyo, no de anuncios rimbombantes
y carentes de contenidos. Necesitamos edu-
car a nifios, jévenes y adultos. Tenemos que
subir de nivel en la tarea de concientiza-
cién. Debemos generar nuevas legislacio-

CONTACTENOS: @) @ovilam

@ www.ovilam.com.ar

@ info@ovilam.com

o @ovilam1
(3 @oviLam_sv

Investigaciones

nes, mds modernas, mds ambiciosas y que
se basen no solo en el castigo sino princi-
palmente en la prevencion, sin dejar de lado
la unificacion de criterios por medio de una
potencial modificacién constitucional. Hay
que cambiar absolutamente todo en materia
de controles y aplicar un sistema de sancio-
nes en la misma direccién que va el mundo.
Tenemos que cambiar por completo el sis-
tema de otorgamiento de licencias de con-
ducir, unificando criterios en todo el pafs y
siendo mucho mds estrictos en los requeri-

NUESTRA SOCIEDAD ESTA ATRAVESADA TRANS-
VERSALMENTE POR LA PERDIDA DE VALORES Y
JUSTAMENTE LAS NORMAS VIALES SE BASAN EN
EL RESPETO AL PROJIMO.

mientos. Hay que hacer crecer en cantidad
y calidad nuestra infraestructura vial que es
pobre, antigua y en muchos casos obsoleta.
La tecnologia no puede quedar de lado, por
lo que se debe ser muchisimo mds exigente
a la hora de requerir y aprobar la seguridad
de los vehiculos que se comercializan en
nuestro pafs.

Esto es solo la parte medular del cambio,
el esqueleto de lo que se necesita, después
esos equipos profesionales deben seguir
construyendo el resto. La pandemia nos
deja un caos, estd en nosotros convertirlo
en una oportunidad de cambio.

OVIL. AN [ Soluciones Integrales en Seguridad Vial ]

OBSERVATORIO VIAL LATINOAMERICANO

Auditorias
Viales

(¥ +54 9 11 5101 6095
(% +54 9 11 3025 7402
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LA PROBLEMATICA DEL FRAUDE EN LA
ACTIVIDAD ASEGURADORA

La problemadtica del fraude en materia asegu-
radora ya no es una cuestion coyuntural, sino
mds bien es un gran problema estructural en
nuestro mercado.

Historicamente, las sucesivas crisis economi-
cas sufridas por nuestro pais han devenido en
un aumento de la cantidad de casos de fraude,
sea en forma organizada o sea en forma in-
dividual. En crisis econdmicas profundizadas,
como la que se estd viviendo a nivel mundial
y nacional, el aumento de casos de fraude es
todavia mayor, y se estd viendo en el mercado
una mayor cantidad.

El fraude es un problema que no ataca a una
Unica compaiifa, sino que es un drama para
todo el mercado asegurador en su conjunto.
Es por esto que, si no se ponen en ejecucion
précticas llevadas adelante por el mercado
asegurador que tiendan a prevenir, detectar y
combatir el fraude, los perjudicados son los
asegurados de buena fe, los productores de
buena fe y los aseguradores de buena fe.
Lamentablemente, se ha profesionalizado
muchisimo la practica de organizaciones que
permanentemente cometen hechos de fraude y
es por eso que el mercado debe estar a la altu-
ra levantando las barreras que sean necesarias
para sufrir perjuicios a partir de estos hechos.
Es de destacar, que el seguro tiene una esencia
indemnizatoria y por tanto debe desechar las
situaciones de siniestros inexistentes o abulta-
dos, pues ellos contradicen su esencia al pro-
veer un enriquecimiento ilicito.
Mundialmente, la estadistica demuestra que
entre el 2% y el 3% del primaje mundial de
seguros, entre seguros de personas y seguros
patrimoniales, se destinan anualmente al pago
de siniestros que no deberian ser indemniza-
dos.

Asimismo, también en el ambito internacio-
nal, el 40% de los montos indemnizatorios
que se pagan anualmente son en realidad in-
justificados, ya que corresponden a siniestros
inexistentes o a indemnizaciones dolosamente
(con intencién) abultadas. En Argentina ese
porcentaje se eleva al 47%.

No debemos dejar de reparar que el seguro es
un negocio técnico. Hay determinados ramos,
como son automotores y motovehiculos, en
los que el resultado técnico histéricamente ha
sido negativo. Pienso que se tiene que trabajar
mucho y muy fuerte en desarrollar procesos y
ejecutando politicas que puedan revertir este
resultado técnico negativo, y logrando reto-
mar el camino técnico dejando de pensar que
es inevitable la reversion y la dependencia de
los resultados financieros.

El problema del fraude ataca directamente la
caracterfstica técnica del seguro provocando
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una pérdida persistente que podria reducirse
o eliminarse si se previene, detecta y combate
eficazmente.

Hay indicadores y practicas que son denomi-
nadores comunes al momento de cometer un
fraude, y que afectan a muchas dreas de las
aseguradoras. Es comun circunscribir la pro-
blemdtica al drea de siniestros o legales de una
compaiifa pero el problema afecta a todas las
dreas y debe ser un problema atacado integral-
mente y no desde un drea exclusivamente.
Las tipicas précticas que se pueden observar
son siniestros denunciados que no ocurrieron,
en las que existen organizaciones de fraude
que incluyen a terceros que dicen haber sido
damnificados, y profesionales en connivencia
con estos terceros que configuran un hecho de
fraude, o bien inventando un accidente o exa-
gerando fraudulentamente sus causas.
También existen muchisimos casos en los que
se declara un uso del vehiculo falso. Al mo-
mento del siniestro se
detecta que el vehiculo
era utilizado con un fin
comercial pero en la
poliza estaba declarado
como particular.

Hay algunos indica-
dores temporales que
deben generarle a la
compafifa ponerse en
alerta, como pueden ser
siniestros denunciados
dentro de los primeros
quince dias de vigencia
de la péliza, o bien den-
tro de los quince dias
ultimos de vigencia de
la misma.

Pero también deben ad-
vertirse posibles hechos
de fraude al momento
del comienzo del vin-
culo entre determina-
do asegurado y una
compaiifa, en la etapa
de suscripcion. En ella
las aseguradoras tam-
bién deben levantar sus

barreras. Datos como
la antigiiedad del ve-
hiculo, determinados

modelos utilizados ha-
bitualmente para fines
comerciales, alta sinies-
tralidad previa al vinculo con la aseguradora,
desgaste excesivo de cubiertas, kilometraje
elevado en funcién de la antigtiedad del vehi-
culo, etc. En estos casos, creo que las asegura-

dores deben ajustar sus pautas de suscripcion
para no verse perjudicados posteriormente por
casos de fraude.

La industria ha llevado adelante por muchos
afios politicas activas en materia de preven-
cién y deteccion de fraude. Se han establecido
condiciones para que a través de diferentes
organizaciones que nuclean informacién de
gran parte del mercado se pueda compartir
informacion que permita ejecutar politicas
antifraude.

El problema que veo es que no se ha termi-
nado de configurar una contundente politica
de combate contra el fraude. Hay muchos
procesos, procedimientos, manuales y meto-
dologfas internaciones que se han seguido a lo
largo de los aflos y eso me parece muy bueno
porque son estandares de buenas practicas.
Creo que falta una profundizacién més a la
hora de combatir el fraude porque la proble-
madtica argentina es muy particular y no puede

dejar de verse a la hora de intentar combatirlo.
Hay realidad que son incomparables e incon-
trastables. El 70% de los casos de fraude en
el mercado asegurador argentino son llevados



adelante por catorce abogados litigantes. Y
eso es una estadistica Unica.

Primero deberiamos, como mercado, entender
que es una problemdtica que afecta a todo el
mercado y no a una compaiifa en forma in-
dividual.

Segundo profundizar el concepto que es un
problema que se resuelve de forma integral
dentro de una aseguradora. No es tnicamente
un problema del drea de
siniestros sino que tam-
bién debe involucrarse el
drea técnica, suscripcion,

comercial, administra-
cién, auditoria interna,
etc.

Considero también que

se deben seguir profundizando las précticas
de deteccién y prevencion actuales, compar-
tiendo informacién, utilizando modelos inter-
naciones, pero entender que hay una realidad
local tnica. Y que el fraude debe combatirse,
no Unicamente detectarse. Caso contrario, no
va a desaparecer porque los agentes del fraude
van a seguir saltando de una compafifa a otra
sin perjuicio alguno mds que un desistimiento
de su pretension indemnizatoria, o bien van a
mutar de nombres pero seguirdn cometiendo
esas practicas.

Ahi creo que tenemos una deuda como merca-
do asegurador, que debemos hacer intervenir
al organismo regulador cuando este sea com-
petente o la justicia cuando corresponda para
que persiga a los agentes del fraude y sufra las
consecuencias que correspondan.

Dentro de las politicas creo debe llevar ade-

lante el mercado fuertemente, en el estableci-
miento y ejecucion de politicas activas de pre-
vencién y combate del fraude, es una mejora
permanente en los criterios y procesos de sus-
cripcidn, asi como también en los procesos de
siniestros. No tinicamente en cuanto a plazos
de tratamiento de los casos si no utilizando las
herramientas que la ley y las regulaciones nos
otorga para llevar adelante buenas précticas.

HAY UNA POLITICA CLARA QUE DEBE DARSE DENTRO DE LAS
COMPANIAS, QUE TIENE QUE VER CON QUE EL PRODUCTOR
ASESOR DE SEGUROS ES UN PROFESIONAL INDEPENDIENTE DE
ESENCIAL IMPORTANCIA PARA LA ACTIVIDAD ASEGURADORA.

Por otro lado, deben llevarse adelante ca-
pacitaciones a los Productores Asesores de
Seguros de la compafifa en la materia, y co-
municando activamente la ejecucion de estas
politicas.

Hay una politica clara que debe darse dentro
de las compaiifas, que tiene que ver con que
el Productor Asesor de Seguros es un profe-
sional independiente de esencial importancia
para la actividad aseguradora. No puede su-
ponerse una accién verdaderamente Util en el
combate contra el fraude sin la asistencia del
productor, ya que un buen productor mejora
el servicio general del seguro, teniendo en
cuenta que el asegurado de buena fe necesi-
ta y merece una buena atencién y no que se
desconfie de todo el mundo. La persecucion
a los casos de fraude mejora la atencién del
buen asegurado.
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El dafio econémico que se produce a la activi-
dad aseguradora, de la que el productor forma
parte, es enorme. Esto produce pérdidas técni-
cas y estas se traducen en un desmejoramien-
to del estado de solvencia de los aseguradores
que, en definitiva, constituye una situacién
primordial para el productor.

Insisto que la politica antifraude de una asegu-
radora debe ser integral y abarcativa de todas
las dreas de una compa-
ffa.

La bisqueda no tiene
que ver con generar des-
confianza en los Produc-
tores ni en sus asegura-
dos frente a la ocurrencia
de un siniestro, sino todo
lo contrario. La mejora de procesos y proce-
dimientos internos tiene que ver con mejorar
la calidad del servicio a largo plazo y que se
vean beneficiados todos los actores de buena
fe.

Otro rol importante, dentro del disefio de las
politicas antifraude, lo cumple el liquidador
de siniestros. También es imposible suponer
correcta deteccién, prevencién y combate
contra el fraude si se excluye al liquidador
dentro del armado de estas politicas.

Es muy importante sumar a la ejecucion de
las politicas antifraude de las compaiiias a los
liquidadores, precisamente como ejecutores
de esas politicas al momento de realizar las
investigaciones e informes correspondientes a
su labor profesional.
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GONZALEZ - SANTOIANNI

Y ASOC.

BUSCAMOS CREAR RELACIONES DE CONFIANZA CON
ORGANIZADORES Y PRODUCTORES

GONZALEZ-SANTOIANNI ASOC. Es
una empresa que nace en el 2002 crea-
da por Ricardo Gonzdlez y Daniel San-
toianni con sede en la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires. En sus inicios opera-
ban exclusivamente con seguros de vida
colectivo y con el correr del tiempo se
fueron expandiendo y creando alianzas
estratégicas en diferentes provincias de
la Argentina.

La primera etapa de expansiéon comen-
z6 en la provincia de Misiones. Luego le
siguieron la ciudad de Bahia Blanca y la
provincia de Mendoza y La Pampa. La
segunda etapa dio comienzo hace unos
aflos, formando nuevas alianzas y ha-
ciendo crecer su estructura con impor-
tantes incorporaciones en Salta, Jujuy
y Catamarca. Las tdltimas provincias o
ciudades con las que lograron conve-
nios a través de distintas organizaciones
fueron Chaco, Corrientes, Entre Rios y
Ushuaia.

Desde la apertura de la primera oficina
hasta hoy, trabajan junto a Organizacio-
nes y Productores con presencia en cada
una de las Regiones a lo largo y ancho
del Pafs. Actualmente forman parte del
equipo 17 organizaciones y mas de 260
Productores Asesores de Seguro.

¢COMO ES LA RELACION

CON CADA UNO DE LOS
ORGANIZADORES CON LOS QUE
OPERAN EN CADA PROVINCIA?

AS: Nosotros entendemos que este es un
negocio de personas y por lo tanto bus-
camos crear relaciones de confianza con
cada Organizacion o Productores inde-
pendientes que se encuentran vinculada
a nuestra estructura, ofreciendo todas
las herramientas necesarias para que se
sientan comodos y puedan operar desde
cualquier rincén del Pais con las mejores
condiciones y el mayor respaldo. Bus-
camos ser innovadores en la creacién de
valor, ayudarlos a gestionar los riesgos
y a visualizar oportunidades ofreciendo

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE"

las mejores opciones del mercado para
cada negocio.

Entendemos que la digitalizacién y el
avance de la tecnologia esta ganando
peso en todos los sectores de la activ-
dad y esta ya es una realidad con la que
estamos trabajando para ofrecer a todos
nuestros operadores los mejores recur-
sos para poder operar desde cualquier
lugar. Como empresa consideramos que
dicha
tecnoldgica no bas- v
ta solamente con

renovacion

realizar grandes in-
versiones de capital
remplazando siste-
mas, sino que debe-
mos orientar todas
nuestras energias a
buscar la excelencia
en la gestién ope-
rativa orientada a
nuestros clientes.
Nuestro ~ compro-
miso, es brindar a
cada uno de nues-
tros Organizadores
y Productores la
mayor atencién po-
sible para facilitar
el desarrollo de su
profesién. Estamos
muy atentos a esto
porque
que todos formamos

parte de un mismo
equipo y para que k
las cosas funcionen

entedemos

tenemos que tener
un mismo objetivo
y acompaifiarnos en
cada momento.

¢CUALES SON LOS PRINCIPALES
RIESGOS QUE OPERAN Y EN QUE
ESTAN HACIENDO FOCO EN ESTE
ANO TAN PARTICULAR?

AS. Nosotros operamos todos los Ries-

3

Gonzalez-Santoianni Asoc.
Asesores de Seguros | Mat. 864 SSN

gos y contamos con especialistas téc-
nicos en cada una de las dreas. Nuestra
prioridad es dar el soporte necesario a
cada una de las Organizaciones y a los
Productores vinculados a nuestra Es-
tructura, para poder acompailarlos en
su crecimiento personal, financiero y
corporativo.

Tenemos un departamento exclusivo de
Seguros de Vida y expertos en la materia

LIC. AUGUSTO SANTOIANNI, GERENTE

COMERCIAL

ofreciendo capacitacién constante y por
sobre todo atendiendo las necesidades
comerciales y administrativas de cada
uno, acompaiiandolos en el crecimiento
de su actividad en cualquier parte del
Pais. Trabajamos junto a las asegurado-
ras lideres de Argentina, lo que nos brin-



da la capacidad de gestionar todo tipo
de riesgos.

Entendemos que en esta locura en la
que estamos viviendo actualmente, pro-
ducida por la Pandemia, hay una mayor
concientizacion sobre los riesgos y por
lo tanto hemos percibido un aumento en
la demanda de en productos de Viday
salud, y es por eso que también opera-
mos con las principales compafiias de
medicina prepaga del Pais, para poder
ofrecer la mejor opcion para el cuidado
y proteccién de cada cliente.

Ademds, forman parte de nuestro equi-
po asesores financieros cuyo objetivo
es capacitar a aquellos Productores que
quieran sumar nuevos productos a su
cartera con el fin de poder ofrecer pres-
tamos personales a sus clientes con tasas
diferenciales.

¢CUALES SON LAS NUEVAS METAS
O DESAFIOS QUE SE PROPONEN
COMO EMPRESA?

AS: Nosotros nos seguimos fijando
objetivos cada vez mds exigentes, pero

3

siempre de acuerdo a una metodologia
de crecimiento responsable, constante
y sostenido, con una cartera de clien-
tes consustanciada con nuestra politica
de servicio. Somos siempre proactivos,
buscamos brindar un servicio confiable
en un mercado cada dia mds competiti-
vo y por sobre todo construir relaciones
de confianza a largo plazo para asesorar
ahora y en el futuro a medida que evolu-
cionen las necesidades de cada cliente.
Hoy en dia entendemos que no hay ex-
cusas en el mercado para no ser eficien-
tes y eso mismo nos condiciona para dar
una respuesta inmediata.

La tecnologia nos estd marcando cudl
es el ritmo al que todos nos tenemos que
alinear y la optimizacion de los tiempos
de gestion es clave para ofrecer el mejor
servicio.

Estamos comprometidos a ofrecer las
mejores opciones tanto para nuestros
clientes como para nuestros socios, con
el fin de brindar un servicio de calidad.

Los clientes existentes son tan impor-
tantes para nosotros como los nuevos,

Gonzalez-Santoianni Asoc.
Asesores de Seguros | Mat. 864 SSN

CASA CENTRAL

Vuelta de Obligado 2596, 5° Piso,
C.A.BA. Argentina
info@gonzalezsantoianni.com.ar

Tel. 11 4781-1891 / 11 4788-3025
www.gonzalezsantoianni.com.ar

=), b, J SUPERINTENDENCIA DE
@ SS !‘1 SEGUROS DE LA NACION

www.ssn.gob.ar

y nos esforzamos por brindarle la tran-
quilidad de que cuenta con la proteccion
adecuada para sus activos mads valiosos.

GONZALEZ-SANTOIANNI ASOC.
TIENE PRESENCIA EN TODAS ES-
TAS PROVINCIAS Y CIUDADES:

* CABA

* BAHIA BLANCA

e LA PAMPA

« ENTRE RIOS

* CORRIENTES

« CHACO

e SALTA

« JUIUY

o CATAMARCA

* MENDOZA

« TIERRA DEL FUEGO

* MISIONES

- ok

0800-666-8400

NUMERO DE INSCRIPCION 864

TIEMPO DE SEGUROS - 7° EDICION - “EL VIAJE”

75



76

ORGANIZACION SALGADO

SERVICIO PERSONALIZADO DE EXCELENCIA, CON EXPERIENCIA'Y CONOCIMIENTO DEL MERCADO

Mis inicios en el mercado asegurador se
remontan al afio 1966 en Mar del Plata
donde residia en ese tiempo, comencé a
trabajar en una aseguradora ya desapare-
cida.

En el afio 1974, cuando me desempefiaba
en la oficina de El Centinela Cooperativa
de Seguros me propone el traslado a su
casa Central en la ciudad de Tandil con el
fin de comenzar la carrera administrativa,
lo que me permitié adquirir un vasto co-
nocimiento transitando distintos puestos
jerdrquicos hasta llegar a Adscripto a Ge-
rencia administrativa y comercial.

