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8° EDICION DE “EL VIAJE
DE TIEMPO DE SEGUROS”

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

asegurador

Entre octubre y noviembre de este afio
llevaremos adelante una nueva edi-
cion, la octava, de “El Viaje de Tiempo
de Seguros”, nuestro ya tradicional
evento sobre ruedas, que se ha trans-
formado en LA experiencia diferente y
sin dudas la mas federal del mercado
asegurador.

En sus 7 ediciones anteriores llevamos
recorridos poco mas de 50.000 km de
ruta y estuvimos en mas de 120 loca-
lidades de 21 provincias, generando
cerca de 600 entrevistas presenciales,
tanto en oficinas de colegas producto-
res como en agencias y/o sucursales
de compafiias aseguradoras; ademas,
durante a lo largo de las mismas, reali-
zamos desde el interior 24 transmisio-
nes en vivo de nuestro programa de
los sabados.

Ni siquiera la pandemia detuvo la 7°
edicién de “El Viaje”; apenas demord la
realizacién de algunos de sus tramos,
pero con un calendario extendido que
comenzo en diciembre del 2020 vy fi-
naliz6 en septiembre del 2021 cum-
plimos con todo lo comprometido,
realizando un total de 144 entrevistas
presenciales, en las cuales conocimos

una gran cantidad de colegas de mas
de 30 localidades. Todo ello fue po-
sible gracias al inestimable apoyo de
nuestros sponsors que, como siem-
pre, confiaron en nosotros y nos pidie-
ron muy especialmente que fuésemos
a entrevistar a sus productores, como
un reconocimiento por la excelente la-
bor realizada por los colegas, al ser la
cara visible del seguro durante la peor
pandemia que conociese nuestro pais.
Y luego de dos afios tan dificiles, este
2022 nos propusimos ir por todo:
vamos a llegar por primera vez a las
Unicas 2 provincias a las cuales no
habiamos visitado con nuestro “even-
to sobre ruedas”-Santa Cruz y Tierra
del Fuego-, en el que serd el recorrido
mas extenso de todas nuestras edi-
ciones: cerca de 11.000 km totales

en dos etapas, atravesando 10 provin-
cias con el objetivo de realizar mas de
un centenar de entrevistas a colegas
que compartirdn con todos nosotros
su historia, como fueron sus comien-
zos y como es su dia a dia, junto a su
visién del mercado y del futuro de la
actividad.

Como siempre nuestra pdagina web
www.tdselviaje.com.ar reflejara 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 transi-
tando. Por supuesto también estare-
mos 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
videos grabados con cdmaras a bordo
y un dron que incorporamos como no-
vedad para esta travesia.

Quedan todos invitados a sumarse a
este viaje que tiene mucho de aventu-
ra, suefios y pasion por lo que hace-
mos.
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HECTOR MARTINEZ
SOSA Y CIA. S.A.

Somos uno de los brokers de capital na-
cional mas importantes del mercado y esa
condicién es el resultado de mas de 50
afios de trayectoria, durante los cuales he-
mos atravesado una cantidad innumerable
de cambios en las condiciones: desde mer-
cados con alta regulacion a situaciones de
mayor liberalidad; evolucién y variacién
de las tecnologias aplicadas al negocio; la
aparicion del fendmeno de la inflacion y
su presencia casi permanente; el desem-
barco de brokers internacionales con el
consiguiente impacto en los jugadores lo-
cales y para agregar el dltimo condimento
a este camino: la pandemia del Covid 19
que trajo consigo una aceleracion inaudita
de cambios en hdbitos y costumbres que
naturalmente también impactaron en el
negocio.

Al mismo tiempo el mercado ha registra-
do una acentuada concentracién en com-
paiifas mediante fusiones y adquisiciones.
Un fenémeno similar se verifica en el
segmento de brokers a través de compras
de cartera.

Ante esta realidad iniciamos una serie de
cambios cuyo primer efecto visible es el
cambio de la identidad corporativa, pero
eso es solo lo visible y acompaifia reformas
mads profundas.

Estamos reestructurando la empresa para
adaptarnos a la velocidad de los cambios
del mercado, esta transformacién comien-
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za por lo mas importante que es el capital
humano, desde la alta direccién hacia to-
dos los niveles de la organizacién, profe-
sionalizando cada nivel de la compaiifa.

Los cambios se van a dar fundamental-
mente con la incorporaciéon de herramien-
tas de sistemas de gestion; de marketing
y comunicacidén; con la gestién ajustada
de la administracién y las
finanzas; y por dultimo lo
mds importante serd hacer
estos cambios manteniendo
la cercania y empatia con
nuestros clientes que es el
principal activo que nos tra-
jo hasta aca.

La cercania con el cliente,
con el productor y con las
compaiiias estd en el ADN
de la empresa, y es lo que
nos permite una interpreta-
cion cabal de sus necesida-
des.

Y como estrategia comercial
seguiremos buscando incor-
porar productores a nues-
tras unidades de negocios;
seguir creciendo en el seg-
mento corporativo y tam-
bién continuar con nuestra
expansion hacia el interior
del pafs, un mercado que tradicionalmente
estuvo atendido por empresas y producto-

martinez unibroker
sosa asistencia
asesores aseguradora

ce s

4

JUros

res locales, para llevar los beneficios de la
escala y mejorar sus condiciones.

Detectamos un gran desafio con la incor-
poracién de plataformas tecnoldgicas que
facilitan la comercializacién y la masifi-
cacién de la oferta, pero entendemos que
sin el componente de la relaciéon humana
que es el gran diferencial que aporta el

productor, estas tecnologias no podran ser
completamente exitosas.

En resumen, nos estamos preparando para
los préximos cincuenta afios que ya em-
pezaron, y no van a ser faciles, porque
esperamos mucha mds concentracién del
mercado, condiciones macroeconémicas
altamente cambiantes y una competencia
también cada vez mds preparada para lo
mismo.

Vamos a trabajar por ampliar la base del
mercado, tenemos conciencia que la pene-
tracién del seguro en el pafs es mucho mds
baja que la media internacional y deberia
crecer mediante la cobertura de riesgos
que hoy todavia no se contemplan en Ar-
gentina.

Y por supuesto mirar al futuro haciendo
honor al legado de nuestro fundador, Hé-
ctor Isidro Martinez Sosa, quien en lugar
de optar por ser mds grande siempre eligié
ser mejor.



Somos HMS, una organizacion argentina experta en seguros.

Somos Martinez Sosa, Unibroker, Salim, Safety, Austral Consulting. Un conjunto
de empresas dedicadas desde siempre a la Industria del Seguro, respondiendo
a todas las necesidades de individuos, empresas y organizaciones publicas
y privadas.

Hoy trabajamos con las compafias de seguros lideres en el mercado nacional
e internacional, y brindamos nuestros servicios a mas de 650.000 personas
y 14.000 organizaciones que confian en nosotros.

Somos HMS. Nacimos, nos desarrollamos y seguimos creciendo en

nuestro pais.
hms

experios en seguros
\

ANOS

www.hmsosa.com

unibroker salim

consulting
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RESPUESTAS PARA
UN NUEVO MERCADO

ASEGURADOR

Trabajamos en un sector de la economia
que dio sus primeros pasos en la Edad
Media, cuando las embarcaciones obte-
nian coberturas contra eventos habituales
de la época: accidentes, naufragios y ata-
ques piratas. Logicamente, tras 700 afios,
mucho ha cambiado, aunque la esencia
de la actividad se mantenga inalterable.
Por mencionar algunas transformacio-
nes -s6lo en las dltimas décadas- sur-
gieron nuevos riesgos, entraron y salie-
ron diferentes jugadores del mercado,
se ampliaron las coberturas, cambiaron
los tiempos para la contratacién de una
pdliza, las cotizaciones se volvieron au-
tomaticas, las comunicaciones son 100%
digitales... Sin embargo, en los ultimos
dos afios, de la mano de la pandemia el
sector ha atravesado quizds su momento
mas disruptivo.

El mercado cambié porque la cultura y
las sociedades cambiaron, y no nos refe-
rimos a un aspecto estrictamente tecno-
l6gico o digital; el tiempo de respuesta
y de contencién debe ser inmediato, el
acceso a la informacién simple y 4gil, los
servicios deben ser integrales, los proce-
sos automaticos, las coberturas acordes a
las nuevas précticas sociales... En fin, el
universo asegurador de-be estar a la al-
tura de las nuevas generaciones (de pro-
ductores y de consumidores).

Desde que fundamos MGP Broker, en
2016, entendimos que los pilares funda-
mentales de esta organizacion serian el
asesoramiento, la tecnologia y los servi-
cios. Basicamente, nos centramos en de-
sarrollar y fortalecer las ventajas compa-
rativas del Productor Asesor de Seguros
para competir en un mercado cada vez
mds vertical y agresivo, en el que el cos-
to es el rey -siempre y cuando, no haya
conflictos, siniestros o gestiones extraor-
dinarias que llevar a cabo- y en el que el
asesoramiento es tomado a la ligera.

Nos inclinamos también por acentuar y
promover las coberturas no automaticas,
que precisan especialmente de la expe-
riencia y del conocimiento de los Produc-
tores para encontrar la opcién que mejor
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se ajusta a las necesidades de sus asegu-
rados. Principalmente, porque ademads
estimamos que conforme pase el tiempo
el rol del PAS serd esencialmente de ase-
sorfa mds que de produccién en si.

Por lo tanto, como respuesta a los cam-
bios que nos imagindbamos que ocurri-
rfan en nuestro dmbito profesional, tra-
bajamos desde el inicio sobre tres ejes:
facilitar la tarea diaria del Productor,
aportar a su profesionalizacién y generar
herramientas y servicios que beneficien
-directa o indirectamente- a
su cartera.

Entre nuestras plataformas
digitales, lanzamos en 2018
una app para asegurados
que se establece como un
canal inmediato y directo de
comunicacion, asistencia y
gestion de seguros entre el
productor y sus clientes. La
aplicacion, que cuenta con la
imagen corporativa de cada
productor, le permite a los
clientes ver sus pélizas, tener
sus certificados de cobertura
en PDF, contactar al auxilio
mecdnico y solicitar cotiza-
ciones, entre otras funciones.

Para agilizar el trabajo de los
PAS, contamos con un coti-
zador multicompafifa para
autos y moto-vehiculos que
en segundos exhibe diferen-
tes opciones de cobertura en
las aseguradoras mds impor-
tantes del mercado; un pre-
suscriptor para evaluar ries-
gos varios ingresando unos
pocos datos; un portal de
gestién interna que permite
el seguimiento de casos, co-
municacién y gestién en di-
ferentes niveles (con los colaboradores,
con el broker y con las compafifas) y un
directorio de accesos digitales habitua-
les para que los Productores no pierdan
tiempo siquiera en ingresar a la intranet
de una compaiiia u otros servicios.

P

Todas estas herramientas estan disefiadas
para aportar sistematizacién, rapidez en
la respuesta y la mejor evaluacién po-
sible para los riesgos de nuestros clien-
tes. Ademds, automatizar los procesos
nos permite crear un tiempo para, por
ejemplo, desarrollar nuevos negocios,
asesorar en aquellas coberturas mds he-
terodoxas o estrechar el vinculo con los
asegurados.

L GO <t

En cuanto a lo comercial, MGP Broker

MARCELO MONTANEZ, PRESIDENTE DE

MGP BROKER

se apoya en la trayectoria de Grupo Me-
gapro de casi 25 afios en el mercado vy,
por eso, desarroll6 convenios diferencia-
les con las aseguradoras lideres para no
descuidar la rentabilidad. En esta linea,
realizamos una planificacién comercial



anual que acompafamos con campafas
y acciones de venta apuntadas a diferen-
tes ramos y productos, que comprenden
recompensas tanto para Organizado-
res como para Productores. El cumpli-
mien-to de los objetivos en equipo nos
permite acceder a mejorar condiciones y
convenios.

Como mencionamos previamente, los
servicios son una parte fundamental del
negocio porque, sean de alcance directo
para el asegurado o no, hacen la diferen-
cia. Nuestra organizacién con-templd,
por un lado, el crecimiento profesional,
otorgando capacitaciones mensuales a
distancia; brindando un equipo de apoyo
para la venta asistida que -en conjunto
con los productores- per-mita la concre-
cién de ventas de nuevos productos a su
cartera y la ampliacion de riesgos ase-
gu-rados, con soporte técnico-comercial
para negocios de operatoria compleja,
riesgos industriales, corporativos, de afi-
nidad o licitaciones.

Por el otro, la asesoria, poniendo a dispo-
sicion profesionales del drea de Legales,
para reclamos de terceros y consultas ju-
ridicas sobre seguros; un drea de Tecno-
logfa encargada de traducir las necesida-
des de los Organizadores y Productores
en herramientas digitales y las dreas de
ART, Prepaga y Vida, con expertos en
productos que tomaron una nueva rele-
vancia a partir de la pan-demia.

Debido a que, en todo sentido, las perso-
nas son el capital mds valioso, los segu-
ros personales (junto a los cibernéticos)
seran las coberturas del futuro y, por eso,
queremos profundizar nuestra experien-
cia en ellos como también continuar en
el camino de la incorporacién de organi-
zadores y productores de distintos perfi-
les, especializaciones y regiones del pafs,
porque el rol de la inter-mediacién segui-
rd siendo fundamental para velar por los
intereses de los asegurados.

Por tultimo, dentro de sus servicios, MGP
Broker también se constituye en un ca-

VAMOS HACIA

UNA NUEVA FORMA
DE CRECER

; VAMOS JUNTOS?

nal de interme-diacién para la gestion y
resolucion de conflictos entre Organi-
zadores y Productores de todo el pais y
las aseguradoras, supliendo la distancia
fisica con vinculos y experiencia para la
negocia-cion.

El mercado estd cambiando y seguird ha-
ciéndolo. El futuro de nuestra actividad
se desarrollard entre microseguros, se-
guros on demand, insurtechs y cobertu-
ras en materia cibernética. Incluso, mas
temprano que tarde, estaremos ante un
mercado que aumentard el uso de herra-
mientas digi-tales -como la inteligencia
artificial- para conocer los consumos de
la poblacién en este dmbito, que virard
hacia un camino de sustentabilidad, que
trabajard fuertemente para aumentar la
con-ciencia aseguradora en la sociedad,
en un contexto donde la competencia se
volverd més ardua. Son muchas las pre-
dicciones a estimar pero hay algo que no
podemos negar, sin lugar a dudas, el fu-
turo es en equipo

Estamos sumando Productores Asesores, a los mas experimentados
y a los que recién comienzan, para ser parte de una nueva era,
para trabajar con el respaldo de un Grupo que los ayuda a crecer.
Sumate vos también.

£ Je)inv}/mgpbroker

0800 220 6342

Ne de matricula en SSN

Atencion al asegurado
1346 0800-666-8400

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

- ®SSN

UNA EMPRESA
DEL GRUPO
MEGAPRO

SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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ACTUALIDAD Y FUTURO DE

CI0 BROKER

En un mundo sumamente cambiante, los
paradigmas y costumbres del mundo del
seguro no estuvieron ajenos a estas tras-
formaciones.

Si bien la tecnologia cada vez avanza
mas rapido no podemos dejar de lado el
trato cara a cara con los productores y
clientes.

Es por ello que sumadas a las aperturas
de las oficinas en San Juan y en Mendoza
en 2021, en 2022 inauguramos una ofi-
cina dentro del Consorcio Portuario de
Mar del Plata, atendiendo las necesida-
des de nuestros clientes en ese sector.

(Cémo se vive la transformacién digital
en este rubro? ;Cambidé el modelo de
atencion?

Las oficinas siguen siendo necesarias
como lugar de encuentro para distintos
actores de la vida cotidiana del seguro
dado que éste no deja de ser un negocio
de personas y no podemos dejar de lado
el trato cara a cara con los productores
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y clientes pero el mo-
delo tiende a cambiar
gracias a la transfor-
macién digital.

En ese sentido y apos-
tando al futuro de la
actividad aseguradora
intentamos diversificar
los canales, y a partir
de ello facilitar las ges-
tiones de clientes por
ejemplo a través del
canal online, motivo
por el cual en 2020 de-
sarrollamos nuestro ca-
nal de venta online que
tan exitosamente estd
funcionando con un
equipo de 6 personas
asignadas al mismo.
Asi, en nuestra pagina
web  www.cioseguros.
com.ar el usuario pue-
de cotizar y emitir on-
line su seguro de auto,

accidente  perso-
nal, celular, mo-
nopatin, bicicleta,
notebook y asis-
tencia al viajero en
la comodidad de
su hogar sin perder
tiempo con s6lo un
par de clicks.

Asimismo es po-
sible denunciar un
siniestro y agilizar
el proceso de car-
ga y gestion del
mismo o solicitar
cotizacion de otros
productos especi-
ficos.

Estos cambios no
se dan solo en el
plano tecnoldgico,
sino también de
estructuras,  for-
mas de trabajo, de
interrelacion entre
clientes, produc-
tores, organizacio-

BROKER

SEGUROS

SUCURSAL CIO PUERTO MAR DEL PLATA

nes y compaifiias de seguros.

Como parte de CIO, debemos acompa-
flar este crecimiento y aggiornarnos a los
nuevos tiempos que corren, siempre ac-
tuando en sinergia con todos los actores
que forman parte del mercado asegura-
dor.

En CIO tenemos claro que los grandes
generadores del cambio son las personas
y fortalecer los vinculos es complemen-
tario al trabajo diario. Trabajamos en
crecer como personas, profesionales y
como organizacién. En este marco he-
mos desarrollado Cio Membership, un
programa de beneficios disponible para
el staff de CIO y productores que brinda
descuentos y promociones exclusivos en
los comercios de nuestros clientes.

Asimismo, entre otros servicios que
ofrecemos se pueden destacar la ase-
sorfa legal gratuita a clientes, gracias a
que contamos con un equipo de profe-
sionales que realizan los reclamos a las
compaififas terceras. Ademds contamos
con un sector contable que da soporte
a los productores del broker. Y como
si esto fuera poco, para los PAS que se
inician tenemos una plataforma de class-



room donde capacitamos tanto en temas
comerciales como de administraciéon y
ventas, ademds de da les herramientas de
gestion muy dtiles que facilitan su tarea.
iTodo esto gracias a las ventajas que nos
da el mundo online!

Con todo lo antes mencionado, estamos
cerrando un 2022 sumamente fructifero
lo cual nos lleva a proyectar un 2023 atn
mads auspicioso. En este sentido, si bien
hace muchos afios somos el Broker Back
Office Regional de BBVA, este afio esta-
mos cerrando un acuerdo conotro banco
para realizar un desarrollo customizado
sin descuidar el canal PAS que de alguna
manera son nuestros socios de negocios.

Asimismo también estamos planificando
comercializar soluciones de Banco del
Sol lo cual nos brinda un amplio campo
de accién y un mayor desafio.

Ademads... Tenemos proyectada la aper-
tura de dos nuevas oficinas en el interior
del pais!

Asi es que si sos PAS te invitamos a su-
marte a nuestra estructura y comenzar a
disfrutar los beneficios de pertenecer al
mundo CIO.

¢SABIAS QUE PODES COTIZAR Y EMITIR 100% ONLINE TU ASISTEN-
CIA AL VIAJERO?
Luego de la pandemia, donde nos vimos obligados a quedarnos en casa

y no poder salir por varios meses, las personas estdbamos deseosas de

volver a viajar. Finalmente se activd el turismo interno en el pais y tam-
bién se reactivo el turismo internacional. Es por esto, que nos aliamos
con las compafias de asistencias para poder brindarles a nuestros clien-
tes una cobertura integral en todos los momentos de su vida, y seguir
cuidandolos en sus vacaciones.

En nuestra pagina web www.cioseguros.com.ar los clientes pueden en-
trar y emitir su voucher de asistencia al viajero 100% online, solo comple-
tando la fecha de viaje, la edad y el destino.

iSolo resta armar la valija y a disfrutar!

TECNOLOGIA Y SERVICIO PARA EL MUNDO DEL SEGURO

Logramos las mejores cotizaciones
junto a compaiiias lideres del pais.

SEGUROS

¢ESTAS PROTEGIDO?

223 596-1803

X info@cioseguros.com.ar

MAS INFO EN

ClOseguros.com.ar
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GONZALEZ - SANTOIANNI

Y ASOCIADOS

Gonzdlez-Santoianni Asociados S.R.L.
es una empresa que nace en mayo del
2002 con sede en la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires. En nuestros inicios
operdbamos exclusivamente con segu-
ros de vida colectivo y con el correr del
tiempo y junto al acompafiamiento de
nuestros clientes nos fuimos expandien-
do y abriendo nuevas oficinas en distin-
tas provincias del interior del pais.

La primera etapa de crecimiento y ex-
pansion comenzé en la provincia de Mi-
siones, le siguieron la ciudad de Bahia
Blanca y las provincias de Mendoza y
La Pampa.

La segunda etapa dio comienzo hace
unos afios, formando nuevas alianzas
comerciales y haciendo crecer la estruc-
tura con importantes incorporaciones
en las provincias de Salta y Jujuy. Las
dltimas provincias o ciudades con las
que logramos convenios fueron Chaco,
Resistencia, Corrientes, Entre Rios y
Ushuaia.

Desde la apertura de la primera oficina
hasta hoy, trabajamos junto a Organi-
zaciones y Productores con presencia en
cada una de las regiones mencionadas
Actualmente forman parte del equipo 17
Organizaciones y mds de 300 Producto-
res Asesores de Seguros.

AS: nosotros tenemos como objetivo
crear relaciones de confianza con cada
Organizador y  Productor, ofreciendo
todas las herramientas necesarias para
que se sientan comodos y puedan ope-
rar desde cualquier rincén del pafs con

LIC. AUGUSTO SANTOIANNI, GERENTE

COMERCIAL
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las mejores condiciones y el mayor res-
paldo, buscando ser innovadores en la
creacion de valor, ayuddndolos a gestio-
nar los riesgos y a visualizar oportuni-
dades, ofreciendo las mejores opciones
para cada negocio orientando las ener-
gias a buscar la excelencia en la gestion
operativa.

Entendemos que el mercado actual exi-
ge una gestion operativa que inspire
confianza y brinde respuestas tanto para
productores como para asegurados y es
por ello que buscamos generar canales
dgiles con una comunicacién fluida para
generar soluciones inmediatas.

Nos enfocamos en identificar las nece-
sidades de nuestros clientes y de esta
manera trabajar en equipo para definir
protocolos y planificar distintas accio-
nes. Esto nos permite una mejor gestion
de los recursos con el objetivo de me-
jorar la productividad y competitividad.
Tenemos como propdsito optimizar los
procesos operativos, lograr una mayor
satisfaccion a las necesidades y sobre
todo simplificar y dinamizar el funcio-
namiento para lograr un mayor nivel
de productividad.

Nos proponemos ser realmente efectivos
en los procesos y sobre eso intentamos
marcar la diferencia, para que nuestros
socios se sientan cdmodos y seguros en
el desarrollo de su actividad.

NUEVOS DESAFIOS

AS: actualmente estamos presentando
a una nueva sociedad que operard jun-
to con Gonzdlez-San-
toianni, llamada Bus
Broker, encargada
de dar soporte uni-
camente al productor
de seguros indepen-
diente. La realidad es
que encontramos la
necesidad de integrar
a ésta exclusivamente
al productor indepen-
diente y darle la aten-
cién diferencial que
ellos requieren.

El Lic. Esteban Pe-
ruilh es el encargado
junto a su equipo de
llevar adelante este
negocio dirigido ex-
clusivamente a aque-
llos Productores que

s

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

hoy no estdn vinculados a ninguna Or-
ganizacién o que recién estdn comen-
zando en la profesion para poder atender
las necesidades profesionales de cada
uno, procurando sobre todo transmitir el
conocimiento necesario para potenciar
sus capacidades de venta y optimizar la
administracién de sus porfolios.
Entendemos que hoy en dia el mercado
nos lleva a una disyuntiva entre precio y
servicio, sabiendo que al asegurado nue-
vo se lo atrae por precio y se lo fideliza
por servicio. Para no quedar expuestos
ante este dilema y ser responsables con
la profesién entendemos que el Produc-
tor necesita respaldo y esto es lo que
venimos a ofrecer para aquellos que se
sumen a la estructura, ademas de con-
tar con todo el soporte administrativo,
comercial y la experiencia de Gonza-
lez-Santoianni Asociados

Tenemos en claro lo que el Productor
independiente necesita para ejercer su
profesién y por eso ademds brindamos
la mayor atencién posible en su capaci-
tacion, técnicas de venta y estrategias de
marketing procurando que sus carteras
se expandan a distintos ramos con un
mismo cliente.

Estamos preparados para asistirlos en
la gestion operativa de todos los riesgos
con ejecutivos de cuenta exclusivos para
ellos.

Bus Broker responderd a todas las ne-
cesidades de nuestros productores inde-
pendientes, siendo proactivo dentro de
la inmediatez que el entorno exige dia a
dia, buscando adelantarse a esos reque-
rimientos tanto comerciales como ope-
rativos estando listos para respaldarlos
y asi facilitar su crecimiento de manera
responsable.

PROVINCIAS Y CIUDADES EN LA
QUE OPERAN:

« BAHIA BLANCA

« GENERAL PICO LA PAMPA
« ENTRE RiOS

« CORRIENTES

« CHACO

« SALTA

- JUJUY

« CATAMARCA

« SAN RAFAEL MENDOZA
« USHUAIA

+ MISIONES

*C.AB.A
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Gonzalez-Santoianni Asoc.
Asesores de Seguros|Mat. 864 SSN

CASA CENTRAL

Paraguay 5635, piso 4 dpto 16
C.A.BA. Argentina
info@gonzalezsantoianni.com.ar

Tel. 11 4773-5533 / 11 4774-7700
www.gonzalezsantoianni.com.ar

9 SSD\I SUPERINTENDENCIA DE _ _
@ £ SEGUROS DE LA NACION www.ssn.gob.ar  0800-666-8400 NUMERO DE INSCRIPCION 864
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ASISTENCIA AL VIAJERO DE
HUMANO A HUMANO - TU
GRAN DIFERENCIAL

MIW BROKER

TU REFERENTE EN ASISTENCIA AL VIAJERO

GENERALMENTE ESCUCHAMOS QUE LOS MOMENTOS DE CRISIS DEPENDEN DE COMO LOS MIREMOS,
PARA CONVERTIRLOS EN GRANDES Y NUEVAS POSIBILIDADES.

Somos fieles seguidoras de esa idea. Y
queremos compartir esta vision para que
puedas generar, entre otras cosas, NUevVos
negocios.

La pandemia obligo a muchos a “desper-
tar” con este nuevo servicio, te invitamos
a conocernos.

Soy Fernanda Made, Directora de MIW
BROKER; hace 4 afios creamos, con Ca-
mila Freire, este espacio, en donde los
productores de seguros cuentan desde el
dia 1, con la experiencia de mds de 15
afios respecto a la Asistencia al viajero,
servicio en el cual somos expertas.

Los factores mds valorados a la hora de
que te elijan como productor de seguros
son el Conocimiento, El tiempo de Res-
puesta, y la Humanidad en el trato, y
sobre todo Asesorar Profesionalmente,
todo esto brindamos en MIW BROKER.

FERNANDA MADE, DIRECTORA
DE MIW BROKER

Figurémonos una situacion, tu cliente estd
sofiando con un viaje maravilloso, y vos
sin saberlo atin, sos la persona indicada
para ofrecerle la Asistencia al viajero,
sos su referente en cobertura de riesgos,
su amigo, y en algunos casos a esta altu-
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ra, hasta su confidente, seguramente seas
uno de los primeros en conocer la plani-
ficacion de un viaje sofiado para su grupo
familiar. ;Vas a dejar pasar esta oportu-
nidad? Este es el momento de hacer un
STOP y recomendarles firmemente que
viajen con este tipo de Servicio, en gene-
ral lo solicitan, por que los obliga algin
requisito, ahora en cuanto no lo exigen
pierden la nocién de lo importante, que es
llevarlo. Si acd cuentan con una prepaga u
obra social para este tipo de imprevistos
por que van a estar sin cobertura estan-
do lejos de casa, como todo lo referente
a seguros, lo mejor es que nunca lo usen,
sin embargo llegado el caso de necesitar
usarlo, van a agradecer tu asesoramiento y
acompafiamiento, como Uds., el nuestro.

Ofrecemos a los productores convertirse
a nuestro lado en los mejores asesores de
Asistencia al Viajero, acompafidndolos en
todos los procesos, tomando a su cliente
como un individuo particular y tnico, que
requiere algo a medida de sus necesidades.

Es por esto que tenemos un programa de
capacitacion, de formacién On Going, en
la medida que vas vendiendo te vas for-
mando en especialista en Asistencia al
Viajero.

El Saber, hace que la experiencia sea un
éxito, adecuando la expectativa del clien-
te a la realidad. Acd no sirve el marketing
publicitario, del helicéptero que te va a
buscar a la punta del Everest, sino, dar
confilanza e indicaciones claras, comuni-
cando, que es lo que se cubre, hasta donde,
de qué modo y en qué condiciones.

Clientes Unicos, no somos todos iguales y
los viajeros tampoco. El producto a Ofre-
cer depende entre otros factores de:

* El destino

e La edad y cantidad de pasajeros

* El periodo de viaje

* Si existe algiin pasajero con alguna
enfermedad preexistente, o alguna cur-
sando un embarazo, si van a hacer de-

portes en competencias, etc.

Desde el concepto de uno a uno, con trata-
miento personalizado, de humano a huma-
no, obtienen la posibilidad de comenzar a
vender asistencia al viajero, como si los
afios de experiencia fueran tuyos.

Facilitamos tu comunicacién, tu cierre
de ventas, tu seguimiento en caso que tu
cliente lo requiera, y el cobro de tus co-
misiones.

La asistencia al viajero se ha posicionado
en un lugar de preponderancia este tltimo
tiempo debido a la pandemia.

Esto permitié tener un servicio que hace
tiempo estd en mercado pero seguramente
hasta este momento no se dieron el tiempo
para conocerlo.

CAMILA FREIRE, DIRECTORA DE
MIW BROKER

Algunos vieron la posibilidad y tomaron
nuestra propuesta como la mejor alterna-
tiva para dar respuesta a sus clientes, de
manera inmediata, ofreciendo algo que si
bien no conocian a fondo, pudieron, con
nuestra gestion, brindar todas las respues-



tas que les solicitan al respecto.
(Querés sumarte a los que ya comenzaron?

¢Como me doy el alta?

Nos envias un mail a contacto.miw8@
gmail.com con tus datos de productor y si
es necesario ya podes comenzar a solicitar
cotizaciones en ese mismo momento.

Te vamos orientando:
Es simple, Agil, y muy contributivo.

Fernanda Made
Directora MIW BROKER

ALGUNOS DE NUESTROS ASESORES
ENCAMINADOS,

“Destaco el profesionalismo y el com-
promiso con el que trabajan Fernanda y
Camila de MIW BROKER, pero lo més
importante es el trato, que deja en claro la
pasion por lo que hacen” - Javier Galdea-
no PAS de CUYO

“CAP BROKERS SA, Cérdoba eligid
operar con MIW BROKER, en razén de
que los servicios son tremendamente efi-

cientes, y sirven de respuesta inmediata a
nuestros clientes, con buenos costos y con
nuestra atencion directa, junto con Fer-
nanda Made”.

“Mi experiencia con MIW Broker es ex-
celente. En el poco tiempo que estoy ope-
rando, tienen celeridad a la hora de las
cotizaciones y sobre todo para asistir a
los asegurados a la hora que sea necesario
atenderlos” Joaquin Roch - Corrientes

“La relacién comercial con MIW nos per-
mitié afiadir un servicio integral al clien-
te fidelizando ain mds la relacién con el
mismo. Lo que se inicié como algo obli-
gatorio debido a la pandemia continud
como un producto mds en el portfolio del
Productor Asesor de Seguros permitiendo
ampliar su cartera e ingresos. Al dia de
hoy es impensado que un cliente nuestro
realice un viaje y/o planifique sus vacacio-
nes sin tener el ofrecimiento de contratar
un seguro de Asistencia al Viajero por par-
te de su asesor.” Nicolds Braconni - Ge-
rente UNUM Consultores

“Para mi trabajar con MIW Broker, es ce-
leridad, tranquilidad y responsabilidad...
siempre estdn disponibles y la respuesta

es rdpida e inmediata, cualidades indis-
pensables para poder vender seguros de
viajeros. jjMuchas gracias!!” - Mauricio
Burgos, PAS deNeuquén

“Trabajar con ustedes es sinénimo de muy
buena atencién, servicio, seguridad, res-
ponsabilidad y garantia de que siempre es-
tan” - Luis Alberto Avellaneda - La Plata

TU REFERENTE EN ASISTENCIA AL VIAJERO

CONTACTANOS

(O +54 9115576 7899

contacto.miw8@gmail.com

MIWBROKER
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EL LIQUIDADOR DE SEGUROS: QUE SIGNIFICA
Y CUALES SON SUS OBLIGACIONES - SU
INTERACCION CON PAS Y BROKERS

Esta es una tarea muy especial dentro de la
actividad Aseguradora, mds que estd muy
ligado cuando hay un siniestro con las
partes involucradas, o sea el Asegurado, el
PAS, la Aseguradora y si corresponde, a
los Reaseguradores.

El liquidador de siniestros y averias in-
vestiga por parte de la aseguradora o rea-
seguradora cémo y en qué circunstancias
ocurrié un siniestro denunciado, definen si
la pdliza contratada por el asegurado cu-
bre la averia y, si corresponde, proponen
un monto a indemnizar. Desarrollan su
actividad sin relaciéon de dependencia ni
subordinacién técnica o juridica con el co-
mitente, remunerados exclusivamente por
honorarios (de acuerdo a la Pagina Web de
la SSN en Argentina, donde se regula su
actividad).
https://www.argentina.gob.ar/superinten-
dencia-de-seguros/mercado-asegurador/
liquidadores-de-siniestros-y-averias

De esta definicion se desprende que el pe-
rito Liquidador de seguros ha de ser un
experto en la materia y poseer un am-
plio conocimiento técnico, pero ademas
de conocer y dominar la técnica asegura-
dora, debera conocer la teoria del seguro,
el contrato de seguros y su normativa, sis-
temas de valoracién de dafios, actuacion
pericial, reparacion de vehiculos (en el
caso de los seguros de autos.

Ademds, deberd poseer ciertas habilidades
como: comunicacion verbal, redaccion de
informes y recopilacién de informacién y
desde ya, manejar las nuevas tecnologias.
Asimismo, como el papel del perito de
seguros confluye con el de otros acto-
res: compaiia aseguradora, asegurados,
talleres de reparacion, fabricantes, etc.,
cuyos intereses pueden llegar a entrar en
conflicto, ha de contar con una amplia
objetividad, independencia de criterio, asi
como con habilidades de comunicacién y
relaciones interpersonales que le permitan
transmitir esta objetividad basada en crite-
rios técnicos.

El Comisario de averias opera en el
ambito del transporte aéreo, maritimo y
terrestre y en algunos casos, para otros
riesgos y su funcion es constatar y reco-
nocer el siniestro, asi como inspeccionar
las pérdidas y dafios causados.

Ademds, el comisario de averias inspec-
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cionard y valorard las pérdidas y/o dafos
sufridos por la mercancia e informara
a sus mandantes, quienes generalmente
efectian la liquidacién del siniestro de
acuerdo a las clausulas y condiciones del
contrato de seguro.

Al igual que el perito, deberd poseer am-
plios conocimientos técnicos y de legisla-
cién. Su actuacién responderd a criterios
y principios de objetividad y rigurosidad.

POR OTRO LADO ESTA EL LIQUIDA-
DOR DE AVERIAS
Este profesional interviene en caso de si-
niestros del seguro de transportes, esen-
cialmente en el dmbito maritimo, veri-
ficando y determinando las pérdidas y
dafios causados, emitiendo un informe
sobre las posibles causas del siniestro y
la descripcién de las circunstancias que
rodean al accidente o averias. Su respon-
sabilidad alcanza las operaciones de liqui-
dacién.
De acuerdo la actualidad del seguro, el
ambito de los riesgos es
muy amplio, por lo que po-
drfan dividirse las especiali-
zaciones principales en:
a) Siniestros “masa”, que
son los siniestros de baja
severidad y frecuencia,
por ejemplo dafos y ro-
bos en casas de familia,
pymes, dafios en cris-
tales, dafios por agua,
accidentes menores, in-
cluyendo lesiones, etc.,
También entran en este
caso robos en cajeros au-
tomdticos, equipos elec-
trénicos méviles y otros.
b) También son siniestros
“masa“ los relacionados
al rubro automotor, tanto
dafios como lesiones a
pasajeros y a terceros.
Estos rubros (a y b) requieren por ser
el porcentaje mayor del universo de los
siniestros, una gran cantidad de Liqui-
dadores y peritos, que deben contar con
estructuras de personal, medios tecno-
16gicos y estructura logistica, como ser
oficinas/representantes/peritos  ubica-
dos a lo ancho y largo del pafs.

~ IBA ratinoaMERICA

Ing. Bodenheimer &
} INTERNATIONAL CLAIMS SERVICES

¢) Rubro transporte con todas las regla-
mentaciones y reglas que conlleva la
actividad.
e) Rubro agro
f) Rubros Incendio, Seguros Técnicos
y Responsabilidad Civil para siniestros
de severidad y complejidad
g) Rubros especiales, como ser sinies-
tros bancarios, contaminacion ambien-
tal, cyber riesgos, riesgos financieros,
riesgos de animales, cancelacién de
eventos, sorteos, etc.
h) Rubros de accidentes a personas
(ART, Vida, etc.).
i) Liquidadores de Catdstrofes (CAT),
generalmente por fendmenos climati-
Cos.
Como se verd, todos los riesgos antes
indicados exigen a la profesion de Li-
quidador de Seguros tener un abanico de
conocimientos y experiencia y un equipo

ING. ERNESTO BODENHEIMER, TITULAR
DE IBA LATINOAMERICA SRL

multifacético de profesionales, desde Pe-
ritos ingenieros y arquitectos, Contadores,
médicos, agronomos, veterinarios, inves-
tigadores, bomberos, meteorélogos, etc., 0
sea tener en claro qué se necesita en cada
caso, como, por qué y cudndo.

Y desde ya, contar con abogados asesores,
ya que muchas veces se deben interpretar
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correctamente los hechos y sus causas
frente a los textos de poélizas, que a veces
son interpretados de diferentes formas por
los actores en el caso de siniestros, como
ser PAS, Aseguradores, Asegurados y a
veces Reaseguradores y Brokers de Rea-
seguros, sumado a que los distintos paises
tienen muchas veces diferentes normati-
vas.

Ademads con el correr de los anos, el aba-
nico de riesgos se ha ampliado a otros ru-
bros, como ser entre ellos, los riesgos de
agro, riesgos, cybernéticos, financieros,
contaminaciéon ambiental y cancelacion
de espectdculos, que son temdticas cuyos
riesgos antes no se aseguraban.

De lo antes mencionado, el ser Perito
Liquidador de Seguros exige una amplia
gama de conocimientos, experiencia y
manejo de personas muy amplia y profun-
da para desarrollar eficazmente sus tareas,

que como ya se indic6, se puede ver en va-
rios rubros, donde cada uno de ellos, exige
un expertisse diferente.

Lo que significa desafios, trabajo inten-
S0, capacitacion constante y obligaciones
que deben cumplirse inexorablemente en
tiempo y forma y que significan confia-
bilidad y eficacia de resolver situaciones,
generalmente diferentes entre si.

COMO COMENTARIO PARA LOS PAS/
BROKERS

El desafio para los mismos es cada vez
mds importante, es fundamental perfec-
cionarse en la atencion de los siniestros
con sus clientes, que generalmente no co-
nocen los alcances de p6lizas de Seguros y
las tareas/obligaciones que tienen en caso
de siniestros. Y mds auin, en coberturas
complejas como los Seguros Técnicos, los
seguros de Responsabilidad Civil, Cybe-

rriesgos, Agro, Caucion y las pdlizas por
contaminacion.

En la actividad del PAS, el siniestro es
el punto culminante de su tarea y alli es
cuando se verd la realidad de su profe-
sionalidad, no es lo mismo que su cliente
sepa de inicio cudl es su cobertura y cémo
proceder al tener un siniestro y no tener
sorpresas que no cumplan sus expectati-
vas, enterandose por parte de un Liquida-
dor cudl es su realidad.

Y alli sobresale cuando el PAS acompaia
al Asegurado desde el comienzo, la pre-
sencia frente al Asegurado y orientarlo
sobre lo que debe hacer, la relacién con
la Aseguradora y el Liquidador/Perito y
tratar de llegar en el menor tiempo posible
a una definicién profesional del siniestro.
Ing. Ernesto B. Bodenheimer

IBA Latinoamérica

EL PRODUCTOR ASESOR DE SEGUROS
(PAS) Y SUS OBLIGACIONES POST
CONTRACTALES

POR EL DR. ALBERTO ALVARELLOS, TITULAR ALVARELLOS &
ASOCIADOS, ABOGADOS

En el ejercicio de su actividad profesio-
nal, el productor asesor de seguros (PAS)
establece una doble relacion contractual.
Por un lado, lo hace con la entidad ase-
guradora y con ella acuerda promover la
concertacién de contratos de seguro con
los asegurables a cambio de una remune-
racion. Y también lo hace, por otra via con
el asegurable. Frente a éste asume el deber
de asesorarlo tanto en la celebracion del
contrato como respecto de los derechos y
obligaciones emergentes del mismo, una
vez celebrado.

En principio, pues, bien puede afirmarse
que el PAS es un intermediario en la con-
certacién de contratos de seguro.

Se ha dicho al respecto: “A diferencia del
agente institorio -que como se dijo repre-
senta al asegurador hasta los limites de su
mandato- los productores son meros inter-
mediarios. La descripcion de su actividad
puede delimitarse segun las etapas del iter
negocial. Asi, en épocas pre-contractuales,
tienen una funcién exclusiva y preponde-
rante en la promocién de las cualidades
de los seguros, tipo de seguro a contratar,
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necesidad de cubrir el riesgo, valor de la
prima, etc. Sus actos tienen —o deben tener,
como luego se verd- como tnico objetivo
informar al asegurado para que en el fu-
turo, puedan decidir celebrar o no el con-
trato. Pero, destdquese, s6lo promueven la
contrataciéon; mas no pueden celebrar el
negocio. Asi, dice la ley que estan facul-
tados para recibir propuestas de celebra-
cién y modificacién. Una vez concertado
el negocio entre asegurador y asegurado;
estos auxiliares cobran nuevamente pro-
tagonismo. Ello pues tienen prerrogativas
para intermediar entre asegurado y asegu-
rador, como si fuese el agente una especie
de canal de comunicacién directa entre
las partes del negocio” (CNCom, Sala F,
16.7.2010, “Helmbold Daniel Alberto c/
Orbis Cia. Argentina de Seguros S.A.”)

Un tiempo después de ese fallo el mismo
Tribunal, integrado por los mismos jueces,
ha agregado lo que consideramos un plus
al desempeiio del PAS. Dijo: “La sancién
de la ley 22400 signific6 un cambio fun-
damental en las actividades del productor
de seguros quien dejé de ser un simple in-
termediario en la concertacion de contratos

Abogados

de seguro y pasé a ser un profesional del
seguro, asumiendo funciones de asesora-
miento integral, responsable y diligente a
los asegurados o asegurables, otorgando-
les la informacién necesaria en torno a las
cldusulas del contrato, su interpretacién
y extension. Por otro lado las labores de
asesoramiento no se limitan tampoco a la
etapa de concertacion del contrato sino que
se extienden todo a lo largo de su vigencia,
cobrando especial relevancia en los casos
de ocurrencia de un siniestro. En estas con-
diciones, las labores del productor asesor
pueden englobarse en dos tareas principa-
les: la promocién de la concertacién del
contrato y el asesoramiento de asegurados
y asegurables. Son tales funciones y debe-
res las que originan su derecho a percibir
una comisiéon”  (02.06.2016, “Navarro,
Mauricio O. ¢/ Compagne Francaise pour
le Commerce Exterieur (COFACE Argen-
tina).

UN CASO JURISPRUDENCIAL SOBRE
LAS OBLIGACIONES DEL PAS.

En autos “Bordon, Angel Andrés ¢/ Rio
Uruguay Coop. Argentina de Seguros Li-



mitada”, radicados por ante el Juzgado
Nacional de Primera Instancia en lo Co-
mercial Nro. 28, Secretaria Nro. 55, de la
Capital Federal, la parte actora acciond
contra la mencionada entidad aseguradora
y contra el PAS que actud en la concerta-
cién del contrato.

Dijo que habia contratado un seguro res-
pecto de un vehiculo cubriendo, entre
otros, el riesgo de robo con, como dijimos,
la intermediacion del PAS demandado, con
fecha 02.01.2006 y vigencia a partir del
07.01.2016 hasta el mismo dia de julio de
ese afio. La pdliza fue emitida el 12.01.16,
fecha en que le fue remitida por el PAS via
mail, junto con los cupones para el pago,
venciendo la primera el 10 de febrero.

DR. ALBERTO ALVARELLOS

El vehiculo asegurado fue sustraido en un
robo a mano armada el 1* de febrero. Ese
mismo dia Bordén pagé la primera cuota
de la cuponera (con vencimiento el dia 10)
y radic6 las denuncias correspondientes
(policial y ante la aseguradora). Esta lti-
ma respondi6 el 04.02.2016 declinando la
cobertura por falta de pago de la primera
cuota.

Del relato introductorio de las sentencias
dictadas en autos surge que se registré una
confusién por cuanto el asegurador emitié
la poliza y la cuponera pero no se le en-
vi6 al asegurado la documentacion para el
pago de la primera cuota que, en verdad, se
habia producido el 7 de febrero, antes de la
emision de la péliza.

Ante la declinacion de cobertura, el asegu-
rado entabl6 demanda. Al fundar su preten-
sién contra el asegurador aludi6 al art. 30,

Ley se Seguros 17.418, que dispone que la
entrega de la pdliza sin la percepcion de la
prima permite entender que se ha otorgado
crédito para su pago. La accion contra el
PAS fue basada en el incumplimiento im-
putado referido a su obligacién de aseso-
ramiento. Sobre todo en lo relacionado al
tema de los vencimientos para el pago de
la primera cuota del seguro, cuestién en la
que, como dijimos, se produjo una confu-
sién generada por el propio asegurador y
que no fue advertida por el PAS.

Tanto en primera como en segunda ins-
tancia se hizo lugar a la accién promovida
por el actor. Por razones de espacio y dado
que, en lo sustancial, ambos pronuncia-
mientos son coincidentes, nos referiremos
aqui solo a la sentencia de Cé-
mara.

Intervino en el caso la Sala D
de la Cdmara de Apelaciones
en lo Comercial. Para conde-
nar a la entidad aseguradora el
Tribunal dijo, en primer lugar,
y mads alld de algin cuestiona-
miento poco fundado sobre el
punto por parte de la demanda-
da que “los principios estable-
cidos por la ley de defensa del
consumidor son de aplicacién
a la relacién asegurativa siem-
pre que, como se ha estable-
cido aqui, el vinculo entre los
litigantes puede ser calificado
como una relacién de consu-
mo”. Sin embargo, a renglén
seguido agregd que “tal postu-
lado no implica ignorar la ley
especial en la materia como es
la 17.418 que debe ser aplicada
en lo que especificamente re-
gula para ese negocio”.

En ese contexto, la Cdmara refiri6 que
la sentencia de primera instancia tuvo en
cuenta disposiciones de la norma consu-
meril en cuanto consagran, para el consu-
midor, el derecho a la informacidn y el trato
digno y, sobre todo el principio protectorio
in dubio pro consumidor. En el caso, el
Tribunal entendi6 que la conducta del ase-
gurador, ya resefiada, habia sido confusa y
negligente “en tanto la pdliza fue emitida
luego del vencimiento de la primera cuota
de la prima y enviada al productor (y lue-
go al asegurado) junto con los cupones de
pago de la primera pero omitiendo la men-
sualidad ya fenecida. Todo lo cual permitié
que el asegurado entendiera que la primera
cuota que debia abonar era la vencedera el
10.02.2016”. Y también consider6 lo dis-
puesto en el art. 30, ley 17.418, a lo que
hicimos referencia mds arriba y sobre todo
al art. 31 de la citada ley que permite al

asegurador rescindir el contrato frente a la
falta de pago, en el término de un mes lo
que Rio Uruguay no habfa hecho.

Con respecto a la responsabilidad del
PAS, la Cdmara dijo que éste incurrié en
un “indebido contralor de la pdliza que le
fuera enviada por la aseguradora de Bor-
doén, tarea que es taxativamente impuesta
al productor por el art. 10 inc. d de la ley
22.400: “Ilustrar al asegurado o interesa-
do en forma detallada y exacta sobre las
cldusulas del contrato, su interpretacién y
extincion y verificar que la péliza conten-
ga las estipulaciones y condiciones bajo
las cuales el asegurado ha decidido cubrir
el riesgo”. Agrega el camarista preopinan-
te: “Tengo claro que de haber cumplido el
PAS eficientemente su labor profesional,
las l6gicas dudas del actor se hubieran des-
pejado, Rio Uruguay habria sido advertida
de su omisién y con todo ello evitado el
conflicto que hoy nos toca dirimir”. Dice
la sentencia que el PAS debi6 revisar la
pdliza cuando la recibi6 de la aseguradora,
hecho ocurrido varios dias antes del robo.

Y ante una alegacion referida a la falta de
medios del PAS para interpretar el contra-
to, el Tribunal la rebate diciendo que “su
preparacién profesional asi lo indicaba;
amén que tuvo tiempo mds que suficiente
para poder analizar la pdliza para lo cual
solo requeria una puntillosa lectura y el
control de sus anexos”. Y también dice
que “la defectuosa conducta del PAS tuvo
una clara relacién causal con el perjuicio
padecido por el asegurado”.

La Cdmara concluye en forma terminante
respecto de la responsabilidad del PAS.
Afirma que éste “es un profesional de la
materia, cuya actividad finca en la inter-
mediacién en la contrataciéon de seguros.
Atal fin, la ley exige que para ser inscripto
como productor, requisito necesario para
cumplir la funcién y percibir comisiones
por la tarea, es menester aprobar previa-
mente un riguroso examen sobre la activi-
dad aseguradora. Esta evidente formacion
académica y su experiencia en el negocio
justifica que su conducta deba ser valorada
de un molo mds riguroso que al comtn de
las personas lo cual consolida atin mds su
responsabilidad”

No es frecuente hallar fallos como éste
que acabamos de comentar, referidos a
errores u omisiones del PAS respecto del
asesoramiento debido al asegurable y de
su intervencioén durante la ejecucién del
contrato. Sin embargo, debe tenerse pre-
sente el importantisimo rol que cumple el
PAS en el marco del contrato de seguro y
las obligaciones asumidas por tal motivo,
que no pueden ser soslayadas. Por ello,

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE" - 2022

19



20

en otro caso, se ha dicho: “El productor
de seguros debe ilustrar al asegurado sobre
las cldusulas del contrato, su interpreta-
cién, extension y de verificar que la pdliza
contenga las estipulaciones y condiciones
bajo las cuales el asegurado decidié cubrir
el riesgo. Su deficiente asesoramiento lo
vuelve responsable de los dafios que pudo
ocasionar al asegurado” (CNCom. Sala A,
18.08.2016, “Las Nubes S.R.L. ¢/ Berkley
International Seguros S.A.”

Para concluir con el comentario que veni-
mos realizando del fallo “Bordon”. E1 PAS

demandado pidi6 la citacion en garantia de
su asegurador de responsabilidad civil pro-
fesional. Este opuso la defensa de no se-
guro fundado en una cldusula del contrato
que establece que no cuentan con cobertu-
ra los reclamos derivados de las cobranzas
a los clientes y los que se deriven de las
rendiciones de las cobranzas del PAS a los
aseguradores.

El planteo fue desestimado tanto en prime-
ra instancia como en la Camara pues no se
discutia en el juicio un tema de cobranza
de la prima por parte del PAS sino que,

COMO SER MAS
PRODUCTIVOS

POR IVAN DE OLAZABAL, DIRECTOR DE SELLING POINT

En las reuniones de formacién humana y
profesional que desde SellingPoint sostene-
mos con productores de todo el pais, recu-
rrentemente surge la inquietud respecto de
cémo ser mds productivos. Sobre todo de
parte de productores de patrimoniales, que
tienen una gran carga administrativa, situa-
cién que muchas veces limita las posibilida-
des de captacion de nuevas oportunidades. Y
una de esas oportunidades son los seguros de
vida y los seguros de retiro.

Todos saben que la pandemia genero una
toma de conciencia acerca de la finitud de
la vida, la necesidad de tener un resguardo
financiero para urgencias econémicas (en la
pandemia, los problemas laborales afectaron
a muchas personas que no disponian de un
ahorro) y para generar un fondo de retiro.
Muchos especialistas en seguros de personas
capitalizaron notablemente esta coyuntura,
sosteniendo e incluso superando las cotas de
produccién pre pandemia.

Esos asesores pusieron foco en la escucha,
con prospectos que necesitaban, dada la in-
certidumbre que genero la pandemia, una
particular y dedicada comprension para eva-
luar sus necesidades. Y también se adaptaron
al desafio de mantener reuniones a distancia
a través de los recursos tecnoldgicos, lo cual
con el tiempo se transformd no solo en el
canal imprescindible para tener entrevistas,
considerando la imposibilidad de las reunio-
nes presenciales, sino también en una nueva
arma para sostener entrevistas con clientes
de todo el pais.

Cualquier productor deberia poder visualizar
el enorme potencial que tiene el mercado de
seguros de personas, un segmento muy poco
desarrollado, no solo en individuos sino
también en vida y retiro colectivo. Algunas
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razones para desarrollar o incorporar estas

lineas son:
1) Fidelizacion. Si no le ofrecemos a nues-
tros clientes estas coberturas, necesaria-
mente irdn a buscarlo con otro productor,
con el perjuicio de no percibir la comision
que nos hubiera correspondido, y permitir
que ese colega eventualmente capte los
otros productos que ese cliente pudiera te-
ner contratados a través nuestro.
2) Excepto en ciertos productos, no hay
limite de prima. Aqui no se compite por
precio, sino que se arma un traje “a medi-
da”. 'Y ese traje a medida nos puede traer
negocios muy rentables.
3) Muchos productores ya tienen una car-
tera de clientes. Es decir, tienen el activo
que todos necesitamos: prospectos listos
para escucharnos.