Diez afios después decidi focalizarme en
la actividad de Productor Asesor de forma
profesional y exclusiva gestando mi pro-
pia cartera de clientes, ya que en nuestro
pais se estaba desarrollando una fuerte
organizacion institucional y gremial de la
actividad de los productores asesores con
la creacién de las Asociaciones de Produc-
tores Asesores de Seguros, impulsando la
ley 22.400, ley que regula nuestras acti-
vidad hasta estos difas. Tal es asi que en
1983 Superintendencia de Seguros regula
el trabajo del Productor Asesor de Segu-
ros obligando a la matriculacion cosa que
realice y en la primera resolucién donde se
registraron mds de 15.000 PAS quedé ha-
bilitado con el nimero de matricula 8598.

Por esos afios y viendo el campo fértil,
con algunos colegas de provincia de Bs.
As. buscamos la forma de consolidar una
institucién que represente y fortalezca a
los PAS ya sea en la actividad en si, como
en la permanente capacitaciéon y defensa
de los derechos de asegurados, etc. Una
tarea que pronto daria sus frutos en lo que
mads tarde se consolidaria en la fundacién
de APASCBA. Dentro de la actividad
gremial un tiempo posterior también me
desempeifie como presidente de FAPASA,
forjando la unién entre colegas y el desa-
rrollo activo que requirié nuestro perfil en
el marco de las nuevas demandas de con-
sumo de los clientes y de la sociedad.

Después de varios afios trabajando indivi-
dualmente, en Agosto del 2008 al tomar
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ASEGURADOR

la representacion de La Caja en Tandil y
una amplia zona, nace la Organizacién
Salgado al poco tiempo se integra ya
siendo PAS mi hija Karina a trabajar en
la empresa.

Hoy Organizacién Salgado nuclea un am-
plio espectro de ramos y compaiiias, ya
que desde hace un largo tiempo la deman-
da de la red de productores que forman
parte de nuestra empresa se ha abierto a
diversificar cada vez mds su cartera. Por
lo que el servicio se expandi6 a cubrir los
distintos ramos con aseguradoras como La
Caja, Allianz, Orbis, Experta, Alba Cau-
ciéon, La Holando, ATM,
Previnca,

A su vez nuestra red se ex-
pande y crece con mayor
impulso, esto se logra es-
tando acompailados por el
cardcter cada vez mds co-
mercial de las Compaiiias
de Seguro que agilizan el
armado de estructura en las
localidades y ciudades de
nuestra zona. De alli que
lo que comenzé en Tandil,
Rauch, Ayacucho, Las Flo-
res, San Miguel del Monte,
Caiuelas, Alejandro Korn,
Cnel. Brandsen, Chasco-
mus, Gral. Guido, Madaria-
ga, Miramar, se expandid
a Villa Gessel, Spegazzini,
Virrey del Pino, Mechon-
gue, Ranchos, Labardén,
Gral. Belgrano, Maip,
Castelli, Lezama, Olava-
rria, Azul, Santa Teresita.
En este momento el desafio
es trabajar para dar servicio
en las localidades de Vidal,
Dolores, la zona de la cos-
ta que si bien tenemos una
fuerte presencia podemos profundizar en
algunas pequefias localidades.

Nuestra premisa en la Organizacion es dar
un servicio personalizado de excelencia,
asesoramientos integrales, capacitacion

CARLOS RAUL SALGADO, TITULAR DE
ORGANIZACION SALGADO

a los productores, con personal propio,
para eso contamos con colaboradores fo-
calizados en atencién a los Productores,
atencién de Siniestros no solamente de
nuestros clientes directos sino dando so-
porte a los PAS en los acontecimientos
que puedan producirse en su cartera sien-
do nexo con las aseguradoras, Inspector
externo, ademds una persona exclusiva-
mente en atencion al publico que se llega
a nuestras oficinas de Tandil en Av. Mar-
coni 1334 o se contactan por los distintos
canales y redes sociales.

Hoy estamos abocados a la incorporacién

de nuevos Productores Asesores de Segu-
ros sabiendo el compromiso de nuestra
Organizacion a ofrecerles el mejor ser-
vicio y una comunicacién fluida, aspecto
imprescindible para lograr con éxito la
gestion ante las demandas particulares.



A nuestro entender acompaiar al PAS es
la clave de mantener humanizado el vin-
culo, trascendiendo todas las distancias y
la tendencia del sector a burocratizar con
protocolos.

Por esto hemos generado herramientas di-
gitales para crecer en post de la experien-
cia vivida por el consumidor en el merca-
do actual, donde el seguro no estd ajeno.
Sabemos que es fundamental ser nosotros
quienes forjemos la agenda de temas, el
perfil, los conocimientos, que incluya un
formato atractivo e inclusivo. Es decir que
se acerque al consumidor ya adaptado al

g (249) 4629494

organizacionsalgado@gmail.com

Orgomzomon
Salgadoirsmss:
Tu necesidad asegurada

medio virtual, asi como a esas generacio-
nes que deben aggiornarse forzosamente
a utilizar medios a los que recién ahora
escuchan nombrar como “ espacio virtual
”, sin comprender bien a que nos estamos
refiriendo.

En ese sentido hemos desarrollado una
aplicacién a medida y varios canales y
redes on-line y virtuales, de descarga de
documentacion, asi como dinamicas in-
mediatas de respuestas, ademds de la ya
conocida atencion presencial. También de
a poco lo iremos ofreciendo a nuestra red
de PAS para que ellos incorporen estas

modalidades a sus servicios ensus carteras
de clientes.

Somos una Organizacién que equilibra
la experiencia y el conocimiento, con la
tecnologia y la virtualidad, dos escena-
rios constitutivos en el presente mercado
asegurador. Sabemos que el futuro es un
camino que lo forjamos en el dia a dia
con cada decisién creada y tomada en el
presente, basada en el trabajo en equipo y
colocando la confianza como motor para
la accién.

o @0rganizacionSalgadoProductores
asesoresdeseguros

@organizacionsalgadoseguros

Carlos Raul Salgado
=+ 249 4 55-9098
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INCENDIO DE EDIFICIO CON REPETICION POR
SUBROGACION DE DERECHOS

ANALISIS SOBRE UN CASO POCO FRECUENTE PERO QUE DEBE SER CONOCIDO

Atento a inquietudes que suelen trasladar-
nos acerca de la modalidad operativa de
una pdliza de Integral de Consorcio, vimos
conveniente plantear el ejemplo de un si-
niestro tipo para un Edificio en PH, que de-
sarrollaremos a continuacion:
1).- Incendio originado en 1 UF de un edifi-
cio en PH con Péliza Integral de Consorcio
siniestro con Daflos en Partes Comunes
y en Partes Propias.
Se presume que la Suma Asegurada alcanza
para cubrir los Dafios en Partes Comunes
(prioridad de la prestacion), y dispone de
capital excedente para operar en amparo de
los dafios en Partes Propias de las UF. Debe
leerse Cobertura 100%
El incendio originado en Dto. 2°B presente
el siguiente cuadro de pérdidas:
- dafios x incendio en Partes Propias de
2°B = $ 300.000.-
- dafios en Dto. 1° B por filtracién de
agua = $ 70.000.-

ARQ. ALBERTO DURAN, TITULAR DE
CONSULTORA MONTSERRAT S.A.
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POR EL PRODUCTOR PROFESIONAL.

- dafios en Dto. 2°A por ingreso del
humo = $ 30.000.-

- También con dailos en Partes Comunes
del Edificio (puertas de entrada violen-
tadas por Bomberos de las 3 UF + pin-
tura pasillos, vidrios caja de escaleras,
etc.) = $ 100.000.-

* Total Indemnizable a cargo de la péliza
del Consorcio = $ 500.000.-

En este ejemplo, mas alld de que todos los
damnificados terminan siendo resarcidos
en un 100% por sus pérdidas materiales,
vale resaltar que ninguno de los copropie-
tarios de las UF 2°B, 2°A y 1°B cuentan con
pdlizas privadas en amparo de sus Partes
Propias; de alli que debieron recurrir a la
contribucién de la péliza de Consorcio, y
que ésta afortunadamente disponia de capi-
tal suficiente.

1).- GESTION DE RECUPERO:

Vale aclarar que si bien seria legal hacer-
lo, es inusual que un Asegu-
rador instrumente gestién de
Recupero por un Incendio de
Consorcio con cargo a un co-
propietario del Edificio asegu-
rado, (en este caso el titular del
2°B donde el siniestro tuvo ori-
gen). En dicha circunstancia,
de abordarse la repeticién, la
situacion seria la siguiente:
A).- Recupero sobre Partes
Comunes =

Sobre el monto abonado de $
100.000.- menos el porcentual
consorcista que le corresponde
ala UF 2°B — origen del incen-
dio;

B).- Recupero sobre Partes
Propias =

B/1).- Reiteramos queda ex-
cluido lo abonado por el 2° B
— origen del incendio.

El consorcista es Co asegura-
do en la péliza y no se deberia
aspirar a un recupero sobre
éste. Seria equivalente a que
una Aseguradora pretenda “re-
cuperar” de un Asegurado que
tiene un incendio en su casa —
siendo el riesgo asegurado;
B/2).- Si puede pretenderse re-
cupero sobre lo abonado a las
2 UF que sufrieron dafios indi-

rectos (Dtos. 1°B y 2°A). No olvidemos
que al titular del 2°B le compete la res-
ponsabilidad civil por el hecho acaecido y
los dafios derivados del incendio.

2).- POSIBILIDAD DE RESPUESTA DEL
COPROPIETARIO - TITULAR DEL 2°B =
a).- En primer lugar conviene resaltar que
de haber tenido el copropietario una pé-
liza privada de Combinado Familiar ésta
hubiera acudido en amparo de sus dafios
en Partes Propias; sin necesidad de contri-
bucidn para la péliza del Consorcio.
b).- Disponiendo de una pdliza privada
con una Unica cobertura de RC Linderos
ésta podria acudir en amparo de los da-
fos a Partes Propias de las otras UF 2°A
y 1°B.
No asi por las Partes Comunes del Edi-
ficio en PH, dado que dicha figura plural
no podria ser asimilada a la de un lindero
respecto de la UF asegurada.
¢).- De contar con una pdliza privada con
cobertura especifica de RC Comprensiva
con Adicional de Incendio, esta si podria
acudir en amparo de todos los dafos (Par-
tes Comunes y Partes Propias), es decir de
todos los efectivamente Terceros respecto
del Consorcista — copropietario del 2°B.
Hilando muy fino, del Recupero sobre Par-
tes Comunes se deberfa deducir la cuota
parte — porcentual consoscista - que le co-
rresponde como contribucién a la UF 2° B
por los dafios en las Partes Comunes.

Por dltimo vale la pena referirnos a la men-
tada exclusién de ... “ daflos a inmuebles
vecinos por un inmueble del Asegurado ..”
, que a veces es esgrimida por algunas Ase-
guradoras para argumentar una declinacion.
Mis alla de que el texto es capcioso y nada
claro, en mi opiniéon NO es de aplicacion en
un ejemplo como el que nos ocupa, enten-
diendo que su espiritu NO es excluir este
tipo de dafios derivados de un siniestro —
(hecho generador de ocurrencia acciden-
tal, stbita e imprevista) — sino desechar a
aquellos dafios en una propiedad vecina que
sean producto de su propio asentamiento,
defectos 6 vicios de construccion, modifi-
cacion de nivel de suelo, etc.

No obstante debo reconocer que en més de
30 afios de trayectoria han sido contadas las
veces en que he visto a alguna Aseguradora
hacer uso de su aplicacion.
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TRATO PERSONAL
SIN RENUNCIAR A LA

TECNOLOGIA

MAJOSEG ES UN IMPORTANTE
ORGANIZADOR DE PRODUCTORES
DE NUESTRO MERCADO. ;{QUE NOS
PUEDEN CONTAR ACERCA DE LA
TRAYECTORIA DE LA EMPRESA?
Somos una empresa fundada en 2002,
por Jose Luis LORENZO y Mario Jose
CAMPOS, con el aval de nuestra trayec-
toria Gerencial en Cias. De Seguros, y
bajo la forma juridica de Sociedad Ané-
nima, siendo sus directores principales.
Nos propusimos como objetivo, desde el
primer dia, buscar soluciones a cada situa-
cién que nos presenten los PAS, con las
distintas compafifas con las que operamos,
de modo que el productor pueda tener un
mayor tiempo libre para su desarrollo co-
mercial, bisqueda de nuevos clientes, y la
atencién de su cartera (siniestros y otros
reclamos/consultas de sus asegurados )
Para ello les ofrecemos atencién persona-
lizada en todas las areas de la actividad,
y el respaldo tecnolégico necesario para
cumplimentar una atencién de excelencia
Estamos en el mercado hace 18 afios y
contamos con una dotacién de 9 emplea-
dos, y operamos en todo el pais, con fuerte
presencia en Capital Federal y zona norte
del GBA.

¢{CON QUE COMPANIAS OPERAN?
Operamos con Mercantil andina, SMG,
Victoria, Allianz, Parand, Rivadavia, Pru-
dencia, Afianzadora, Mapfre, SMG ART y
Galeno ART, entre otras

¢CUAL ES LA OFERTA QUE LES
HACEN A LOS PAS PARA QUE LOS
ELIJAN EN UN MERCADO TAN
COMPETITIVO?

Ofrecemos al PAS atencién integral de
todas sus necesidades operativas, con lu-
gar en la empresa para realizar las tareas
que necesite, siempre en forma personali-
zada. Lo ayudamos en cotizaciones, sus-
cripcidn, emision, endosos, renovaciones
anticipadas, control de pagos de sus clien-
tes, control de renovaciones, atencidén de
siniestros, reclamos ante Aseguradoras de
sus clientes sin costo, control de liquida-
ciones de siniestros, asesoramiento y bus-
queda de coberturas y el mejor costo, para
cada cliente, en las distintas compafiias
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que operamos, como asi también asesora-
miento contable y actualizacién y mante-
nimiento de libros exigidos por SSN.

El soporte técnico lo brindan empleados
con experiencia en suscripcion, cotizacio-
nes, y en atencion de siniestros, y sistemas
operativos, enlazados con las oficinas de
los PAS y les ofrecemos todos los pro-
ductos que tienen las Aseguradoras en el
mercado, propiciamos el armado de Gru-
pos de Afinidad, desarrollo de nichos co-
merciales, y coberturas a medida cuando
lo requieran.

¢CON CUANTOS PRODUCTORES

DE SEGUROS OPERAN EN LA
ACTUALIDAD Y QUE SERVICIOS
DIFERENCIALES LES OFRECEN PARA
SU DESARROLLO PROFESIONAL?

A la fecha operan con MAJOSEG S.A
mds de 150 Productores Asesores de Se-
guros, en todo el Pafs Contamos con la
colaboracion de las Aseguradoras con las
que operamos, para brindarles periddica-
mente informacién y cursos sobre temas
de actualidad que nos solicitan, y de no-
vedades de distintos riesgos, paginas web
y manejo de la informacién, y cursos de
revalidacién de matricula anuales

¢CUAL ES EL VOLUMEN DE

POLIZAS QUE ADMINISTRAN EN LA
ACTUALIDAD ?

Administramos aproximadamente 20.000
pélizas, de los PAS que nos acompaian,
con el 50% de las mismas del ramo au-
tomotores

¢COMO HAN ADAPTADO LA
ATENCION DE LOS PRODUCTORES A
RAIZ DE LA PANDEMIA ?

Nuestra organizacién se caracteriza por el
trato personal sin renunciar a la tecnolo-
gia.

Estabamos en condiciones de trabajar re-
moto en funcién de nuestro equipamiento
y capacidad de las personas que integran
nuestra organizacion.

Si es cierto que hubo que replicar los
puestos de trabajo en los hogares. Ello
requiri6 equipos adicionales.

Con el nuevo equipamiento nos hemos
adaptado rdpidamente proveyendo a cada

O\
MAJOSEG

RED DE PRODUCTORES DE SEGUROS

empleado de los elementos necesarios
para que puedan realizar la misma labor
desde sus domicilios, y funcioné muy bien
desde el primer dia.

Actualmente atendemos con un un mini-
mo rotativo de personal desde la oficina y
los demds en forma remota.

Recurrimos a servicios tercerizados para
el movimiento de documentacién minima
imprescindible no digitalizable por nor-
mas.

Por los comentarios que hemos recibido
de los PAS logramos mantener el nivel
de atencion y respuesta que es por lo que
siempre nos diferenciamos.

Asimismo, con las APP de las asegurado-
ras y en nivel de respuesta que brindamos
creemos que estamos brindando un muy
buen servicio.

¢COMO IMPACTO EN EL NEGOCIO
LA PANDEMIA; SE MANTUVO,
CRECIO 0 DECRECIO?

A pesar de la pandemia hemos logrado
mantener e incluso crecer en cantidad de
operaciones y también incorporar nuevos
PAS que operarén a través de MAJOSEG.

¢HAN DESARROLLADO NUEVOS
PRODUCTOS PARA SU RED DE
PRODUCTORES?

Hemos desarrollado productos para mo-
tos y autos cldsicos, y promocionando un
integral para consorcios y productos de
combinado familiar muy completos y con
costos competitivos.

¢QUE EXPECTATIVA DE MEJORAS
TIENEN PARA 2021?

Imaginamos, desconociendo cuanto van
a durar las disposiciones de aislamiento,
que tenemos que seguir buscando mejo-
rar el servicio a distancia y como siempre
para brindarles la mejor atencién del mer-
cado a nuestros amigos PAS que operan a
través de MAJOSEG.

¢POR ULTIMO, DE QUE MANERA
PUEDE UN PAS TOMAR CONTACTO
CON USTEDES?

Pueden hacerlo a través de los datos que
figuran al pie o envidndonos un mail a co-
mercial@majoseg.com.ar



RED DE PRODUCTORES
DE SEGUROS

Confiar en nuestra experiencia
es ganar tiempo para sus clientes

MajoSeq

Brindamos servicio a Productores Asesores de Seguros
que se desempenan en forma unipersonal o en pequenas
organizaciones, colaborando en el desarrollo y concrecidn
de negocios, tanto en coberturas simples o standard como
en riesgos a cubrir complejos y/o especiales. Asimismo la
atencion y diligenciamiento integral de Siniestros en el

Av. Corrientes 457, piso 6to « C1043AAE « CABA bl o = e e e

Tel. 4326 3876 / 77 / 78 « 4325 5054 / 58 Fax 4326-3328 Estamos conectados con una importante cantidad de
comercial@majoseg.com.ar Compaiiias del Mercado, lo cual nos permite cubrir con

eficiencia la mayoria de los riesgos asegurables.
OSSN SUPERINTENDENCIA DE  www.ssn.gob.ar | 0800-666-8400
SEGUROS DE LANACION  Inscripcion S5MN N D83:
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ANALISIS DE RIESGOS A

DISTANCIA

INTRODUCCION

La cuarentena nos llevo a conocer en pro-
fundidad una modalidad poco explorada
de forma cotidiana, que tenfamos reser-
vada solo para casos excepcionales, como
por ejemplo relevamiento de recomenda-
ciones de mejoras, casos que por fuerza
mayor no podiamos viajar o urgencias
donde la conclusién la necesitdbamos en
cuestion de horas.

En los primero 6 meses de la cuarentena
hicimos 528 inspecciones remotas de ana-
lisis de riesgos para el mercado de seguros
de Argentina.