Algunas de las claves para capitalizar estas

oportunidades son:
A) Comprender que el proceso de venta
de estos productos no se define por precio,
sino por la construccién de confianza, lo
que se logra a través de la escucha activa.
Darnos tiempo para conocer al prospecto,
y que el candidato nos conozca a nosotros
es, acaso, el mayor desafio.
B) Explorar y activar recursos tecnoldgicos
para generar la comunicacion (whatsA-
pp business, e-mail mkt, envio de videos
cortos), ademds del tradicional y siempre
rendidor llamado de teléfono.
C) Ponernos en modo pro actividad. Inten-
tar planificar esta accion en dias, semanas
y meses, y, fundamentalmente, sostenerla
en el tiempo. Separarse en la agenda una
determinada carga de horas para solo dedi-
carse a desarrollar este nicho.
D) Capacitarse en productos. Y también en

como se dijo, se le reprochaba un deficien-
te asesoramiento. A respecto, el Tribunal
transcribié una cldusula del contrato de
seguro de RC del PAS que pone fin a la
discusion. Dice que el mismo “cubre tini-
camente la responsabilidad civil profesio-
nal del asegurado, respecto de actos, he-
chos u omisiones de este tltimo realizados
con culpa o negligencia durante el ejerci-
cio profesional del PAS matriculado”. El
PAS demandado, por lo tanto, contaba, sin
ninguna duda con cobertura de su seguro
de responsabilidad civil y asf lo declar6 la
Justicia.

t;_:“;;-
SellingPoint | /

“PROGRAMAS ONLINE

competencias blandas tales como comuni-
cacion, negociacion, motivacion, habitos.
E) No abandonar el seguimiento de los
casos pendientes. Ponernos en el lugar del
cliente, y entender que un compromiso de
aporte a tan largo plazo muchas veces ne-
cesita de un 16gico tiempo de maduracion.
F) No perder de vista nuestra funcién so-
cial. ; Te ocurri6 alguna vez que alguien te
contacto para saber si algtin familiar o ami-
go que habia fallecido tenia un seguro de
vida contratado con vos? Al tener que dar
una respuesta negativa, ;Como te sentiste?
Los seguros de vida tienen un enorme poten-
cial de crecimiento. Es todo océano azul, con
posibilidades de negocios que se multiplican
a medida que se generan contactos.
(Cudl es el desafio? Permitir que madure el
negocio. Que no nos desalentemos ante ese
esperado cierre que se posterga o se frustra.
Y comprender que es un trabajo a mediano
y largo plazo.

IVAN DE OLAZABAL
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NO MIREN ARRIBA:
LA MAQUINA PERFECTA DE NEGACION

DEL RIESGO

AUTOR: DANIEL E. GONZALEZ GIRARDI
PRESIDENTE DE ZEN BROKERS S.A.

EL MECANISMO DE NEGACION DEL
MIEDO (RIESGO):

A principios del corriente afio se estrend
la pelicula “NO MIREN ARRIBA” cuyo
argumento se basa en los descubrimientos
hechos por Kate Dibiasky, futura doctora
en astronomia de la Universidad Estatal de
Michigan, que trabajando con el telescopio
Subaru descubre un cometa desconocido,
justo dentro de la 6rbita de Jupiter.

Su profesor, el Dr. Randall Mindy, calcula
que impactard en la Tierra dentro de unos
seis meses y es lo suficientemente grande
como para causar un evento de extincién
en todo el planeta, como la NASA confirma
internamente.

Acompaiiado por el jefe de la Oficina de
Coordinacién de Defensa Planetaria de la
NASA, el Dr. Teddy Oglethorpe, Dibiasky
y Mindy presentan sus hallazgos a la Casa
Blanca. Son recibidos con apatia por parte
de la Presidenta Janie Orlean y su hijo Jefe
de Gabinete Jason, siendo pricticamente ig-
norados por la primera mandataria.

Araiz de ello, Oglethorpe insta a Dibiasky y
Mindy a filtrar las noticias a los medios, y lo
hacen en un programa de entrevistas matuti-
no. Cuando los anfitriones Jack Bremmer y
Brie Evantee tratan el tema con frivolidad,
Dibiasky pierde la compostura y despotrica
sobre la amenaza, lo que provoca que Kate
sea objeto de burlas generalizadas en linea.

Como se puede observar, existe en el argu-
mento de este film un punto importante a
destacar: la certeza de la ocurrencia de un
hecho catastréfico, con las pruebas cientifi-
cas que lo respaldan, provoca en los recep-
tores del mensaje una reaccion inicial de
“negacion del evento catastréfico”.

Los productores asesores de seguros hemos
experimentado esta sensacion, en mds de
una oportunidad, y agravada por el hecho de
que nuestra actividad se basa en aconteci-
mientos con baja chance de que ocurran, tal
como es el caso del suceso tragico descrip-
to en la pelicula. La negacion, consciente o
inconsciente, de los eventos de riesgo, por
parte de los asegurables, es una situacién
muy frustrante para el asesor en materia de
seguros, y es un obstdculo importante a la
hora de la evolucién del mercado de segu-
10S.

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022

En el presente articulo vamos a
trabajar en el desarrollo de algu-
nos conceptos que ayudaran al
lector a comprender los funda-
mentos del “Mecanismo de Nega-
cién de Riesgos”, y algunos tips
para poder aumentar las chances
de mitigar los efectos negativos
que genera el mencionado mecanismo.

GESTION DE EMOCIONES
ASEGURABLES
A fines de la primera década del corriente
milenio, en el Centro de Riesgos del IAE
perteneciente a la Univer-
sidad Austral, comenzamos
a trabajar, con la ayuda de
cientificos y profesionales
locales e internacionales,
en el andlisis de la relacion
existente entre las emocio-
nes humanas y la gestion de
riesgos en general, conven-
cidos de que alli encontra-
riamos muchas respuestas
relacionadas con los facto-
res emocionales que inci-
den en el proceso de toma
de decisiones, en materia
de gestién de riegos y, a
partir de alli, aplicar dichas
conclusiones en la etapa de
transferencias de riesgos al
mercado asegurador.
Los resultados de la inves-
tigacion ayudardn al lector
a percibir y comprender los
mecanismos emocionales
que empujan a los indivi-
duos a negar los riesgos, en especial, los de
baja probabilidad y alto impacto, que son la
principal materia prima de la industria del
seguro.
Las conclusiones nos permitieron compren-
der qué era fundamental para los responsa-
bles de gestionar los riesgos:
- Conocer los mecanismos fisioldgicos
que dominan las emociones relacionadas
con el miedo y la incertidumbre, que estdn
intimamente vinculados con la correcta
percepcion respecto de los riesgos asegu-
rables a los que se exponen los individuos.
- Incrementar sus niveles de empatia para
poder entender cémo estdn funcionando
los “mecanismos emocionales” durante

B
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el proceso de gestion de riesgos, por par-
te del duefio de los riesgos. La “empatia”
es la capacidad que le permitird al “faci-
litador” la dificil tarea de “ponerse en el
lugar del otro” para percibir y comprender
las emociones de los “consumidores de
seguros” frente a los riesgos a los que se
encuentran expuestos.

LIC. DANIEL GONZALEZ GIRARDI

En términos de la relacién entre el asesor y
el consumidor empatizar es una de las cla-
ves para “traducir”, correctamente, al idio-
ma asegurador, la informacién objetiva y
la informacién emocional que le brinda el
asegurado al “facilitador”. Con una traduc-
cién adecuada se aumentan enormemente
las chances de disefiar una “solucién de ase-
gurabilidad a medida” de sus necesidades
reales y emocionales.

Para dar inicio al desarrollo de los temas
aqui planteados, en el siguiente punto, co-
menzaremos a explicar como funciona
nuestro cerebro respecto del espectro emo-
cional que influye en la compra del seguro.



PLACER Y MIEDO: LOS EXTREMOS
DEL “ESPECTRO EMOCIONAL”’

El riesgo es la fuente de la evolucién huma-
na. El hombre de las cavernas se enfrentd
cotidianamente a enormes riesgos en bus-
queda de su supervivencia. La necesidad de
alimentarse para sobrevivir impulsaba fuer-
temente su sistema fisiologico conectado
con la “recompensa”, el que era estimulado
por la idea de obtener placer mediante la in-
gesta de comida y, en paralelo, se disparaba
el otro mecanismo fisioldgico vinculado con
la “negacién del miedo” para facilitarle la
dificil tarea de confrontar los ingentes ries-
gos que implicaban salir a cazar para obte-
ner los alimentos.

Los dos sistemas funcionando en forma pa-
ralela le permitieron enfrentar las enormes
amenazas de la época y asi conseguir, dia
tras dfa, el alimento que le posibilité sobre-
vivir, reproducirse y dejar una descendencia
que dio lugar a que nuestra raza perdure has-
ta nuestros dfas. Sin el sistema de negacién
del miedo, muy probablemente, no hubiese
prosperado nuestra especie. El riesgo cero
paraliza la evolucion de las cosas.

Estos sistemas fisioldgicos siguen presentes
hasta la actualidad en todas las personas y,
en algunas ocasiones, pueden funcionar
como una “barrera natural” para que los
consumidores de seguros se enfrenten ra-
cionalmente con sus propios miedos, en
especial, en las ocasiones en las que el indi-
viduo niegue sistemdticamente el miedo, en
funcién de obtener recompensa o placer de
forma inmediata.

ANSIEDAD: EL EQUILIBRIO ENTRE EL
PLACERY EL MIEDO

La evolucioén de nuestra especie ha genera-
do, con el tiempo, otros mecanismos fisio-
l6gicos que han ayudado a contrarrestar el
mecanismo de negacién del miedo y de bus-
queda constante del placer. Dichos mecanis-
mos nos permitieron enfrentar con éxito los
riesgos y la incertidumbre.

Uno de los profesionales que mejor ha ex-
plicado este comportamiento es el Dr. Fa-
cundo Manes, destacado neurdlogo y neuro-
cientifico argentino y, en tal sentido, afirma
que a raiz de la evolucion de nuestra especie
el miedo también fue evolucionando y se

convirtié en la ansiedad que, con el paso
del tiempo, comenzé a funcionar como una
respuesta bioldgica al peligro para asegurar
nuestra supervivencia.

Esta afirmacién nos muestra que, durante
nuestra evolucion como seres humanos, el
mecanismo de negacién del miedo fue sien-
do contrarrestado por otro mecanismo fisio-
l6gico denominado como “ansiedad”, que
busca que ese mismo miedo tome fuerza, en
lugar de ser negado sistemdticamente, y asi
equilibre al mecanismo de busqueda de la
“recompensa”’, reforzando asi, las chances
de que nuestra especie sobreviva.

La ansiedad no se relaciona con la percep-
cién de un riesgo presente, sino que se trata
de una emocién que nos ayuda a pensar en
el futuro, de modo tal de tomar acciones
preventivas en caso de que identifiquemos
que, en dicho futuro, existen potenciales
amenazas. Sin duda alguna, el Dr. Manes
nos muestra que la gestion emocional de
la incertidumbre requiere del mecanismo
emocional de la “ansiedad” y de mecanis-
mos cognitivos para poder encausar correc-
tamente nuestros sesgos emocionales.

La “ansiedad” puede ser un perfecto aliado
para un “analista de riesgos y seguros”, ya
que mediante un “andlisis de riesgos” se
puede aumentar la “ansiedad” del asegura-
do, en especial, sobre los riesgos que gene-
ran mds impacto en sus emociones, incre-
mentando asi, la predisposicion a percibir el
riesgo.

Si mediante un andlisis profesional de los
riesgos es percibido, entonces, se aumen-
tan las chances de que el cliente tome con-
ciencia del riesgo a que se expone, si es
consciente, entonces, se incrementan las
posibilidades de que desee dejar de sentir
la displacentera sensacion de “ansiedad” y
decida transferir el riesgo a un asegurador.
Si la tarea termina siendo exitosa significa
que se ha logrado que el asegurable tome
consciencia sobre su real exposicion a ries-
go y este pensamiento lo haya impulsado,
finalmente, a transferir sus riesgos a una
aseguradora, convirtiéndose asi, en un con-
sumidor de “ansioliticos contractuales”.
Como fruto de este proceso, el consumidor
habra vivido una experiencia intensa y mo-
tivante que estard vinculada con el placer de

protegerse o proteger lo que mds le importa
o alos que mds quiere. Dicha experiencia es
la base de una nueva disciplina que hemos
denominado “Risk Management & Custo-
mer Experience”.

CONCLUSIONES:

Para el éxito de este proceso es necesario que
el “asesor de seguros”, a la hora de analizar
los riesgos, ponga el foco en las emociones
y, a tal fin, haya profundizado su capacidad
de ser “empdtico”. Deberd aplicar la empa-
tia, para comprender la forma en que debe
“ayudar” al asegurable para que este dltimo
pueda lograr percibir conscientemente lo
que su inconsciente no le deja ver.

En tal sentido, el Productor Asesor de Se-
guros deberd manejar profesionalmente las
“objeciones supuestamente racionales” que
la mente consciente de su cliente utiliza, con
el objetivo de satisfacer lo que su incons-
ciente le demanda, que no es ni mas ni me-
nos que, alejarse de todo lo que le provoque
miedo y acercarse a todo lo que le produce
placer, situacion muy bien conocida y estu-
diada por el Neuromarketing y hasta por los
antiguos filésofos.

En resumen, es vital tratar de percibir lo que
el cliente estd sintiendo al momento de ex-
ponerse a sus miedos y, a partir de las per-
cepciones, actuar en consecuencia. Logrado
este cometido, sin duda alguna, el “asesor
en gestion de riesgos, emociones y seguros”
habrd “creado valor” mediante una gestion
profesional de los riesgos y las emociones
asegurables de su principal “aliado estraté-
gico”, el “consumidor de seguros”.

Aunque nunca debemos olvidar que algunos
clientes tienen la premisa de que, digan lo
que digan, les muestren lo que les mues-
tren, ellos siempre decidirdn “NO MIRAR
ARRIBA”, y negar todos los argumentos
racionales que se les presenten. En estos
casos, serd mejor utilizar nuestro valioso
tiempo para “ayudar a quien quiera ser ayu-
dado”. Ninguna mente se deja conquistar si
no lo desea.
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COMO SER UN BUEN PRODUCTOR
ASESOR DE SEGUROS

Cuando los amigos de “Tiempo de Segu-
ros” me pidieron una nota para la revista
“El Viaje”, en su octava edicién, con li-
bre eleccion del tema, decid{ dejar en esta
ocasion los aspectos legales y técnicos de
las distintas coberturas para resaltar lo re-
ferido a la imprescindible y extraordinaria
funcién del productor asesor de seguros.
Lo hago en momentos es que estoy por
cumplir sesenta afios de vinculacién con
la actividad aseguradora, destacando la
satisfaccion personal de ser el profesional
que mds productores capacité en nuestro
pais. Y como sigo haciéndolo, trato siem-
pre de inculcar a las nuevas generaciones
de productores la necesidad de distinguir-
se por la calidad del servicio. Pensar que
no es la aseguradora la que le paga la co-
mision sino que lo hace el asegurado dado
que estd cargado en el costo del seguro.
Antes de venderlo hay que estimar que se
estd liquidando un siniestro.

Si bien la ley 22.400 identifica esa actua-
cién como “productor asesor de seguros”,
en realidad deberian invertirse los tér-
minos. Deberfa ser “asesor productor de
seguros”’. Primero se asesora y en conse-
cuencia, se produce.

Sin embargo, lo asemejo con otro término
que considero mds adecuado: el de “ana-
lista de riesgos”.

En el organigrama de muchas empresas es
cada vez mas frecuente encontrar la figura
de la “Gerencia de Riesgos”, cuya princi-
pal funcién serd la de minimizar los efec-
tos adversos que puedan afectarle, mante-
niendo la actividad de la misma dentro de
la legalidad, utilizando para ello métodos
de prevencién y proteccion.

Entre las responsabilidades se aprecia la
correcta contratacion de seguros teniendo
en cuenta la calidad de los aseguradores
y la atencién de todo lo relacionado con
la produccién de siniestros, desde su ocu-
rrencia, periodo de salvamento, planes de
emergencia y la tan necesaria recupera-
cion.

El productor asesor de seguros serd un in-
terlocutor directo entre esa empresa y la
entidad aseguradora y de no existir esa fi-
gura en el organigrama es éste el que debe
asumir integramente esa funcion.

Como un buen profesional debe asumir el
rol provisorio de propietario o responsable
de la empresa a asesorar (empatia).
Conviene recordar que una correcta ad-
ministraciéon de riesgos debe procurar
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que los eventos dafiosos no ocurran o de
concretarse sucedan la menor cantidad de
veces posible, causen el menor dafio y que
la recuperacién sea lo mds rdpida y com-
pleta posible.

Es preciso tener en cuenta que, en deter-
minadas circunstancias, el riesgo tiene
que ser retenido obligatoriamente por el
asegurado debido a la imposibilidad de
su transferencia, ya sea por normativas
legales, o por exclusiones de las pdlizas.
Por ejemplo en los seguros de incendio,
donde no resultan asegurados patrones,
clisés, matrices, modelos y moldes, cro-
quis y dibujos o planos técnicos, debiendo
preverse su guarda en lugares adecuados
fuera del dmbito fabril.

Es necesario hacer un check list para te-
nerlo como guia para identificar las nece-
sidades referidas a los distintos riesgos a
los que puede estar sometido el asegurado.
Para cada caso debe existir como
respuesta el tipo de seguro que
mejor se adapte a esa necesidad.
Un ejercicio prictico puede ser
interrogarse sobre las coberturas
que pueden requerir los distintos
tipos de actividades y qué datos
se requiere para poder establecer
el costo correspondiente.

Como un simple juego de acer-
camiento de las partes transcribo
a continuacion lo que considero
espera un asegurado de su pro-
ductor asesor de seguros:

SU ASEGURADO ESPERA
QUE:

- Conozca integralmente todo
lo concerniente a su actividad
comercial, industrial o profesio-
nal a fin de detectar los posibles
riesgos, el modo de minimizar-
los con programas de prevencién y deter-
minar en consecuencia la necesidad de
contratar distintos tipos de seguros, consi-
derando sumas aseguradas acorde a esas
necesidades (disefio del producto).

- Si ya cuenta con seguros, analice todos
los contratos de pdlizas vigentes para ve-
rificar su correccion, fechas de vencimien-
to, adecuacion de capitales, calidad de la
entidad aseguradora, unificacion de venci-
mientos, etc.

- Conozca las necesidades del cliente res-
pecto a sus seguros personales y los de su
familia, actuando en consecuencia.

- Le contacte con frecuencia para conocer
la variacién de los valores de sus bienes o
nuevos requerimientos en materia de se-
guros.

- Opere con entidades aseguradoras reco-
nocidas por su solvencia y solidez patri-
monial y excelente prestacién del servicio.
- No traslade sus seguros a otra entidad
aseguradora sin su conocimiento.

- Verifique permanentemente el costo de
los seguros comparados con otras entida-
des aseguradoras de similar nivel y ade-
cuado cumplimiento.

- Si se produce un siniestro le asesore co-
rrectamente, realice los tramites ante la
entidad aseguradora y colabore en la ob-
tenciéon de la documentacién necesaria
para el pronto reintegro de los perjuicios
econdémicos sufridos.

- Verifique permanentemente el estado de
solvencia de la aseguradora que le propu-

ROBERTO MECCA, DOCENTE Y
CAPACITADOR EN SEGUROS

so y acepto el cliente.

- Le mantenga informado del estado de
sus seguros, vencimientos y de toda otra
novedad del mercado que afecte su desen-
volvimiento.

Cabe preguntarnos:

Las otras formas de comercializacion (se-
guros directos, agentes institorios, compa-
radores de precios, etc.) ;jpueden cumplir
con estos servicios? La respuesta es obvia
Recuerdo haber leido hace tiempo unas
comparaciones con otras profesiones que
sintetizan la importancia de esta hermosa
actividad.



Ademds de ser un correcto analista de
riesgos, actia como médico diagnostican-
do los mismos y prescribiendo los reme-
dios necesarios.

Como abogado debe conocer plenamen-
te las cuestiones legales para defender la
posicion de su cliente de modo equitativo.
Se desempefia también como un ingenie-

ro estudiando y administrando los riesgos
relacionados con la construccion y las in-
dustrias en general.

También ejerce como psicélogo detec-
tando las razones que provocan la nega-
tiva del asegurado a comprar y finalmente
como educador creando conciencia asegu-
radora.

CONOCIENDO RS4
NEUMATICOS & SERVICIOS

El productor asesor es la figura humana
del seguro, intérprete idéneo de férmulas
contractuales, pero fundamentalmente, un
sembrador de previsién y mitigador de
desgracias previstas, aunque no deseadas.
jCudntas calidades para seguir sintiendo
orgullo por estar en esta noble actividad!

RS

CENTRO DE SERVICIOS

RS4 NEUMATICOS & SERVICIOS ES UNA EMPRESA LIDER EN LA COMERCIALIZACION DE
NEUMATICOS Y LLANTAS QUE TRABAJA EN FORMA MUY DINAMICA CON EL SECTOR ASEGURADOR
EN SU TOTALIDAD -ASEGURADORAS, PRODUCTORES-ASESORES DE SEGUROS, BROKERS Y
ORGANIZADORES-, Y AQUI NOS CUENTAN DE SUS ORIGENES, COMO LES ESTA YENDO EN EL
PRESENTE Y SUS PLANES PARA ESTE 2022/2023

TDS: ¢(BRIAN, QUE NOS PODES
CONTAR ACERCA DE TU EMPRESA?
BK: RS4 Neumiticos & Servicios nacid
hace mds de diez afios con la intencién de
brindar un servicio diferente y de calidad
dedicado al mercado asegurador, al cual
conocia por haber trabajado previamente
en él por mucho tiempo. Nos basamos en
nuestro servicio y compromiso, que nos
ha permitido lograr un crecimiento sos-
tenido y permanente. Somos representan-
tes oficiales de PIRELLI en la Argentina,
marca que tiene mds del 50 % del parque
automotor de nuestro pais y eso posibili-
ta que en caso de siniestro sea mas facil
vender o reponer ante un siniestro, aunque
comercializamos todas las marcas de neu-
maticos y llantas. Actualmente contamos
con dos Sucursales en puntos estratégicos,
San isidro y Almagro.

TDS: ;CON QUE ESTRUCTURA
CUENTA LA EMPRESA PARA
DESARROLLAR SU OPERATORIA?
BK: Actualmente nuestro equipo cuenta
con una estructura sélida dividida en sec-
tores administrativos, comerciales y ope-
rativos. Es importante destacar que actual-
mente cada sector cuenta con un referente
coordinando todas las tareas de cada drea.
También contamos con una amplia flota
de vehiculos propios para entregas, ma-
quinaria de ultima generacién y un sitio
web donde podran encontrar informacién
de la empresa e incorporamos una pagi-
na e-commerce para venta online (wWww.
rsdneumaticos.com.ar).

TDS: ;CUALES SON ESOS SERVICIOS
QUE BRINDA LA EMPRESA AL
MERCADO?

BK: Somos muy exigentes en brindar so-
lucién y una rdpida respuesta a cualquier
problema. Nuestros encargados tienen un
plazo corto para contestar cual-
quier consulta. Este no es un
tema menor ya que estamos ha-
blando de Fast Track y de en-
trega a domicilio con vehiculos
identificados y equipados para
tal fin, que terminan cerrando
exitosamente 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 contar con la
mercaderia requerida, porque
puede estar faltando en con-
cesionaria o demorarse, pres-
tamos bajo nuestra responsa-
bilidad mercaderia provisoria
para solucionar el problema al
asegurado, protegiendo asi la
imagen de la aseguradora.
Trabajamos con aseguradoras,
brokers y productores de se-
guros del interior, realizando
envios al interior del pais de
manera rdpida y eficaz y eso
sin duda nos ayudé a crecer y
afianzarnos en todo el Pais

TDS: ¢(COMO HAN LOGRADO
INSERTARSE DENTRO DE NUESTRO
SECTOR ASEGURADOR?

BK: Anteriormente fuimos parte del sec-
tor asegurador y veiamos deficiencias en
el servicio de este rubro. Por ello creamos

BRIAN KELLY, DIRECTOR DE RS4
NEUMATICOS Y SERVICIOS S.A
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esta empresa enfocada en las compa-
fifas, pero sobre todo en la necesidad de
los organizadores, Brokers y productores
para atender la demanda de sus clientes.
Actualmente ponemos el foco en crear
alianzas estratégicas creando una siner-
gia entre las 4 patas fundamentales del
negocio (Compaiifas, Brokers, Clientes y
Nnosotros)

TDS: ;QUE BENEFICIOS GENERAN
ESTOS SERVICIOS A LAS
COMPANIAS Y A SUS ASEGURADOS?
BK: A las aseguradoras les sirve porque
al brindarles una rdpida solucién al pro-
blema que representa un siniestro podran
optimizar sus recursos humanos en la
atencion de otros casos. Una vez acordada
la orden de reposicion, la idea es que la
compailia se olvide del siniestro y pueda
avanzar en otras cuestiones. Asimismo, se
benefician todos los canales de ventas, ya
sea brokers, organizadores o productores
asesores de seguros, dado que resolvemos
rdpidamente su demanda; y desde ya tam-
bién los asegurados, especialmente con el

RS

CENTRO DE SERVICIOS

La tranquilidad
de saber que
estamos.

Servicio premium de
reposicién de neuméaticos
y llantas en siniestros para
el mercado asegurador.

Av. Castro Barros 411, CABA
reposiciones@rs4neumaticos.com.ar
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servicio de entrega y colocacion en su do-
micilio, ya que esto les permite, por ejem-
plo, no perder un dia de trabajo.

TDS: ;CUALES SON LAS NOVEDADES
MAS RECIENTES DE LA EMPRESA
QUE NOS PUEDAN MENCIONAR?

BK: Actualmente creamos una pdgina
E-Commerce en alianza con Pirelli ex-
clusivamente para venta online, cualquier
persona puede comprar Neumdticos y
recibirlos en su casa a través de correo
argentino. Apostamos también por una
nueva estrategia de marketing con nuevo
contenido en nuestras redes sociales.

TDS: ;QUE BALANCE HACES SOBRE
LA EVOLUCION DE RS4 NEUMATICOS
& SERVICIOS Y CUALES SON LOS
PLANES PARA 2022/2023?

BK: Notamos una confianza sostenida del
mercado hacia nosotros, lo que nos generd
un importante crecimiento. Nuestro obje-
tivo visible para el 2023 es ampliarnos y
poner una sucursal en la zona de Pilar/
Escobar.

TDS: ;QUE ANALISIS NOS PODES
APORTAR SOBRE LA ACTUALIDAD
DEL SECTOR ASEGURADOR
ARGENTINO?

BK: Yo trabajé quince afios en el mercado,
en aseguradoras como La Reptublica, Li-
berty Seguros y Nacién Seguros, primero
en el drea de siniestros de automotores y
luego en el drea comercial; por ende, co-
nocemos en profundidad cudles son las
necesidades del mercado. Por eso capaci-
tamos a todo nuestro personal para aten-
der sus demandas, que son muy distintos
a las del cliente directo (el que proviene
de la calle).

Cuando un asegurado recibe la reposi-
cién o se acerca a nuestras sucursales, nos
transformamos en verdaderos represen-
tantes tanto de la aseguradora como del
productor asesor que confiaron en noso-
tros. Estamos convencidos de apoyar al
sector asegurador, como mencioné antes,
a través de buen servicio, compromiso y
responsabilidad.

1S ANOS

PIRELLI
PERFORMANCE
CENTER

SAN ISIDRO | ALMAGRO Y

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

CENTRO DE SERVICIOS ;

CALL CENTER:

0810-444-1280
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LA CAPACITACION ES LA CLAVE
PARA SOSTENER NUESTRA
POSICION EN EL MERCADO

LOS PAS HEMOS SALIDO FORTALECIDOS DE LA PANDEMIA.

Nos hemos adaptado al contexto de “home
office’ de las aseguradoras y de muchos
clientes. Aunque hay que recordar que los
PAS fuimos de los primeros profesionales
en volver a las calles y a las entrevistas
‘cara a cara’ cuando las circunstancias lo
permitian.