Los resultados fueron muy buenos, per-
mitiéndonos analizar fortalezas y debili-
dades, y ddndonos mds herramientas para
discernir cudndo es una buena alternativa
y cudndo puede darnos informacién par-
cial.

¢QUE ES UN ANALISIS DE RIESGOS A
DISTANCIA?

Es un Informe de andlisis de riesgos para
el mercado de seguros realizado por ex-
pertos analistas de forma remota. La ins-
peccién visual es optativa y recomendada
en algunos casos.

METODOLOGIA DEL ANALISIS DE
RIESGO A DISTANCIA

* Pedido de inspeccion por parte del cliente
* Solicitud previa de informacién al entre-

PRUEBA DEL SISTEMA DE AGUA
DE INSTALACION CONTRA
INCENDIO EN VIVO DE FORMA
REMOTA
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vistado

* Asignacién del trabajo al ingeniero de

riesgos mds apto para el andlisis (en base

a experiencia principalmente sobre la ac-

tividad)

e Investigacién previa por

parte del ingeniero de ries-

gos de aspectos generales:

riesgos de la naturaleza,

antecedentes siniestrales,

cercania de bomberos, en-

tre otros.

* Entrevista:

o Horario: en el horario

pautado
o Plataforma: por la pla-
taforma  seleccionada.
Las diversas platafor-
mas presentan diferentes
ventajas y desventajas,
se deberd seleccionar la
adecuada en cada caso:
los principales items a
evaluar son: conexién a
internet de la planta, can-
tidad de personas, nor-
mas internas de la empre-
sa, dispositivo utilizado.
0 Modo: Si bien la en-
trevista es remota, la
recorrida puede o no ser
remota
o Con participantes re-
motos: se debe establecer de manera
previa a la visita las personas y roles en
la entrevista, para hacer el relevamiento
ordenado y eficiente.

* Confeccién del informe: el ingeniero a

cargo de la entrevista realizard el informe.

* Nueva entrevista o pedido de informa-

cion de ser necesario

* Entrega del informe y el informe com-

parativo
o Conclusiones del inspector: cada in-
forme cuenta con un apartado de evalua-
cién del inspector, donde ademds de las
apreciaciones aparece la necesidad de o
no (o la urgencia o no) de realizar una
inspeccion presencial.

ANALISIS DE LAS INSPECCIONES A
DISTANCIA

FORTALEZAS:

* Técnica: se selecciona el ingeniero de
riesgos mds adecuado para ese andlisis

» Comercial: pueden participar varias per-
sonas en la entrevista (suscriptor, asesor
de seguros, gerentes, entre otros)

e Oportunidad: La coordinacién es mds

RELEVAMIENTO REMOTO

rdpida (por disponibilidad, hay una franja
horaria mayor en general, y no hace falta
viajar al sitio)

* Econémica: el costo final de la inspec-
cion es mds bajo, debido al ahorro en
horas y vidticos (tener en cuenta que los
vidticos suelen representar en el orden de
un 10 a un 40% del costo final de una ins-
peccidn).

DEBILIDADES:

* No presencia en el lugar, falta de andlisis
visual de un experto

e Falta de fotografias tomadas por el ins-
pector

* Falta de andlisis de situaciones/condicio-
nes/estados

* Falta de prueba de instalaciones

» Falta de presencia de un especialista en
la planta para realizar consultas no esta-
blecidas en el orden del dia (servicio in-
directo)

¢ No contar con un informe tradicional de
andlisis in situ para clientes.

AMENAZAS:
* Mayor posibilidad de ocultar/no mostrar



FOTOGRAFIA ENVIADA POR EL CLIENTE/ASEGURADO DE SU
ESTABLECIMIENTO

informacioén/situaciones

* No relevar informacién no prevista o no
alertada por el asegurado

e Falta de confianza en el informe.

OPORTUNIDADES:

 Contar con informacién de mayor canti-
dad de establecimientos

» Conectar personas que estdn en lugares
diferentes

* Tomar decisiones en menor tiempo, en
base a informacién actualizada de forma
inmediata

* Realizar inspecciones in situ solo en los
casos en que valga la pena

* Bajar costos

e Hacer introducciones o conclusiones
para mds de una planta de un mismo gru-
po alavez

* Enviar personal local a la recorrida pos-
terior a la visita

¢ Grabar la entrevista (con autorizacion de
todos los involucrados)

¢ Relevamiento de establecimientos de di-
ficil acceso

* Adelanto de las entrevistas para “agili-
zar” procesos de relevamiento de riesgos.

¢ TODAS LAS AUDITORIAS PUEDEN
REALIZARSE DE FORMA REMOTA?
Si, todas las auditorias de analisis de ries-
gos pueden realizarse de forma 100% re-
mota. Al igual que las certificaciones de
normas como por ejemplo ISO, que se ha-
bilitaron procedimientos para realizarlas
de esa, manera, las inspecciones para el
mercado de seguros o de riesgos pueden
realizarse de esta manera teniendo proce-
dimientos y sistemas acordes.

En LEA contamos con procedimientos
desde el 9/4/2020 para realizar inspeccio-
nes remotas. Los sistemas los adecuamos
y seguimos realizando mejoras actualiza-
ciones para que el informe tenga el mayor
valor agregado posible.

¢ TODAS LAS AUDITORIAS CONVIENE
REALIZARLAS DE FORMA REMOTA?
No, todas las auditorias no conviene reali-

zarlas de forma remota.

Es preciso destacar que siempre es mejor
realizar una inspeccién remota a no rea-
lizar una inspeccién y tomar decisiones
técnicas sin informacién. Pero también
es cierto, que hacer una inspeccién pre-
sencial por un ingeniero calificado para el
andlisis, es mejor que el mismo andlisis de
forma remota. De la misma manera, estar
una semana en el establecimiento, es me-
jor que hacer una visita de media jornada.
Habiendo realizado esta introduccion, los
casos en los que recomendamos realizar
una inspeccién presencial (no necesaria-
mente la entrevista, si la recorrida) son los
siguientes establecimientos:

 Con operaciones complejas

* Con altos antecedentes de siniestros

¢ Con sospecha de fraude

* No inspeccionados en forma presencial
en los ultimos 2 afios

* Donde se hayan realizado importantes
obras

* Obras de construccion.

Es posible que frente a una oportunidad se
realice la entrevista, relevamiento de in-
formacidn, de forma remota y la recorrida
se haga posteriormente de forma presen-
cial.

Los establecimientos en los que recomen-
damos realizar inspecciones remotas son
los siguientes establecimientos:

* Con actividades de bajo riesgo

« Sin antecedentes siniestrales

* Sin sospecha de fraude

* Inspeccionadas en el ultimo afio sin re-
comendaciones criticas

* Actividades civiles.

NUESTRA EXPERIENCIA

Desde la experiencia de LEA es una gran
herramienta, que no siempre es la mas
adecuada, pero que no teniendo otra alter-
nativa (por tiempo, costo u oportunidad)
es una excelente forma de contar con in-
formacién. Requiere mucha rigurosidad
y experiencia por parte del inspector (las

habilidades requeridas se incrementan,
debido al andlisis abstracto que requiere
este tipo de metodologia).

Los clientes ven “con buenos ojos” esta
nueva forma de andlisis, en general asocia-
do a una menor cantidad de horas puestas
a disposicion. Las recorridas virtuales son
un desafio, pero nos ha sorprendido, para
bien, la naturalidad con que los asegura-
dos y clientes muestran sus instalaciones,
lo que hace la tarea mds sencilla. Hay un
aspecto cultural que influye mucho, por
lo que este aspecto se deberd analizar en
cada pafs y actividad particular.

EL FUTURO YA COMENZO

En el mundo post pandemia vemos una
combinacién de la mejor alternativa, in
situ o remoto, de las diferentes etapas de
la auditoria que hoy ya comenzé a darse
de manera natural, afectado por las res-
tricciones de cada sitio por la pandemia.
No solo la posibilidad de combinar, sino
de flexibilizar y buscar el mayor agrega-
do de valor en cada una es la clave. Hoy
existe una una omnicalidad (el servicio
ademds de contar con varios canales, no
necesaria mente empieza y termina en el
mismo) que supero la multicanalidad de
forma natural.

Somos optimistas con el futuro, pero sa-
bemos que los desafios serdn mayores,
no solo en términos de profesionales sino
también en sistemas, conexion, tiempos y
especialidad.

Aun asi, el mayor desafio sigue siendo el
mismo, ser especialistas, conocer en pro-
fundidad los riesgos que afectan a nuestros
clientes y a la sociedad en general, para
poder detectarlos, reducirlos y evitarlos.

Actualmente desde LEA estamos reali-
zando los siguientes servicios de manera
remota en los siguientes servicios:

* Analisis de riesgos para el mercado de
Seguros y reaseguro

e Andlisis de escritorio de riesgos para la
suscripcion

e Tasaciones bancarias

* Valuaciones de edificio y contenido

e Certificado de valor

* Andlisis de cartera de compaiifas de se-
guros

* Andlisis de cimulos de riesgo, por terre-
moto, por ejemplo

* Ajuste de siniestros

e Andlisis de atmdsferas
(ATEX)

* Andlisis de peligro de polvos (DHA)

* Andlisis de coberturas, limites y subli-
mites

* Seminarios y cursos

* Asesoramiento integral

* Ademds de brindar servicio a través de
nuestras herramientas (algunas desde hace
20 afios)

explosivas
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ORIENTADOS HACIA EL INTERIOR DEL PAIS,
CON TRATO PERSONALIZADO, RAPIDEZ DE
RESPUESTA Y CALIDAD DE SERVICIO

¢CUAL ES LA ESTRATEGIA
COMERCIAL DE LA COMPANIA PARA
20217

Principalmente continuaremos desarro-
Ilando una estrategia integral de posicio-
namiento de marca haciendo hincapié en la
excelencia del servicio tanto al productor
como a nuestros asegurados. Asi mismo,
hemos comenzado a trabajar en el porfo-
lio de producto de nuestra cartera diversi-
ficando las condiciones comerciales para
cada perfil de asegurados estableciendo las
herramientas necesarias para cumplir con
las expectativas de nuestro principal canal
de venta que es y seguird siendo el produc-
tor asesor de seguros.

¢COMO EVOLUCIONA LA VENTA
ONLINE?

Hemos desarrollado junto con IT la nue-
va plataforma mobile logrando agilizar la
carga operativa del PAS brinddndoles a
los asegurados autogestién de sus pdlizas.
Estas nuevas implementaciones nos han
permitido potenciar la plataforma online
generando nuevas oportunidades de nego-
cios de manera mds eficiente y agil.

Hay dos aspectos de la venta online que
continuaremos destacando como factor
clave de la estrategia comercial y que
marcan a fuego el vinculo comercial con
el PAS. La primera condicién es que la
herramienta sea amigable para el usuario
logrando como resultado la generacién de
prospectos; en segundo lugar, brindar jun-
to con las herramientas tradicionales el so-
porte tecnoldgico necesario para fortalecer
la gestién comercial priorizando siempre
al productor asesor de seguros.

¢QUE ESTAN HACIENDO PARA
CAPTAR A LOS PUBLICOS
DIGITALES?

Estamos enfocados en fortalecer el vin-
culo personalizado y en brindar atencién
de manera inmediata, para ello hemos
comenzado tareas para poder mejorar la
calidad de nuestros datos aplicando inteli-
gencia comercial en la base de asegurados
identificando cluster y comportamientos
de nuestros asegurados.

Continuaremos con las campafias digita-
les de captacién de nuevos clientes como
“landing page”, campafias selectivas a
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través de las redes sociales y desarrollos
mobile para perfiles de clientes digitales.

¢QUE ROL OCUPAN LOS PAS EN
ESTE NUEVO ESCENARIO?

Nuestros esfuerzos digitales estdn direc-
cionados a generar nuevas herramientas
que simplifiquen la performance operati-
va del PAS, como asi mantenernos en la
postura de no generar “venta online” sin
la participacion directa de nuestros socios
estratégicos, entendemos que este canal
debe comportarse del mismo modo que los
tradicionales y desde la compaififa vamos a
brindar todo lo necesario para que asf sea.

¢CUALES SON LOS
PROXIMOS PASOS

DE LA COMPANIA

EN TERMINOS
COMERCIALES?

¢ TIENEN PREVISTO
LANZAR NUEVOS
PRODUCTOS?

Hemos construido un
plan de negocios para este
2021 con dos pilares fun-
damentales, por un lado,
lanzar nuevos productos y
al mismo tiempo mejorar
las condiciones comer-
ciales de los actuales. El
negocio del seguro posee
dinamismo y debemos
reinventarnos permanen-
temente para lograr com-
petitividad.

El afo pasado hemos lan-
zado el programa “Club
Nativa PAS” que premia
el esfuerzo de cada uno de
los productores con via-
jes, premios y beneficios
exclusivos.  Continuare-
mos con estas acciones
donde los resultados han
superado nuestras expectativas.

¢QUE RAMOS SE PRESENTAN COMO

MAS PROMISORIOS?

El plan comercial estard enfocado en con-
tinuar creciendo en el ramo automotor,
como asi también en Hogar y Comercio
donde venimos trabajando desde hace

Impulsamos
tus valores

ATIVA

Sseguros

unos aflos obteniendo excelentes resulta-
dos a través de acciones de crosselling y
upselling.

Respecto a los demds ramos de nuestro
portfolio de producto, vamos a relanzar
vida y transporte de mercaderias.

¢EN QUE MERCADO CENTRALIZAN
LA PRODUCCION Y DONDE SE
DESARROLLA EL CANAL DE VENTAS?
La compaiifa orienta su estrategia comer-
cial principalmente en el Interior del Pais
concentrados fuertemente en las provin-
cias de Buenos Aires, La Pampa, Rio Ne-
gro, Santa Fe y Cdrdoba; estas dos dltimas
se incorporaron en el 2019 tras el relanza-

miento de la marca a nivel nacional. Los
Productores Asesores de Seguros del inte-
rior encontraron en Nativa “trato persona-
lizado e inmediatez en brindar respuestas
a sus necesidades”; estos factores claves
nos diferencian de la competencia y nos
posicionan como una compaififa orientada
a brindar calidad del servicio.



SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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EL DEBER DE SALVAMENTO Y EL DEBER
DE PREVENCION EN EL CODIGO CIVILY

COMERCIAL

OBLIGACION DE SALVAMENTO.

Art. 72. El asegurado estd obligado a proveer
lo necesario, en la medida de las posibilida-
des, para evitar o disminuir el dafio y a obser-
var las instrucciones del asegurador. Si existe
mads de un asegurador y median instruccio-
nes contradictorias, el asegurado actuard
seglin las instrucciones que aparezcan mds
razonables en las circunstancias del caso.

Violacién

Si el asegurado viola esta obligacion dolosa-
mente o por culpa grave, el asegurador queda
liberado de su obligacién de indemnizar en
la medida que el dafio habria resultado me-
nor sin esa violacion.

La primera cuestion para destacar es que el
siniestro no resulta ser un presupuesto nece-
sario para que la carga se vuelva operativa.
El deber evitar el dafio ocurre en una etapa
anterior a la ocurrencia del siniestro, razén
por la que la actividad que se le exige al ase-
gurado es de naturaleza preventiva.

El salvamento se fundamenta en el principio
reciproco de colaboracién o cooperacién de
las partes de la relacion sustancial y constitu-
yen deberes a ser realizados en tiempo opor-
tuno, en el plazo establecido en la péliza o en
el plazo legal. La impuntualidad o mora es
un quiebre efectivo de la confianza sujeto a
las consecuencias legal.

Se trata de actos insusceptibles de ser in-
terpretados como de reconocimiento de la
admisibilidad de los derechos del asegurado
en los términos del articulo 56 LS, aunque
si el asegurador participé del salvamento,
tiene virtualidad para ser considerado como
comunicacién eficiente de la denuncia de si-
niestro.

CONDICIONES DE ADMISIBILIDAD

La carga de evitar y disminuir el dafio expre-
sada en el art. 72 contiene el deber de adoptar
medidas para cuando éste se concrete 0 ame-
nace concretarse; por ello tiene por objeto:
evitar total o parcialmente el dafio y se ini-
cia desde que el siniestro es inmediatamen-
te inminente, momento en el cual se puede
calcular razonablemente que se producird el
siniestro subsistiendo hasta que son posibles
los dafios.

SUJETO PASIVO DE LA CARGA

Ateniéndonos literalmente al texto del arti-
culo 72 de la Ley de Seguros, la carga re-
cae sobre el asegurado, aunque las medidas
deben ser adoptadas por quien resulta ser el
titular del interés asegurable (tomador, ase-
gurado o beneficiario, en su caso), y de ellos
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el que se halle en mejores condiciones para
llevar a cabo la medida.

MODALIDADES DE LA CARGA

El cumplimiento de la carga puede materia-
lizarse por medio de un acto positivo (face-
re), o bien de una omision (non facere) con
la debida diligencia correspondiéndose con
el “limite de lo posible” y lo razonable que
se presume en las instrucciones del asegura-
dor, cuando estas hayan ocurrido, y cuando
ello no ocurre se deberd actuar conforme las
medidas que haya tomado hombre prudente
o diligente.

TRATAMIENTO DE LOS GASTOS
Reembolso, gastos, salvamento

Art. 73. El asegurador
estd obligado a reem-
bolsar al asegurado los
gastos no manifiesta-
mente desacertados rea-
lizados en cumplimiento
de los deberes del ar-
ticulo 72, aun cuando
hayan resultado infruc-
tuosos o excedan de la
suma asegurada.

Reembolso infraseguro
En el supuesto de infra-
seguro se reembolsard |
en la proporcion indi-
cada en el articulo 65,
pdrrafo segundo.

Instrucciones del asegu-
rador

Si los gastos se realizan
de acuerdo a instruccio-
nes del asegurador, éste
debe siempre su pago
integro y anticipar los fondos si asi le fuere
requerido.

Los gastos de salvamento son por cuenta del
asegurador en la medida en que “sean conse-
cuencia de un siniestro amparado por la p6-
liza”, ya que el mismo sdlo podria acontecer
frente a un riesgo cubierto debido a que de lo
contrario no existirfa riesgo que salvar.

Aunque es viélido indicar también, conforme
ensefla Stiglitz que el costo del salvamento
afrontado por el asegurador, no implica la
asuncion de un riesgo independiente o au-
ténomo sino que se condice con una carga
complementaria que opera sélo en tanto y
en cuanto se produzca la transformacién del
riesgo cubierto en siniestro indemnizable.

LAS INSTRUCCIONES DEL ASEGURA-

DR. GUSTAVO BOSCO, ABOGADO

DOR

Las instrucciones deben emanar del asegu-
rador, de su representante, o de un manda-
tario o agente institorio con facultades (art.
54, L.S.), quedan excluidos los productores
(art. 53 de la L.S.) sin que sea necesario que
exista un pedido previo del asegurado para
ejercer el derecho de impartir instrucciones.

Si existe mas de un asegurador y median ins-
trucciones contradictorias, el asegurado ac-
tuard segun las instrucciones que aparezcan
mads razonables en las circunstancias del caso
(art. 72,L.S.).

Pluralidad de aseguradores, el que dirige la
operacién tiene preminencia; debiéndose
aclarar que en el
caso de la existencia
de un coaseguro con
un asegurador lider
(piloto) serd este a
quien el asegurado
deberd respetar.

Asi en el seguro de
accidentes persona-
les se debe sujetar
a las instrucciones
en tanto sean razo-
nables (art. 150).
Y en el seguro de
la  responsabilidad
civil, acatara las ins-
trucciones con las
consecuencias para
el asegurador fijadas
en el art. 111, 3er.
pérrafo, respecto de
las costas judicia-
les, aun cuando el
asegurado  soporte
formalmente el dafio.

Las instrucciones pueden ser dadas anticipa-
damente y convenidas en el condicionado de
poliza y en el caso del articulo 104 L.S., re-
ferido al seguro de mortalidad de animales es
de fuente legal, sefialdndose “Cuando el ani-
mal asegurado enferme o sufra un accidente,
el asegurado dard inmediata intervencion a
un veterinario, o donde éste no exista, a un
practico”.

Sancién por incumplimiento de la carga.
Dolo o culpa grave

La ley de Seguros establece en el articulo 72
segundo pérrafo que: “Si el asegurado vio-
la esta obligacion dolosamente o por culpa
grave, el asegurador queda liberado de su
obligacion de indemnizar en la medida que
el dafio habria resultado menor sin esa vio-



lacion”.

Como el articulo fija la sancién por el incum-
plimiento de la carga, el contrato no puede
fijar otra que sea mds grave para el asegurado
(art. 36) ya que se trata de una estipulacion
inmodificable por su letra o naturaleza.

Por lo que para que la sancién sea posible, la
violacion del deber debe ser dolosa o por cul-
pa grave y su consecuencia es la liberacién
del asegurador en la medida en que el dafio
hubiera resultado menor sin esa violacion.

REEMBOLSO DE LOS GASTOS DE SAL-
VAMENTO

Conforme al articulo 73 de la L.S., el princi-
pio general consiste en que los gastos efec-
tuados para evitar o disminuir el siniestro son
reembolsables al asegurado y si bien alguna
doctrina sefiala que ello es porque son reali-
zados en beneficio del asegurador, en nuestra
opinién, los mismos también son realizados
en beneficio propio y a los efectos de evitar
la sancidn establecida por la ley.

El fundamento del reembolso resulta por
cuanto direccionar la actividad a la evitacion
o disminucién de los dafios tiene una conno-
tacion valiosa con fundamento en el princi-
pio de transparencia, economia y sustenta-
bilidad que se persigue, de lo contrario, es
decir, sin que el asegurado tuviera derecho al
reembolso de los mismos, se verfa agravada
su indemnidad.

Prueba de ello es que la obligacién del re-
embolso por parte del asegurador se extiende
a los gastos de salvamento aun cuando, su-
mados al monto del dafio, excedan la suma
asegurada, y cuando pese a la adopcion de
tales medidas la finalidad de evitacién o ami-
noracién no se haya alcanzado.

La obligacién aludida alcanza en virtud de
lo expresado por el art. 70, a la reparacion de
los dafios materiales provocados a las cosas
aseguradas por parte del asegurado que ha-
yan sido utilizados para el salvataje ya que
los mismos no pueden ser invocados por el
asegurador para sostener la provocacion del
siniestro respecto de ellos.

HASTA QUE PUNTO LOS GASTOS QUE
SE REALICEN SE ENCUENTRAN RELA-
CIONADOS CON LA CARGA ENUNCIA-
DA POR EL ART. 722.

Son exigibles desde que el siniestro es in-
mediatamente inminente, subsistiendo hasta
que son posibles los dafios y hasta dicho mo-
mento serdn reembolsables, de ahi que surja
la importancia de determinar el momento de
finalizacién del siniestro, el que variard de
acuerdo con el tipo de siniestro y cobertura
de que se trate.

EL LiIMITE DE LA FRANQUICIA

Isaac Halperin, indicé que “... la circunstan-
cia de que el dafio no exceda de la franquicia
pactada, no libera al asegurador por los gas-
tos, ni tampoco porque éstos no alcancen a
exceder de esa franquicia”.

Entendemos que salvo en lo concerniente
a la proporcion de reembolso indicada en
el art. 73.2 LS para el caso del infraseguro,
existe una total independencia entre los gas-
tos de salvamento y la suma asegurada. El
sustento de tal afirmacion se encuentra en el
primer parrafo del mencionado articulo que
establece que la Compaiifa de Seguros tiene
la obligacién de reembolsar los gastos aun-
que “... excedan de la suma asegurada”.

Por otro lado, la solucién adoptada por la ley
de seguros tiene su correlato desde una pers-
pectiva légica por cuanto, al ser los gastos
de salvamento en beneficio preeminente de
la aseguradora, resulta claro que todas esas
erogaciones efectuadas por el asegurado, de-
ben ser reembolsadas.

En este punto deseamos destacar una cues-
tién, que permitird establecer claramente
cual es el objeto de la implementacién del
instituto de la franquicia. Ya que errénea-
mente se ha entendido que la franquicia
resulta ser una modalidad tendiente para
estimular en el asegurado la prevencion del
siniestro.

Esa postura reitera un error habitual confun-
diendo el establecimiento de una franquicia
con lo que técnicamente en materia de segu-
ros se conoce como descubierto obligatorio.

En efecto, la franquicia llamada también
“seguro a segundo riesgo” pone en cabeza
del asegurado la asuncién de ciertas conse-
cuencias dafiosas pero que de ningtin modo
estd enfocada a la prevencion; casualmente
su origen, vdlido por cierto, estd relacio-
nado con la frecuencia de la siniestralidad,
teniendo por finalidad liberar al asegurador
de indemnizar los dafios mintsculos o insig-
nificantes, debiendo sélo responder cuando
la misma supere dicha base minima. De esta
forma el asegurador evita participar en los
denominados “pequefios siniestros”, facili-
tando la gestién empresarial y suprimiendo
costos administrativos de mayor cuantia
que el siniestro mismo. Lo sefialado tiene
sustento en el hecho de que el asegurado
puede contratar otro seguro a los efectos de
encontrarse cubierto por dicho importe y/o
eliminar la franquicia del contrato mediante
el pago de una extraprima.

Por el contrario, el Descubierto Obligato-
rio, frecuentemente utilizado en las pdlizas
de Responsabilidad Civil, Seguro Técnico y
Robo de Valores; también resulta ser una de-
limitacién objetiva de la cobertura que opera
sobre el dafio y no sobre la suma asegurada
por medio del que se establece una participa-
cién porcentual a cargo del asegurado “que
no puede ser cubierta por otro seguro”.

De tal forma, el asegurado participa del dafio
en todos los siniestros, por lo que es éste y
“no la franquicia” el recurso con el cual
cuentan los aseguradores para establecer un
limite para que los dafios causados les sean
trasladados en su integridad.

IMPUGNACION DE LOS GASTOS DE
SALVAMENTO

1. para el supuesto de contrato celebrado con
un solo asegurador que haya emitido instruc-
ciones, su ejecucion incorrecta no ateniéndo-
se a su solicitud;

2. para el supuesto de contrato celebrado con
un solo asegurador que no haya emitido ins-
trucciones, la realizacion de gastos manifies-
tamente desacertados;

3. para el supuesto de contrato celebrado con
mads de un asegurador, pero con uniformidad
de instrucciones, su inobservancia;

4. para el supuesto de contrato celebrado con
mads de un asegurador, pero

mediando instrucciones contradictorias, la
realizacion de las diligencias

que no aparezcan como las mds razonables
conforme las circunstancias

del caso.

Se deberd acreditar:

(a) la existencia de instrucciones

(b) su inobservancia

(c) desacierto en la seleccion de medidas de
salvamento en cuanto no se adaptan a las cir-
cunstancias del caso, cuando provienen de
instrucciones contradictorias

(d) gastos manifiestamente desacertados,
siendo estos los que excedan su costo mds
alld de lo prudente pero para ello deben ana-
lizarse las caracteristicas del caso en concre-
to.

De acuerdo con la LS, si los gastos han sido
efectuados por un tercero, éste tiene dere-
cho al reembolso, pero el mismo sélo seria
exigible al asegurado, y a su vez este tltimo
ejercerd su derecho contra el asegurador. No
obstante, y de acuerdo con el Cédigo Civil y
Comercial entendemos que los gastos reali-
zados por un tercero también pueden serles
exigidos al asegurador en los articulos referi-
dos a la funcién y accién preventiva.

El tercero carecerd de accién directa contra
el asegurador para obtener el reembolso de
los gastos de salvataje, con lo que se com-
prueba que la actuacién del asegurado no re-
sulta ser la de un mandatario del asegurador.

Las pautas de la ley de seguros argentina re-
feridas al Salvamento, determinan que:
* se puede superar la suma asegurada,
* no se aplica la franquicia,
* no se reembolsa cuando existe dolo o cul-
pa grave y en la medida que el dafio se haya
incrementado por esa actividad.
e dicho dolo o culpa grave debe ser perso-
nal del propio asegurado,
e se debe reintegrar aunque resultaren in-
fructuosos,
e se reembolsan todos los gastos de salva-
mento salvo que fueran manifiestamente
desacertados.

CONDICIONADOS ABUSIVOS

Existen algunos condicionados de pdlizas
que claramente pretenden vulnerar estas dis-
posiciones legales excluyendo o limitando
la cobertura de estos gastos, a veces estable-
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ciéndolos directamente como un sublimite
de las sumas aseguradas lo que claramente
resulta totalmente ilegal.

Hacemos algunas referencias indicdndose
exclusiones o limitaciones para la cobertura
de Retirada de Productos para los seguros
de Responsabilidad Civil Producto, cober-
turas Todo Riesgo Operativo con sublimites
de Gastos de Aceleracion o Costos Extras,
Gastos Extraordinarios y hasta Sublimites
de Gastos de Extincion de Incendios lo que
evidencia la ilegalidad manifiesta de estos
condicionados.

Por lo expresado, entendemos que tratdndo-
se de gastos que tienen por finalidad evitar o
disminuir el dafio, las cuestiones antes men-
cionadas se deben considerar como “Gastos
de Salvamento” y de los “Deberes de Pre-
vencion”.

Por ello, cualquier “exclusién de cobertura”
de los mismos, aunque pretendan ser esta-
blecidas como caducidades convencionales,
sea que se desprendan del contrato o que
surjan de una reglamentacion de la Superin-
tendencia de Seguros de la Nacién, no le va
a quitar la “nulidad genética intrinseca” de
las mismas, dado que como bien ensefia el
art. 989 del Cédigo Civil y Comercial”, ...
la aprobacién administrativa de las cldusulas
generales no obsta a su control judicial”.

Asi también, las normas relativas a la fun-
cién preventiva del CCyC motivaron que
la SSN por Res. 39327, dicto normas en
materia de Seguro de Responsabilidad Ci-
vil Automotor y de Responsabilidad Civil
excluyendo de la cobertura con cardcter ge-
neral —salvo pacto en contrario— la responsa-
bilidad del asegurado que pueda provenir del
deber de prevencion establecido en el articu-
lo 1710 del nuevo Cédigo Civil y Comercial
de la Nacion so pretexto que lo contrario po-
drfa implicar el amparo de ciertas conductas
disvaliosas de parte del asegurado debido al
desentendimiento respecto del riesgo, pese a
reconocer que la excepcion reglada en el art.
70 LS recepta el deber de prevencion de los
dafios. De lo expresado, no se entiende la ra-
z6n por la que desconoce la existencia de los
arts. 72 'y 73 LS que casualmente son los que
fundamentan la inclusién de tal excepcion.

Por ello la Resolucién de la SSN resulta vio-
latoria de los articulos 72 'y 73 LS ya que los
mismos resultan ser normas inmodificables
total y parcialmente por su letra o naturaleza
conforme la categorizacién del art. 158 LS.
Esto debido a que se puede apreciar que se
encuentran expresados en términos impera-
tivos y que el deber de salvamento resulta
esencial en el contrato de seguros, ya que de
no existir dicho instituto quedarfa en manos
del asegurado el pago de la indemnizacién
por parte del asegurador.

Se trata para nosotros de una Clausula “ile-
gal” que ademds aporta “confusién” en tor-
no a los alcances del seguro, por cuanto una
Cldusula de una Pdliza no puede dejar sin
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efecto normas sustanciales del CCyC y de
ningtin modo podria pretender tornar inapli-
cables las disposiciones referidas al deber
de salvamento, derivadas de los deberes es-
tablecidos en los arts. 72 y 73 de la Ley de
Seguros.

Por lo tanto, y conforme lo hemos consig-
nado en el capitulo correspondiente teniendo
en cuenta que la evolucién de la responsa-
bilidad ha ampliado su horizonte amparando
la prevencion y su estrecha vinculacién con
el deber de salvamento es que las normas de
los articulos 72 'y 73 de la L.S. deben consi-
derarse aun mds como de naturaleza inmo-
dificable.

INFLUENCIA DEL DEBER DE PREVEN-
CION DEL CCYC EN LA OBLIGACION
SALVAMENTO

Existe una interrelacion entre el art. 1710 del
CCyCy el deber de salvamento del art. 72 y
73 de la LS pudiéndose establecer similitu-
des, diferencias.

En primer término el Deber de Prevencién
resulta ser una obligacién cuyo cumplimien-
to puede ser exigido mediante la Accién Pre-
ventiva

El Deber de Salvamento de la LS es una car-
ga.

En la prevencion, si un tercero evita o dismi-
nuye el dafio podrd ser resarcido de los gas-
tos incurridos de acuerdo con las normas del
enriquecimiento sin causa.

En el salvamento, en cambio, el asegurador
deberd resarcirlo siempre que las medidas no
sean manifiestamente desacertadas, siendo
que ademds ante el incumplimiento 6lo po-
drd no resarcir el mayor dafio producido por
el incumplimiento por dolo o culpa grave,
lo que equivale a decir que tiene que existir
relacion causal entre el incumplimiento y el
dafio originado por la inobservancia.

Asi también, la prevencion estd direcciona-
da de forma genérica a la idea de evitar los
dafios, y si los mismos fueron producidos,
contribuir a su minoracién; ya que confor-
me hemos sefalado, la evolucion social re-
quiere para este momento histérico como
respuesta al tratamiento de los de dafios que
los mismos no se produzcan debido a que las
reparaciones o indemnizaciones que se im-
plementaron como respuesta ex post al resul-
tan ser incompletas y tardias; siendo sujetos
pasivos de la norma toda persona con lo que
resultan obligados el dafiador, la propia vic-
tima y hasta los terceros.

El deber de salvamento de la LS se encuentra
dispuesto como un deber de conducta para el
asegurado que tiene una finalidad mds espe-
cifica ya que se encuentra direccionado a la
evitacion (y minoracion) de los dafios pero
de un siniestro que resulte inminente.

Carlos Juan Zavala Rodriguez al analizar

el Salvamento del art. 524 del viejo Cédigo
Comercial (antecedente de nuestra ley de se-
guros) ha indicado que esta carga nace “...
en presencia del peligro inminente de que el
siniestro se produzca”.

De ello se concluye que para que dicho de-
ber sea exigible, el asegurado tiene que estar
enfrentando una “crisis”, en el sentido que
advierta que el daflo se va a materializar
conforme el curso normal y ordinario de
los acontecimientos o que el mismo ya se
encuentre en curso tal como lo indica el Dr.
Waldo Sobrino.

Soler Aleu ademds seflala que por el con-
trario el asegurador deberd reintegrar los
gastos efectuados por el asegurado, si como
consecuencia de un incendio en un lindero se
adoptan medidas o precauciones para evitar
la comunicacién del fuego hostil a su local,
como pueden ser la contratacién de peones
llevar los efectos asegurados a otro local, o
la realizacién de cortafuegos, aun cuando las
medidas adoptadas no hubieran impedido el
siniestro o disminuido los dafios”.

El “Deber de Prevencién” es la aplicacion
especifica del principio del alterum non lae-
dere del art. 19 de la Constitucién Nacional y
no solo respecto a que no existe un derecho
a dafiar, sino que del mismo modo hay que
evitar que el dafio se produzca.

No obstante, y en lo que a nuestro tema se
refiere, el Deber de Prevencion incluye situa-
ciones que no se encuentran comprendidas
dentro del Deber de Salvamento, como se-
rian todas las cuestiones que “no son inmi-
nentes”. Planteada la cuestion en estos térmi-
nos y encontrandose plenamente demostrado
que el asegurador se encuentra obligado al
reintegro de los gastos que tengan como cau-
sa un deber de salvamento, vale decir aque-
llos que se deban incurrir cuando se advier-
ta la inminencia del siniestro o cuando el
mismo comenz6 a ocurrir; entendemos que
la accién preventiva podrd ser direccionada
contra el asegurado y su asegurador.

Asi también, si tenemos en consideracion
que el art. 1712 Cédigo Civil y Comercial
de la Nacidn con un criterio muy amplio es-
tablece que tendrdn legitimacion activa para
requerir el Deber de Prevencién, quienes
“acrediten un interés razonable”, entende-
mos que las aseguradoras ante la inmediatez
de la ocurrencia del siniestro pueden recurrir
a la interposicién de la accidn preventiva a
los efectos de “obligar” a sus asegurados e
inclusive a los terceros que resulten victimas
de un hecho por causa de un riesgo asegura-
do, a la implementacién de las medidas de
salvamento ya sea para evitar o disminuir el
mismo, de modo tal de que por medio de esta
accion se puede verificar que en la relacién
asegurativa, esta carga del deber de evitar o
disminuir los dafios se ha convertido en una
verdadera obligacion exigible por parte del
asegurador.
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APORTES PARA UN CORRECTO
ASEGURAMIENTO

Me invitaron a escribir sobre temas técni-
cos, y entonces de los dltimos siniestros
ocurridos y de las inquietudes que pude
advertir en las distintas emisiones del pro-
grama de radio, me incliné a recordar es-
tos temas que son sencillos, pero siempre
en vigencia.

Son temas simples, pero considero que
van a ser de utilidad, por cuanto van a re-
frescar algunos conceptos, que a veces, la
habitualidad, los mantienen olvidados.

El primer tema que quiero desarrollar es el
correspon}diente ala CLAUSULA DE RE-
PARACION y/o RECONSTRUCCION.

La citada CLAUSULA es indispensable
incorporarla dentro del Contrato de Segu-
ros, para la cobertura de Dafios al edificio.

Su incorporacién en Pdliza no tiene un
costo adicional, lo que, si debe tenerse en
cuenta es que en la suma asegurada debe
considerar el valor real de construccion a
nuevo del bien.

No debe entenderse que el valor de re-
construccién es similar al valor de comer-
cializacion, por cuanto en este ultimo hay
otros conceptos incluidos, que no corres-
ponden ser tomados para la evaluacion.

En caso de siniestro o dafio esta clausula,
ampara el valor de reconstruccion y/o re-
paracién y por consiguiente si se acttia con
la diligencia debida, y con presupuestos
acordes a los valores de plaza aprobados
por el ajustador, el importe indemnizable
serfa similar al importe del dafio, con la
Unica observacién en caso de tener dedu-
cibles.

Esta consideracién es muy importante
para las caracteristicas que prevalecen en
nuestro pais.

Es decir, con Clausula de Reconstruccion,
el “Valor a Riesgo” que considerard el
Ajustador es el valor de reconstruccion a
nuevo del bien, para consecuentemente,
determinar la existencia o no de un even-
tual infraseguro.

De no haber infraseguro, se liquidara in-
tegramente la pérdida, sin descontar nin-
guna depreciacién por uso y antigiiedad.