Tanto a aseguradores, como a los clien-
tes asegurados y demds profesionales de
la actividad, les quedd claro nuestro pa-
pel fundamental en esta industria y, sobre
todo, en la pandemia.

Los PAS hemos jugado un papel protagé-
nico en el sostenimiento de las carteras, en
la contencién de los clientes, en el soste-
nimiento de la cobranza. Hemos sido ca-
paces no solo de distribuir y comercializar
los seguros en un contexto complejo, sino
también de asesorar y retener clientes.

DERECHO A LA LIBRE ELECCION

Uno de los temas que estamos desarro-
llando con mayor énfasis es asegurar la li-
bre eleccién del canal de comercializacion
para los asegurados que contratar seguros
atados a créditos prendarios.

Estd claro que existe gran cantidad de
quejas de asegurados por los seguros con-
tratados en ocasién de adquirir un Auto-
motor, u otros bienes, mediante créditos
prendarios. Los asegurados no conocen
los alcances de esas coberturas porque na-
die se las explica. No hay asesoramiento.

Y no tienen posibilidad de elegir el canal
de comercializacién. No pueden contar
con el asesoramiento de su Productor Ase-
sor de Seguros de confianza.

Los clientes se encuentran desprotegidos
al momento de la contratacién del seguro
obligatorio para proteger el bien objeto de
la prenda.

Ademds, hemos constatado sobreprecios
en las coberturas. El mismo seguro a tra-
vés de un PAS cuesta menos. Y cuando el
plan se da de baja, nadie avisa al asegura-
do que la cobertura también ha caducado.

Otro dato no menor es que el condiciona-
miento a operar con el Institorio vincula-
do al banco o la concesionaria en cuestiéon
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constituye una clara violacién del articulo
1099 del Cédigo Civil y Comercial de la
Nacion, que establece la libertad de elec-
cion. El asegurado no puede ejercer esa
libertad. Los bancos y empresas que ad-
ministran los planes de ahorro obligan al
asegurado a contratar con el agente insti-
torio o bréker designado por los primeros,
sin chance a elegir a un PAS de confianza.

Esta prdctica vulnera los derechos del
asegurado. Al respecto, estamos hacien-
do gestiones con la SSN, el Ministerio de
Economia y, fundamentalmente, con la
Inspeccion General de Justicia, para adap-
tar los textos de planes de capitalizacién
y ahorro de modo que quede muy claro la
libertad de contratacién del canal de co-
mercializacion.

También impulsamos que los PAS dejen
de ser Sujetos Obligados ante la UIF.
En este campo se ha dado un paso muy
importante. En linea con las recomen-
daciones del GAFI se ha presentado un
proyecto para que solo se deba informar
a la UIF en el caso de los seguros de vida
con capitalizacion. De esta manera, la in-
mensa mayoria de las operaciones de un
PAS quedan exentas de la obligacién de
informar.

TECNOLOGIA

Siempre sostuvimos que la
tecnologia es un aliado del
PAS. Aunque las reuniones
presenciales no fueron posi-
bles durante mucho tiempo,
los PAS encontramos la ma-
nera de continuar el asesora-
miento y colocacion de mane-
ra virtual.

Ademads, continuamos con
nuestra capacitacion obligato-
ria de manera virtual. Hay que
recordar que FAPASA, las 22
asociaciones que la compo-
nen, junto con el Ente Coo-
perador Ley 22.400 y la SSN,
ha impulsado la capacitacién e-learning
desde muchos afios antes del estallido de
la pandemia.

El contexto virtual ha mejorado el ac-
ceso a la capacitacién a muchos PAS de
distintas zonas del pafs, que antes tenfan
que trasladarse varios kilémetros para lo-
grarlo.

Como hemos dicho, estamos a favor de
la tecnologia, siempre que la distribucién
digital de seguros incluya el correcto ase-
soramiento al cliente. Por ello, pensamos
que detrds de cada oferta digital tiene que
haber un PAS. El PAS es el tinico canal
profesional que garantiza un adecuado
asesoramiento al cliente en materia de
riesgos.

Comprar un seguro por Internet no es
como comprar un pantalén. Aun el seguro
mds difundido en el mercado, el de Auto-
motores, posee una alta complejidad. No
podemos esperar que el asegurado pueda
interpretar por si solo el alcance de las
coberturas, el riesgo del infraseguro, la
diferencia si cubre sus bienes a prorrata o
a primer riesgo, las franquicias, exclusio-
nes, y un largo etcétera.

Sabemos que un correcto asesoramiento
garantiza que se comprendan claramente
los alcances de la pdliza. Un cliente satis-

AGUSTINA DECARRE
PRESIDENTA DE FAPASA

fecho, informado, consiente de la protec-
cioén que estd comprando, es un asegurado
que valorard su cobertura. Por ello, propi-
ciando el asesoramiento del PAS estamos
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creando cultura aseguradora. Lo contrario,
incentiva el fraude y el desprestigio para
la institucion aseguradora.

Ademds, tenemos el servicio postventa.
Sobre todo, en el momento del siniestro,
estd demostrado que la mayoria de los ase-
gurados sigue teniendo la expectativa de
hablar con un asesor.

CAPACITACION

Vuelvo al tema de la capacitacion porque
entendemos que ello es un valor esencial y
estratégico que nos permite diferenciarnos
de otros canales de comercializacién de
seguros existentes en el mercado.

Los PAS debemos actualizar y revalidar
nuestros conocimientos, no solo porque la
legislacion nos obliga a ello, sino porque
asi podemos adquirir nuevas herramientas
de gestion, conocer las tendencias actua-
les del mercado y las necesidades de los
asegurados, y perfeccionar nuestras técni-
cas para un mejor asesoramiento.

Como parte de esta filosofia, desde el afio
pasado estamos celebrando convenios y

alianzas con distintas organizaciones para
acercar a los PAS contenidos relevantes
en distintas dreas. Solo por mencionar al-
gunos, estamos capacitando en inclusion
y diversidad de género, en liquidacién de
siniestros, en reaseguros, y en seguros téc-
nicos, entre otros.

Hay que tener en cuenta que existe una
directa relacion entre la proteccién de los
derechos de los asegurados y la capacita-
cion del canal de comercializacion. Cuan-
to mds se capacite el PAS, mejor prepara-
do estard para brindar el asesoramiento y
servicio de primer nivel que demanda el
asegurado.

AGENDA

Seguimos combatiendo la venta ilegal
del seguros, receptando denuncias en la
web www.denuncias.com.ar Un equipo
de profesionales las analiza y efectia las
gestiones pertinentes para que los ilegales
sean sancionados.

En el plano internacional, FAPASA ejer-
ce la Vicepresidencia Il de COPAPROSE

APAS BAHIA BLANCA, ZONA
Y SUR ARGENTINO

TIEMPO DE SEGUROS: ;LISANDRO,
CUANDO NACE ESTA ASOCIACION Y
CUAL ES LA REGION QUE ABARCA?
Lisandro Redivo: Entre el 23 y 24 de Abril
del afio 1931 se efectuaron reuniones en-
tre quienes en aquel entonces eran los
representantes de compaififas de seguros,
estableciendo la necesidad de unirse para
defender los intereses comunes sentando
asi las bases para la creacién de nuestra
APAS lo que la convierte en la mds anti-
gua del pafs y nace esta Asociacion.

En un principio abarcdbamos una exten-
sa zona llegando hasta el extremo sur del
pais, de ahi nuestra denominacién: “APAS
Bahia Blanca, Zona y Sur Argentino”; con
el transcurrir del tiempo se fueron creando
asociaciones en distintos puntos con las
que compartimos la zona como es el caso
de Apas La Pampa o Norpatagonia.

TDS: ;CUAL ES LA ACTUAL COMPO-
SICION DE SU COMISION DIRECTIVA?
LR: La Comisién Directiva es la siguiente:
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PRESIDENTE : Lisandro Redivo
VICE-PRESIDENTE : Daniel Scattolini
SECRETARIA: Miriam Riposati
PRO-SECRETARIA: Analia Daich
TESORERO: Martin Ghione
PRO-TESORERO: Agustin de la Uz

VOCALES TITULARES:
1°- Alejandro Claverie Bidart
2°- Laura Gambin

3°- Matias Grandoso

4°- Giuliano Piro

5°- Mario Rickert

6°- Matias Fritz

VOCALES SUPLENTES
1°- Ariel Zero

2°- Leandro Rosdorosny
3°- Max Gubetta

4°- Georgina Molaro

TDS: ;CON CUANTOS ASOCIADOS
CUENTA?

desde 2020. Hace pocos dias, realizamos
en Buenos Aires el Congreso de COPA-
PROSE 2022, que ha resultado un éxito
total en convocatoria, asi como en la cali-
dad de los exponentes.

Continuamos con nuestra campaila de po-
sicionamiento de la figura del PAS y es-
trechando lazos con todos los actores del
mercado asegurador argentino.

Y, finalmente, nos enorgullece informar
que hace pocas semanas el INAES ha con-
cedido a la mutual de FAPASA (AMU-
PASRA) la autorizacién para comenzar a
operar.

Este es un logro mds de los PAS. La mu-
tual nos permitird, con el tiempo, consti-
tuir un fondo de asistencia para el retiro
de los colegas, cuando decidan jubilarse
de la actividad.

Ahora iniciaremos con Capacitacién y Se-
pelio. Pero nuestro proyecto incluye cons-
tituir un fondo compensador para los PAS.

7

Asociacién de Productores
Asesores de Seguros
de Bahia Blanca, Zona
y Sur Argentino

LR: En la actualidad contamos con un pa-
drén de 520 socios

TDS: ;CUALES SON LOS PRINCIPA-
LES SERVICIOS QUE BRINDAN A LOS
COLEGAS ASOCIADOS?

LR: En Apas Bahia Blanca procuramos
estar cerca de los requerimientos de nues-
tros socios, si bien por la pandemia debi-
mos suspender la atencién personalizada
de un miembro de CD en nuestra sede,
continuamos brindando ese servicio en
forma remota para todos los temas o dudas
que surjan acerca de la actividad.

En la actualidad se ha nombrado a un
miembro de la CD como representante
de la delegada que los PAS tenemos en
la OSSEG facilitando asi a los asociados
afiliados a la Obra Social el acercamiento



a dicha delegada en los casos en que sea
requerida.

Dictamos los cursos de PCC obligatorios
para el mantenimiento de la Matricula,
tanto para socios y no socios como los
solicitados por las distintas compaififas.
En el caso de los socios les bonificamos
en un esfuerzo conjunto con FAPASA el
costo de los mismos. Ademds brindamos
cursos para Aspirantes a la obtencién de
la Matricula con un equipo de docentes de
excelencia.

En lo social contamos en Bahia Blanca
con un salén totalmente equipado con ca-
pacidad para 60 personas mds otro com-
plementario mds pequefio, con cocina
completa, horno pizzero y parrilla que es
muy utilizado por los socios para sus reu-
niones familiares y en Sierra de la Ventana
nuestros socios disponen de otro salén de
similares caracteristicas que agrega ade-
mads una hermosa piscina y un parque ar-
bolado en un entorno natural privilegiado.

En ese predio estamos construyendo 4
departamentos para ofrecer a los socios
de Apas y sus familias la oportunidad de
pasar los fines de semana o sus vacacio-
nes en ese importante centro turistico de
la Provincia de Buenos Aires.

No podemos dejar de mencionar la cola-
boracion que en todos estos proyectos he-
mos recibido de FAPASA a través de sus
distintas autoridades a quienes agradece-
mos enormemente su constante acompa-
flamiento.

TDS: ;:COMO HA SIDO EL CRECI-
MIENTO DEL PADRON EN LOS UL-
TIMOS ANOS Y QUE INTERES HAN
MOSTRADO LOS NUEVOS COLEGAS
EN AFILIARSE Y PARTICIPAR DE LA
ASOCIACION?

LR: La cantidad de socios se ha ido incre-
mentando afio a afio principalmente por
la inclusion de los egresados de nuestros
cursos para Aspirantes quienes al obtener
su matricula se acercan a la Asociacién
debido a la sensacién de “pertenencia”
generada por el buen clima y camaraderia
de dichos curso, si bien con el cambio a
la modalidad virtual esto se vio afectado,
la mentalidad de los nuevos colegas ha
evolucionado hacia la conciencia de par-
ticipacion y colaboracion que los acerca a
la Apas lo que queda reflejado en la con-
formacién de la C.D. integrada por varios
jovenes que nos aportan su mirada inno-
vadora.

TDS: ;:CUAL ES LA LABOR QUE DE-
SARROLLAN EN POS DE MEJORAR

LA CONCIENCIA ASEGURADORA
Y DIFUNDIR LA IMPORTANCIA DE
CONTRATAR EL SEGURO A TRAVES
DE LOS PAS?

LR: Apostamos siempre a la capacitacion
de los colegas y en ese sentido creemos
importante la especializacion en cobertu-
ras afines a la region en que cada uno de-
sarrolla la actividad, acercando asi a cada
asegurable la mejor opcién posible para
sus necesidades.

Hemos incursionado en publicidades en
especial en medios digitales, llegando in-
cluso a contratar un grupo de actores que
produjeron un corto muy simpdtico que
destacaba la importancia de contar con
un Productor Asesor. También buscamos

deliz6 mas el cliente.

El cambio también se dio en PAS colegas
con oficina y empleados que trasladaron
su lugar de trabajo a sus domicilios ocu-
pando espacios familiares. Como Aso-
ciacién va nuestro reconocimiento a cada
familia que supo adecuarse a una circuns-
tancia excepcional acompafiando al desa-
rrollo de la actividad”

TDS: ;QUE OBJETIVOS DE MEJORAS
Y CRECIMIENTO SE HA PROPUESTO
LA COMISION DIRECTIVA PARA ESTE
MANDATO?

LR: Nos hallamos abocados al relanza-
miento de nuestra pagina web, la que ain
se encuentra en desarrollo y que espera-

APAS BAHIA BLANCA - COMISION DIRECTIVA

locaciones para la carteleria de ruta de la
campafa “con un Productor de Seguros es
mds Seguro” pero con la pandemia esto
quedo por ahora suspendido.

TDS: ;COMO HA SIDO LA ETAPA DE
LA PANDEMIA Y QUE PROBLEMAS
PLANTEARON LOS COLEGAS EN
CUANTO A LA MISMA?

LR: Como en todas las actividades hubo
un cambio de paradigma a causa de la
pandemia; muchos de nuestros colegas,
en especial los mayores, tuvieron algu-
nas dificultades a la hora de adaptarse a
los medios tecnoldgicos y alli estuvimos
presentes sobre todo con nuestros jovenes
tratando de facilitarles el acceso a las nue-
vas tecnologias.

Por otra parte muchos colegas nos mani-
festaron que el aislamiento y la falta de
atencién en las empresas provocé que los
asegurados valoraran mds la necesidad de
una atencién personalizada por parte de
un Productor/a Asesor /a por lo que se fi-

mos sea de gran utilidad para los socios.

Por otro lado el ambicioso proyecto de
Sierra de la Ventana ocupa gran parte de
nuestro esfuerzo tanto de tiempo como de
recursos y al estar ya muy avanzado nos
ilusionamos con poder inaugurarlo antes
de fin de afio.

En el aspecto administrativo nos hemos
propuesto la colaboracién con las Apas
cercanas a fin de optimizar tareas.

TDS: ;COMO VEN EL FUTURO DE
NUESTRA ACTIVIDAD Y CUALES SON
LAS PRINCIPALES AMENAZAS O SI-
TUACIONES DE CONFLICTO?

LR: Las pricticas indebidas y la compe-
tencia desleal son siempre las mayores
dificultades que afronta la actividad, sin
embargo creemos que la diferencia mar-
cada por la capacitacién y profesionalis-
mo de los PAS puede representar la mayor
defensa ante estas amenazas.
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APAS CUYO

TIEMPO DE SEGUROS: ;DANIEL,
CUANDO NACE ESTA ASOCIACION Y
CUAL ES LA REGION QUE ABARCA?

Daniel Osvaldo Sisso: Nuestra Asocia-
cién nace un 22 de julio de 1972 bajo la
figura juridica de Cdmara de Productores
Asesores de Seguros de Mendoza. Hoy, al
cumplir su 50 Aniversario es importante
homenajear a quienes nos legaron esta
Asociacién y recordarlos con el merecido
respeto. Quienes conformaron la primer
Comision Directiva fueron: Roberto Ya-
fiez, José A. Yanez, Luis Canesa, Guiller-
mo Pollini, Ademar Coste, Carlos Sabez,
Angel Jorge Farmache- su primer Presi-
dente-, Miguel Ponce y Mario Ianelli.

Este afio recibimos de la Honorable C4-
mara de Diputados de la Provincia de
Mendoza, mediante la resolucién nro.
259, un reconocimiento a la trayectoria de
nuestra Asociacion, de manos de su Presi-
dente, el licenciado Andrés Lombardi.

Actualmente nuestra Asociacion nuclea
a las provincias de San Luis, San Juan y
Mendoza.

TDS: LCUAL ES LA ACTUAL COMPO-
SICION DE SU COMISION DIRECTIVA?
DOS: Nuestra Comision Directiva esta
compuesta por 15 miembros:

Presidente Daniel Alberto Sisso Cataneo
Vicepresidente Daniel Dimaria

Secretaria Claudia Cruz

Secretaria de Actas Silvina Liliana Sanchez
Tesorero Juan Alberto Fernandez

Protesorera Graciela Lourdes Rufino

Vocal Titular 1° Antonio Juan José Rocco

Vocal Titular 2° Carlos Alfredo Castro

Vocal Titular 3° Maria Virginia lllanez Garcia

Vocal Suplente 1° Jorgelina Maria Buzzacchi Riestra
Vocal Suplente 2° Lorena Romeo

Vocal Suplente 3° Maximiliano José Mobilia
Revisora Titular de Cuentas Mariela Edilia Zavaroni
Revisor Titular de Cuentas Ulises Yair Moyano
Revisora Suplente de Cuentas Maria Elena Antlin

TDS: ;CON CUANTOS ASOCIADOS
CUENTA?

DOS: Nuestra Asociacion cuenta hoy con
1341 socios activos en las tres provincias
de Cuyo.

TDS: ;CUALES SON LOS PRINCIPA-
LES SERVICIOS QUE BRINDAN A LOS
COLEGAS ASOCIADOS?

DOS: Los principales servicios que ofre-

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022

cemos a nuestros socios es brindarles
capacitaciones orientadas a la formacién
profesional integral del Productor Asesor
de Seguros y promover la defensa de sus
derechos en los distintos dmbitos sociales.

TDS: ;COMO HA SIDO EL CRECI-
MIENTO DEL PADRON EN LOS UL-
TIMOS ANOS Y QUE INTERES HAN
MOSTRADO LOS NUEVOS COLEGAS
EN AFILIARSE Y PARTICIPAR DE LA
ASOCIACION?

DOS: El crecimiento de adhesion de so-
cios se incrementd sobremanera a partir
del segundo semestre del 2021. Ello de-
bido a dos situaciones primor-
diales: La primera es que la
Comision Directiva tomé la
decision de no cobrar la cuo-
ta social a los PAS noveles
durante el primer afio de aso-
ciado. Con ello, lo que se pre-
tendi6 es ayudar en los inicios
de la profesién y brindarles
todos los servicios que la Aso-
ciacién ofrece. En segunda
instancia, bonificar los PCC
a todos los socios, asumiendo
la Asociacién la inversion de
capacitarlos.

TDS: (CUAL ES LA LA-
BOR QUE DESARROLLAN
EN POS DE MEJORAR LA
CONCIENCIA ASEGURA-
DORA Y DIFUNDIR LA IM-
PORTANCIA DE CONTRA-
TAR EL SEGURO A TRAVES DE LOS
PAS?

DOS: La Comisién Directiva de APAS
CUYO estd convencida que la labor del
PAS en generar la conciencia aseguradora
en la sociedad es de vital importancia para
los sectores socio-econémicos involucra-
dos. Por tal motivo, nuestra Asociacion,
acompaiiando la gestién que realizan los
PAS, es que difundimos la importancia de
contratar el seguro a través del unico ca-
nal profesional, realizando capacitaciones
a personal de seguridad vial de la policia
de San Luis y de la mayoria de los munici-
pios de la provincia de Mendoza. Y publi-
citando, en medios radiales y televisivos,
la importancia de contratar un seguro a
través del Productor Asesor.

Asimismo, la Comisién de mujeres de
las tres provincias, han realizado juegos
didicticos destinados a escuelas de fron-
tera que la Asociacién apadrina, teniendo

presente la
faz solidaria
hacia los mds
necesitados.
La idea es inculcar, desde la mas tierna
infancia, el respeto hacia la vida de otras
personas interactuando en la via publica.
Con estos juegos ensefiaban a respetar el
paso del peatén y aprehender conductas
viales.

TDS: ;:COMO HA SIDO LA ETAPA DE
LA PANDEMIA Y QUE PROBLEMAS
PLANTEARON LOS COLEGAS EN

CUANTO A LA MISMA?

DOS: Lamentablemente los afios pandé-
micos nos han dejado una marcada expe-
riencia en nuestro ser personal y laboral.
Tuvimos que lamentar pérdidas persona-
les y fuertes migraciones de indole labo-
ral. Con relacién al ambito laboral, los
PAS tuvimos que incorporar la tecnologia
fuertemente, en nuestras relaciones co-
merciales con nuestros clientes. Fue un
cambio muy abrupto al cual nos tuvimos
que adaptar rdpidamente. Sin embargo,
al internalizar los mismos, obtuvimos be-
neficios al reducir costos inherentes a la
actividad. Fruto de ello fue el envio de las
pélizas por medios electrénicos. Y sin lu-
gar a dudas, nos acompaifiaron mucho las
compaifiias que tenfan un desarrollo mds
amplio en materia tecnoldgica.

TDS: ;QUE OBJETIVOS DE MEJORAS
Y CRECIMIENTO SE HA PROPUESTO
LA COMISION DIRECTIVA PARA ESTE
MANDATO?



DOS: Los miembros de la actual Comisién
Directiva estamos convencidos que todo
proyecto institucional debe estar revesti-
do de mejoras de crecimiento constante.
A tal fin estamos trabajando para brindar
una apps a nuestros socios con el objeto de
acercarles beneficios adicionales en mate-
ria de turismo y esparcimiento, compra de
elementos de oficina, vestimenta, etc.

Las Comisiones de mujeres y jovenes,
estan trabajando arduamente, en colabo-
racion con nuestros asesores juridicos y
contables, en la confeccion de convenios
con los distintos prestadores.

TDS: ;COMO VEN EL FUTURO DE
NUESTRA ACTIVIDAD Y CUALES SON
LAS PRINCIPALES AMENAZAS O SI-
TUACIONES DE CONFLICTO?

DOS: La visién que tenemos sobre la
intermediaciéon del Productor Asesor de
Seguros en el mercado es promisoria,

APAS SUR

en tanto y en cuanto, sigamos profesio-

nalizando nuestra actividad con una for-
macion integral sélida. Debemos tomar
conciencia del rol que nos cabe dentro de
la sociedad. Y las estadisticas asi lo mues-
tran, que el canal que ofrece un servicio

PATAGONIA

de asesoramiento integro es el de los PAS.
Las Asociaciones tenemos la obligacién
fundamental de brindar una formacién
profesional que brinde las herramientas
necesarias para que los asegurables nos
sigan eligiendo.

@&APAS SUR
5

P AT A G O N I A

TIEMPO DE SEGUROS: ;GUSTAVO,
CUANDO NACE ESTA ASOCIACION Y
CUAL ES LA REGION QUE ABARCA?
Gustavo Andrés Uranga: Nuestra Asocia-
cién empezd a tomar forma luego de va-
rias reuniones de colegas locales incenti-
vados por autoridades en ese momento de
FAPASA para poder conformarnos como
una filial mds de dicha Federacién en el
afio 2014.

El dia 18 de mayo del 2015 recibimos
desde la IGJ mediante resolucién nues-
tra personeria juridica como Asociacién
de Productores Asesores de Seguros Sur
Patagonia

TDS: ¢(CUAL ES LA ACTUAL COMPO-
SICION DE SU COMISION DIRECTIVA?
GAU: La Comisién Directiva por el perio-
do 2021-2023 es la siguiente:

* Presidente: Gustavo Andrés Uranga

+ VVicepresidente: Horario Miguel Moreno

+ Secretario/a: Adriana Mariela Da Conceicao
Patrocinio

+ Tesorero/a: Carlos Omar Villegas

+ Vocal Titular 1ro: Guillermo Von Stolzmann

+ Vocal Titular 2do: Carlos Jorge Coeetse

+ Vocal Suplente 1ro: José Maria San Martin

+ \local Suplente 2do: José Martin Frydman

* Revisor de Cuentes Titular: Marta Giubetich

+ Revisor de Cuentas Suplentes: Eva Alicia
Jaramillo

TDS: ;CON CUANTOS ASOCIADOS
CUENTA?

GAU: Contamos con aproximadamente
doscientos asociados activos, y esperamos
poder ampliar este nimero en un futuro no
muy lejano.

TDS: ;CUALES SON LOS PRINCIPA-
LES SERVICIOS QUE BRINDAN A LOS
COLEGAS ASOCIADOS?

GAU: Entre nuestras principales tareas
puedo citar las siguientes:

Defensa de los productores

Nuestra Asociacion es una institucion que
trabaja para la defensa de los derechos de
los PAS. Asimismo, representa a todos los
PAS de nuestra regién ante las asegurado-
ras, los organismos de Gobierno, las ins-
tituciones de la sociedad civil, los medios
de comunicacion y ante la Federacién de
Asociaciones de Productores Asesores de
Seguros de la Argentina (FAPASA); para
la defensa de los derechos de los Produc-
tores Asesores, el desarrollo de la cultura
de la prevencion, la defensa del asegurado
y la profesionalizacién de los PAS y del
sector asegurador.

Capacitacion general de productores
Llevamos adelante los cursos para los as-
pirantes a Productor Asesor de Seguros,
asi como también las capacitaciones para
los profesionales matriculados correspon-
dientes a los programas de capacitacion
continuada. Esta tarea adquiere una nota-
ble relevancia porque permite a las perso-
nas capacitarse en su lugar de residencia
y, evita que tengan que recorrer largas dis-
tancias para tomar sus cursos y rendir sus
exdmenes como ocurria en el pasado. Esta
posibilidad estd dada porque APAS SUR
PATAGONIA es una filial del Centro Fe-
deral de Capacitacion de FAPASA.

Vinculaciéon con Ente Cooperador ley
22.400

APAS SUR PATAGONIA también es
una delegacion del Ente Cooperador Ley
22.400. Ello la habilita para rubricar los
libros de registros de los PAS (tal como
exige la normativa), tramitar el pago de la
matricula y otras diligencias.

Vinculacion representativa con OSSEG

Ademas, APAS SUR PATAGONIA cola-
bora con la organizacién y administracion
de examenes, es la referencia de todos los
PAS de la regién ante la Obra Social del
Seguro (OSSEG). De igual modo APAS
SUR PATAGONIA es la responsable de
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informar al delegado de FAPASA ante la
OSSEG acerca de las situaciones que con-
sideren necesarias abordar. Ello les permi-
te solucionar cualquier inconveniente que
un PAS plantee en relacion a su atencion
médica y a la de su familia.

TDS: ;COMO HA SIDO EL CRECI-
MIENTO DEL PADRON EN LOS UL-
TIMOS ANOS Y QUE INTERES HAN
MOSTRADO LOS NUEVOS COLEGAS
EN AFILIARSE Y PARTICIPAR DE LA
ASOCIACION?