Si no tuviera la CLAUSULA DE RE-
PARACION y/o RECONSTRUCCION,
se tomard el valor a nuevo del bien y se
descontard un porcentaje en concepto de
depreciacion, por lo que el ajuste de pér-
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didas seguird el mismo proceso de deter-
minacion.

Aun, si el valor en riesgo estuviera com-
prendido dentro de la suma asegurada, el
Asegurado no serfa indemnizado con el
total del costo de la reparacion.

Es importante ademds destacar que, con la
existencia de la CLAUSULA DE REPA-
RACION y/o RECONSTRUCCION y en
el supuesto que la suma asegurada resulte
insuficiente, es decir sea menor que el va-
lor en riesgo (existencia de infraseguro),
el ajustador deberd hacer dos cdlculos de
perdidas.

Uno de los ajustes (a) serd tomando en
consideracion el valor de reconstruccion y
el infra seguro.

El ajuste restante, (b) serd considerando
el valor depreciado del bien y se tomard
en cuenta para definir la in-
demnizacidn, el monto que
resulte mayor.

Para una mejor ilustracion,
nos permitimos ejemplificar
los dos supuestos:

a) Con CLAUSULA
de Reposicion y con exis-
tencia de Insuficiencia de
seguro el monto indemniza-
ble seria $ 550.000.-

b) Sin CLAUSULA
de Reposicién y tomando el
valor depreciado y sin exis-
tencia de Insuficiencia de
seguro el monto indemniza-
ble seria $ 580.000.-

Sobre la base de los supues-
tos precedentemente, el im-
porte a indemnizar serd el
indicado en el item b)

Es importante destacar, que
atn teniendo CLAUSULA
DE REPARACION y/o RE-
CONSTRUCCION, el mon-
to a indemnizar resultante
nunca podrd ser inferior al
que resultase calculando
como si tal cldusula no existiese.

Es por ello, que mi recomendacion es so-
licitar siempre la inclusién de la mencio-
nada Cldusula.

Adicionalmente, me permito comentar, la
situacion de una unidad funcional dentro

de un edificio de propiedad horizontal.

En este punto y de acuerdo a la experien-
cia de un ajustador de pérdidas, es muy
importante saber que el valor de las partes
comunes del edificio corresponde al 65%
a 70%, del total del mismo.

Destaco esta situacion porque en muchas
ocasiones, mas de las deseables, se inter-
preta que las partes comunes del edificio
solo estdn integradas por pasillo, terrazas
y otros sitios similares, no considerando la
estructura del edificio, los servicios comu-
nes, las paredes de los pasillos, el frente,
etc.

Es importante no confundir las “partes co-
munes”, con “espacios comunes’.

Como consecuencia de estas determina-
ciones, queda un reducido valor para la
consideracion de las partes propias.

e o B T L

RUBEN QUILINDRO, COUNTRY MANAGER
CRAWFORD & COMPANY

Serfa ideal que la suma asegurada com-
prenda el 100% del valor total de recons-
truccion del edificio y asi evitar discusio-
nes con las partes propias.

Sabemos que los seguros del edificio son
afrontados por los propietarios, dentro de



las expensas y qué mejor que sepan que
estan bien cubiertos.

Adicionalmente, sugiero que aquel Pro-
ductor y/o Asesor que tenga asegurados
consorcios pueda complementar con P6li-
zas de hogar individuales para el resto de
las unidades funcionales y asi tener una
cobertura integral que beneficia a todos.

El otro tema sobre el que me gustaria ha-
cer una reflexion es sobre las coberturas
de Responsabilidad Civil, ya sea para ac-
tividades comerciales y también para vi-
viendas particulares.

Es importante considerar las coberturas
de Responsabilidad Civil a linderos, como
también el complemento de Responsabi-
lidad Civil Comprensiva, para comercios
y el adicional de Responsabilidad Civil
Privada.

Porque tener en cuenta estas coberturas,
porque en un caso de incendio principal-
mente, la causa y por ende la responsabi-
lidad puede ser del propio ocupante de la
vivienda y/o unidad funcional, que afecta
a terceros.

Hemos visto muchos casos de estos, cor-
tocircuitos, velas encendidas, etc., que
afectan a propiedades linderas y éstas pue-
den ser utilizadas como viviendas o como
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oficinas o comercios, en general estos en
la planta baja, resultando con pérdidas
mds alld de las de la propia edificacién,
pudiendo ser afectados otros bienes como
mercaderias y/o pérdida de ventas y otras.

Estas pérdidas que, en general no son
tomadas en cuenta, pueden resultar muy
importantes y en ocasiones complicar al
responsable del evento.

En cuanto a comercios, estos deberfan
considerar contratar las coberturas de
Responsabilidad Civil mds amplias, por
cuanto los riesgos que estdn asumiendo
y sin ser totalmente conscientes de ello,
van desde dafios sufridos por sus propios
clientes dentro de sus instalaciones, dafios
a linderos, dafios en aceras, etc.

Es importante evaluar el tipo de comercio,
la cantidad de clientes que ingresan y per-
manecen en las instalaciones, sus linderos,
etc.

Adicionalmente, y en caso de que, se trate
de un comercio forme parte de un edificio
de propiedad horizontal ampliar la evalua-
cion, ya que un problema de una pequena
pérdida de agua podria perjudicar a todo
un edificio de oficinas y/o locales comer-
ciales.

Esta consideracion también deberia tener-
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se en cuenta para cuando se aseguren y/o
asesoren en caso de viviendas particula-
res.

Las coberturas existen, lo importante estd
en manos de los amigos Asesores, Organi-
zadores y Productores, que deben identifi-
car los riesgos y consecuentemente solici-
tar las coberturas necesarias.

Es por eso, que, en base a la experiencia
de haber estado en la actividad, menciono
que el asesor de seguros es fundamental
para contar con un buen asesoramiento,
descontando que siempre la decision serd
del Asegurado.

Estoy en el convencimiento, que el asesor
de seguros no va a hacer que un Asegura-
do se beneficie con un siniestro, pero un
asesoramiento deficiente, sin dudas puede
llegar a perjudicar el patrimonio del Ase-
gurado.

Espero que estos andlisis hayan sido de
interés y colabore con la inquietud de
cada uno de los lectores y de los amigos
Productores, Organizadores, Asesores y
de todos aquellos que forman parte del de-
sarrollo de esta tan interesante actividad.

Los saludo con afecto.

Rubén Quilindro
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COBERTURA DE RESPONSABILIDAD CIVIL

CRUZADA

COBERTURA DE RESPONSABILI-
DAD CIVIL CRUZADA:

Esta cobertura es muy importante para
tener en cuenta en poélizas de Respon-
sabilidad Civil de Obras y/o tareas don-
de hay varias firmas involucradas y en
Pdlizas de Ingenieria de Construccion y
Montaje Car. y EAR.

En efecto, en general en las obras ade-
mds de un Comitente y a veces un in-
versor, estdn el Contratista principal y
contratistas diversos y subcontratistas.

ING. ERNESTO BODENHEIMER,
TITULAR DE IBA
LATINOAMERICA

Y en una obra donde existen riesgos
de todo tipo,no es nada extrafio que un
accidente producido por una de las Em-
presas que trabajan en la misma dafien
a bienes de otra de las que trabaja en el
predio,por Ej., un subcontratista dafie a
bienes de comitente, o al revés o exis-
tan accidentes responsabilidad del Con-
tratista principal que dafie bienes de
otras empresas que operan en la obra.
Estos siniestros generan conflictos gra-
ves en el clima de la obra si alguien
tiene que hacerse cargo de esos dafios,
terminando muchas veces en litigios.
Por eso es importante contratar esta co-
bertura adicional, siendo un texto tipo
de esta cldusula el siguiente:

“COBERTURA DE RESPONSABILI-
DAD CIVIL CRUZADA

Queda entendido y convenido, en los
términos de la presente cldusula y
demds condiciones de pdliza y previo
pago de la prima adicional que corres-
ponda, la cobertura de responsabilidad
civil de la poliza se aplicard a cada una
de las partes aseguradas especificadas
en las CONDICIONES PARTICULA-
RES como si para cada una de ellas se
hubiera extendido una Pdliza por sepa-
rado. Sin embargo, la COMPANIA no
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indemnizard al ASEGURADO
en virtud de esta cldusula por
a. Pérdidas o daiios que afec-
taren a los bienes cubiertos o
amparables bajo la cobertura
de DANOS MATERIALES de
esta poliza, aunque no existiere
obligacion de indemnizar por
haberse acordado un deducible
o un limite de indemnizacion,
b. la responsabilidad por lesio-
nes corporales, fatales o no, o
enfermedades que afectaren a
empleados o trabajadores ase-
gurados o que hubieran podido
asegurarse mediante un seguro
de responsabilidad civil patro-
nal.

La responsabilidad total de la
Compaiita nunca podrd exce-
der, en total, para un accidente
o serie de accidentes derivados
de un mismo y uinico evento, el
ltmite de indemnizacion esti-
pulado en las CONDICIONES
PARTICULARES”

Lo importante para que esta co-
bertura cubra a todos los invo-
lucrados en la obra o tareas, es
que estén declarados en la p6-
liza como Asegurados por esta
cobertura, con lo cual cualquier
dafio o perjuicio responsabili-
dad de uno de Asegurados que
afecte a otro de los asegurados,
funcionara como una péliza de
Responsabilidad Civil propia.
Solo deben verse claramente las
exclusiones que se indican cla-
ramente en la cldusula.
Generalmente esta cobertura
tiene una suma Asegurada bien
definida, la cual debe ser ana-
lizada con un criterio
profesional de acuer-
do al tipo de riesgo y
un deducible muchas
veces diferente que el
General, esto es mate-
ria de negociacién de
acuerdo a necesidades
y sus posibilidades
entre el tomador de
la pdliza, su Broker
o Asesor de Seguros
y el Suscriptor de la
poliza, que a su vez
debe reasegurar en
general el riesgo.

<_>

Responsabilidad Civil Cruzada

Contratista/
Subcontratista

Contratista/
Subcontratista

i

DARNOS DE CONTRATISTA A COMITENTE
Y A OTRO CONTRATISTA DURANTE

MONTAJE

=

VIGA SOSTENIDA POR GRUA QUE CAYO
SOBRE CATENARIA FERROVIARIA DEL

COMITENTE

DA'NOS DE CONTRATISTA SOBRE CABLES
TELEFONICOS PERTENECIENTES A CABLEADO EN
OPERACION DEL COMITENTE
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SEGURO 365: ECONOMIA
COLABORATIVA PARA
PRODUCTORES DE

SEGUROS

PRESENTACION SEGURO 365 /
PROPOSITO DE TRANSFORMACION

Seguro365 fue creado con el propdsito
de conectar clientes digitales con Pro-
ductores Asesores de Seguros (P.A.S.),
realzando el aporte de estos profesiona-
les y garantizando la continuidad de su
actividad.

Sobre los valores de la Economia Colabo-
rativa, desarrollamos un Multicotizador
de seguros online para compartirlo con
los P.A.S. asociados, teniendo la certeza
de que nuestros colegas necesitan de es-
tas herramientas tecnoldgicas para adap-
tar su negocio a los tiempos que corren y
garantizar la continuidad del mismo.

Hay muchos ejemplos de proyectos co-
laborativos exitosos, desde aplicaciones
de alquiler de taxis hasta empresas de
alquiler de departamentos, por nombrar
los mds relevantes, que

no son mas que platafor-

mas que entendieron como

eliminar la asimetria de

informacién entre los con-

sumidores y proveedores

de bienes y servicios, fa-

cilitando la interaccion vy,

por lo tanto, la transaccion

comercial entre ellos.

Es asf como Seguro365 co-
necta a los consumidores
que buscan coberturas de
seguros a través de internet
con un Productor Asesor
de Seguros que los pueda
atender personalmente en
su localidad, ya que valo-
ramos el servicio que solo
estos profesionales pueden
brindar.

Bajo esta consigna procu-
ramos satisfacer las nece-
sidades del mercado ase-
gurador, clientes, P.A.S.
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y aseguradoras, mediante los siguientes
objetivos principales:

1) Agregar valor al mercado asegurador

2) Potenciar la actividad del Productor
Asesor de Seguros

3) Mejorar la experiencia del cliente

4) Promover el Desarrollo Sustentable

¢COMO LO HACEMOS?

El primer paso es buscar productores con
una fuerte vocacién de servicio y que
compartan nuestra visién acerca del futu-
ro del mercado de seguros, la importancia
de incorporar herramientas tecnoldgicas
a nuestro negocio y que quieran formar
parte de una comunidad colaborativa que
los potencie en su desarrollo comercial.

Luego, les otorgamos la representacion
exclusiva de Seguro365 en su localidad o

SEGURCS?

espacio urbano de hasta 50.000 habitan-
tes, garantizando la calidad de servicio
que nuestros clientes buscan.

Ponemos a disposicion de los producto-
res la experiencia de nuestro equipo de
marketing y publicidad digital para co-
menzar a transitar juntos el camino ha-
cia la captacién de prospectos (clientes
digitales). Este punto es de suma impor-
tancia, ya que de esto depende la calidad
de las oportunidades que se generen, que
luego se convertirdn en pélizas y clientes
satisfechos.

Por tltimo, apostamos a la fuerza del vin-
culo personal entre productores y clientes
para identificar las necesidades de asegu-
ramiento de estos ultimos, brindarles un
asesoramiento profesional y garantizar
el desarrollo sostenible y sustentable de
nuestra actividad.

NICOLAS REAL Y BRUNO REAL



SEGURCSS MULTICOTIZADOR DE SEGUROS ONLINE
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ARM SERVICES: AYUDA AL ECOSISTEMA
ASEGURADOR EN LA TOMA DE MEJORES
DECISIONES DE RIESGOS Y MITIGACION DE
LAS PERDIDAS

CONTANOS ACERCA DE ARM
SERVICES Y DE LOS PRINCIPALES
SERVICIOS QUE ESTA PRESTANDO EN
EL MERCADO.

Nuestra empresa, es una empresa, que hace
10 afios se pregunté como podia ayudar al
ecosistema asegurador y a tomar mejores de-
cisiones de riesgos, como mitigarlos y cémo
mejorar la experiencia de los clientes. Natu-
ralmente, sin ser aseguradora, ni productor,
simplemente un proveedor.

Este es un objetivo, que nos propusimos hace
10 aflos, bastante ambicioso y todo pareceria
que lo hemos logrado, después de una déca-
da. Basicamente, somos reconocidos como
gerenciadores, es una terminologia que tiene
su origen en Brasil, teniendo en cuenta que
hacemos andlisis de riesgo, gerenciamien-
to y liquidacion de siniestros de transportes
de cargas. Como para que se entienda un
poco, los servicios siguen un poco la légica
del circulo de Deming, donde uno identifica
el riesgo, después lo tiene que evaluar, lue-
go lo gestiona, lo transfiere y si algtin riesgo
residual lo retiene, éste vuelve a un proceso
de control y vuelve a empezar el circulo de
Deming, con lo cual, nosotros, estamos en la
parte de andlisis y gerenciamiento.

Aparte, tenemos servicios de telemetria, para
lo que es el seguro automotor, éste es un
proyecto muy ambicioso con el INTI, que si
tenemos tiempo, te lo podré contar. También
contamos con préstamos servicios a las ART,
con estudios de credibilidad y confianza, fun-
damentalmente en los riesgos in itinere, que
es donde hay muchas pérdidas.

Nuestra empresa, es una empresa argentina,
que tiene operaciones en nuestro pais y so-
mos realmente federales y nos expandimos
con oficinas en Chile, Latinoamérica. Tanto
en Peru, como en Colombia, Ecuador, Mé-
xico y Brasil tenemos partners, y prestamos
de servicios de prevencién de pérdidas, en
contratos de reaseguro facultativos, en el
mercado de Londres y de Miami; aparte par-
ticipamos en distintas mesas técnicas en la
Asociacion Latinoamericana de Suscriptores
de Riesgos Maritimos.

Para cerrar un poquito, qué es ARM, somos
70 colaboradores en el equipo interdiscipli-
nario que conforma nuestra empresa, tene-
mos muchisima experiencia en seguridad,
contamos con licenciados en seguros, en
comercio exterior, abogados, contadores, in-
genieros electrénicos, ingenieros en sistema,
licenciados en administracion, peritos ajusta-
dores, ingenieros industriales. Si el afio ayuda
y si Dios quiere, probablemente terminemos
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el ano, con una facturacion cercana a los 300
millones de pesos. Esto para resumirte qué es
ARM.

MUCHAS VECES SE PIENSA QUE
GERENCIAMIENTO ES SOLO
MONITOREO. POR LO QUE NOS DECIS
EL PANORAMA ES MAS AMPLIO QUE
ESO.

Ciertamente esa vision que se puede tener
de los gerenciadores es bastante limitada,
pero la culpa no es de quien nos conoce asf,
sino de nosotros que claramente no debemos
haber hecho bien los deberes
en comunicar todas nuestras
capacidades.Voy a resumir un
poquito el alcance los servi-
cios, cuando te describfa and-
lisis de riesgo, ;qué es andlisis
de riesgo? Es un servicio que
se le presta a las aseguradoras
y a los productores. ;Qué tipo
de andlisis de riesgos hacemos?
De transporte de cargas ya sea
para dadores o transportistas, de
flotas, no importa que sea una
flota de vehiculos medianos, li-
vianos o pesados, de flotas que
transportan mercancias peligro-
sas, hacemos andlisis de STP,
que se lo conoce como Stock
Throughput, que es un hibrido
entre property y transportes,
donde se cubre el riesgo del
stock en el depdsito . Ahora,
(c6mo hacemos estos andlisis?
Con una matriz de riesgos que
es un software propio, no uti-
lizamos el criterio de los cinco
dedos oscilantes, sino que es
un software que tiene muchas
preguntas, cada pregunta tiene
respuestas posibles, cada res-
puesta tiene asociado un factor
de frecuencia e intensidad, y un
motor matematico actuarial que
ayuda a poner en tiempo presente, el riesgo
futuro con indicadores gréficos. El informe
también presenta observaciones y hay reco-
mendaciones que son no vinculantes. ;Para
qué sirven los andlisis? Porque te permiten
béasicamente conocer la exposicion a riesgo
desde sus origenes, es lo que nosotros llama-
mos las causas raices y desde ahi surgen re-
comendaciones para mitigar esa exposicion a
riesgo, que es lo que nosotros llamamos dreas
de gestion. El andlisis, lo que permite es te
facilita a la compaiifa, incluso al productor, la
colocacion posterior de riesgo, y naturalmen-
te la fidelizacién del cliente porque estd muy
cerca de su riesgo, que es lo que él quiere

AR Services

cuando contrata un seguro, es decir, te quiere
cercano a su problema, no solamente como
un instrumento de transferencia. Con esta
herramienta metodoldgica que te contaba
tenemos mds de mil andlisis de riesgo reali-
zados en Latinoamérica, incluso ni siquiera
la cuarentena fue un obsticulo, porque mu-
chos de estos andlisis los podemos actualizar.
Nuestra siguiente unidad de negocio es la del
gerenciamiento, bueno, ahi nuestro cliente es
el asegurado que es mayormente el que nos
paga el servicio de seguridad logistica, y ah{
atendemos lo que mencionabas antes, que es
como mayormente se nos conoce, el riesgo

GONZALO DELGADO ZEMBORAIN,
DIRECTOR ASOCIADO DE ARM SERVICES

de la seguridad de la carne, la piraterfa que
después en tal caso nos ponemos a charlar,
de vuelta si el tiempo nos lo permite, sobre
los problemas que estd teniendo la Argentina
en este delicado momento. Ahi bdsicamen-
te nuestra intervencion es en poélizas que se
conocen como emitidas bajo programa de fi-
nanciamiento de riesgos, que a diferencia de
las pélizas convencionales, se delegan en un
gerenciador la responsabilidad de las cosas
transportables, es decir de la carga, y se libera
al asegurado de dar cuenta del cumplimiento
de las medidas de seguridad porque fueron
delegadas en un gerenciador. ;Cémo se lo
hace? Un centro de operaciones 7/24, muchi-



sima inversion en tecnologia, en sistemas de
monitoreo, integrados inevitablemente con
todos los satelitales, y bueno, basicamente el
centro de operaciones en nuestro caso, para
que te des una idea, se monitorea nunca a me-
nos de 750 camiones por dia y se coordinan
mds de 150 mdéviles de custodia por dia. Te-
nemos personal motorizado en la calle para
tener una rdpida respuesta cuando hay algtin
tipo de problema, contactos con la fuerza de
seguridad nacionales, provinciales, munici-
pales, fiscalfas, juzgados. Bueno. ;Qué es
lo que nos permite esto? Bdsicamente lograr
que uno de cada dos eventos logremos frus-
trarlo, y al final las condiciones de riesgo se
reducen al orden del 70 por ciento.

¢COMO HACE EL PRODUCTOR

DE SEGUROS PARA ACERCAR SU
CLIENTE A ARM Y SI ESO NO PONE

EN RIESGO, LA OPERATORIA ACTUAL
EN CUANTO A QUE EL TIENE UNA
POLIZA DE SEGURO DE TRANSPORTE,
FLOTANTE? ; COMO FUNCIONA ESE
ACERCAMIENTO DEL PRODUCTOR A
LA EMPRESA DE USTEDES?

El productor puede tener un cliente que tie-
ne siniestralidad y es una buena oportunidad
para que entremos en contacto y que tratemos
de ayudarlo con su cliente a mitigar la expo-
sicién a riesgo, lo puede hacer el productor
proactivamente o a la compaiiia de seguros
porque estd sufriendo la siniestralidad. O
también para el productor que tiene un cliente
estratégico que representa una participacién
muy importante en su portafolio de clientes y
necesita agregarle valor, nuestra intervencién
le agrega valor. Porque de vuelta, en esto que
te comentaba del circulo de Deming, noso-
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tros estamos muy conectados con el origen
de exposicion a riesgo, que probablemente
por ignorancia, en el buen sentido lo digo,
el productor puede no conocer, es decir por
qué el cliente tiene la exposicion que tiene,
por qué el cliente no esta lograrlo mitigarla,
y ahi nosotros podemos ser su articulador en
ese proceso.

POR ULTIMO, CONTANOS ACERCA DE
LOS DESARROLLOS TECNOLOGICOS
QUE ESTAN HACIENDO EN
TELEMATICA

El aflo pasado se nos presentd una oportu-
nidad de entrar en contacto con el Instituto
Nacional de Tecnologia Industrial, y junto
con ello empezamos a desarrollar el disposi-
tivo telemdtico que es ni mas ni menos que
un GPS que se enchufa en la computadora
del vehiculo y ese dispositivo captura no solo
toda la informacion de los pardmetros de la
computadora del vehiculo sino que incluso
tenés latitud, longitud, y tiene un acelerd-
metro. Toda esa informacion va a la nube, y
desde la nube hay un sistema que estamos de-
sarrollando que captura todos esos datos, los
ordena y los convierte e informacién. Ahora,
(qué es lo que nos paso a todos los argen-
tinos con la cuarentena? Que los vehiculos
circulan menos, que la exposicién a riesgo
se redujo sensiblemente y que los seguros de
vehiculos siguen siendo los que convencio-
nalmente conocemos donde se paga casi te
dirfa una tarifa plana y no estd mayormente
asociada a los kilometros o a la verdadera
exposicion a riesgo de los vehiculos. Este
dispositivo que estamos desarrollado con el
INTI, que estd en una etapa muy pero muy
avanzada, viene a ser una herramienta que le

CUMPLIMOS
DIEZ ANOS

permita al ecosistema asegurador a llevarle
condiciones de cobertura y de precio a sus
clientes en funcién de la exposicion al riesgo
que es, si se quiere, algo que nos debemos los
argentinos y que estd bastante desarrollado en
otras latitudes.

DESTACADOS
A lo largo de la nota Gonzalo también nos
expreso lo siguiente:

- “Nuestro servicio basico es el andlisis de
riesgo, que es un servicio que se le presta a
las Aseguradoras y alos PA.S.”

- “Hacemos andlisis de STP donde se cubre
el riesgo del stock en el depdsito y también
hacemos andlisis de property con una matriz
de riesgos, que es un software propio”

- “Estos andlisis te permiten conocer la ex-
posicién a riesgo, desde sus origenes, para
facilitar a las Aseguradoras y a los PA.S.,
la colocacion del riesgo y la fidelizacién del
cliente. Llevamos mds de mil andlisis de ries-
gos realizados en Latinoamérica bajo esta
herramienta metodoldgica”

- “Nuestro Centro de Operaciones 7/24, con
tecnologia de muchisima inversion en siste-
mas de monitoreo integrados, nunca moni-
torea menos de 750 camiones por dia y se
coordinan mads de 150 méviles de custodia
por dia”.

- “Logramos frustrar uno de cada dos eventos
delictivos y al final las condiciones de riesgo
se redujeron al orden del 70%”.

AR Services

Cumple 10 anos y lo festeja
con el orgullo de ser
la empresa lider del sector

Andlisis de Riesgos Sequridad Logistica X Liquidacin Siniestros
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EXPERIENCIA E
INNOVACION EN EL
MERCADO CON FOCO EN
MICROSEGUROS

VARESE BROKERS ES UNA COMPANIA DE INTERMEDIACION DE
SEGUROS CON EXPERIENCIA EN EL MERCADO.

Nosotros comenzamos como la mayoria, a
generar operaciones comerciales en todos
los ramos y de a poco empezamos a incur-
sionar en el tema especifico de microsegu-
ros o seguros inclusivos, particularmente
en el afio 2014 y 2015.

En ese ailo empezamos a investigar a nivel
mundial una ola creciente respecto de este
tema de Microseguros, que venia de afios
antes y que realmente habia un potencial
de mercado enorme en toda Latinoamérica
y también en Argentina, pero que faltaban
todavia algunas condiciones para que esto
termine de profundizarse y establecerse.
Insertos en esto que nos apasiona, nos hi-
cimos miembros de Microinsurance Ne-
twork, siendo los Unicos en Argentina que
forman parte de esta red mundial de espe-
cialistas en el tema que estd en 80 paises,
por lo que hoy podemos decir que somos
una referencia en cuanto a seguros inclusi-
VOS en nuestro pais.

Empezamos a investigar qué pasaba en
paises que habian tenido modelos exitosos
porque la verdad que hay una conjuncién
de temas, y ademds de generar algunos
programas de microseguros en Argentina,
ideamos la creacion del primer market pla-
ce de estos productos en Latinoamérica,
dando forma a Estacubierto.com, donde
por suerte pudimos conformar un equipo
de profesionales destacados, sumado al
equipo de Varese Brokers, socios estratégi-
cos como 2Brains de Chile que es nuestro
partner tecnoldgico, la colaboracién enor-
me de Andrea Camargo y Clemence Tatin
Jaleran, que son dos profesionales con mds
de 15 aflos de experiencia en el segmento
de seguros inclusivos a nivel mundial.

En el contexto actual pandémico y post
pandémico de nuestro pais y del continen-
te, urge generar herramientas de inclusion
social, financiera y laboral desde nuestra
industria, por lo que ademds de trabajar en
el desarrollo comercial de programas de
microseguros, somos parte del Laborato-
rio de Innovacién de la SSN con gente de
varias compaiias, de la SSN misma y de
MECON.

Asimismo, participamos activamente de
AMES (Asociacion Mujeres en Seguros)
cuyo objetivo es generar inclusion laboral
y social en la industria otorgando becas a
mujeres de segmentos vulnerables para que
puedan realizar el curso de PAS y poder
tener una actividad de largo plazo en una
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industria sana y sdlida como es la asegu-
radora.

Varese también tiene un valor agregado
importante que es como un laboratorio de
ideas permanente, entonces si bien no te-
nemos una organizacién con productores
muy grande, lo que tratamos de hacer es
modelos comerciales que a las compaiifas
le den un poco de valor agregado, trabajan-
do no solo como aliados comerciales sino
también disefiando producto, generando
research e investigando alianzas comer-
ciales.

Como veras, nos apasiona el trabajar por
un mercado asegurador mds amplio, mas
inclusivo y que llegue a todos los hogares
de nuestro pafs y de nuestro continente, por
eso nos involucramos en varios proyectos
que terminan siendo uno solo en una mi-
rada 360°.

Desde Estacubierto.com propiamente, es-
tamos lanzando productos innovadores con
compaiifas como Sancor, RUS, CNP, Pro-
vincia Seguros, Previnca y BBVA, todos
teniendo en cuenta al cliente del segmento
al que apuntamos como eje del disefio, la
comunicacién y los procesos internos.
Nuestros objetivos son expandir el merca-
do asegurador a la poblacién de menores
ingresos, con productos de facil adquisi-
cién, comprension y utilizacién, que ten-
gan servicios tangibles para mejorar su
uso y fomentar la conciencia aseguradora
a partir de experiencias positivas.

(I Zbierto
Lom

Esto

VARESE

BROKERS

Como compaiifa, el desafio es la consoli-
dacién en Argentina y la expansion a va-
rios paises de Latinoamérica de todos estos
temas, por lo cual tenemos conversaciones
con colegas en Pert, Colombia, Paraguay,
Bolivia y Guatemala, para avanzar paula-
tinamente a dichos mercados con nuestro
market place.

Paralelamente a la digitalizacién del site
estamos llevando adelante proyectos pre-
senciales para generar un mix entre lo

esta
cubierto

cubierto

digital y lo presencial que nos asegure la
llegada a las comunidades donde esta nues-
tro asegurado, con una calidad de servicio
optima y con productos a medida.

Esperamos un gran afio 2021 para nuestra
empresa, y estamos trabajando fuertemente
para que asi sea.

VARESE

BROKERS

CONSULTORES
N SEGUROS &
HICHROSEGUROS

GONZALO VARELA'Y MAXIMILIANO SELVA, SOCIOS DE VARESE
BROKERS SRL
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EL PRODUCTOR Y LA MARCA PERSONAL

Hace poco tiempo me preguntaron para
qué sirve el marketing, y la respuesta, mds
alld de cualquier discurso técnico, es sen-
cilla, para vender mds, retener a nuestros
clientes y ganar mds dinero.

Los productores de seguros son préctica-
mente los creadores de la “marca perso-
nal”, un tema que hoy en dfa, estd en boca
de muchos marketineros, pero...

(qué es la marca personal?

La marca personal es como nos perciben
nuestros clientes, competidores y prospec-
tos, es lo que dicen de nosotros cuando no
estamos en la habitacion, son los atributos
con los que nos mencionan y los motivos
por los cuales deciden llamarnos a nosotros
y no a otros. Todos nosotros poseemos di-
cha marca, la hayamos trabajado o no, bas-
ta con recordar cualquier conversacién con
algtin amigo donde se nombra a un tercero,
en ese momento surgen cosas como, “que
buena persona”, “es muy simpdtico”, “es
un poco despistado”.

Pero si tenemos en cuenta que la marca
personal es una herramienta de ventas y de
retencion, es importante transmitir aque-
llos atributos que nuestros clientes estdn
buscando. Es decir, cosas como, responsa-
ble, atento o dgil, son mucho mejor percibi-
das que distraido, confiado o relajado.

La marca personal se construye de 2 mane-
ras, con los hechos y con la comunicacion,
“no solo hay que serlo, sino, parecerlo”,
por ello lo primordial es comenzar con el
dia a dia, como atendemos a nuestros clien-
tes y qué servicio les brindamos.

En marketing a la relacién con el consu-
midor se la conoce como experiencia del
cliente (customer experience), y al reali-
zar nuestra estrategia de atencion, uno de
los primeros pasos es realizar un mapa, o
un recorrido del consumidor con nuestra
marca. Cada hito que recorre el cliente es
conocido como momento de la verdad, y
aquellos momentos donde estd en juego su
satisfaccion son conocidos como puntos de
dolor. En seguros podemos centrarnos en 3
momentos de la verdad.

e La contratacién

e La renovacion

¢ El momento de la contraprestacion del
contrato (ya sea por siniestros o por asis-
tencias)

El momento de la contratacion es donde el
productor asesor de seguros despliega todo
su conocimiento para proponer al cliente
la mejor cobertura posible sobre su riesgo,
pero también es donde estamos entregando
el “valor de la promesa”, es donde vamos a
colocar la vara con la que nos van a medir
en el futuro, es decir, si prometemos que
vamos a atender sus necesidades de lunes
a domingo, las 24hs, el asegurado va a es-
perar que eso se cumpla, y si al momento
de necesitarlo no se realiza, es donde el
momento de la verdad se transforma en
un punto de dolor y el valor de la prome-
sa se rompe, es decir, después de haberlo
prometido al momento de la venta, no cabe
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la posibilidad de no atenderlo un domingo
por la tarde.

La renovacion, muchas veces automatica,
es un momento ideal para revalidar nuestra
relacién con el asegurado, es la oportuni-
dad para conseguir lo que muchas empre-
sas trabajan durante meses para lograr, un
momento WOW, ese momento donde se
otorga un valor agregado que sorprende al
cliente, un valor no solicitado que refuerza
la relacién productor asegurado. Es una ex-
celente oportunidad para conseguir algin
descuento que no estaba planeado, o, algtin
replanteo del riesgo que permita al cliente
estar mds cubierto.

Por ultimo, estd el momento de la contra-
prestacién del contrato, muchos automad-
ticamente piensan en el siniestro, ese mo-
mento tan crucial en la vida de una pdliza
con un productor, no obstante, el pedido
de un remolque o un cerrajero a tiempo
muchas veces genera mds niveles de re-
comendacién que el pago de un accidente
a un tercero. Es una pequefia accién, que
muestra el valor de la pdliza al asegurado
y le permite extrapolar esa situacién a una
necesidad mayor.

Esto tiene una explicacion aplicada en las
neurociencias, nuestro cerebro,
esta preparado para olvidar los
malos momentos con el fin de
poder seguir avanzando con
nuestras vidas, para entenderlo
mejor, basta con observar uno
de los seguros mas antiguos que
hay en el mercado, el seguro de
vida, que en realidad cubre la
muerte, no obstante, el nombre
se inclina por su lado positivo, y
hoy en dia, estd mutando a ase-
sorfa financiera, siempre bus-
cando mantenerse lejos de los
pensamientos negativos, es de-
cir, una grda enviada y que so-
luciona un pequefio problema,
muchas veces va a quedar en la
memoria de nuestro asegurado
por mds tiempo que el pago de
un siniestro.

Todas estas acciones nos van a
permitir retener mas clientes,
crear una marca personal y ade-
mds generar recomendaciones,
pero ;Como logramos transmi-
tir esto a la gente que ain no nos
conoce?

Esta es la parte fundamental de una buena
comunicacién, antes mencionamos que la
marca personal es lo que dicen de nosotros
cuando no estamos en la habitacién, pero
cuando nadie nos conoce, ;Quién habla por
nosotros?

El desarrollo de internet y las nuevas re-
laciones digitales nos dan la oportunidad
tinica de poder indicar a todo el mundo
quiénes somos, a punto tal, que no estar en
este mundo digital, para muchos es sindni-
mo de no existir. Si al comprar cualquier
producto consultamos en internet, es nor-

mal que, al contratar un seguro, también lo
hagamos. Cuando hablamos de marketing
tenemos que entender que existen 3 espa-
cios de comunicacion.

* Espacios propios

* Espacios pagos

¢ Espacios ganados

Los espacios propios son nuestra herra-
mienta fundamental, es nuestra fan page en
Facebook, nuestro Website, nuestro perfil
en linkedin, sin bien es autorreferencial, es
donde vamos a comunicar al mundo quié-
nes somos, y qué es lo que hacemos. Clara-
mente no todas las redes sociales son para
todos los mensajes, el saber segmentar es
fundamental para tener éxito.

Los espacios pagos, son los que nos van a
permitir estar primeros, ser lo primero que
lea el consumidor, ya sea en el mundo di-
gital, o en el marketing tradicional. Como
afios atrds los productores hacian panfletos
o carteles, hoy se pagan campafias en Goo-
gle, o en redes sociales.

Los espacios ganados son los mds impor-
tantes y por ende los mds dificiles de con-
seguir, es cuando alguien transmite nuestro
mensaje, ya no somos nosotros quienes de-
cimos las cosas, es otro, y eso le da el valor

de la recomendacion, alguien mas esta di-
ciendo que nosotros somos responsables y
dignos de confianza. Los espacios ganados
pueden ser notas en revistas, radios, pro-
gramas de televisién, o algo tan sencillo
como una mencién, o una recomendacion
en nuestros posts.

Entonces, atender bien y conseguir reco-
mendaciones es el camino tradicional, no
obstante, para lograr un crecimiento expo-
nencial de nuestras carteras, es fundamen-
tal una buena comunicacion y estar en el
mundo digital, para no solo serlo, sino que,
ademds, parecerlo.
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COVID-19 : LA CUARENTENA Y EL DEBER
DE NO DANAR A OTRO

“MUCHA GENTE PEQUENA, EN LUGARES PEQUENOS, HACIENDO COSAS PEQUENAS, PUEDE CAM-
BIAR EL MUNDO". EDUARDO GALEANO. PERIODISTA'Y ESCRITOR URUGUAYO (1940-2015)

La inesperada pandemia generada por el
virus mutante del COVID-19, importado
de China (integrante de la familia de los
coronavirus) y la medida de aislamiento
social, preventivo y obligatorio temprana-
mente dispuesta por el DNU 297/20, a fin
de prevenir la circulacién y el contagio,
toda vez que hasta el momento no existe
vacuna o medicacion antiviral; nos convo-
ca a reflexionar sobre la conducta asumida
por los seres humanos como integrantes de
la comunidad; la conciencia del riesgo la-
tente de contagio de la enfermedad; y las
consecuencias legales que se derivan de la
falta de acatamiento o infraccién al cumpli-
miento de dicha medida, la que motivada en
la proteccion de la salud publica, restringe
el derecho de circulacién —garantizado por
el art. 14 de la Constitucién Nacional (en
adelante CN)-, y prohibe
la realizacién de eventos
culturales, recreativos,
deportivos y religiosos,
que impliquen la concu-
rrencia de personas. Te-
niendo como referencia
el principio general de no
dafiar a otro (del latin: al-
terum non laedere o nae-
minem laedere) de fuente
constitucional (art. 19
CN) y legal (arts. 1708,
1716, 1717 y concordan-
tes del Cddigo Civil y
Comercial, en adelante
CCC), y como norte y
anhelo, la prevencion del
dafio (arts. 1710 a 1713
CCC).

Esta etapa de distancia-
miento social nos impo-
ne cambios en nuestras
rutinas, habitos de vida y
comunicacion con los de-
mas, lo que pone a prueba
las capacidades de adaptacion, improvisa-
cién y creatividad de las personas, exacer-
béndose las virtudes y defectos humanos. A
la vez que nos sirve para rescatar la impor-
tancia de las pequefias cosas y gestos que
realizamos de manera automatica en la ha-
bitualidad de nuestro diario vivir.