GAU: Afortunadamente, en los tltimos
afios hemos notado un creciente interés
de los colegas en formar parte de la Aso-
ciacién, y eso se ha visto reflejado en el
ingreso de una muy buena cantidad de so-
cios nuevos.

TDS: ;(CUAL ES LA LABOR QUE DE-
SARROLLAN EN POS DE MEJORAR
LA CONCIENCIA ASEGURADORA
Y DIFUNDIR LA IMPORTANCIA DE
CONTRATAR EL SEGURO A TRAVES
DE LOS PAS?

GAU: Trabajamos incansablemente para
lograr una agrupacién que se constitu-
ya sobre pilares sélidos en la defensa de
los intereses de todos los PAS brindando
los soportes necesarios para lograr la ac-
tuaciéon de Productores Asesores profun-
damente convencidos del rol social que
constituye la esencia del contrato de segu-
ro, en un marco creciente de compromiso
ético y profesionalismo, procurando por
todos los medios a nuestro alcance, que
se sancionen, promulguen y cumplan dis-
posiciones legales, reguladoras de la pro-
fesién y leyes sociales, promoviendo su
aplicacion y perfeccionamiento.
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TDS: ;COMO HA SIDO LA ETAPA DE
LA PANDEMIA Y QUE PROBLEMAS
PLANTEARON LOS COLEGAS EN
CUANTO A LA MISMA?
GAU: En cuanto al funcio-
namiento, no escapamos
a los inconvenientes ge-
nerales que se plantearon
en pricticamente todas las
actividades, por la impo-
sibilidad de funcionar pre-
sencialmente, por lo cual
debimos adaptarnos a la vir-
tualidad, y justamente esto,
sumado a las distancias que
tiene nuestro dmbito de ac-
tuacién, hizo que uno de
los mayores inconvenientes
planteados por los colegas,
fuera la dificultad para rea-
lizar las capacitaciones del
Programa de Capacitacion
Continuada que debemos
cumplir, para renovar la ma-
tricula, cada afo.

Afortunadamente, hemos podido dar res-
puesta a través del canal virtual, para cum-
plir con esta exigencia.

TDS: ;QUE OBJETIVOS DE MEJORAS
Y CRECIMIENTO SE HA PROPUESTO
LA COMISION DIRECTIVA PARA ESTE
MANDATO?

GAU: Nuestro objetivo para este manda-
to, ademds de lograr una mayor cantidad
de socios activos, es lograr mayor repre-
sentatividad dentro del territorio que abar-
ca la APAS, que estd compuesto por las
provincias de Chubut, Santa Cruz y Tierra
del Fuego.

Otra meta propuesta, es la de lograr tener
una sede propia, ya que actualmente no
contamos con una.

GUSTAVO URANGA

TDS: ;COMO VEN EL FUTURO DE
NUESTRA ACTIVIDAD Y CUALES SON
LAS PRINCIPALES AMENAZAS O SI-
TUACIONES DE CONFLICTO?

GAU: Independientemente de la coyuntu-
ra econdmica del pais y del mundo, enten-
demos que se hace imprescindible que los
PAS sigamos luchando por la profesiona-
lizacion de la actividad y de esta manera
combatir las permanentes apariciones de
ofertas de seguros, por diferentes canales,
que no cumplen con la legislacién vigente
y que generan una competencia desleal.
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LA EQUITATIVA

COMPANIA DE SEGUROS

1897.2022

En 1897 un grupo de
comerciantes,
representativos de las | e

distintas corrientes |
inmigratorias que forjaron

la identidad de nuestro pais,
fundd nuestra compania.

Hoy, y hace mas 70 anos,
somos una empresa familiar
y nacional, en la que
conviven hasta cuatro
generaciones de empleados,
productores asesores y
clientes.

CUMPLIMOS

125 ANOS
JUNTO A VOS
Y TU FAMILIA

WWW.LAEQUITATIVA.COM.AR f in

Ne¢ de inscripcion en SSN
044

Atencion al asegurado
0800-666-8400

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

@) SSN | sezegnreioencn e

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022

35



CRV BROKER

En diciembre del 2016 y como un des-
prendimiento de CRV GROUP S.A, nace
CRV BROKER S.R.L cuyo objetivo es
gestionar y administrar carteras de Pro-
ductores y Organizadores que deseen ope-
rar con el Grupo Sancor Seguros.

El nacimiento de CRV BROKER fue fruto
de un proyecto presentado por sus Socios,
Productores Asesores con mds de 40 afios
de trayectoria en el Grupo Sancor Segu-
ros con la misién de dar un servicio con
valor agregado a todo aquel Organizador
o Productor que desee comercializar sus
operaciones con el Grupo.

Para ello contamos con personal técnico y
comercial formado en las entrafias de San-
cor Seguros, que a través de un servicio
personalizado y de alto nivel técnico, estd
en cada uno de los requerimientos que el
Organizador o Productor pudiese necesi-
tar.

Si bien CRV BROKER posee sus oficinas
centrales en el barrio de Belgrano en la
Ciudad Auténoma de Buenos Aires, las
14 oficinas de los Socios en las Provincias
de Rio Negro, Neuquén, Mendoza, Bue-
nos Aires (en localidades de San Bernar-
do, Mar de Ajd, Santa Teresita, Dolores,
Lands) estdn a disposicion de los Clientes
de nuestros Productores y Organizadores
para atender la problematica que los mis-
mos pudiesen tener en dichos puntos del
pais.

Aquellos Productores Asesores de CRV
BROKER que no posean estructura pro-
pia, cuentan con un espacio de Co-Wor-
king donde pueden realizar tareas admi-
nistrativas, comerciales, reuniones de
negocios.

Hoy, luego de menos de 6 afios de actua-
cion, 158 Productores pertenecientes a 18
Organizaciones son atendidos por nues-
tros colaboradores, todo esto, siendo un
Broker exclusivo del Grupo Sancor Se-
: guros.
“GRUPO

SANCOR Eramecon ' Todo este incipiente presente y futuro no
SEGUROS serfa posible sin el apoyo de todo el Gru-
po Sancor Seguros que confian en CRV
BROKER como un canal de atencién
descentralizado pero en el cual deposi-
tan esa mision por el prestigio de quienes
lo integran y porque saben que en CRV
BROKER encontrarin Confianza, Res-
ponsabilidad y Valores.
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Una empresa para la Gestion y Administracion de carteras
de Productores del Grupo Sancor Seguros.

SEBIROS (1 " | SEGUROS OTORES S ERSONALESEY
i an g & ()6 e WA -
L

Av. Luis Maria Campos 1301 - (1426) CABA = Mail: info@crvbroker.com.ar
Tel: 2091-5078 / Cel: 11-3302-3458 thkeI
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INFLACION, FALTA DE
DOLARES Y EL CLIENTE

& ovLam

POR: ING. FABIAN PONS, PRESIDENTE DE OVILAM (OBSERVATORIO VIAL LATINOAMERICANO)

Los problemas econdémicos golpean a todas
las industrias del pafs. La actividad asegu-
radora no es una excepcion. Principalmente
el seguro automotor

La falta de délares en el mercado hizo que
entraran en “faltante” gran cantidad de re-
puestos. Esto impide que se puedan realizar
las reparaciones de los vehiculos, el malhu-
mor de los clientes, las amenazas de accio-
nes legales, etc. A esto se le suma la “falta
de precios” ya que aquellos que tienen las
piezas muchas veces prefieren no venderlas
o bien lo hacen a precios exorbitantes para
cubrirse al momento de la recompra.

Ante esta situacion la solucidn, justificable
por cierto, es indemnizar. Pero acd aparece
un segundo inconveniente para el cliente...
(Cudndo voy a recibir mi dinero? Con la
inflacién reinante, las altas tasas de interés
y las distintas formas de colocacion de ac-
tivos financieros, sin duda la figurita dificil
de cualquier empresa es el gerente financie-
ro. Cada dfa ganado en la dilacién del pago
a proveedores o asegurados son ganancias
para la empresa.

En realidad, esto generalmente se convierte
en un boomerang. El cliente recibe su in-
demnizacién muchas veces, mal y tarde.
Cuando la plata no le alcanza busca que
esta rinda y algunos caen en la tentacién
de recurrir a medios “non sanctos” para
adquirir repuestos que van desde el contra-
bando hasta la compra en desarmaderos no
legales. El negocio fécil hace que aumente
el robo de vehiculos y esta historia tantas
veces repetidas ya sabemos cémo termina.
iNi hablar de las calidades de la reparacion!
Ante la falta de productos importados y a
sus altos precios si se los encuentra, se re-
curre a lo que pueda aparecer en el merca-
do. Por otro lado, la falta de mano de obra
preparada para realizar reparaciones de
calidad es mds que preocupante. Encontrar
un buen chapista o un buen pintor es casi
milagroso.

De lo anterior se desprende que la calidad
del parque automotor se va degradando
lentamente, pero esos vehiculos siguen ase-
gurados y en el préximo siniestro las con-
secuencias probablemente sean mds graves.
También es cierto que las crisis econémicas
reducen la cantidad de vehiculos asegura-
dos. Ante la disyuntiva de pagar la cuota
del seguro o la cuenta del supermercado, lo
segundo es lo primero. Por otro lado, co-
mienza la aparicion de autos vetustos que
estaban arrumbados y se los ve renaciendo
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como el Ave Fénix. A la hora de circular no
s6lo no cuentan con seguro, tampoco tienen
VTV, luces, cubiertas en condiciones, etc.
Por lo tanto, si alguien choca con alguno
de esos despojos mecdnicos va a tener que
recurrir a su propio bolsillo para pagar el
arreglo y asi continda moviéndose el circu-
lo vicioso en el que estamos inmersos.
Pero la inflacién y el negocio financiero lle-
van implicitos otros males y tal vez el mas
importante sea la falta de desarrollo de so-
luciones técnicas. Esas soluciones no solo
pasan por una nueva APP para vender mds,
o darle una herramienta snobista al PAS,
sino también como ser mds eficiente inter-
namente. ; Vale la pena en este clima infla-
cionario de casi el 100% anual preocuparse
por el “negocio técnico”? Pulir detalles en
esa drea lleva mucho esfuerzo y dedicacion
para obtener pequefios resultados sosteni-
bles en el tiempo. Conseguir
bajar 3% los gastos sinies-
trales es todo un esfuerzo
que queda opacado, en estos
tiempos, por una inteligente
colocacién financiera. Lo
que hay que entender que
esa ‘“despreocupacion por
lo técnico” tarde o temprano
se paga. Se paga en imagen,
en competitividad, en atraso
cuando viene la temporada
de vacas gordas. Pero mien-
tras tanto vamos zafando.
Verbo, este tltimo, que nos
ha generado tantos males.
La falta de preocupacién por
lo técnico también ha sido
una de las principales debi-
lidades de la industria asegu-
radora en su poder de lobby
bien entendido. Muchas in-
dustrias se adaptan a las con-
diciones del mercado, pero
la mayoria siempre mantiene
un ojo atento a las tecnolo-
gias que las afectan. El mun-
do estd viviendo cambios impresionantes
que van desde el uso de combustibles al-
ternativos, nuevos disenos de vehiculos, el
uso de nuevos materiales, la innovacién de
sistemas de seguridad, etc. ;Estd la indus-
tria aseguradora argentina preparada para
poder pedir esos cambios en nuestro parque
automotor?, ;Se analiza como la beneficia
o la perjudica la fabricacién o importacion
de vehiculos a nuestro mercado?

Para citar solo un ejemplo, la incorporacién
del Control de Estabilidad (ESP o ESC)
en los nuevos vehiculos que se lanzan al
mercado se demord 11 afios respecto a lo
sucedido en Europa o en Estados Unidos.
Recién se incorpord en enero de 2022 cuan-
do en aquellas latitudes se hizo en el afio
2011. Lo mas terrible del caso fue que en
la Argentina estaba previsto que este dis-
positivo electrénico que solo cuesta u$s
70 estuviera presente en todos los nuevos
vehiculos en enero de 2018. Sin embargo,
los sucesivos gobiernos decidieron poster-
gar esta obligatoriedad a pedido de las ter-
minales automotrices. Tengamos en cuenta
que el Control de Estabilidad, segtin datos
europeos, ayudé a reducir en un 30% los
siniestros en carreteras. /Cudnto le cost6 a
la industria aseguradora y al pafs en gene-
ral, en términos sociales y econdmicos, esas

pl0J
aGENTINA

Comercializa

ING. FABIAN PONS, PRESIDENTE DEL
OBSERVATORIO VIAL LATINOAMERICANO
(OVILAM)

postergaciones? ;Cudl fue la reaccion del
mercado asegurador ante esas decisiones?
La falta de atencién a lo técnico atn en
una realidad inflacionaria directa o indirec-
tamente se paga. Se necesita un mercado
asegurador fuerte que equilibre la balanza
en los intereses contrapuestos de otras in-
dustrias. No sélo por lo econdmico, sino
también por lo social.



Avanzar
con actitud

es ir siempre =
por mas. '

Somos una compania que busca darte
en todos los ramos productos disruptivos
e innovadores para vos Yy tus clientes.

Mas oportunidades, mas negocios.

Somos actitud que avanza.
libraseguros.com.ar L ] BM

Compania de Seguros
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DE LA PANDEMIA A UNA
NUEVA NORMALIDAD

MAGIS

CONSULTORES EN SEGUROS

LOS PROBLEMAS ECONOMICOS GOLPEAN A TODAS LAS INDUSTRIAS DEL PAIS. LA ACTIVIDAD
ASEGURADORA NO ES UNA EXCEPCION. PRINCIPALMENTE EL SEGURO AUTOMOTOR

El 11 de Marzo de 2020 la Organizacién
Mundial de la Salud declar6 el brote del
nuevo coronavirus como pandemia, en
nuestro Pais se empez6 a hablar mucho a
y a entender poco; se vefa como un tema
lejano, tan lejano se veifa que la mdxima au-
toridad del drea de Salud, llegé a decir, que
acd no iba a llegar y después que ya estaba
ingresando, que se podia curar un con un
té, pero llegd no se curaba con un té y mar-
c6 un antes y después en la vida de todos
nosotros.

El da 19 de Marzo de ese afios a través de
un DNU estibamos en ASPO, Aislamiento
Social Preventivo y Obligatorio.

Las Aseguradoras y los Productores Aseso-
res de Seguros de un dfa para otro, debimos
adecuarnos a una situaciéon que esperdba-
mos ni imagindbamos, el trabajo remoto se
convirtié en la tnica alternativa viable para
sostener la continuidad de las empresas.
Esta situacion se extendi6 en el tiempo mu-
cho mds alld de lo que se estimé y anuncid
inicialmente; el home office, fue la tnica
forma posible de seguir adelante, para no-
sotros, para las Aseguradoras.

En los primeros tiempos con el Paifs prac-
ticamente paralizado, hubo un descenso
importante de la siniestralidad en todos los
ramos, especialmente en ‘“Automotores”
por una minima circulacién de vehiculos,
dejando solo el funcionamiento de la acti-
vidad esencial, esto dio un poco de tiem-
po para la adaptacion forzada a la “nueva
realidad”.

Durante ese tiempo los PAS y nuestros co-
laboradores, redoblamos esfuerzos, para
mantener un contacto fluido con los Asegu-
rados, mejoramos tecnologia y agregamos
medios de contacto, me queda la sensacion
que muchas Aseguradoras, mantuvieron un
nivel de servicio y de respuesta aceptable,
a otras las costé mds entender la gravedad
de lo que sucedia, y a todos por igual, nos
costé comprender cuanto iba a durar.

Veo con asombro en el mercado asegura-
dor, que adn perduran algunas préicticas y
formas de trabajo que fueron necesarias
para la primera etapa, pero que ya bien po-
dria retomarse el ritmo de y forma de traba-
jo anterior a la pandemia.

No entiendo cuando hoy en dia todavia hay
liquidadores (no todos por supuesto) que
al ser designados en un siniestro, su pri-
mer accion es solicitar fotos de lo dafiado
y eleva el informe a la Compaififa sin haber
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ido nunca a hacer una inspeccién presen-
cial, especialmente en los casos complejos
y esto nos obliga a intervenir a nosotros
para cumplir con lo requerido, contestar las
objeciones, ampliar la informacién, para no
demorar la liquidacién.

En pocos dias cumplo cuarenta y cinco afios
en esta actividad, por lo que son pocos los
operadores que conozco y me gusta pedir
y cambiar opiniones y experiencias, cuando
consulto sobre el motivo por el que se man-
tienen “protocolos de servicios”
propios del peor momento del
ASPO, unos contestan que es
necesario seguir manteniendo
los cuidados, es cierto, se puede
retomar el ritmo normal, mante-
niendo los cuidados necesarios;
otros me responden que es una
cuestion de reduccién de costos
u honorarios, a los que piensan
que la reduccion de costos en la
evaluacion de dafios es el cami-
no, creo que se equivocan, por
quedan expuestos a pagar de
mds, lo que afecta el resultado y
se traslada al precio, o de menos
lo que genera un conflicto que
evitable tanto con el Asegurado,
como con el PAS.

Algo similar estd pasando con
el tema de las inspecciones pre-
vias, antes de la pandemia ya
venian siendo transferidas a los
PAS, y ese proceso se acelerd.
Muchas empresas sostienen que el home es
una modalidad, que “llegd para quedarse”,
y no lo dudo, es muy elegida por muchos
trabajadores de Argentina, ha generado un
gran cambio en los habitos de los colabo-
radores.

En nuestra actividad, hoy, el lado B del
trabajo remoto es una realidad a la cual se
enfrentan las empresas y segtin lei en un
Newsletter que me envia con frecuencia
Bayton Group; de hecho, una de las princi-
pales complejidades que ha generado es la
dificultad para encontrar el equilibrio entre
la vida personal y la vida profesional. Para
muchas personas, la sensacion de estar tra-
bajando todo el dia y no poder cortar con
la jornada laboral se hizo presente, llevan-
dolas a un agotamiento fisico y mental que
impacta sustancialmente en su desempefio.
Llegé el momento de dar vuelta la pagina,
pasamos este momento de excepcionalidad

y de grandes incertidumbres con mucho es-
fuerzo, pero de manera exitosa, ahora es el
momento de poner el foco en el mayor pro-
blema actual, que es el desafio de revisar de
manera constante las Sumas Aseguradas de
nuestra cartera, para proteger a nuestros a
nuestros Asegurados de posibles infrasegu-
ros que afecten su patrimonio en un even-
tual siniestro.

Me siento orgulloso de la actividad que
desempefiamos, somos solucionadores de

I

DANIEL RIERA

problemas, somos el eslabon principal entre
el Aseguradoy la Aseguradora, tenemos
una participacion activa y con responsabi-
lidad en dar una asesoramiento profesional
y cada detalle que contribuya al objetivo
de dar una respuesta responsable, sea un
pequeilo siniestro o asegurarnos de las re-
novacion con la sumas aseguradas bien ac-
tualizadas.

Bienvenida sea la nueva tecnologia, pero
no perdamos el hdbito del contacto “pre-
sencial”, o llamado telefénico Asegurado,
para mantenerlo informado de los cambios,
de la necesidad de actualizar o cambiar su
cobertura, y no olvidemos siempre pregun-
tar como estd la situacion en su actividad,
genera empatia y siempre aprendemos algo
nuevo.

Por Daniel Riera, cotitular de Magis Con-
sultores en Seguros
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NORMA BEATRIZ JAIME Y ALFREDO GARRI (SAN ANDRES DE GILES)
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IKE ASISTENCIA

IKE ASISTENCIA OFRECE A LOS PRODUCTORES ASESORES DE
SEGUROS (PAS) COMERCIALIZAR SUS SERVICIOS DE ALTA CALIDAD Y
GENERAR NUEVOS INGRESOS AL MISMO TIEMPO A TRAVES DE UNA
PLATAFORMA DIGITAL RAPIDA Y FACIL.

El servicio de asistencias inmediatas cre-
cié bajo el paraguas de la industria de los
seguros, pero en la actualidad, como ac-
tividad independiente, suma millones de
clientes en Argentina, que disponen ac-
tivamente de servicios de asistencia para
momentos criticos.

Conversamos con Pablo Sotelo, Gerente
Comercial de la firma.

TDS: ;CUAL ES LA PROPUESTA PUN-
TUAL 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 producto
de alta calidad.

La asistencia es un producto que el asegu-
rado necesita, por lo que el PAS puede ver
esa carencia y generar una cartera impor-
tante, independientemente de las pdlizas y
las compaiiias con las cuales trabaja.

Ademads, dado el alto grado de relaciona-
miento y el conocimiento que tienen de
los asegurados, permite pensar y ofrecer-
les nuevos tipos de planes de asistencias
—por ejemplo, para la familia, la mascota,
hogar, electrodomésticos, electrénicos,
bicicleta, auto, motos, viajes, tecnoldgica,
entre otras, como asi aumentar las cober-
turas incorporando mds kilémetros de re-
molque a lo que ofrece en la pdliza.

TDS: ;COMO ES LA PLATAFORMA DI-
GITAL QUE UTILIZAN LOS PAS?

PS: Répida y facil.

Nuestra plataforma digital cuenta con una
landing personalizada para cada produc-
tor, donde su cartera de clientes puede, de
forma autogestionada, seleccionar la o las
asistencias que quiera adquirir, yendo la
comision directamente al productor.

Por otra parte, cuenta con un backoffice
donde el PAS va a poder visualizar sus
comisiones, gestionar ventas directas sin
recurrir a la landing y tener a disposicion
todas las herramientas para facilitar la co-
mercializacién de los productos de asis-
tencia.

Ademas, el Productor puede solicitar la

creacion de productos adaptados a su car-
tera de asegurados. En este caso, se dise-
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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 altamente
tangible para el asegurado.

Hemos vivido en esta etapa de pandemia
una valoracion significativa de los servi-
cios. Tanto los digitales como las presta-
ciones en el hogar han sido muy requeri-
dos y valorados.

TDS: ¢(SE PUEDE ADAPTAR LA OFER-
TA DE PRODUCTOS PARA CADA PAS?
PS: Podemos desarrollar propuestas espe-
cificas de acuerdo con las necesidades del
PAS incluyendo productos viales u otras
asistencias.

Cabe destacar que el PAS pue-
de volcar una cartera o realizar
la venta uno a uno de las dife-
rentes asistencias que ofrece-
mos a través de nuestra web.

TDS: ;CUAL ES EL BENE-
FICIO DE CONTRATAR IKE
ASISTENCIA PARA LA FLO-
TA ASEGURADA?

PS: El PAS al contratar el ser-
vicio de Iké Asistencia para la
flota asegurada logra que el
asegurado reciba un servicio
de excelencia.

Al disminuir las quejas de los
asegurados, podrdn aumentar
su fidelidad y generar opor-
tunidades para comercializar
mds productos.

TDS: ;CUAL ES LA RELA-

CION DE IKE ASISTENCIA

CON LAS GRUAS?

PS: En Iké Asistencia estamos comprome-
tidos 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 mer-
cado.

1 IKE
Asistencia®

Ademads, en nuestro Centro de Atencién
Telefénica (CAT) contamos con una do-
tacién de operadores experimentados que
generan un alto nivel de sinergia con nues-
tros socios prestadores.

TDS: (POR QUE IKE ASISTENCIA
HACE FOCO EN LA CALIDAD?

PS: El principal foco de Iké es la excelen-
cia en la calidad de los servicios. El 98%
de los usuarios que utilizaron los servicios
viales, lo recomendarian a otros y més del
96% calificé la asistencia recibida como
satisfactoria o excelente.

Sin estos estdndares de calidad hubiese
sido muy complejo responder satisfacto-
riamente en estos meses de pandemia. Iké
Asistencia estuvo operativo al 100% e in-
cluso se destacé en el mercado por mante-
ner la calidad en el servicio.

Para Iké la tasa de uso es un indice de con-

PABLO SOTELO

fianza, que la gente nos use no significa
que tuvo un siniestro, significa que nos
confia la tranquilidad de reparar algo de
su hogar o acarrear su auto sin demoras,
como la Garantia de 90 minutos que otor-
gamos.
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Tecnologia de punta para
las oficinas virtuales de los PAS

Ahora nuestros PAS tienen a su alcance la posibilidad de comprar equipos de tltima
generacién al costo de una notebook promedio y financiada por RUS gracias a una
alianza estratégica entre RUS, IBM/Kyndryl, Dell y VMWare.

= Equipos 2 en 1 (computadora + tablet) con pantalla tactil Full HD.
* Calidad y potencia en los componentes.
» Facilidad para acceder a herramientas de software especificos para la actividad.
» Flexibilidad para usarlo en cualquier actividad, aun cuando se trate
de diferentes aseguradoras.
» Plataforma de seguridad y asistencia remota.
* Entrega y post venta.
= Conectividad en todo momento y lugar (Wi-Fi + 4G).

Conocé mas en www.pasdigital.ar

arRUS pDiGIiTAL
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GRUPO MGR S.R. L

M G

ORGANIZADOR DE SEGUROS

UNA ORGANIZACION DE SEGUROS DE FEDERACION PATRONAL SEGUROS S.A. CON MAS DE 30 ANOS DE
EXPERIENCIA EN EL MERCADO ASEGURADOR, CUYA BASE SE ENCUENTRA EN SAN RAFAEL, PROVINCIA
DE MENDOZA, Y DANDO ALCANCE OPERATIVO EN EL SUR DE LA ESA PROVINCIA EN LAS LOCALIDADES DE
GENERAL ALVEAR, BOWEN, MALARGUE Y SAN RAFAEL.

TDS: {QUIENES LO INTEGRAN, COMO
NACIO Y CUAL ES EL OBJETIVO DEL
GRUPO MGR?

MGR: El Grupo MGR estd conformado
por Rodrigo Etchevers, Maximiliano Pé-
rez y Guillermo Ippdlito, colegas y ami-
gos que llevamos con nuestros respectivos
grupos mds de 30 afios en el mercado de
seguros, administrando carteras de pro-
ductores asesores de seguros y con exclu-
sividad en Federacion Patronal Seguros
S.A.

Cada uno de nosotros, dirige su Organiza-
cién y entre todos administramos mds de
350 productores.

Si bien el Grupo MGR comienza a ges-
tarse en forma definitiva y con nombre
propio a finales del afio 2020, la idea del
proyecto nacié mucho antes en una de las
tantas reuniones que mantenfamos con
asiduidad, donde compartiamos experien-
cias y proyectos en comun.

Siempre hicimos un balance cada uno de
nosotros dentro de los grupos econémi-
cos que administramos, y de esa manera
comparamos de un afio a otro los creci-
mientos, las incorporaciones, las practicas
aplicadas y sus funcionamientos. Pero en
el aio 2020, un afio particular para nuestra
profesion y la actividad econdmica toda,
realizar un balance comparativo era muy
dificil, quizds podemos decir que volvia-
mos al ejercicio n° 1, ya que arrancdba-
mos de cero, a contar una nueva historia
y a transitar un nuevo camino, cargado de
incertidumbre y sobrado de una necesidad
de aprendizajes que, sin ningtin GPS que
nos oriente el rumbo, empezamos a modi-
ficar nuestros esquemas de trabajo.

Fue de mucha ayuda la compafiia, que con
una rdpida accién tecnoldgica, hizo que
nos adaptaramos rapidamente a las nece-
sidades del PAS y del asegurado.

Hoy, podemos contar esta historia, pero
si a principios de marzo del 2020 nos
preguntaban sobre el final del afio, la res-
puesta hubiese sido muy diferente a la que
contamos en diciembre cuando nos dimos
vuelta y miramos el camino recorrido.
Por supuesto que en todo balance, hay
aspectos que remarcar, y uno de los mds
importantes fue el rol del PAS dentro del
mercado, ya que en un afio donde vincu-
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larse fue complicado y diferente de cdmo
venfamos acostumbrados, vimos como el
PAS fue determinante en la contratacion
de la poliza.

Casi finalizando el afio, nos dimos cuenta
del papel que ocupd en nuestra actividad
el vertiginoso avance tecnoldgico, que
gracias a él pudimos seguir desarrollan-
do y creciendo en nuestra actividad como
organizadores de seguros. Cuando la ex-
presién Home Office era una de las mas
usadas en nuestro vocabulario, contar con
tecnologia, nos permitio a distancia, poder
cumplir con éxito nuestros proyectos.

Si bien antes de la pandemia utilizdbamos
la tecnologia, gran parte
de las patas operativas de
nuestra actividad eran pre-
senciales y mecdnicas. La
compaifiia, nosotros y los
PAS, nos fuimos convir-
tiendo en “discipulos de
Darwin” y esa adaptacién
al nuevo medio de tecno-
logfa total, se convirti en
nuestro pilar fundamental
para desarrollar la activi-
dad.

De este resultado, nace el
Grupo MGR, cuya finali-
dad es aplicar un servicio al
PAS adaptado a las nuevas
formas de trabajo, donde
la capacitacion, el soporte,
profesionalismo y el apo-
yo constante al PAS, sea
la herramienta necesaria y
mds importante para llevar
adelante la actividad de in-
termediacion.

Con un arduo trabajo en el verano del
2021, analizando esquemas operativos,
distribucién de tareas, gestionando herra-
mientas de trabajo a distancia y hacien-
do un estudio de mercado exhaustivo, se
realizo alld por abril del mismo afio, el
lanzamiento y desembarco en el sur de la
provincia de Mendoza del Grupo MGR de
la mano de Federacién Patronal.
Iniciamos la actividad enarbolando la ban-
dera de la aseguradora, la cual nos apoya-
ba y respaldaba la trayectoria que MGR
tenfa dentro de la misma. Fue un afio de

contactos e incorporaciones, de desa-
rrollo, pero por sobre todas las cosas, de
afianzamiento, de recabar necesidades de
nuevos productos, situaciones de merca-
do, andlisis de costos y mostrar a la geo-
graffa toda del sur, el potencial del equipo
que estd detrds de MGR y las alianzas es-
tratégicas que podiamos formar junto a los
productores que se iban incorporando.
Federacion Patronal Seguros S.A., la cual
se encontraba presente en todas las locali-
dades que abarca MGR, nos brind6 apo-
yo logistico, técnico y comercial desde la
Agencia Mendoza para poder darle forma
al proyecto.

Hoy, con casi afio y medio de recorrido,
nos pone muy feliz el resultado obtenido,
con productores comprometidos, identifi-
cados y muy consolidados con la compa-
fifa y el grupo, lo cual nos alienta y motiva
a seguir desarrollando la zona.

MGR cuenta hoy con una estructura de
mds de 15 personas capacitadas al servi-
cio de los productores. Estamos seguros
de cudl es el camino a seguir, conocemos
la actividad, sabemos de las necesidades
del colega productor, y queremos ayudar a
que cada uno de los PAS que forman parte
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de este grupo, sea un profesional identifi-
cado en la zona, que sepa que cuenta con
un grupo que desde el apoyo técnico y
comercial, lo acompaiia en su labor diaria
para seguir creciendo.

TDS: ;:COMO VE MGR EL MERCADO
ACTUAL Y QUE ESTRATEGIA DESA-
RROLLARIA PARA ENFRENTARLO?
MGR: Hoy nos encontramos en un merca-
do asegurador muy revolucionad; estamos
transitando una coyuntura a nivel pais
muy complicada, con un desgobierno de
tarifas, tasas, limitaciones de cobertura,
falta de repuestos y situaciéon econémica

general.

Creemos que hoy mds que nunca, tenemos
que trabajar muy profesionalmente, ir en
busca de las necesidades del asegurable,
generar conciencia y transformarla en p6-
liza.

Consideramos que en la zona que nos
encontramos, tenemos un mercado con
un campo de accién muy amplio, nues-
tro compromiso desde MGR, es brindar
al PAS las herramientas necesarias para
trabajar, ayudarlo a preparar el terreno,
dar soporte administrativo y técnico, y por

sobre todas las cosas, seguir afianzando un
vinculo profesional, donde creemos que
es la ruta mds corta para llegar al éxito.
El objetivo es lograr que los asegurados
cuando piensen en la necesidad de un se-
guro, piensen en su productor, eso se logra
afianzando la relacién y siendo profesio-
nal, pero para eso necesitamos capacitar-
nos de manera constante y estar apoyados.
Ese es el objetivo primario del Grupo
MGR: que el productor sepa que cuenta
con Nosotros para todo el desarrollo de
su actividad.

ORGANIZACION PEVERELLI-CAPUTTO

UNA ORGANIZACION CON 20 ANOS DE TRAYECTORIA, NACIDA EN LA
CIUDAD DE BUENOS AIRES, CON PRESENCIA EN EL INTERIORY UN
MARCADO DESARROLLO FEDERAL

Conversamos con Tomas Peverelli, co
titular de la Organizacién Peverelli-Capu-
tto, para conocer mds de su origen, lo rea-
lizado a lo largo de su historia y los planes
a futuro.

TDS: ; CUANDO COMENZARON EN LA
ACTIVIDAD DE SEGUROS?

TP: Estamos en el mundo del seguro des-
de hace mas de 20 afios y juntos, en este
emprendimiento familiar que es Pevere-
lli-Caputto, desde hace poco mds de 15
afos.

TDS: ;EN DONDE CUENTAN HOY CON
OFICINAS?

TP: Tenemos oficinas en CABA y en las
localidades de Rawson, Castilla, Carmen
de Areco, Balcarce y Mar del Plata, todas
ellas en Provincia de Buenos Aires.

TDS: ; TIENEN PREVISTO EXPANDIR-
SE AUN MAS?

TP: Por supuesto. Nos encontramos alinea-
dos con lo que consideramos nuestra visién
del negocio y nuestra misién en la activi-
dad, y la idea es seguir expandiéndonos en
todo el pais, acompafiando a los P.A.S. en
su labor diaria como profesionales.

TDS: ;CON QUE COMPANIAS OPE-
RAN?

TP: Actualmente nos acompafian mds de
20 compaiifas de todo el pafs, que utili-
zamos dependiendo de la zona en donde
realizamos la comercializacion. Mencio-
namos a Federacion Patronal; Allianz;
Mercantil Andina; Rio Uruguay Seguros;
HDI; La Equitativa; Seguros Rivadavia;

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022

Provincia Seguros; Sura; Intégrity y Meri-
dional, entre otras.

TDS: (CUAL ES EL APOYO QUE LES
BRINDAN A LOS P.A.S. QUE FORMAN
PARTE DE LA ORGANIZACION?

TP: Al P.AS. que opera con nuestra or-
ganizacién le brindamos capacitaciones,
reuniones, tenemos un canal de YouTube
con tutoriales para capacitarlos; tienen la
atencion de una ejecutiva de cuentas a dis-
posicion en los diferentes sectores, como
también la debida atencién y acompafia-
miento en todo lo referido a siniestros de
sus asegurados.

Dado que la firma tiene un departamento
de andlisis de riesgos, el mismo se en-
cuentra a disposicion para disipar las du-
das y ponerse al servicio de aquellos que
lo requieran.

Nuestra pdgina web tiene la facilidad de
poder pinchar en la ubicacion en donde
se encuentre el P.A.S. y al instante poder
comunicarnos con €l y poder brindarle
solucién al seguro que necesita realizar a
través de nuestro respaldo.

También los acompafiamos publicitaria-
mente; tenemos un grupo de WhatsApp
en donde todos los dias compartimos no-
vedades.

TDS: ;EN RESUMEN, CUAL CREEN
QUE ES EL DIFERENCIAL DE VUES-
TRA ORGANIZACION DE CARA AL
PRODUCTOR?

TP: Sin dudarlo es acompaiar al P.A.S.
hablando el mismo idioma. Conocemos

PEVERELLI
CAPUTTO

Asesores de Seguros
Organizadores

tanto la Capital Federal como el interior
del pais; sabemos que cada lugar merece
una atencion diferente. El cliente es dife-
rente y es el productor quien debe adaptar-
se a la idiosincrasia de cada lugar.

TDS: ;CUALES SON LOS PRINCIPA-
LES VALORES DE ESTA ORGANIZA-
CION?




TP: El trabajo en equipo, la actitud de ser-
vicio, el profesionalismo, la integridad, el
compromiso y la solidaridad, todo ello en
un marco de responsabilidad y confianza.
Competimos pero de manera honesta;
somos éticos y respetuosos de nuestros
clientes, colaboradores, productores y
compailias con las que operamos.

TDS: ;Y LUEGO DE 20 ANOS, CUALES
CONSIDERAN QUE HAN SIDO SUS
LOGROS EN LA ACTIVIDAD COMO
ORGANIZADORES DE SEGUROS?

TP: El haber conformado una extensa red
de productores a quienes les brindamos
nuestro asesoramiento profesional, nues-
tro apoyo comercial y el haber conseguido

POTENCIAR SU NEGO-
CIO.

TDS: ;COMO PUEDE
UN PRODUCTOR CON-
TACTAR A LA ORGA-
NIZACION SI ASi LO
DESEA?

Tenemos distintos medios
para ello:

WhatsApp:
115577-9901/02/03
Pégina Web WWW.
PEVERELLICAPUTTO.
COM.AR

Canal de YouTube y Re-
des Sociales

LA IMPORTANCIA DEL
PERITO LIQUIDADOR

Hace tiempo que en nuestra Asociacién
nos venimos preguntando si estaremos ha-
ciendo las cosas bien, porque a pesar de
estar convencidos de la importancia del
rol del Perito Liquidador en el mercado de
Seguros no hemos logrado que las Asegu-
radoras reconozcan que nuestra interven-
cién no es un gasto sino una inversion, una
manera de jerarquizar la mds trascendente
de las contraprestaciones que se esperan
de una pdliza de Seguros que es la res-
puesta eficiente a la hora de un siniestro.
También nos cuestionamos si el hecho
de no haber alcanzado tal trascendencia
pueda ser nuestra responsabilidad, por no
haber sabido darle a una profesion tan es-
pecifica el rango de visibilidad y el reco-
nocimiento que entendemos merece.

El punto es no quedarnos en el facilismo
de culpar a la poca conciencia asegurati-
va que caracteriza a nuestra sociedad, la
dificil coyuntura econdémica que obliga a
masificar y emparejar hacia abajo en des-
medro de la calidad y excelencia, la no
valoracion por parte de los demds actores
del mercado, etc.

Sin embargo, los que tenemos muchos
mds afos de los que nos gustarfa sabemos
muy bien que estos aspectos los hemos
enfrentado desde siempre. No recuerdo
en los dltimos 40 afios haber atravesado
etapas radiantes, aunque si con mejor per-
formance econémica, pero si creo estar en
lo cierto si digo que nuestra labor era mas
respetada, como lo eran todas las opinio-
nes técnicas y en especial las de profesio-
nales calificados.

Es muy cierto que el mundo en gral. y
nuestro medio en particular han experi-

mentado profundos procesos de cambio, y
en cuya “evolucién” se han dejado de lado
una serie de valores antes fundamentales
que hoy parecieran estar asociados con la
sistematizacion, la respuesta inmediata,
la dindmica del servicio, la atencion al
cliente, la estadistica, etc.; todos concep-
tos altamente valiosos pero que considero
nos han hecho perder de vista un par de
baluartes innegociables que deberfan ser
la capacitacién y/o la formacién técnica,
y la empatia con el Asegurado.

Queda claro que si medimos la satisfac-
cién desde el punto de vista de quien pa-
deci6 un siniestro, la mejor opcién estaria
representada por el pago retributivo de la
pérdida en consonancia con su reclamo y
en el menor tiempo posible. Sin perjuicio
de ello, planteado desde la ptica de la
Aseguradora, considero que el pardmetro
de medicién deberia estar fundado en el
cumplimiento objetivo de una atencién
agil, técnica y eficiente con ajuste a las
condiciones del contrato de Seguro; res-
puesta que solo se podria brindar a través
de la intervencién de Peritos Liquidadores
idéneos y profesionales.

A modo de ejemplo me permito sefialar
que avalar el pago de un siniestro a “sim-
ple vista”y/o con el solo “visado” de pape-
les es tan sencillo como poco profesional,
y en verdad solo deja conforme a una de
las partes.El desafio es practicar una li-
quidacién en tiempo y forma, con el co-
rrespondiente ajuste técnico en base a las
coberturas del contrato, y atin cuando arro-
jase un resultado indemnizatorio inferior
al esperado por el Asegurado poder cul-
minar la gestién con un apretén de manos.

EUNDADA 8 1937

AALPS

Asociacién Argentina de
Liquidadores y Peritos
de Seguros

Asi lo aprendi de quien fuera mi maestro y
siempre intento explicarlo a los que se ini-
cian en esta hermosa profesion y a quienes
nos toca formar.

Por eso la importancia del Perito Liquida-
dor, en un rol que es esencial para el opti-
mo funcionamiento de la actividad asegu-
radora, y mds precisamente al desempefiar
un papel protagénico en el momento mds
traumdtico para el Asegurado que es
cuando enfrenta un siniestro. Asimis-
mo y en simultdneo, se da una situacion
igualmente crucial para el PAS, que debe
acompaiiar y demostrar en los hechos que
su asesoramiento estuvo a la altura, y por
sobre todo para la Aseguradora, que tiene
que responder con la solvencia esperada y
respaldado en la confianza e idoneidad de
ambos actores que hasta entonces han sido
sus representantes.

Tal vez estemos equivocados al pensar que
en verdad somos “socios estratégicos” de
las Aseguradoras, porque una ‘“sociedad”
como tal implica partes equiparables, y la
realidad demuestra que la abismal asime-
trfa entre quienes prestamos este servicio
y quienes lo demandan es tan contundente
que hace muy dificil tender puentes de en-
tendimiento con cierto marco de igualdad.
En resumidas cuentas, no es hora de ca-
pitular sino de insistir en nuestra prédica
de que el mejor servicio siempre estard
asociado con las habilidades, el conoci-
miento técnico y la aplicacion de mayores
recursos para la gestion de liquidacion, y
que apostar a ello serd un incentivo para
jerarquizar el ejercicio profesional.-
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SPONSORS PLATINO

. ALLIANZ ARGENTINA COMPANIA DE SEGUROS S.A.
AIII anz Domicilio: Av. Corrientes 299 (C1043AAC) CABA.
Teléfonos: (011) 4320-3800 / 01

Pagina Web: www.allianz.com.ar

SEGUROS SA. Domicilio: Av. 51 N2 770 - (BI90OOAWP) - La Plata - PBA.
Teléfonos: (0221)429-0200
Pagina web: www.fedpat.com.ar

FEDERACION PATRONAL SEGUROS S.A.
4@ FEDERACION PATRONAL

GRUPO SANCOR SEGUROS

Domicilio: Ruta Nacional n® 34 Km. 257
gEAGNUCR%E (2322) SUNCHALES - SANTA FE -

Teléfonos: (03493) 428-5000

Pagina web: www.sancorseguros.com.ar

...- @ HECTOR MARTINEZ SOSA S.A.
JoED ® Domicilio: Av. del Libertador 174 - (BI638BEN) - Vicente Lépez - PBA
;"oas';'"ez unibroker Teléfonos: (OM) 4849-9200

asesores asistencia

de sequros asequradora Pagina web:www.unibroker.com.ar

I SEGUROS BERNARDINO RIVADAVIA COOP. LTDA
SEGUROS Domicilio: Av. 7 N 755 (B190OOTFV) La Plata - PBA.
RIVADAVIA Teléfonos: (0221)513-3200

Pagina web: www.segurosrivadavia.com

SPONSORS ORO

GALENO SEGUROS S.A.
GALENO Domicilio: Elvira Rawson de Dellepiane 150 - Piso 1
e (CN1O07DBD) CABA.

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

GRUPO ASEGURADOR LA SEGUNDA
z e ——— Direccién: Brig. Gral. Juan Manuel de Rosas 957 -
EESSITTHLEY  (S2000CCE) - Rosario - Pcia. de Santa Fe
Pagina Web:www.lasegunda.com.ar
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Grupo
San Cristébal

SAN CRISTOBAL SEGUROS

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

Pagina web: www.sancristobalseguros.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

O

LA PERSEVERANCIA
SEGUROS

LA PERSEVERANCIA SEGUROS S.A.

Domicilio: Colén 99 esq. Betolaza - Tres Arroyos
(B7500) - Pcia. de Buenos Aires

Teléfonos: (02983) 43-0780

Pagina web: www.lps.com.ar

LIBRA

Compania de Seguros

LIBRA COMPANIA 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 2 (CIO02ABA) - CABA.
Teléfonos: (011)4331-2320

Pagina web: www.afianzadora.com.ar

47w}

SEGUROS

ATM SEGUROS

Domicilio: Florida 833 - (CIO05AAQ) - CABA
Teléfono: 0810-345-0491

Pagina Web: www.atmseguros.com.ar
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COLON COMPANIA DE SEGUROS S.A.

L4
Q COLON Domicilio: Alicia Moreau de Justo 170 Pisos 3° y 4° -

COMPARIA DE SEGUROS <CHO7AAD> - CABA
Teléfono: 0810-222-6566
Pagina Web: www.colonseguros.com.ar

= z IKE ASISTENCIA ARGENTINA S.A.
% I |< ASBEQ%? Domicilio: Manuel Ugarte N2 1674 - Piso 42 - (1428) CABA.
Teléfonos: (O11) 4136-0600

Pagina web: www.ikeasistencia.com.ar

pﬁm; INTEGRITY SEGUROS S.A
/—I- Domicilio: Av. Paseo Colon 357 - (C1063ACD) - CABA
INTEGRITY Teléfono: (O11) 4104-0000

SEGUROS Pagina Web: www.integrityseguros.com.ar

MAPFRE ARGENTINA SEGUROS S.A.

Domicilio: Alférez Hipolito Bouchard 4191 - Piso 7
(B160O5BNA) Munro - PBA.

Teléfonos: (011)4756-1211

Pagina Web: www.mapfre.com.ar

W)S Domicilio: Junin 191 Piso 10° - (S2013DJC) - Rosario - Pcia. de Santa Fe
Teléfono: (0341) 527-4727
Pagina web: www.previncaseguros.com.ar

Previnca PREVINCA SEGUROS S.A.
eguros

RS 4 NEUMATICOS Y SERVICIOS

/R?§4 Domicilio: Av. Andres Rolon N2 338 (B1642BIQ) San Isidro - PBA.

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

SPONSORS ESPECIALES

——— CARUSO COMPANIA ARGENTINA DE SEGUROS S.A.
CARU > Domicilio: Av. Corrientes 617 - (C1043AAG) - CABA
eyt Teléfono: 0810-222-3535
Pagina Web: www.carusoseguros.com.ar
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.
~2Digna

Seguros

DIGNA SEGUROS S.A.

Domicilio: Lugones 4239 - (C1430 EDG) - CABA
Teléfono: (O1) 7543-9144

Pagina Web: www.digna.com.ar

F.A.P.A.S.A

Domicilio: Chacabuco 77 Piso 3° - (CIO69AAA) - CABA
Teléfono: (O11) 4343-0003

Pagina Web: www.fapasa.org.ar

H

HOLANDO

— SEGUROS —

LA HOLANDO SUDAMERICANA S.A.
Domicilio: Sarmiento 309 - (C1041AAG) CABA.
Teléfonos: 4321-7600

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/

VICTORIA.
SEGUROS

Grupo Bagé

AUSPICIOS

A Rsociacion Argentina
ARPAS

e Productores

\ , flsesores de Sequros

VICTORIA SEGUROS S.A.

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

Pagina web: www.victoria.com.ar

AAPAS - ASOC. ARGENTINA DE PRODUCTORES DE SEGUROS
Domicilio: Bolivar 332 Piso 4°- (CI0O66AAH) - CABA

Telefono: (O11) 5263-3018

Pagina web : www.aapas.org.ar

ADMIRALTY SERVICES S.A.

ABOGADOS - LIQUIDADORES DE AVERIAS

ALS ADMIRALTY SERVICES

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

Teléfonos: 4331-4324

Pagina web : www.admiraltylaw.com.ar.
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ClO BROKER DE SEGUROS

Domicilio: Leandro N. Alem 2902 (7600) Mar del Plata - PBA.
Telefonos: 0810-333-8343

Pagina web : www.cioseguros.com.ar

CRV GROUP S.A.

Domicilio: Av. Luis M. Campos 1301 (1426) CABA
Teléfonos: 011-5365-5555

Pagina web: www.crvgroup.com.ar

Cubus’

BROKER DE SEGUROS

CUBUS BROKER DE SEGUROS

Domicilio: Cordoba 2531 Entrepiso - (2000) Rosario
Pcia. De Santa Fe

Teléfonos:0341 - 4466700

Pagina web : www.cubusbroker.com.ar
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Global Solution Broker S.A.

Innavacion en Servicios al Productar de Segures

"’

GLOBAL SOLUTION

Domicilio: Tucuman 840 - Piso 4 - (1049) CABA.
Teléfonos: 5352-5252

Pagina web : www.gsbroker.com.ar

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

GONZALEZ-SANTOIANNI ASOC.

Domicilio: Vuelta de Obligado 2596 piso 5 CP1428 CABA.
Teléfonos: (O11) 4781-1891 / 4788-3025 / whatsapp: +54 9 11 6236-5147
Pagina web: www.gonzalezsantoianni.com.ar

MEAR

ORGANIZADOR DE SEGUROS

MGR ORGANIZADOR DE SEGUROS

Domicilio: 25 de Mayo 1258 - (M5500EUZ) - Mendoza - Pcia. de Mendoza
Teléfonos: (O11) 15-5654-1512 / 15-5000-6686

Pagina web: www.grupomgr.com.ar

Bodenheimer y Asociados

IBA Latinoamérica SRI

IBA LATINOAMERICA

Domicilio: Viamonte 332 Piso 3° Of. 24 - (C1053ABH) - CABA
Teléfono: (O11) 5272-4437

Pagina web: www.iba-latinoamerica.com

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

Pagina web: www.lea-global.com



MAGIS CONSULTORES EN SEGUROS

MAG'S Domicilio: Olavarria 2530 - (B7600ELH) Mar del Plata - PBA
Teléfonos: (0223) 486 4446
Pagina web : www.magis.com.ar

&Y 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

CONSULTORES EN SEGUROS

MG PERITAJES
MG Domicilio: Dr. Favaloro 924 - (E3100) - Parana - Pcia. de Entre Rios
PERITAJES

Teléfono: (03434) 52-2042
Pagina web : www.mgperitajes.com.ar

MIW BROKER DE ASISTENCIAS AL VIAJERO

MIW BROKER Domicilio: Del Barco Centenera 837 - (B1642DOC) - San Isidro - PBA
Teléfono: 15-5576-7899

www.instagram.com/miwbroker

NASSIVERA LANZA
NASSIVERA LANZA Domicilio: Entre Rios 2187 Piso 42 - (B7600EDM) - Mar del Plata - PBA
LIQUIDACINES BE SiMIETROS T Teléfono: (0223) 492-1745

Pagina Web: www.nassiveralanza.com

NEWLEADERS CONSULTORES EN SEGUROS
Domicilio: Viamonte 454 Piso 7° Of. 13/14 - (CI053ABJ) - CABA

I]CW]CadCI'S% Teléfono: (O11) 4516-0506

CONSULTORES EN SEGUROS Pagina Web: www.newleaders.com.ar

PEVERELLI PEVERELLI-CAPUTTO ASESORES DE SEGUROS
ITTO Domicilio: Av. Chacabuco y San Martin - (B6734BHA) Rawson - PBA
: Teléfono: (O11) 5577-9901/02/03
Pagina Web: peverellicaputto.com.ar

S & C BROKER DE SEGUROS
& Broker Domicilio: Camila O"Gorman 412 - Piso 18 - Puerto Madero - (1107) CABA.
de Seguros Teléfonos: 5263-7500
Pagina web: www. scbrokerdeseguros.com

SOFTEAM
N Domicilio: Calle 4 N° 505-599 - (B1906DVK) - Tolosa - PBA
‘ s=remm= [eléfonos: (0221) 504-9900

Pagina Web: www.softeam.com.ar
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¢EL CLIENTE EN EL CENTRO?

jEL CLIENTE EN EL CENTRO!

LOS GRANDES OBJETIVOS PARA BRINDAR UN SERVICIO
INNOVADOR Y DE CALIDAD ESTAN ENUNCIADOS Y HAY GRAN
COINCIDENCIA SOBRE ELLOS. SIN EMBARGO, EL CAMINO A
RECORRER PARA LOGRARLO SUELE SER ESPINOSO Y OBLIGA A

MARCHAS Y CONTRAMARCHAS.

Existe una marcada coincidencia sobre los
objetivos a alcanzar para una mejor aten-
cion de los clientes.

Podemos expresarlos con muchas frases
o ideas, como la del titulo de esta nota o
ser mds explicitos. Podemos ensayar algo
como lo siguiente, que palabras mds o me-
nos, resume el pensar de la gran mayoria
de los profesionales con los que habitual-
mente intercambiamos opiniones:

Alcanzar la satisfaccion
del cliente mediante una
experiencia y calidad de
atencion de alto nivel, con
el fin de fidelizar y que
valore el servicio prestado,
que simultdneamente
debe brindarse con precio
y rentabilidad que haga

el negocio conveniente y
sostenible.

Esta podria muy bien ser la misién que
sintetice la razén de ser de cualquier pro-
ductor, broker de Seguros u Organizacién
de Seguros. También de una aseguradora.
Por supuesto, existen diversos caminos
para lograr esos objetivos. Debemos acep-
tar como hecho de la realidad que el con-
junto de metas a alcanzar para “entrar a
la cancha y no ir al descenso” se ha ido
elevando.

Si nos centramos en el productor de segu-
ros -aunque la misma idea aplica a todos
los actores del mercado asegurador-, po-
demos decir que afios antes era suficiente
su conocimiento de seguros, un maletin
con las condiciones y elementos de coti-
zacién de las empresas representadas y la
inteligencia de tocar las puertas apropia-
das, para asf tener un desarrollo comercial
exitoso.

Si bien ese modelo no ha desaparecido y
tiene su cuota de relativa efectividad, es
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claro que es cada vez menos eficiente. Y
debemos recordar que la realidad, desde
siempre pero en un nuevo escenario, viene
marcada por la expectativa del cliente, no
por lo que el profesional presuma. Sentir
que se da un buen servicio no vale si el
cliente no piensa lo mismo.

El conjunto de expectativas de las nuevas
generaciones, ademds de la
empatia y buen asesoramiento
que son condicién esencial;
incluye medios modernos de
comunicacion, practicidad,
altos niveles de efectividad,
contacto personal cuando es
necesario. Es decir que el trato
personal no puede desaparecer.

Si tengo que resumir esa ex-
pectativa del cliente moderno
como un factor clave de éxito,
sin duda digo: el cliente quiere
recibir un servicio de calidad
y que respeten su tiempo y su
dinero. El orden de prioridad
de los factores no me animo a
afirmarlo, pero si puedo afir-
mar que el crecimiento de la
valoracion del tiempo personal
en los jovenes, que desean mu-
cho més disfrutar que hacer trdmites, es un
cambio evidente en cualquier andlisis de
las claves de éxito.

Los clientes modernos no hacen cola, no
hacen varios llamados para obtener una
respuesta; comparan rapido y deciden ra-
pido. La fidelidad solo es el resultado de
que, en ese ciclo de comparacién, nuestra
propuesta de servicio gane una vez mds.
Peso tiene, obviamente, lo que se haya
hecho bien antes; pero no es el unico para-
metro que se tendrd en cuenta.