Como nunca antes se observé y valor6 la
conducta individual en nuestro metro cua-
drado, aportando nuestro granito de arena
o de mostaza —como dice la Biblia-, para
cuidarnos y cuidar —siguiendo las recomen-
daciones sanitarias- a nuestra familia y ve-
cinos; con un efecto multiplicador hacia los
habitantes del resto de la provincia y de la
Argentina toda. Logrando asi que el sacri-
ficio personal (responsabilidad individual)
se convierta en un acto de solidaridad hacia
los demas (responsabilidad social).
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“No hagas a los demds lo que no quieras
que te hagan a ti”, dice la regla de oro con
basamento en el sentido comtn y que ga-
rantiza la tranquilidad de conciencia.

La cuarentena con sus sucesivas extensio-
nes ya ha superado los cuarenta dfas que le
dan identidad (aunque segun el Diccionario
de la Real Academia Espafiola, consultado
en www.rae.es, en una de sus acepciones se
indica: Tiempo de 40 dias, meses o afios),
incrementando los niveles de angustia y
ansiedad por la incertidumbre de no saber
cuando se acaba; lo que provoca que la
poblacion se relaje, baje la guardia y hasta
comience a dudar o cuestionar su eficacia
sanitaria, buscando formas para “escapar”
del encierro o como algunos de revelarse y
advertir que a partir del 11 de mayo vol-
verdn a hacer su vida sin restricciones. Su-

DR. MARTIN PIROTA

mado ello a la presién econdmica causada
por la imposibilidad de trabajar y generar
ingresos, salvo claro estd, las actividades
y servicios declarados esenciales. Todo lo
cual produce una peligrosa tension entre
salud y economia, rivalidad que los gobier-
nos nacionales, provinciales y municipales
deberdn equilibrar o complementar a través
de la implementacién de medidas autoriza-
das por los respectivos protocolos de bio-
seguridad e higiene recomendados por la
autoridad de salud publica para cada tipo
o modalidad de trabajo, ya que recordemos
que lo que se quiere evitar es el aumento
del riesgo de contagio ocasionado por la
cercania entre personas, sobre todo en lu-
gares de afluencia masiva o aglomeracion
de gente. Ademads de las pricticas médicas
individuales necesarias, no urgentes (ej.

odontologia, oftalmologfa, kinesiologfa,
etc.), que deberdn también adaptar la pres-
tacion del servicio a las reglas de seguridad
correspondientes.

Debemos recordar que asi como no existen
derechos absolutos, ya que hasta el derecho
a la vida puede ser restringido en situacio-
nes limite catalogadas como no punibles,
como son los casos del llamado aborto ne-
cesario o terapéutico y el aborto sentimen-
tal y eugenésico; tampoco ningin derecho
puede ser ejercido abusivamente, debiendo
el juez ordenar las medidas necesarias para
hacer cesar los efectos de dicho abuso vy,
si correspondiere, fijar una indemnizacién
(art. 10 CCC). Y por supuesto que los de-
rechos a la libre circulacion, a trabajar, a
reunirse, a comerciar y a ejercer toda indus-
tria licita, no escapan a dicho razonamiento
(art. 14 CN). Todos los
derechos son relativos y
sujetos a reglamentacién
razonable (art. 28 CN).

Pero como siempre ocu-
rre, asi como las conduc-
tas positivas o valiosas
de la gran mayoria la
poblacién contribuye a
formar un circulo vir-
tuoso que protege a la
sociedad, existe una mi-
norfa de personas que
con acciones u omisiones
negativas o disvaliosas
(con mayor repercusion
medidtica que los buenos
actos), estdn dispuestas a
romper ese circulo, ame-
nazando la subsistencia,
la convivencia y las nor-
mas impuestas para la
vida en sociedad, en este
contexto de emergencia
sanitaria.

Asi aparecen los llama-
dos “rompe cuarentena”, es decir, aquellos
sujetos que con actuaciones individualistas,
egoistas, irresponsables y con pleno co-
nocimiento de sus actos y consecuencias,
deciden voluntariamente asumir el riesgo
y violar las disposiciones de confinamiento
o distanciamiento social, poniendo asi en
peligro la salud publica por la amenaza de
contagio del virus y su posible propagacion
a los miembros de la sociedad (circulacion
viral comunitaria).

Teniendo en cuenta que toda sociedad ci-
vilizada y ordenada se construye sobre la
base de premios y castigos, fueron previs-
tas sanciones administrativas incorporadas
al DNU 297/20 (multas y retencion preven-
tiva de vehiculos) y penales contenidas en
el Cédigo Penal —en adelante CP- (delitos
contra la salud publica: arts. 202 y 203



-propagacién de enfermedad-; 205 —viola-
cion de medidas contra epidemias- y contra
la administracién publica: 239 -resistencia
y desobediencia a la autoridad-), para aque-
llos que incurren en transgresiones a la le-
gislacion.

También por supuesto que puede generarse
la responsabilidad civil del infractor por los
dafios y perjuicios causados a otro en su per-
sona o en sus bienes (art. 1716 CCC), siem-
pre que se acrediten los cuatro presupuestos
o0 elementos necesarios para su nacimiento:
a) antijuridicidad o ilicitud (accién u omi-
sién contraria al ordenamiento juridico, art.
1717 CCC); b) dano (lesion o detrimento a
un bien o0 a un interés juridico patrimonial o
espiritual, individual o colectivo, art. 1737
CCQ); c) relacion de causalidad (nexo de
causalidad adecuado entre la conducta an-
tijuridica y el dafio, art. 1726 CCC); y, d)
factor de imputabilidad o atribucién legal
de responsabilidad (es decir, cudl es el fun-
damento que da el legislador para imputar
responsabilidad a un sujeto que ha causado
un dafio, o dicho de otro modo, el por qué
la ley hace responsable a una persona del
dafio que ha ocasionado, arts. 1721, 1724
y 1725 CCC).

Ahora bien, en la puntual temadtica bajo tra-
tamiento se impone recordar algunas fechas
claves e importantes a los fines del andlisis
de la previsibilidad de las consecuencias de
su conducta (lo que puede prever un hom-
bre comtn, razonable y prudente, conf.
art. 1724 CCC) y conocimiento (la ley se
presume conocida por todos desde su pu-
blicacién en el Boletin Oficial, conf. art. 8
CCCQ), exigidos al sujeto incumplidor:

- Diciembre de 2019: descubrimiento o co-
mienzo del virus en Wuhan, Provincia de
Hubei, China.

- 11/03/20: la Organizacién Mundial de la
Salud declara al COVID-19 como una pan-
demia.

- 12/03/20: DNU 260/20 dictado por el Pre-
sidente de la Nacidn, por el cual se amplia
la emergencia publica en materia sanitaria
en virtud de la pandemia, y se obliga al ais-
lamiento obligatorio durante 14 dias a las
siguientes personas: a) los “casos sospe-
chosos” (personas con sintomas); b) quie-
nes posean confirmaciéon médica de haber
contraido el virus; ¢) quien en los ultimos
dias tenga historial de viaje a “zonas afecta-
das” o de alto riesgo.

- 16/03/20: Decreto 432/20 —modificado
por Decreto 433/20- dictado por el Gober-
nador del Chaco, por el cual se aprueba el
Protocolo Unificado de Actuacién para la
etapa de contencién de la emergencia sani-
taria por coronavirus, convirtiéndose en la
primera provincia en implementar la cua-
rentena, con vigencia desde el 18/03/20.

- 19/03/20: DNU 297/20 dictado por el Pre-
sidente de la Nacion, por el cual se dispone
el aislamiento social, preventivo y obligato-
rio desde el 20/03/20.

Las tecnologias de la informacién y comu-
nicacion (TIC) en el mundo globalizado de
la sociedad de la informacién se encargan
de que las noticias sean conocidas por todos
en tiempo real, potenciado atiin mds en esta
etapa de crisis en la que la realidad (offli-
ne) fue superada por la virtualidad (online).
Aunque los muertos e infectados pertene-
cen al campo de la realidad.

Volviendo a las figuras delictuales, la que
reviste mayor gravedad es la penada en el
art. 202 CP, previendo una pena de reclu-
sién o prisién de tres a quince afios, para
aquel que propagare o transmitiere una en-
fermedad peligrosa y contagiosa para las
personas. El delito se consuma con la mera
accion de propagar sin importar si se pro-
dujo el contagio (delito de peligro). Lo que
la ley penal castiga es la amenaza del bien
juridico  protegi-
do (salud publica)
y ello justifica la
anticipacion de la
pena antes de que
se logre el conta-
gio positivo. El
autor debe tener
conocimiento  de
la existencia de la
enfermedad (no de
que €l estd infecta-
do) y del peligro
de contagio (dolo directo: voluntad deli-
berada de cometer un delito a sabiendas de
su ilicitud y del dafio que se puede causar).
Pero también es admisible el dolo eventual,
es decir, el que habiéndose representado
como posible el resultado dafioso (contagio
de la enfermedad), y siéndole indiferente y
no obstante ello, sigue adelante con su con-
ducta (tener contacto o compartir objetos
con personas sin respetar el distanciamien-
to fisico y demds recaudos de seguridad).
A continuacion el art. 203 CP prevé la mo-
dalidad culposa del delito de propagacion
de enfermedad (conducta sin el debido cui-
dado para evitar el dafio, pero sin intencién
de causarlo) castigando al que difunda la
enfermedad, por imprudencia (cuando se
obra precipitadamente, es decir, se hace lo
que no se debe o mds de lo debido), negli-
gencia (no hacer lo que debe o hacer menos
de lo debido), impericia (desconocimiento
0 no cumplimiento de las reglas y métodos
propios de la actividad o profesién) o por
inobservancia de los reglamentos u orde-
nanzas. Agravandose la pena si resultare
la enfermedad o muerte de alguna persona.
Para profundizar sobre este delito recomen-
damos la lectura del articulo del Dr. Godo-
fredo Héctor Pérez Dudiuk, Delitos contra
la seguridad publica. Propagacion de enfer-
medad, elDial.com, DC29AA, 16/03/20.

Seguidamente el art. 205 CP reprime con
prision de seis meses a dos afios al que in-
fringe dolosamente las medidas obligato-
rias que la autoridad competente (nacional,
provincial o municipal) hubiera dispuesto
para evitar que una epidemia —con mayor
razén una pandemia- se introdujera en un
lugar donde no existia o que no se siguiera
difundiendo si es que ya existia.

Como muchas enfermedades, el virus del
COVID-19 tiene un periodo de incubacion,
que es el tiempo que transcurre entre la in-
feccién por el virus y la aparicién de los
sintomas de la enfermedad, que segtin los
datos disponibles oscila entre 1 y 14 dias,
y en promedio alrededor de 5 dias. Es decir
que los sintomas no son inmediatos y du-
rante ese periodo de ventana inmunoldgica
estdn las personas asintomadticas. Precisa-
mente en esta fase es donde se advierte la
potencialidad viral de este enemigo invisi-
ble y es por ello que se exige a la poblacion
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extremar los recaudos en el cumplimiento
de la cuarentena, reduciendo la locomocién
vehicular o peatonal para la compra de ar-
ticulos de limpieza, alimentos, medicamen-
tos o combustible en los comercios de cer-
cania, para de esa forma evitar o minimizar
el riesgo de contagio.

Puntualmente en la ciudad de Resistencia,
Chaco, se gener una causa penal que estd
en plena etapa de investigacion, a raiz de

ASI APARECEN LOS LLAMADOS “ROMPE CUAREN-
TENA®, ES DECIR, AQUELLOS SUJETOS QUE CON
ACTUACIONES INDIVIDUALISTAS, EGOISTAS, IRRES-
PONSABLES Y CON PLENO CONOCIMIENTO DE SUS
ACTOS Y CONSECUENCIAS, DECIDEN VOLUNTARIA-
MENTE ASUMIR EL RIESGO Y VIOLAR LAS DISPOSI-
CIONES DE CONFINAMIENTO O DISTANCIAMIENTO

una denuncia radicada por los Fiscales Fe-
derales Federico Carniel y Patricio Sabadini
ante la Juez Federal Zunilda Niremperger,
por el delito de propagacién de enferme-
dad, en virtud de la muerte por coronavirus
de una abogada de 64 afios que habia tenido
contacto con las dos mujeres denunciadas,
una médica de 77 afios (denominada como
paciente O del Chaco y uno de los primeros
casos confirmados en el pais) y su hija be-
caria de la Universidad Nacional del Nor-
deste (UNNE), quienes habfan regresado de
Espaiia el 28 de febrero de 2020, pais con-
siderado de alto riesgo, donde contrajeron
la enfermedad y continuaron desarrollando
sus actividades habituales en la capital cha-
queila. La denuncia destaca que las mujeres
sospechadas habrian contagiado el virus a
varias personas en la provincia, por lo que
se las acusa de ser las autoras del inicio de
la cadena de contagios locales.

Si bien la accién penal es independien-
te de la reclamacion civil por los dafios y
perjuicios resultantes de un mismo hecho,
tramitando los expedientes en juzgados di-
ferentes en la mayorfa de los casos, exis-
tiendo un régimen de prejudicialidad o in-
fluencia del proceso penal sobre la accion
civil (arts. 1774 a 1780 CCC), que estable-
ce como principio general que el dictado de
la sentencia civil debe suspenderse hasta
la conclusion definitiva del proceso penal
(sentencia firme), con las excepciones a la
regla; existe una relacion directa entre am-
bas.

Es que los elementos probatorios incor-
porados al proceso penal serdn de suma
importancia para la eventual demanda de
dafios y para el Juez Civil sobre todo res-
pecto de la existencia del hecho principal
(causa adecuada del dafio) y de la culpa del
condenado.

Asi volviendo al caso judicial que se le si-
gue a la paciente 0 del Chaco, el Fiscal de-
bera probar la conducta dolosa o culposa de
la imputada en el conocimiento del virus y
de la potencialidad de contagio para asf te-
ner por consumado el delito. Pero si va por
mas, acusando a las denunciadas (madre e
hija) de ser las responsables de la muerte o
enfermedad causada a otras personas, serd
necesario acreditar la cadena de contagio
(que podrd suministrarla el Ministerio de
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Salud) para asi demostrar la vinculacién
causal entre el contacto que mantuvieron
las infectadas con las personas contagiadas
que a la postre fallecieron o bien debieron
ser aisladas y/o recibir tratamiento médico
para recuperar su salud.

Mientras que la actividad probatoria en la
sede civil a los fines de endilgar respon-
sabilidad civil por los dafios y perjuicios
causados a las personas que adquirieron
el virus (damnificados directos) o a sus
familiares en caso de muerte (damnifica-
dos indirectos), serd mas o menos intensa,
aprovechando lo ya probado en sede penal
y deberd centrarse en la evidencia de: a) el
dafio sufrido por la victima (muerte, lesio-
nes o incapacidad) en concepto de indem-
nizaciéon por fallecimiento, incapacidad
(fisica y/o psiquica), lucro cesante, pérdida
de chances o dafio moral, segtin correspon-
da (arts. 1737 y ss. CCC); b) la omision de
la diligencia debida (culpa), intencién de-
liberada de causar el dafio (dolo) o bien su
actuacion indiferente, insensible o despreo-
cupada por los intereses ajenos (dolo even-
tual) —art. 1724 CCC-; y, ¢) el nexo causal
entre el dafio y la conducta del demandado
(art. 1726 CCC). Teniendo especial consi-
deracién en el caso del Chaco la profesion
de médica de la denunciada, lo que eleva
la diligencia exigible y la previsibilidad de
las consecuencias de su conducta en
virtud de sus conocimientos adqui-
ridos en el arte y ciencia de curar
(art. 1725 CCC).

Entonces en el caso del delito de
propagaciéon de enfermedad y su
posible derivacion civil, se advierte
claramente que en la instancia penal
basta la amenaza de la salud publi-
ca para su configuracion, no siendo
necesario la ocurrencia de la muerte
o enfermedad de la victima (dafo)
-aunque si ello ocurre se elevara la
pena y de esa forma se facilitard o
alivianard la carga probatoria del deman-
dante civil (art. 1776 CCC)-; siendo que en
materia civil se requiere la consumacién del
dafio para que nazca el deber de indemnizar
los dafios y perjuicios causados como ex-
presion tipica de la funcidn resarcitoria de
la responsabilidad civil.

Pero a la par de la cldsica funcién de la
responsabilidad civil de reparar el dafio ya
causado, el CCC le afiade la funcién pre-
ventiva (arts. 1710 a 1713 CCC), de ma-
nera de adelantar la tutela legal a la etapa
previa a la produccion del perjuicio, por lo
que el incumplimiento de la obligacion de
prevencion (evitar el daflo, no disminuir sus
consecuencias o no agravarlo), da lugar a la
accion preventiva por parte de quien acredi-
ta un interés razonable (individual o colec-
tivo) en la prevencion del dafio. No es ne-
cesario que concurra un factor de atribucion
objetivo o subjetivo en la accién u omision
del demandado, y el Juez puede actuar de
oficio o a pedido de parte.

Es decir que asi como mencionamos al
deber de no dafiar a otro como principio
orientador de nuestro derecho positivo y
de aplicacion transversal a todas las ramas
de las ciencias juridicas, también debemos
incluir en la misma categoria al deber de
prevencion del dafio.

Como bien dice Kofi Annan (Ex Secretario
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General de la ONU y Premio Nobel de la
Paz): “Construir una cultura de la preven-
cioén no es fécil. Si bien los costos de la pre-
vencién deben pagarse en el presente, sus
beneficios se hallan en el futuro distante.
Ademds, los beneficios no son tangibles.
Son los desastres que no ocurrieron”. Como
veran esta frase nos da una idea de continui-
dad, de politica de estado, y se contrapone
a cualquiera de las politicas cortoplacistas,
de shock o de impacto medidtico que pre-
tenden los gobernantes con fines electora-
les. La salud ptiblica no se condice con los
tiempos electorales.

Los presupuestos o elementos necesarios
de la accién preventiva son: a) antijuridi-
cidad o ilicitud (accién u omision contraria
al ordenamiento juridico, art. 1717 CCC),
pero en términos de una amenaza de pro-
duccién de dafio, de agravamiento —o con-
tinuacion o aumento- de la magnitud del
dafio en curso; b) interés del peticionante
individual, homogéneo o colectivo, patri-
monial o extrapatrimonial; c) posibilidad
concreta del accionado de adoptar una con-
ducta positiva o de abstencién para evitar
el dafio o sus efectos; y, d) relacion de cau-
salidad (nexo de causalidad adecuado entre
la conducta debida y el resultado probable,
arts. 1725, 1726, 1727 CCC).

Serd operativa la accidn preventiva a través

ENTONCES EN EL CASO DEL DELITO DE PRO-
PAGACION DE ENFERMEDAD Y SU POSIBLE
DERIVACION CIVIL, SE ADVIERTE CLARAMEN-
TE QUE EN LA INSTANCIA PENAL BASTA LA
AMENAZA DE LA SALUD PUBLICA PARA SU
CONFIGURACION, NO SIENDO NECESARIO LA
OCURRENCIA DE LA MUERTE O ENFERMEDAD
DE LA VICTIMA

de las herramientas procesales disponibles
que resulten mds adecuadas. Entre ellas: la
accion de amparo, medidas cautelares en su
rol preventivo, las llamadas medidas auto-
satisfactivas y de tutela anticipatoria, y el
mandato preventivo o de prevencioén, que
consiste en la imposicién judicial de medi-
das para evitar o mitigar el dafio.