Es importante responder la pregunta
(Quién es el cliente? En el caso de un
productor serdn los asegurados; pero en
el caso de un Organizador serdn sus pro-

>
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ductores y el nivel de satisfaccion de ellos
vendrd de la mano de en qué medida se los
ayuda a desarrollar su negocio y alcanzar
la satisfaccion de sus propios asegurados.
Estd claro hoy que “saber, el maletin y
buenos zapatos” ya no es suficiente. Se
requieren medios digitales para hacer mas
simple la vida al cliente, para lograr resol-
ver un cada vez mayor nimero de accio-

ING. EDUARDO GALEAZZI, DIRECTOR DE
SOFTEAM SISTEMAS

nes on-line, manteniendo la posibilidad de
un contacto directo cuando el cliente con-
sidera que eso es necesario. También para
ser mds eficientes y mantener los niveles
de rentabilidad que hagan viable el nego-
cio en un escenario donde la competencia,
la bendita macroeconomia y la lucha de
precios no permiten los mdrgenes de an-
tafio. Y eso, indefectiblemente, requiere
poder atender mds clientes que antes, y a
su vez, mejorando los niveles de atencidn.
Eso solo puede lograrse con tecnologia.
El “ser digital” del cliente, debe ser acom-
paiiado por el “ser digital” del asesor.

egaleazzi@softeam.com.ar
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ORGANIZACI()N MANZOLIDO (LOBOS)
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QUE LARGO FUE EL
CAMINO, PERO HE LLEGADO
AL LUGAR QUE YO QUERIA

COMO HACEMOS LO QUE HACEMOS

Como Liquidador de siniestros y especia-
lista en el control del fraude en Seguros,
planifiqué acciones hace mucho tiempo
cuando conoci la Programacion Neurolin-
giiistica por el afio 1998. Tracé un camino
con objetivos que se fueron cumpliendo,
partiendo de un estado actual a un estado
deseado. Hoy este estado deseado me ubi-
ca en una maduracion de mi profesion que
es donde queria llegar.

En la linea de tiempo entre el estado actual
y el estado deseado, fueron apareciendo la
tendencias del mercado y con toda la expe-
riencia acumulada en mas de 30 afios, en
julio de 2019 fundamos Nassivera.Tech,
una Startup enfocada en Neurociencias,
Seguros y Tecnologia. Nuestro modelo de
negocio digital se fortalecié con nuevas
herramientas y disciplinas como el Coa-
ching Ontoldgico. Aqui es donde junto
con la PNL potenciamos nuestro modelo
de trabajo y nos destacamos en la manera
particular de hacer las cosas. Luego vino
la pandemia y todo cambid, pero estamos
ya preparados.

Los mecanismos de control del fraude se
fueron potenciando con el uso de la tecno-
logia y la Inteligencia Artificial. Nos su-
mamos al cambio y fortalecimos la mayor
tecnologia humana con la Programacion
Neurolingiiistica y el Coaching Ontoldgi-
co que es una rama especial que se orienta
al “Ser”y al “Lenguaje” y entendemos

CREA
| REALIDADES §

QUE SUCEDAN

llustracion 1: Crédito de la imagen: Escuela
Argentina de PNL y Coaching.
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LAS COSAS J

que este lenguaje, ademds de describir las
cosas o describir un siniestro, también
hace que sucedan cosas. El lenguaje es ac-
cién y crea nuevas realidades. Es asi que
somos especialistas en “Entrevistas de in-
vestigacion y andlisis cognitivo”.

Los seres humanos somos contadores de
historias, de las mds variadas, por medio
del lenguaje y en alguna oportunidad ocu-
rre el imprevisto siniestro que a veces, no
es tan imprevisto. Ahf entra al juego Nas-
sivera.Tech con un modelo de gestion no-
vedoso. Esas historias se transforman en
conversaciones donde por medio de ese
lenguaje, contruimos nuevas realidades,
escuchamos las afirmaciones, declaracio-
nes y juicios del cliente, indagamos en el
lenguaje. Si la situacién no fue vivida, po-
demos saberlo y actuar en consecuencia.

Nuestro equipo, con un modelo de trabajo
virtual y digital, llega al cliente por medio
del teléfono y es ahi donde se viven todos
los postulados del Coaching Ontologi-
co: “Interpretamos a los seres humanos
como seres lingiiisticos”, “Interpretamos
al lenguaje como generativo” e “Inter-
pretamos que los seres humanos se crean
a si mismos en el lenguaje y a través de
éer.

Por lo tanto, “no sabemos como las cosas
son, solo sabemos como las observamos
o como las interpretamos. Vivimos en
mundos interpretativos”. “No solo actua-
mos de acuerdo a como so-
mos (y lo hacemos), también
somos de acuerdo a como
actuamos. La accion genera
ser. Uno deviene de acuerdo
a lo que hace”.

De esta manera, al investi-
gar un siniestro, de cualquier
rama, llegamos al cliente
para conversar y de este en-
cuentro devienen situaciones
que muchas veces no tienen
que ver con la indemniza-
cion del reclamo al detectar
una falsa denuncia. Este tra-
bajo es digital/virtual y algu-

NASSIVERA LANZA

ANALISIS NEUROLINGUSTICO DE INCIDENTES
LIQUIDACIONES DE SINIESTROS

nas veces se complementa con trabajo de
campo. Toda investigacién siempre par-
ten de conocer la narrativa de la persona
involucrada, los testigos y resguardar la
evidencia digital. Estos procedimientos
requieren de un conocimiento amplio de
todo el ecosistema, sabiendo como fue
cambiando el usuario que actualmente
en la red 3.0 pasa a ser “Prosumidor”

JOSE LUIS NASSIVERA
LANZA

ya que no solo consume contenido, si no
que lo producen. Las generaciones de
consumidores fue cambiando y aparecen
nuevos jugadores en esta red a los cuales
tenemos que llegar de todas las formas po-
sibles para poder investigar un siniestro.
Al hacerlo debemos conocer muy bien el
“riesgo asegurado”. Hacer preguntas ade-
cuadas y saber cémo funcionan las cosas.
Podemos conversar sobre eventos con
maquinarias, automéviles, celulares, no-
tebook, instrumentos profesionales y toda
una gama de bienes que son factibles de
sufrir un siniestro.

La investigacion de siniestros debe acom-
paiiar estos cambios de la tecnologia y en



especial saber como compartir los conte-
nidos multimedia, hipertextules y trans-
media donde una investigacién comienza
en un informe en pdf, el audio se comparte
en un servidor, puede seguir en lared y al
hacerlo esta misma investigacion se puede
actualizar en tiempo real. El contenido es
el protagonista de la nueva informacioén.
El investigador digital debe conocer como
hacer blog por ejemplo en la aplicacion
wordpress, llegar al consumidor de esos
resultados de manera distinta. Nosotros lo
hacemos mediante “podcast”, contamos
una historia, la historia del cliente. Todo
se resguarda para reutilizarse por largo
tiempo, por eso, lo que se dijo, se dijo y
ahi esta ese audio para probarlo. En el tra-
bajo de campo hay que tener presente la
“investigacion mévil” al mejor estilo de
un periodista, entrevistar, grabar, obtener
fotos, videos y todo ese contenido com-
partirlo en tiempo real.

El Coaching Ontolégico nos permite, por
medio de preguntas, cambiar el “observa-
dor” que estd siendo el cliente hasta ese
momento y descubrir lo que no estd a la
vista y se quiere ocultar. Al lograr cambiar
de observador, podemos llegar al momen-
to de la deteccion de un falsa denuncia,
total o parcial y concluir la gestién de ma-
nera no traumatica.

Hasta aqui hablamos de la persona que su-

fre un evento con su poéliza de seguros y
falta el protagonista principal: la persona
que se dedica a la deteccion de fraudes,
el investigador, liquidador o empleado de
una aseguradora. Aqui entendemos que el
éxito de una empresa se produce cuando
hay un cambio transformacional en sus
miembros. Este cambio lo proponemos
analizando los “condicionantes de la ac-
cion humana”: El modelo O.S.A R. (Ob-
servador, Sistema, Acciones y Resultado).
Comenzando por analizar los resultados
que estamos obteniendo y si no estamos
conformes, podemos modificarlos. Aqui
es donde el Coaching Ontologico aporta
una nueva mirada.

Se inspira en el pragmatismo filoséfico
norteamericano, corriente filoséfica que
busca no distanciar la filosofia de la prac-
tica, no quedarse en lo académico y ver
que valor tiene un planteamiento distinto.

Comienza dando prioridad a los resul-
tados, como vivimos en funcién de los
resultados, no en funciéon de los cono-
cimientos y las intenciones, si no de los
resultados. Honramos los resultados. Es
el criterio fundamental que me va orien-
tando. La transformacion es un resultado,
el éxito en la deteccion de fraudes es un
resultado; en definitiva, la felicidad es un
resultado.

Si son tan importantes los resultados nos
tenemos que preguntar qué genera esos re-
sultados. Hay uno que nos compete direc-
tamente: “Las acciones que tomamos”.
La accién es lo que produce los resultados
que obtenemos.

(Cudles son los factores que intervienen
en las acciones que condicionan los resul-
tados?:

Visibles:

1. Las predisposiciones bioldgicas: sélo
podemos hacer lo que la biologia nos
permite.

2. Capacidad de adquirir competencias
nuevas, de aprender de otros

3. Los instrumentos, la tecnologia que
usamos.

4. Los factores emocionales que acom-
pafian mi actuar, desde qué emocién
encaro las acciones

5. La forma particular de cémo hago lo
que hago. Lo hago a mi manera, lo
hago distinto al resto y esto incide en
los resultados.

No visibles:
1. El observador que somos.
2. Los sistemas en los que nos hemos
desenvuelto.

Mientrar termina de leer este articulo,
(,cémo estdn sus emociones?

NASSIVERA.TECH

SEGURIDAD GLOBAL, LOGICA Y ESTRAT,EGICA
LIQUIDADORES DE SINIESTROS Y AVERIAS

jose@nassivera.tech - www.nassivera.tech
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LA COBERTURA DE ROBO EN EL
TRANSPORTE TERRESTRE DE
MERCADERIAS

Por el Dr. Gustavo Pablo YUSTI (*)

El principio de responsabilidad del trans-
portador terrestre de mercaderias se en-
cuentra consagrado por el Cédigo Civil
y Comercial de la Nacién Argentina, y
como se ha dicho regula los hechos gene-
radores de responsabilidad del transporta-
dor, pero de igual modo contempla ciertos
casos donde el transportador puede ex-
culparse eximiéndose de responsabilidad
ante dafios o perdidas.

En especial los hechos eximentes de res-
ponsabilidad estdn dados por la respon-
sabilidad del cargador. En ese sentido el
régimen legal dispone que “El cargador
debe declarar el contenido de la carga,
identificar los bultos externamente, pre-
sentar la carga con embalaje adecuado,
indicar el destino y el destinatario, y en-
tregar al transportista la documentacién
requerida para realizarlo. Si se requieren
documentos especiales, el cargador
debe entregarlos al porteador al mis-

mo tiempo que las cosas a trans-
portar.”

De igual modo es responsabili-

dad del cargador ... los dafios

que sufran el transportista,

otros cargadores o terceros,

que deriven de la omisién o la
inexactitud de las indicaciones

o de la falta de entrega o de la
irregularidad de la documenta-

cién. En materia de culpa del car-

gador o de un tercero. Si el transpor-

te no pudo ser iniciado o completado

o la entrega no puede ser efectuada por
el hecho del cargador, o de un portador
legitimado del segundo ejemplar de
la carta de porte o de la guia, o del
destinatario, el transportista tiene de-
recho al precio o a una parte propor-
cional de éste, segiin sea el caso, y al
reembolso de los gastos adicionales
en que haya incurrido.

Para el transporte con reexpedicién de
las cosas, si el transportista se obliga a
entregar la carga a otro porteador y no
acepta una carta de porte hasta un destino
diferente al de tal entrega, se presume que
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sus responsabilidades como transportista
concluyen con ella, sin otras obligaciones
adicionales que la de emplear una razona-
ble diligencia en la contratacién del trans-
portista siguiente.

Parrafo aparte merece el caso de robo de
los bienes transportados. En la Argen-
tina es frecuente la perdida de merca-
derfas como consecuencia del robo por
delincuentes portando armas de fuego
mientras el medio transportador de la car-
ga se dirige por las rutas o vias desde el
punto de origen al de destino de los efec-
tos. Esta modalidad delictiva se conoce
como pirateria del asfalto. Estos hechos
de robo eran en el pasado considerados
como eximentes de responsabilidad en
favor del transportista como de FUERZA
MAYOR.

DR. GUSTAVO PABLO YUSTI, SOCIO SENIOR

EN ALS ADMIRALTY SERVICES S.A.

Recordamos que para que proceda un
eximente de responsabilidad fundado
en la fuerza mayor, el hecho debe ha-
ber resultado IMPREVISIBLE o siendo
PREVISIBLE ha sido INEVITABLE por

el sujeto pasivo de responsabilidad. Sin
embargo, y dada la asiduidad en la ocu-
rrencia de estos hechos, los tribunales ar-
gentinos finalmente han entendido dejaba
de ser un hecho imprevisible (me refiero
al robo bajo la modalidad de pirateria
del asfalto), y por tanto deberia este para
poder eximirse de la responsabilidad,
probar debidamente que habria tomado
las medidas necesarias para prevenir el
ROBO de modo que pueda exonerarse de
la responsabilidad. Las medidas necesa-
rias para prevenir el hecho delictivo, ex-
cedfan con simplemente contratar un ve-
hiculo de custodia por seguimiento, sino
que debe de haber tomado las medidas
de seguridad en su logistica, manejo de
la informacidn, rutas y desvios, detencio-
nes programadas, y principalmente eva-
luacién de las medidas de seguridad en
funcioén del riesgo ha que se encontraba
expuesto el viaje y transporte de la mer-
caderfa a su riesgo y cargo (rutas — hora-
rios — tipo de mercaderia — valor de la
carga — choferes designados — etc.).

La tecnologia evoluciona las nor-

mas, es una frase frecuentemente

escuchada en el marco del dere-

cho del transporte en general.

La evolucién de los vehiculos

de transporte cualquiera sea el

medio del que se trate ha gene-

rado la necesidad de modificar

las normas de modo que pueda

adecuarse a las nuevas relaciones

juridicas. En materia de seguros,

por supuesto la modificacion de los

riesgos a que se encuentran expuestos

los vehiculos de transporte y su carga,

también generan la necesidad de adecuar
las coberturas que se ofrecen.

Los riesgos que a que se encuentran
expuestos los transportes de cosas se
ven directamente afectados por las
nuevas tecnologias, en especial las
que hacen al control y seguimiento per-
manente y constante de los medios trans-
portadores y su carga, que permiten dar
mayor trazabilidad a la logistica y control
de los viajes.

Es asi que hace algunos afios con la apa-



ricién de nuevas tecnologias, los sujetos
involucrados en la cadena del transporte
han involucrado empresas especializadas
en el control y como se ha dado en lla-
mar gerenciamiento de la seguridad en el
transporte. Estos controles han actuado
de modo preventivo disuadiendo algu-
nos eventos danosos, e incluso de manera
efectiva recuperando por ejemplo carga-
mentos sustraidos en casos de robos. La
eficacia practica del uso de estas nuevas
tecnologias de control y seguimiento se
han dispuesto incluso como cargas en los
contratos de seguros, exigiendo a los ase-
gurados protejan su cumplimento.

En ese sentido, es que los aseguradores
han involucrado como garantia o condi-
cién de cobertura para el caso de otorgar
la ampliacién al robo de la mercaderia
transportada ciertas cldusulas de custodia
por seguimiento armado de personas fisi-
cas, pero agregando a esa carga la utiliza-
cién de medios satelitales o electrénicos
de seguimiento. Si bien existen clausulas
tipo como para el mercado de seguros ar-
gentino, por supuesto como suele ocurrir
con estas condiciones particulares de co-
bertura, se han ido adaptando conforme el
avance de las tecnologias y a medida de
cada cobertura especificamente brindada
por el asegurador.

Pero es importante destacar que no solo
han colaborado estas nuevas tecnologias
en los casos de robo de mercaderia en
transito, sino que también son de gran
utilidad para el control de rutas, deten-
ciones, asistencia mecdnica, condiciones

de carga y estiba, control de sistemas de
temperatura controlado, carga y descarga,
entre otros.

Actualmente el mercado de seguros en la
Argentina ofrece amplias coberturas para
el transporte de mercaderias via terrestre.
Sin embargo, y pese a la experiencia que
han adquirido los aseguradores en las ul-
timas décadas en las operaciones logisti-
cas, realmente el riesgo mas importante
y frecuente a que se encuentran expues-
tas las cargas transportadas sigue siendo
la perdida de la carga por Robo, bajo la
modalidad conocida como pirateria del
asfalto. En ese sentido, y de acuerdo con
la opinién de los tribunales argentinos,
entienden que el robo de mercaderias
bajo esa modalidad, principalmente por
su frecuencia, ha dejado de ser un hecho
imprevisible para los transportistas, y por
tanto para eximirse de su responsabili-
dad cuando ocurre un caso como el que
mencionamos, deben de demostrar ha-
ber tomado los recaudos necesarios para
proteger la mercaderia. Es asi que han
tomado desde fines del siglo pasado, gran
relevancia los medios fisicos y electréni-
cos para el control y seguimiento de las
cargas transportadas. Los aseguradores,
se han hecho eco de esa situacién y han
profundizado la exigencia de esos medios
de seguimiento de la mercaderia como la
carga mas importante prevista en la pdliza
de seguros. Este control lo han transferido
a empresas especializadas en esa tarea.

Consecuentemente lo que en un primer
momento era un complemente de la pé-

liza de seguros, se han transformado ac-
tualmente en la principal preocupacién
de los transportistas y dadores de carga,
quedando entonces el contrato de seguros
o la péliza, como un complemento de los
controles de riesgo (estas empresas que se
han denominado especialmente gerencia-
dores o administradores de riesgo). Las
primas o costo de los seguros entonces se
han visto diezmados en términos econé-
micos por las enormes sumas de dinero
que los sujetos involucrados en el trans-
porte se han visto obligados a erogar para
cubrir sus necesidades de seguridad por
seguimiento, debido a estas empresas que
en la practica gerencian o administran los
riesgos (riesgos que al final del dia, son
las aseguradoras quienes terminan indem-
nizando).

Es asi como en opinién del suscripto el
gran desaffo que tienen las empresas ase-
guradoras argentinas y especialmente los
intermediarios asesores en la propuesta
y confeccién del contrato de seguros, es
la de involucrarse directamente con la
administracién del riesgo, utilizando las
nuevas tecnologias y sus amplios cono-
cimientos en el mercado involucrdndose
directamente en manejo del negocio pro-
pio que es propio del sector asegurador,
fidelizando la relacién con los asegurados
e incrementando las primas de su cartera.

(*) Abogado, especialista en Derecho de
Transportes, titular de ALS Admiralty
Services S.A.

ADMIRALTY SERVICESS .A.

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

www.admiraltylaw.com.ar

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE" - 2022

61



62

MAJOSEG RED DE
PRODUCTORES

Visitamos las renovadas oficinas de Majo-
seg y alli conversamos con José Luis Lo-
renzo (Presidente) y Mario José Campos
(Vicepresidente).

JLL: UN PLACER COMO SIEMPRE Y
MUY CONTENTOS DE PODER CON-
VERSAR CON USTEDES EN EL ANO
DE LOS 20 ANOS DE VIDA DE ESTA
ORGANIZACION QUE TANTO QUERE-
MOS.

MIJC: Estamos muy contentos de llegar a
un mojon de 20 afios, que no es poco.

TDS: COINCIDIMOS CON ELLO Y JUS-
TAMENTE EN ESTOS 20 ANOS DE LA
EMPRESA VEMOS ESTAS RENOVA-
DAS OFICINAS, QUE SE VEN MUY
LINDAS; COMENCEMOS POR CONO-
CER COMO SE GESTO MAJOSEG.
JLL: Por mucho tiempo ambos fuimos
funcionarios de seguros; en algin momen-
to decidimos ver si podiamos hacer algo
que tantas veces vimos con amigos nues-
tros, el crear una organizacién de seguros
y un dia nos decidimos y nos lanzamos.
Tuvimos una empresa -la Mercantil Andi-
na-, que nos dio una mano muy grande, se
formo esto y gracias a Dios pudimos cre-
cer aflo a aflo, despacito pero constante-
mente y llegamos a lo que somos hoy, una
linda organizacién de 20 afios de vida, que
sigue teniendo a casi todos los producto-
res que empezaron con nosotros y mucha
gente nueva que se va acoplando mds que
nada por efecto del boca a boca.

TDS: MARIO, UNA COSA ES SER EM-
PLEADO DE UNA COMPANIA Y OTRA
MUY DIFERENTE ES ESTAR AL FREN-
TE DE UNA ORGANIZACION JUNTO
CON JOSE LUIS. ;COMO FUERON
ESOS COMIENZOS?

MIJC: Fueron buenos; yo en mi recorrido
tenfa una trayectoria de indole administra-
tiva, técnica y entonces fue relativamen-
te facil organizarnos e interactuar con la
compafifa que nos apoy6 del inicio y que
sigue siendo al dfa de hoy nuestra princi-
pal aseguradora.

Nosotros tenemos una forma estable de
proceder. Tenemos empleados que tienen
18/19 afios de antigiiedad, es decir que nos
acompaiiaron casi desde sus inicios y tam-
bién tenemos muchos productores que nos
acompaiian desde nuestro comienzo.

TDS: ES TODO UN LOGRO Y HACE 2
DECADAS ERA TODO MUY DIFEREN-
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TE A LO QUE OCURRE HOY, EN DONDE
HAY UNA GRAN CANTIDAD DE OR-
GANIZACIONES DE SEGUROS. ;QUE
CREES QUE DISTINGUE A MAJOSEG
Y POR QUE EL PRODUCTOR TODAVIA
LOS SIGUE ELIGIENDO COMO SU OR-
GANIZADOR?

JLL: Mientras fuimos funcionarios, pro-
movimos organizaciones; de hecho en
Mercantil Andina empezamos a armar or-
ganizaciones que luego funcionaron exce-
lentemente bien.

Cuando yo digo organizacién hablo de
gente que atiende a los productores en
forma global y le soluciona sus problemas
con las compaiifas. No es solamente vin-
cular productores, sino atenderlos en todo
sentido de la palabra.

Asi lo hicimos desde el primer dia, y
nuestros productores estdn tranquilos que
cuando tienen un problema nos transmiten
ese problema y le buscamos la solucion, la
mejor solucién, lo mds rdpidamente posi-
ble y asi lo seguimos haciendo; gracias a
eso y al boca a boca, cada vez se va aco-
plando mds gente a la organizacién, pero
nunca buscamos cantidad, siempre busca-
mos calidad de productores.

TDS: MARIO, VOS ESTAS MAS EN LA
PARTE ADMINISTRATIVA Y EN ES-
TOS 20 ANOS CAMBIARON ABSOLU-
TAMENTE TODOS LOS PROCESOS. Sl
RECORDAS COMO ERAN AQUELLOS
PROCESOS, COMPARADO CON ESTA
FORMA DE LLEVARLA AHORA, CON-
TANOS LOS PRO Y LOS CONTRA QUE
ENCONTRARAS.

MIJC: Yo creo que hubo una evolucién
inmensa, mds que nada en el aprendiza-
je. Antes existia una interactuacion con la
aseguradora que al productor lo obligaba a
trabajar de una manera.

Yo creo que lo que nosotros hacfamos era
que el productor, que no estaba muy for-
mado en sistema, le haciamos la traduc-
cién y le procesdbamos la operacién para
que €l no sintiera su falta de conocimiento.
Nosotros tenfamos bastante conocimiento
de esa época y creo que nos mantuvimos
bastante agiornados hasta la actualidad.

TDS: ¢(COINCIDEN CON NOSOTROS
CON QUE AQUELLOS QUE VIVIERON
ESA EPOCA TIENEN UN PLUS QUE ES
HABER HECHO LAS COSAS DE UNA
MANERA MUCHO MAS ARTESANAL,
CON LO CUAL AHORA CON LA TEC-
NOLOGIA SE TE FACILITA TODO?

Y
MAJOSEG

RED DE PRODUCTORES DE SEGUROS

MIC: Totalmente. Siempre digo cuando
se te corta la luz, que antes no existia la
computadora y todo lo hacfamos a mano.

TDS: JOSE LUIS COMENTANOS EN
QUE REGIONES ATIENDE MAJOSEG,
PORQUE TIENEN PRODUCTORES
ACA EN CAPITAL Y EN GRAN BUE-
NOS AIRES, PERO TAMBIEN PRESEN-
CIA EN EL INTERIOR DEL PAIS.

JLL: Si. La gran mayoria de nuestros pro-
ductores estdn en Capital Federal, Gran
Buenos Aires y provincia de Buenos Aires,

allf se encuentra nuestra drea fuerte de tra-
bajo, pero también tenemos una creciente
cantidad de productores en el interior del
pais, que son atendidos por las agencias
de las compaiiias con las que trabajamos,
principalmente Mercantil Andina.

TDS: ESO NO INVALIDA QUE SI APA-
RECE UN PRODUCTOR Y DICE: “QUIE-
RO TRABAJAR CON MAJOSEG",
PORQUE ME LOS RECOMENDARON
COMO UNA ORGANIZACION QUE
ATIENDE MUY BIEN AL PRODUCTOR
Y SE ENCUENTRA EN ALGUNA PRO-
VINCIA, LO PUEDEN HACER.

JLL: Si, de hecho tenemos productores
que se atienden en las agencias de Mer-
cantil Andina en muchas provincias y sélo
nos llaman si tienen algtin problema, que
no ocurre gracias a Dios muy a menudo.

TDS: ;QUE NOTAS DE DIFERENTE EN
EL POST PANDEMIA A ESTA FECHA?
¢{COMO VES A TU ORGANIZACION,
SUS EMPLEADOS, LOS CLIENTES Y
LOS PRODUCTORES?
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JLL: Cuando empezé la pandemia en
marzo del 2020 fue todo un terremoto
mental que nos llevé mds de un mes el
solucionarlo, salir a comprar teléfonos y
notebooks, hablar con los empleados y ver
c6mo nos moviamos; realmente pensamos
que iba a ser mucho mads dificil, pero lo
logramos superar.

De a poco nos fuimos acostumbrando y
empezamos a trabajar en forma persona-
lizada dentro de la oficina, y de hecho,
hace ya mds de seis meses que estamos
trabajando en la oficina y los productores
empezaron a concurrir. Les agrada venir, a
veces no por trabajo, sino porque vienen
a tomar un café, a charlar, a consultar una
cobertura. Es un poco el lugar de reunion,
como era antes de la pandemia, para que
se junten en algln dia de la semana y se
conocen entre ellos. Eso nos agrada mu-
cho y nos pone muy contentos.

TDS: ;Y DEL LADO DEL CLIENTE NO-
TAS QUE CAMBIO, QUE ESTA MAS
DEMANDANTE, QUE TIENE MAS
OFERTA Y POR ESO PIDE Y EXIGE
MAS?

JLL: El cliente estd muy demandante. Pri-
mero demanda precio, después la veloci-
dad de respuesta de los siniestros, que a
veces es mds rapido de lo que uno puede
contestar, no sé, en el dia pretenden que le
solucionemos los problemas, que no siem-
pre es posible. Después no comprenden
que el Pafs ha cambiado, que hay falta de
repuestos, que hay problemas con algunos
insumos y se ha complicado un poco la
atencion de los siniestros... si, estd muchi-
simo mds demandante y tiene mucho mds
acceso a las ofertas por Internet.