Por su parte si relacionamos el delito de
propagacion de enfermedad y la accion
preventiva civil (en la evitacion del dafio),
veremos que hay coincidencia ya que en
ambas figuras es necesaria la inminencia o
proximidad de un dafio contra la salud pu-
blica para su configuracion, no requiriéndo-
se la concrecion del resultado dafioso para
que surja la responsabilidad penal y civil.

Pensamos que en el caso de la transmi-
sion del COVID-19 y teniendo en cuenta
la suprema importancia de los intereses
individuales (vida y salud) y colectivos (sa-
lud publica) en juego, el instrumento de la
prevencion aparece como el mds oportuno
y apropiado en estos tiempos de urgencia
sanitaria —y también judicial- en los que se
busca evitar el contagio masivo del virus
detectando los focos de contagio (barrios,
asentamientos, geridtricos, etc.) de manera
de contener al virus y asf impedir su exten-
sién al resto de la sociedad.

Y si hablamos de intereses colectivos no

podemos dejar de mencionar la accién de
clase internacional (accién colectiva) inter-
puesta ante el Tribunal de Distrito Sur de
Florida, EE.UU. (pais con mds muertos por
coronavirus), por unos residentes de dicho
Estado (en nombre de ellos mismos y de
todos aquellos en situacion similar) contra
la Reptiblica Popular China y el Gobierno
de la ciudad de Wuhan, por los dafios su-
fridos por la pandemia (muertes, lesiones,
dafios materiales y emocionales), que los
reclamantes estiman en una suma supe-
rior a los USD 5.000.000.-, alegando que
las autoridades gubernamentales del pais
asidtico demoraron en alertar temprana-
mente al mundo acerca de la peligrosidad
del virus, censurando a los médicos que lo
habian descubierto antes del 3 de Enero y
no confirmando la transmisién humana re-
cién hasta el 20 de Enero, después de que el
virus ya se habfa propagado por todo China.
Detallando los demandantes que los acusa-
dos actuaron negligentemente en el manejo
del brote del COVID-19, cometiendo las
siguientes infracciones: a) No admitir el
conocimiento de los peligros del virus, su
letalidad, y la facilidad de transmisién de
humano a humano; b) No contener el vi-
rus en sus primeras etapas cuando sabian
o debian saber de sus peligros y facilidad
de transmision; ¢) No contener el virus mas
rdpidamente cuando la propagacion
fue evidente; d) No restringir una
reunién publica de mds de 40.000
familias de Wuhan cuando sabian
o tenfan problemas sabidos de los
peligros del virus y facilidad de
transmision; e) Falla de las enti-
dades gubernamentales de manera
adecuada y razonable supervisar
el brote y contener sus efectos; f)
No proporcionar una advertencia
adecuada y razonable a los deman-
dantes; y, g) Difusién de materiales
y declaraciones que proporcionan
informacion incorrecta a personas dentro y
fuera de China.

Todo lo reflexionado nos tiene que hacer
repensar tanto a los particulares como a las
autoridades competentes que la salida de la
cuarentena debe ser gradual y a medida que
el virus sea controlado, para evitar el peli-
gro del rebrote y asi volver a la cuarentena
estricta. Recurriendo a experiencias piloto,
si fuera el caso, para monitorear el compor-
tamiento de los habitantes de una determi-
nada ciudad o provincia.

A poco que avancemos en las fases de la
cuarentena, se iran levantando las restric-
ciones y el poder de policia sanitario del
Estado serd menos intenso y mds permisivo
con la poblacién, de manera de ir restable-
ciendo los derechos que le fueron restringi-
dos y asf las personas vuelvan a tomar sus
propias decisiones de movilidad y en las
relaciones interpersonales, comprometidas
con los nuevos hdbitos incorporados o apre-
hendidos durante la cuarentena.

Cuando volvamos a la “nueva normali-
dad”, se verd si aprovechamos este perio-
do de prueba para mensurar la repercusion
colectiva que poseen las acciones indivi-
duales, que en su faz positiva se resume en
el amor por el préjimo y el respeto por los
otros seres humanos.
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ACTUALIDAD DE LA ASOCIACION
ARGENTINA DE LIQUIDADORES Y PERITOS
DE SEGUROS (AALPS)

EN UN ANO SIGNADO POR LA PANDEMIA, LA ACTIVIDAD NO SE DETIENE, SE ACRECIENTA.

Retomando el hilo de aquello que comen-
tamos hace un afio cuando nos referimos
a las inquietudes de la AALPS, veo con
agrado que puedo comenzar a escribir sin
necesidad de excusarme en la pandemia,
a justificar inaccidn por las restricciones
operativas, de desplazamiento y demds
argumentaciones hoy habituales en todos
los que debemos hacer un repaso de lo que
hicimos y lo que no.

De verdad es magnifico no tener que caer
en el lugar comin al poder afirmar que
no solo llevamos adelante la mayoria de
aquellas premisas sino incorporamos otras
ideas nuevas que impulsamos durante el
ASPO; al punto que las pusimos en mar-
cha desde el mismo mes de Abril ppdo.

Fue asi que avanzamos con determinacién
en aquel objetivo prioritario de “visibili-
zar” a nuestra Asociacion, con sendos ejes
en una franca apertura hacia el mercado y
en la revaloracion de la profesion.

En el primer aspecto hemos fortalecido
vinculos con funcionarios de la SSN a
cargo del Area de Registros, con autori-
dades de las Asociaciones de Compaiiias,
de Productores Asesores, Reaseguradores,
organizaciones de lucha anti fraude, etc., e
incluso con los medios de comunicacién y
prensa. Obviamente restringidos del con-
tacto personal que la hora impone, hemos
recurrido a los medios digitales y demds
recursos a nuestro alcance para auspiciar
y estrechar tales vinculos.

Una muestra contundente en esa direccion
ha sido lo acordado con los funcionarios
del Area de Registros de la SSN para la
toma del examen anual a quienes aspiran
acceder a nuestra matricula, que se reali-
zard a fines de Noviembre y por primera
vez via zoom, para lo cual hemos contado
con el valioso y desinteresado aporte de
FAPASA que supo facilitarnos su propia
plataforma; de modo tal que habremos de
replicar la metodologia y protocolo apli-
cados con los PAS.

En cuanto al eje dirigido a revalorizar la
profesion, hemos tenido a lo largo del afio
mds de una docena de entrevistas con per-
sonas representativas del mercado, natu-
ralmente de interés particular para nuestra
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matricula, que incluyeron enriquecedores
debates e intercambios con Gerentes de
Siniestros, responsables de dreas técni-
cas, suscripcion y andlisis de riesgo de
Aseguradoras, Brokers de Seguros y de
Reaseguros, locales e internacionales,
funcionarios y representantes de entidades
y asociaciones que nuclean la actividad
aseguradora, etc.

Hemos tocado una amplia variedad de
temas relacionados no solo con lo que
esperan las Aseguradoras de nuestra pres-
tacién en el actual contexto sino de la
que se prevé a futuro, en un escenario de
cambios y modernizacién que nos obliga
a una actualizacién constante, poniendo
énfasis en la capacitacion, incorporaciéon
de tecnologia, sistemas de
video peritacién, herra-
mientas para identificacién
del fraude, etc.; aspectos
todos convergentes hacia
un foco prioritario puesto
en el servicio, tanto en la
atencién del cliente — Ase-
gurado cuanto en la agili-
dad de respuesta, sin perder
de vista la eficiencia en la
gestion de liquidacién del
siniestro.

En todas esas charlas se
puso de manifiesto la rele-
vancia del rol técnico del
liquidador, cuya premisa
es determinar de manera
imparcial, ajustada a Con-
diciones de poéliza y con-
forme las mejores précti-
cas, el monto indemnizable
con el que contribuir frente
a un hecho encuadrado en
las garantias ofrecidas por
el contrato; gestiéon que
se debe llevar adelante te-
niendo en cuenta la atencion de calidad al
Asegurado, (cliente final de la cadena ase-
guradora), cuidando en particular formas
y plazos.

También se hizo particular hincapié en la
relacion con los PAS, fundamentalmente
con el objeto de alentar el tridngulo vir-
tuoso que debiera ser la accién conjunta
del PAS con el Perito Liquidador y las
Compaiiias en la liquidacién de los sinies-

tros, atento a que un vinculo fluido y un
intercambio profesional entre los 3 actores
fortalecerd la eficiencia y celeridad de la
gestién, que redundard en la satisfaccién
de la “cuarta pata” que seria el Asegurado,
y con ello a un mejor resultado para los
intereses de todas las partes.

Es por ello que la interaccién entre el li-
quidador matriculado y el PAS resulta cla-
ve en pos del objetivo final en el ajuste de
cualquier siniestro, especialmente en los
casos en que el reclamo no cuente con am-
paro total sino parcial, y mds atin en aque-
llos en que corresponda su declinacién,
cuya falta de cobertura debe respaldarse
en argumentos técnicamente idéneos y
contractualmente sélidos.

ARQ. ALBERTO DURAN, PRESIDENTE DE
LA ASOCIACION ARGENTINA DE LIQUI-
DADORES Y PERITOS DE SEGUROS

Lo cierto es que hemos logrado una mag-
nifica repercusién, con una participacion
de nuestra gente y una performance mds
positiva de la que habfamos imaginado.

Por otro lado, luego de la nueva versién
que pusimos en practica en 2019, duran-
te el 2020 comprobamos con satisfaccion
que siguié creciendo el uso del Sistema
FENIX que nuestra Asociacién aporta
para la lucha contra el fraude, devenido en



una problemadtica cada vez mds recurrente
y que afecta a todos los participantes del
mercado.

Todo lo dicho nos impulsa a continuar tra-
bajando por el desarrollo de la profesion
del liquidador como participe protagdénico
dentro de la actividad aseguradora, asu-
miendo el rol de “cara visible” de nuestros
mandantes, siendo la figura que se hace
presente cuando las promesas hechas al
momento de contratar una poéliza deben
materializarse; y esto al margen de que
determinadas condiciones, como la falta
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de una adecuada actualizacién de hono-
rarios, o la intervencién de liquidadores
no matriculados, atentan contra la calidad
y eficiencia en el servicio de liquidacién
de siniestros, lo cual termina lesionando
la imagen de los PAS y las Aseguradoras.

Es necesario entonces seguir propiciando
la generacién de mecanismos, herramien-
tas y sistemas que permitan la atraccion de
talento hacia la profesion del Liquidador
de Siniestros, convencidos de que ello re-
dundard en una mejora para todo el mer-
cado y sin lo cual en los préximos afios el

EVIVIVIVIVIVIVIV.iYS

AW A VAW,

m
Organizacion Hereter & Luco, Posadas

NINININININININININ/

servicio se veria perjudicado.

En definitiva, si bien la pandemia ha pues-
to a prueba nuestra capacidad de respues-
ta, podemos afirmar que no solo hemos
podido mantener la atencién normal de
todos los siniestros sin demoras, sino que
ha sido un afio de aprendizaje, de adop-
cién de nuevas tecnologias y de marcado
desarrollo en las relaciones institucionales
con los demas actores del mercado, todo
lo cual nos facultard a seguir mejorando
en afios futuros.

\V A Y A YANE
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NO SOLO DE SUENOS VIVE

EL HOMBRE

Los suefios son esos mundos sin limites,
abiertos a la imaginacién y dénde todo
es posible. En un suefio podemos volar,
podemos solucionar los problemas del

Sfilinopinh)

mundo , podemos ser inmortales y realizar
nuestros mas increibles proyectos. Cuando
despertamos de uno de esos lindos suefios
nos sentimos con ganas de vivir la vida en
plenitud, de aprovechar casa minuto de la
mejor manera.

Sin embargo, como dice el titulo, no solo
de suefios vive el hombre. Porque para que
se vuelvan realidad, deben ir acompaia-
dos de ideas, de planificacion, de objeti-

vos, de plazos y de mucho compromiso y
templanza para superar los obsticulos que
invariablemente aparecen. Obstdculos pro-
pios de cada persona y externos. Aquellos
que no podemos manejar pero que impac-
tan directa o indirectamente.
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Si te propusiera a vos, que estas leyendo,
recordar algo que hoy es realidad pero que
empez6 en un suefio ;Cudl seria? ;Como

empez6? (Qué decisiones y acciones hi-
cieron que ese suefio poco a poco se fuera
materializando? Se fuera haciendo reali-
dad.

Escribiendo esta nota me vino a la me-
moria un encuentro que tuve con Marce-
lo Deve, amigo y director de Tiempo de
Seguros. Desayunando en la confiteria
Clark’s que estaba en la calle Sarmiento y
Florida, me comenté al pasar que estaban

SellingPoint

PROGRAMAS ONLINE

junto a Fernando Tornato con un suefio
que querian concretar. Era el suefio de via-
jar por el pais estando mano a mano con
profesionales de los 4 puntos cardinales de
nuestra querida Argentina. Hoy, pasados
X afios, y habiendo superado quién sabe
cuantos obstdculos, lo siguen haciendo.
Transformar un suefio en realidad requie-
re tambien voluntad, resiliencia, decision,
disciplina y visién.

Te invito a que, como Productor Asesor
de Seguros, no dejes de sofiar. Pero fun-
damentalmente a que selecciones al menos
uno de ellos y lo bajes a la realidad, ya sea
para mejorar tu desempefio profesional o
tu vida personal.

El grado de satisfaccion de haberlo inten-
tado, aunque no salga como lo sofiaste,
serd inmensamente superior a seguir pen-
sando “Y si lo hubiera hecho?.”

Un saludo para cada uno en el rincén de
nuestra querida Argentina en la que estés!

Nicolds de Olazabal

Director

Selling Point

Av Las Heras 3828 §8°B

(1425) CABA

+54 9 11 4404 0290

(Te invitamos a conocer nuestros Progra-
mas de Desarrollo Profesional en Seguros
en www.sellingpointla.com)




SERVICIOS DE ALTA
CALIDAD PARA SER
COMERCIALIZADOS POR

LOS PA.S.

Iké Asistencia ofrece a los Productores
Asesores de Seguros (PAS) comerciali-
zar sus servicios de alta calidad y generar
nuevos ingresos al mismo tiempo a través
de una plataforma digital rdpida y fécil.

Entrevista a Pablo Sotelo, Gerente Co-
mercial

TDS: ¢(CUAL ES LA PROPUESTA
PUNTUAL DE IKE ASISTENCIA PARA
LOS PAS?

PS: Mejorar el servicio a los asegurados,
generar nuevos ingresos para los PAS y
fidelizar a sus asegurados con un produc-
to de alta calidad.

La asistencia es un producto que el ase-
gurado necesita, por lo que el PAS puede
ver esa carencia y generar una cartera
importante, independientemente de las
pélizas y las compafifas con las cuales
trabaja.

Ademds, dado el alto grado de relaciona-
miento y el conocimiento que tienen de
los

asegurados, permite pensar y ofrecerles
nuevos tipos de planes de asistencias —
por ejemplo, para la familia, médico,
mascota, hogar, electrodomésticos, elec-
trénicos, bicicleta, auto, motos, viajes,
tecnoldgica, entre otras, como asi au-
mentar las coberturas incorporando mds
kilémetros de remolque a lo que ofrece
en la pdliza.

TDS: ;:COMO ES LA PLATAFORMA
DIGITAL QUE UTILIZAN LOS PAS?

PS: Répida y fécil. En ella principalmen-
te se explican las asistencias, se adminis-
tra la cartera y se conoce la comision del
PAS por la promocién de los productos.

Ademads el Productor puede solicitar la
creacion de productos adaptados a su car-
tera de asegurados. En este caso, se dise-
flan asistencias a medida que luego serdn

gestionadas a través de la plataforma.

TDS: (LA ASISTENCIA PUEDE TO-
MARSE COMO UN PRODUCTO INDE-
PENDIENTE?

PS: Debemos entender que la asistencia
es un producto con peso propio y alta-
mente

tangible para el asegurado. Hemos vivido
en esta etapa de pandemia una valoracién
significativa de los servicios. Tanto los
digitales como las prestaciones en el ho-
gar han sido muy requeri-
dos y valorados.

TDS: ¢(SE PUEDE
ADAPTAR LA OFERTA
DE PRODUCTOS PARA
CADA PAS?

PS: Podemos desarrollar
propuestas especificas de
acuerdo a las necesida-
des del PAS incluyendo
productos viales u otras
asistencias. Cabe destacar
que el PAS puede volcar
una cartera o realizar la
venta uno a uno de las
diferentes asistencias que
ofrecemos a través de
nuestra web.

TDS: ;CUAL ES EL BENEFICIO DE
CONTRATAR IKE ASISTENCIA PARA
LA FLOTA ASEGURADA?

PS: El PAS al contratar el servicio de iké
Asistencia para la flota asegurada logra
que el asegurado reciba un servicio de
excelencia. Al disminuir las quejas de los
asegurados, podran aumentar su fidelidad
y generar oportunidades para comerciali-
zar mds productos.

TDS: ;CUAL ES LA RELACION DE IKE
ASISTENCIA CON LAS GRUAS?

»y
- e
Te damos una mano

PS: En iKé Asistencia estamos compro-
metidos en superar las expectativas. Para
garantizar la calidad de servicio acor-
damos pagar a las empresas de grdas
en mejores plazos y condiciones que el
mercado.

Ademas, en nuestro Centro de Atencion

Telefénica (CAT) contamos con una do-
tacion de operadores experimentados
que generan un alto nivel de sinergia con
nuestros socios prestadores.

PABLO SOTELO, GERENTE COMERCIAL DE
IKE ASISTENCIA ARGENTINA S.A.

TDS: (POR QUE IKE ASISTENCIA
HACE FOCO EN LA CALIDAD?

PS: El principal foco de iKé es la exce-
lencia en la calidad de los servicios. El
98%

de los usuarios que utilizaron los servi-
cios viales, lo recomendarian a otros y
mas del 96% calific6 la asistencia reci-
bida como satisfactoria o excelente. Sin
estos estdndares de calidad hubiese sido
muy complejo responder satisfactoria-
mente en estos meses de pandemia. iKé
Asistencia estuvo operativo al 100% e in-
cluso se destacé en el mercado por man-
tener la calidad en el servicio.
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CORAJE ES €
JU PROPI

En Allianz brindamos confianza y tranquilidad a nuestros
clientes, sustentados en solidos indicadores financieros que
afirman nuestra solvencia.

Un grupo asegurador comprometido con la innovacién, y el
desarrollo de soluciones para hacer frente a los desafios del futuro.
Un equipo enfocado a la eficiencia y la calidad, para brindar
siempre el mejor servicio a nuestros asegurados y productores.

Consultd a nuestro equipo comercial para mas informacion.

@ You
Tube)

Allianz @)

N® de inscripcion en SSN Atencidn al asegurado : " SUPERINTENDENCIA DE
0036 0BO0-666-8400 Organismo de control www.argentina.gob.ar/ssn @ SSN SEGUROS DE LA NACION



SEGUIMOS

EVOLUCIONANDO

Junto a nuestros Productores Asesores de Seguros

ECOMOVILIDAD RESPONSABILIDAD CIVIL AMPLIADA AMPLIACION DEL MERCADO

(@ £ »]in|O|D Seguimos desarrollando nuevos

FEDERACION PATRONAL s
DT www.fedpat.com.ar beneficios para vos y tus asegurados.

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