TDS: ;MARIO, COMO VES AL PRO-
DUCTOR? ;LO VES QUE ESTA RE-
TOMANDO EL RITMO DE VENTAS O
NOTAS QUE ESTA UN POCO ALETAR-
GADO, TRABAJANDO A DEMANDA?
MIJC: No, yo creo que el productor estd
alerta primero en mantener su cliente, dar-
le presencia, porque la pandemia te aislé
de ese trato cotidiano que adorna la rela-
cion técnico comercial.

TDS: O SEA QUE HOY DE ALGUNA
MANERA HAY QUE RECONSTRUIR
ESE VINCULO.

MIC: Exacto, pero creo que lo van logran-
do porque nosotros la devolucién que te-
nemos de los productores es que ya estdn
visitando a sus clientes. Tenemos el agra-
vante de la falta de insumos en siniestros.
Un tema que antes vos lo liquidabas en
dos visitas hoy te lleva cinco u ocho y no
consiguen los repuestos, con lo cual no le
pueden poner valor y la persona que estd
afectada necesita que le arreglen el auto,
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pero eso es comun a todo el mercado, es-
peremos que se solucione.

TDS: YA LO CREO, NO SOLO TENES
QUE HACER UNA VISITA, DESPUES
CONSEGUIR LOS REPUESTOS Y
CUANDO LOS CONSEGUISTE A VE-
CES HAY QUE REAJUSTAR EL PRE-
SUPUESTO PASADO PORQUE CAM-
BIARON LOS VALORES.

MIJC: Si, que trabajar en alta inflacion; no-
sotros ya somos grandes, lo hemos vivi-
do y es muy complicado. Se estd notando
fuerte cuando tenés un siniestro de robo o
de daflos, que tardan tiempo en solucio-
narse, y del taller ya te piden ajustar los
valores porque ni siquiera la gente a veces
cuando tarda mds de un mes y medio o dos
meses, puede reponer el vehiculo que le
robaron. Este es un momento complicado.

TDS: ;COMO VES ESTE MOMENTO

DE MERCADO? ;NOTAS QUE HAY
OPORTUNIDADES DE NEGOCIO,
CREES QUE LA TECNOLOGIA VA A
CORRER DEL CENTRO DE LA ESCENA
DEL PRODUCTOR?

MIC: Mird, hoy la gente busca precios y
nosotros le ofrecemos costos que no son
el mds barato, pero es muy bueno com-
parado con el servicio que le brindamos
con las compaiifas que trabajamos. Hay
mucha volatilidad, asi como algunos se
van de las compaiifas que trabajamos, hay
muchos vienen.

La pdliza mensual, que con hiperinflacién
es una pdliza necesaria para mantener
ajustados los valores, hace que sea mads
volatil el cambio de compaiifa. Y tener ac-
ceso tan rdpidamente a 20, 30, 40 ofertas
de costos de seguro en una sola maquini-
ta y en unos minutos, hace que la gente
busque mds precio. El problema de esto
es que vos te das cuenta en qué compaiiia
estds y quién te atiende, qué productor,
qué organizador y qué empresa, cuando
tuviste un siniestro. Antes de eso, son to-

das iguales.

TDS: ¢{MARIO, COMO IMAGINAS A
MAJOSEG POR LOS PROXIMOS 20
ANOS? ;DONDE LO VES INSTALADO?
(CREES QUE HAY RECAMBIO DEN-
TRO DE LA EMPRESA, DIGAMOS A
NIVEL HIJO, SEGUIDORES?

MJC: Cuando estd tan revuelta la organi-
zacién institucional de un pais, no tenés
horizonte, entonces nunca hay que progra-
mar a largo plazo cuando no podés ver el
mediano plazo, entonces hay que ir paso
por paso.

Respecto a la consulta si hay seguidores;
yo tengo mi hijo que se dedica parcial-
mente porque ¢l tiene una actividad pro-
piay acd también estd el hijo de José Luis,
que €l s se estd dedicando bastante y estd
manejando bastante la organizacion. Igual
a veces la continuidad no tenés que pen-
sarla en lo sanguineo, sino en gente que le

interese seguir...este negocio estd organi-
zado como para no perder nunca vigencia.

TDS: MAJOSEG ES UN NOMBRE INS-
TALADO EN EL MERCADO POR SU
BUENA ATENCION. ;CREEN PODER
SEGUIR POR ESE CAMINO, ATEN-
DIENDO BIEN AL PRODUCTOR Y DAN-
DOLE SOLUCIONES COMO MERECE?
JLL: Creo que si, incluso creo que dia a
dia mejoramos. Siempre tratamos de en-
contrar los defectos para poder subsanar-
los y escuchdndote a vos qué vamos a ha-
cer dentro de 20 afios, espero que estemos
mejor que ahora. S{ vamos a seguir con
las mismas ganas que tenemos hoy; nun-
ca cambiaron. Crecer en forma constante,
tranquilos, ordenados y tratando siempre
de dar el mejor servicio. Acd todos los
empleados se desesperan por solucionar
los problemas de sus productores y lo es-
tamos logrando cada dia un poquito mejor.
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SINIESTROS EN COBERTURAS DE

SEGURO TECNICO

Cuando me propusieron escribir un ar-
ticulo sobre algin tema relacionado con
siniestros lo primero que pensé fue a qué
tipo de evento referirme. Habitualmen-
te suelo elegir los que mds me gustan y
en los que acostumbro trabajar, ej. In-
cendio, Seguro Técnico, Rotura de Ma-
quinarias, Seguros de Ingenieria, Todo
Riesgo Construccién, T.R.O y RC de
obras, que saben ser los mds entreteni-
dos por su envergadura y/o complejidad.

Sin embargo, a poco de comenzar el ma-
peo mental, me parecié que en lugar de
abordar un ejemplo ilustrativo de cual-
quiera de tales ejemplos en particular
seria mds interesante plantear algunas
de las vicisitudes y/o singularidades con
que es comun enfrentarnos a la hora de
liquidar esta clase de siniestros.

Empecemos por las falencias en los tex-
tos de las pdlizas, por lo cual siempre
sugiero a los PAS que revisen si el con-
trato emitido se condice con su solici-
tud. Tengamos en cuenta que las discre-
pancias pueden obedecer a un defecto en
la emision, de sencilla correccién, pero
a veces reflejan errores en la suscrip-
cion, lo cual es mas dificil revertir.

Es corriente que el domicilio del Toma-
dor no sea el mismo que el del riesgo
asegurado. El primero es fundamental a
los efectos de cualquier comunicacién
formal e interrupciéon de plazos, y mds
aun ante la posibilidad de un rechazo. El
segundo es esencial para el amparo de
la ubicacién siniestrada, que debe indi-
car el N° catastral, y que si no identifica
ninguna excepcién y/o un interés ase-
gurable especifico, se entenderd que el
riesgo se extiende a todo lo implantado
y/o contenido en el referido domicilio.

Otro aspecto a constatar es la adecuada
mencion de la condicidn fiscal, no solo
del CUIT. No perdamos de vista que la
gestidon de ajuste en términos econdmi-
cos deberd plantearse de manera dife-
rente si se trata de un Consumidor Final,
Monotributista y/o IVA Exento, o bien
un Responsable Inscripto. Obviamente
de ello dependerd la determinacion de
Dafios, del Valor a Riesgo y, consecuen-
temente, de la Indemnizacién a que hu-
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biere lugar.

Por cierto las precauciones al respecto
habrdn de ser mayores cuando se trata
de pélizas mds complejas que involu-
cran a diversos Rubros y coberturas, que
requieren de precisién en el texto para
definir la medida de la prestacion (pro-
rrata y/o PRA), los Deducibles si los hu-
biera, y las Sumas Aseguradas para cada
Rubro y/o sub limite de interés.

También es importante tomar debida
cuenta de los informes de Inspeccidon
previos a la suscripcion, cuyas recomen-
daciones suelen ser incorporadas en el
texto de la pélizas en literal transcrip-
cién, y a veces con algu-
nas modificaciones que
podrian alterar su espiritu
y/o concepto, al punto de
figurar como condiciones
particulares que podrian
supeditar coberturas, es-
tableciendo limitaciones,
penalidades y/o hasta su
eventual nulidad.

Si bien los anteriores son
solo algunos ejemplos ilus-
trativos de la problemadtica
que he querido abordar,
insisto en la importan-
cia de que el PAS lleve a
cabo una rigurosa lectura
del producto que vendid,
maxime en esta época post
pandemia en que la sus-
cripcién se ha tornado mds
laxa y flexible, con lo cual
es imperativo verificar
que la pdliza suscrita se compadezca en
un todo con el riesgo que se pretendid
asegurar, fundamentalmente para evitar
sorpresas y controversias a la hora de un
siniestro.

Idéntico planteo es vélido para las Ase-
guradoras, en la medida que la pdliza
en cuestion serd una copia de la cual el
Asegurado — Tomador tiene en su poder,
por lo que nada de lo que haya queda-
do mal expresado y/o escrito en el texto
del contrato podria ser oponible al dere-
cho a resarcimiento invocado por quien
enfrenta un siniestro que técnicamente
asume amparado por las garantias del

contrato, y espera de su Asegurador una
respuesta a la altura de sus expectativas.

Del mismo modo y como contrapartida,
la no inclusién de una cldusula adicional
tomada en amparo de determinada co-
bertura que se pretende operativa conlle-
varia la declinacion del siniestro, y mds
aun cuando la carencia de tal clausula
especifica existente entre las disponibles
habrd de sostener el “casual de libera-
cién” y la argumentacion del rechazo.

Por lo tanto, es esencial que todas las
partes involucradas tengan en claro qué
es lo que se ampara y lo que no, y cua-

/

ARQ. ALBERTO DURAN, TITULAR DE
CONSULTORA MONTSERRAT S.A.

les son las condiciones que dan sustento
a uno u otro extremo para proceder en
sintonia.

En sintesis, como habrian visto hasta
aqui el tema es interesante y ofrece un
sinnimero de aspectos atractivos para
el andlisis, cuyo desarrollo demandaria
un tiempo que hoy me es limitado. Por
lo tanto y para dar cierre a la idea vuel-
vo sobre la importancia de saber antici-
parse a los hechos, lo cual requiere del
mayor profesionalismo y esfuerzo pre-
vio para estar tranquilos cuando llega el
“momento de la verdad”.



¢Sos Productor de Seguros?
Intégrity te esta buscando

Cuando te sumas a nuestra red de Productores,
te sumas a mas.

* Contamos con mas de 20 productos v una cartera de
coberturas para todo tipo de riesgos.

» Te ofrecemos el mejor equipo técnico y comercial para
gue juntos encuentren la cobertura que tu cliente necesita.

* Llevamos de viaje @ mas de 50 Productores todos los afos
con el programa de incentivo Intégrity Champions.

* Sumamos a mas de 200 productores en cada una de las
capacitaciones del programa anual Intégrity Academy.

* Pagamos en tiempo y forma tus comisiones
sin excepcion, y si tenés que cobrar un dia feriado
ite la adelantamos!

Hoy, mas de 2000
Productores confian
en Intégrity Seguros.
Sé parte vos también.

Escribinos a quieroserpas@integrityseguros.com.ar o ingresa
a www.integrityseguros.com.ar/productores y solicita tu alta.

~INTEGRITY

SEGUROS
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LA ERA POST PANDEMIA

Cubus’

REINVENTAR, MODERNIZAR, ACTUALIZAR Y SOBRE TODO
APROVECHAR AL MAXIMO NUESTRA EXPERIENCIA

La pandemia que hemos pasado como so-
ciedad, de una manera u otra, nos ha enri-
quecido en conocimientos tecnolégicos.
La mayoria de las personas hemos apren-
dido a utilizar las herramientas de video
llamadas, conferencias por streaming,
nuevas redes sociales y demds platafor-
mas que antes eran impensadas a la hora
de realizar una expansién de negocios.

Si nos ponemos a pensar en como estd-
bamos trabajando pre-pandemia y como
desarrollamos nuestra actividad hoy, la
palabra que nos hace mds sentido es Re-
siliencia. Hemos podido, no solo sostener

nuestro negocio, sino también crecer.

Sin dejar de lado nuestra misioén y vision
como eje fundamental del trabajo diario,
entendimos que debfamos prepararnos
para un cambio radical en la forma de
comercializar nuestros productos y admi-
nistrar las diferentes carteras. Escucha-
mos al mercado, a nuestros productores

y decidimos ir por mds.

Es asi como comenzamos en el afio 2020
una formacién en habilidades blandas,
project management, procesos, plazos y
demds para todo el equipo Cubus. Hoy,
en el afio 2022, ya estamos accionando
como un equipo de alto rendimiento para
dar respuesta a las exigencias de nuestros
Productores Asesores de todo el pais.
Trabajamos de manera organizada, ho-
nesta y certera.

Para concluir este proceso, nos reinventa-
mos modernizando nuestra marca, cam-
biando logos, colores y disefio por uno
mds fresco, moderno y flexible. También
sostenemos las charlas y capacitaciones
virtuales, que nos permiten estar cerca
de nuestros socios estratégicos. Cons-
tantemente realizamos capacitaciones
en diversas ramas y tépicos, buscamos

que los Productores Asesores y Organi-
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zadores tengan la mejor calidad
de servicios que necesitan sus
clientes con una asesoria hones-
ta 'y clara. Convocamos a las di-
ferentes Aseguradoras para que
nos acompafien en estos talleres
con el fin de dar mayor respaldo,

profesionalismo y confianza.

En sintonfa con estos cambios,
mudamos nuestras oficinas de
CABA, a un edificio corpora-
tivo donde contamos con mds
comodidades y superficie, ya
que a partir de la apertura ar-
mamos un espacio pensado en
aquellos colegas que han deja-
do sus oficinas en pandemia y
hoy se replantean, (por diver-
sos motivos), la necesidad de
contar con una. Este espacio se
encuentra especialmente disefia-
do para que tengan todo lo ne-
cesario para el desarrollo de su
actividad, escritorios, sala de re-
uniones, sala de capacitaciones,
internet de alta velocidad, y la presencia
de personas altamente competentes para
asesorar y acompaiiar cualquier negocia-

BROKER DE SEGUROS

EMANUEL CALVO, FUNDADOR Y
TITULAR DE CUBUS BROKER DE

SEGUROS

cion en el rubro. Asi mismo, este sitio
estd habilitado también para cualquier
Productor Asesor que necesite un lugar

de trabajo en CABA. Todos aquellos que




forman parte de la red Cubus disponen
de esta oficina para trabajar durante sus
visitas a la capital. Solo precisan avisar

para reservarles un escritorio.

En la fase de expansion, tomamos el de-
saffo de seguir creciendo también en ofi-
cinas propias a través de representantes
exclusivos de nuestra marca, buscamos
los perfiles de Profesionales compro-
metidos con ideas y valores similares a
los nuestros. Este afio incorporamos al
equipo, un representante en la ciudad
de Posadas, Provincia de Misiones, para
el desarrollo territorial de todo el NEA.
Proyectamos inaugurar oficinas propias
en dicha ciudad con la misma modalidad
que CABA. Apostamos de manera muy
fuerte a esta region, nos encontramos en
pleno desarrollo y avance sobre nuevos

negocios.

Con la imagen completamente fresca,
salimos nuevamente a la ruta para re-co-
nectar personalmente a los Profesionales

Cubus:

BROKER DE SEGUROS

O

del seguro que nos acompafian. Este afio
2022 reiniciamos en Febrero las visitas
presenciales a toda la red, esto se reflejo
en tres viajes al NEA (Chaco, Formosa,
Corrientes, Misiones, Corrientes y Entre
Rios), dos viajes al Sur (Provincia de Bs.
As., La Pampa, Neuquén y Rio Negro), y
un viaje a Cuyo, (Mendoza y San Juan).
En la primavera de este 2022 vamos a
visitar a nuestros amigos del NOA (Cata-
marca, Salta, Jujuy, Tucumdn y Santiago
del Estero)

Esto nos dio un salto de calidad en la
atencion que nos permitié poder seguir
creciendo a pasos firmes, logramos afini-
dad y cercania con toda la red. Revisa-
mos y re-acordamos segin nuevos pro-
yectos, proponiéndonos nuevos desafios

y horizontes.

En este 2022 abrimos a nuestra comuni-
dad de profesionales talleres orientados
a ventas, PNL y liderazgo, con el fin de
otorgarles mds y mejores herramientas

SRelge] Clgel=
seguros ideal

para vos.

para el desarrollo de la actividad en cada
zona. A partir de esto, observamos un in-
cremento sustancial en sus carteras con
una diversificacion de riesgos muy clara.
Nuestro aporte al mercado es profesio-
nalizar cada vez mds a los Productores
Asesores, es por eso que ya proyectamos
continuar con estas capacitaciones du-

rante el ano 2023.

Hoy vemos que somos un gran equi-
po de trabajo con un foco claro, donde
nuestro objetivo principal es crear cons-
ciencia, que los Asegurados comprendan
la finalidad del seguro y los Productores
Asesores sean profesionales altamente
capacitados. Desde Cubus buscamos cre-
cer de forma sostenida con honestidad y
compromiso, por eso apostamos al desa-
rrollo de este rubro, estamos listos para

evolucionar y trascender.

Por Emanuel Calvo, Fundador y Titular
de CUBUS Broker de Seguros

INFO@QCUBUSBROKER.COM.AR
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SINIESTRO DE PERDIDA

DE BENEFICIOS

®

ESTIMADOS AMIGOS, EN ESTOS DIAS ESTUVE HACIENDO UN AJUSTE DE PERDIDAS DE BENEFICIOS,
DONDE ESTABAN INVOLUCRADAS CASI 70 SUCURSALES, QUE RESULTARON AFECTADAS POR UN

MISMO SINIESTRO.

Este ajuste, requirié mucho andlisis y por
ende mucho tiempo para llegar al ajuste.

Todas estas ubicaciones, si bien pertene-
cian a la misma empresa, presentaban dis-
tintas particularidades y requerian informa-
cién diferenciada, ya que cada una de ellas
se desenvolvia de manera independiente
como unidades de negocios individuales.

Si bien la cobertura de “Pérdida de Benefi-
cios”, es imaginada como un tema “tabd”,
debldo a que se requiere mucha informa-
cién y tiempo de andlisis, considerando
que conceptualmente no es tan compleja.

Como comento habitualmente, cuando de-
bemos encarar un andlisis de este tipo, no
tenemos demasiado conocimiento del des-
envolvimiento de la empresa, pero con el
transcurso de la evaluacion lo vamos incor-
porando y aumentando, hasta llegar a un
nivel que nos permite elaborar un ajuste de
pérdidas, con 6ptimo respaldo informativo.

Por tal razén, y en base al trabajo que he
mencionado, se me ocurrido que, en gene-
ral, con algunos ajustes en los términos y
condiciones de las pdlizas, la cobertura de
“Pérdida de Beneficios” podria tener un al-
cance mds masivo.

A esta altura de mi comentario, paso a
desarrollar mi idea, aunque por favor no
piensen que me he vuelto loco o incurro en
contradicciones.

Se trata de algo muy simple, y que en la
prictica podria evitar que ante un siniestro
que provoque dafios materiales, se siga
deteriorando el patrimonio de cualquier
industria y/o PyMe, que ademds, podria re-
percutir negativamente en las personas que
trabajan, al punto de sufrir despidos como
consecuencia del evento sufrido.

Como he explicado anteriormente, pro-
pongo explorar la posibilidad de imple-
mentacion de coberturas mas focalizadas,
como por ejemplo una de GASTOS FIJOS
y MAYORES COSTOS OPERATIVOS
(detallados especificamente en los con-
tratos de seguros), desechando toda otra
variante y/o gastos que actualmente pu-
dieran contemplar las coberturas de “Pér-
dida de Beneficios” que se comercializan
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en el mercado e incluyen por ejemplo, los
“Beneficios Netos” y otras cuestiones, que
complejizan mas los andlisis y precisan de
mayores aportes documentales, provocan-
do mds tiempo de andlisis para concluir el
ajuste final.

Conocemos que, induda-
blemente, las empresas
de mayor envergadura
continuardn optando por
la cobertura tradicional,
pero pudiera haber otras
que decidan elegir otra
mds reducida, que igual-
mente le permita prote-
ger adecuadamente el
patrimonio. Esto, en una
situacion de pérdidas im-
portantes para su negocio
y/o industria, permitiria
a los empresarios hasta
decidir positivamente la
continuidad de su nego-
cio.

Légicamente, las nuevas
coberturas, deben reque-
rir siempre un andlisis
adecuado para establecer
las particularidades de
cada negocio, y también
las primas correspondientes.

Deben requerir, entonces, un andlisis de
factibilidad y de sumas aseguradas, con
informacién muy puntual sobre documen-
tacién de respaldo, tiempo de posible in-
terrupcidn, tipo de comercio y/o industria,
cantidad de personas que trabajan, alquile-
res, etc., como asi también el costo acorde
con el riesgo asumido.

El andlisis deberd abarcar las posibilidades
de que la Cobertura, pueda ser comerciali-
zada de manera simple y concreta.

Se que una cobertura con alguna similitud
en sus caracteristicas se ha ofrecido en pla-
za, como adicional de cobertura para pro-
ductos de venta masiva, comtinmente men-
cionados como “enlatados” , pero entiendo
que esto debe ser algo diferente como una
cobertura especifica con un andlisis y su-
mas asegurada individual.

Confio en que esta idea pueda ser de utili-
dad y abra un camino para todos los ami-
gos que se desarrollan en la actividad de
Seguros, sea cual fuere su funcidn, ya que
todas son importantes, aportando solucio-
nes a los desafios de todos los dias.

RUBEN QUILINDRO, COUNTRY MANAGER

Agradezco a Tiempo de Seguros por la ac-
tividad comunicacional que realiza y que
es muy importante, compartiendo todos
los conocimientos y experiencias que nos
transmiten las actores y personalidades de
la industria.

Adicionalmente me gustarfa enunciar el
objetivo de Crawford and Company, que
entiendo también es el de todos los que es-
tamos en esta actividad,

“Ayudando a restaurar vidas y comuni-
dades”

Por Rubén Quilindro, Country Manager -
Crawford & Company



Mucho mas que
el seguro N°1 en motos

En el sector de motos marcamos la diferencia, somos la Compafiia nimero 1 del
mercado con los mejores beneficios y las mas grandes prestaciones. Ahora, con
la misma seriedad y respaldo ademas de tu moto cuidamos tu auto.

wmsogrorcome 0810 345 0492

Para mayor informacién, consulta a tu Productor Asesor de Seguros. S E G U R O S
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MG PERITAJES DE SEGUROS

En 2016 luego de un profundo andlisis
del mercado asegurador de esa actualidad,
nacié: MG Peritajes de Seguros, con el
objetivo principal de brindar un servicio
de excelencia en Peritajes y Liquidacion
de Seguros a todos los actores implicados
en el sector, para lo cual hemos conforma-
do un equipo de trabajo interdisciplinario
integrado por profesionales altamente ca-
lificados y personal idéneo en el proceso
de inspeccion, determinaciéon de la ocu-
rrencia del hecho, valuacién, ajuste de la
pérdida y cierre favorable de siniestros lo-
grando asi mantener en equilibro y cons-
tante crecimiento la relacion Compaiiia
Aseguradora — PAS — Asegurado.

Contamos con personal propio en 11 pro-
vincias argentinas los cuales se especia-
lizan en las resoluciones de casos de si-
niestros de ramas varias. Ademds, a partir
del 2022 contamos con corresponsalias
en varios departamentos de la Republi-
ca Oriental del Uruguay, donde también
prestamos servicios para Aseguradoras
con base en Argentina y otras extrajeras.
Nuestras estratégicas ubicaciones y la ex-
celente relacién que mantenemos con las
Aseguradoras que poseen una importante
cartera de Seguros Agrarios, nos ha permi-
tido intervenir en una gran cantidad de ca-
sos, muchos de ellos de magnitud, donde
se vieron afectadas Plantas de Silos a cau-
sa de Incendios, H.V.C.T., Granizo sobre
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silos bolsas, o combustiéon espontdnea de
oleaginosas, lo cual nos ha brindado una
vasta especializacion en el rubro, asi como
también en el ramo de Transporte Terres-
tre y Maritimo, debido a la gran actividad
agro-portuaria de la zonas donde se ubi-
can nuestros socios colaboradores. En lo
atinente al ramo cascos tanto de placer
como integrales, en éstos seis afios hemos
resuelto eficientemente numerosos casos,
los cuales los cuales nos han aportado una
voluminosa experiencia en dichos ramos,
siendo el Estudio de la regién con profu-
sa practica tanto en la Inspeccién como
en la Liquidacion de Siniestros. Como es
nuestra intencion contribuir a la excelen-
cia operativa de todas las Aseguradoras, la
totalidad de los siniestros que se procesan
en nuestro Estudio y sus corresponsalias,
cuentan en sus Informes Finales, anexa-
do el Certificado del Sistema Fénix de la
Asociacién Argentina de Liquidadores y
Peritos de Seguros, lo cual nos valoriza
como profesionales comprometidos en la
deteccion de fraudes, anomalias e irregu-
laridades en los casos en los cuales inter-
venimos.

Estamos atravesando un momento histori-
co a nivel global que es la post pandemia.
De la cual aprendimos, muchas veces de
la manera mas extrema, a cuidarnos entre
todos. Desde MG Peritajes continuamos
a diario precaviendo cuidados tanto para

PERITAJES

nuestro personal como para los PAS y
Asegurados con los cuales tomamos con-
tacto personal en muchos de los casos.
Brindamos una alternativa especial que
permite al Asegurado que sea de ries-

go o se encuentre impedido fisicamente
realizar su declaracion en forma remota
y obteniendo los formularios necesarios
para dicho trdmite, asi como también fir-
mar el requerimiento de documentacién
de manera digital, acortando tiempos en
el proceso de liquidacién. Con orgullo
podemos exponer, incluso de manera esta-
distica, que el 100% de
los casos en los cuales
hemos intervenido en
éstos seis afios de vida
se han cerrado de ma-
nera satisfactoria para
todas las partes invo-
lucradas, obtenemos
de las Aseguradoras
que nos contratan las
mds altas calificacio-
nes en estdndares de
calidad de servicio y
atencién, lo que nos
mantiene ademas, con
la obligacién diaria de
nutrirnos 'y redoblar
nuestro  compromiso
de profesionalismo en
la noble actividad de
Liquidacion de Sinies-
tros y Averias.



Este es nuestro propasito. Estar siempre a tu lado acompariandote
en cada paso para que avances con tranquilidad, contribuyendo al
desarrollo de una Sociedad més sostenible y solidaria.

Gon nuestros valores de siempre para seguir
siendo tu aseguradora ¢ confianza.

Ne de inscripcion en SSN

213y 699 0800-666-8400 www.argentina.gob.ar/ssn

Atencion al asegurado ‘ Organismo de control
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MIRADA HOLISTICA PARA LA
DETERMINACION DE LAS SUMAS
ASEGURADAS EN CONTEXTOS
INFLACIONARIOS Y
CONVULSIONADOS

INTRODUCCION

El contexto inflacionario, las variaciones de
los valores de los bienes, la variacion de los
niveles de actividad durante la vigencia de
la péliza, el contexto internacional (guerra,
costo de los comodities, inflacién interna-
cional inusual, efecto post pandemia, etc.),
entre otros factores, son algunas de las si-
tuaciones por las cuales los asegurados es-
tan deberfan revisar las sumas aseguradas
periédicamente (la frecuencia sugerida es
de al menos una vez al ano).

Si bien en los seguros de propiedad las
sumas aseguradas son fijadas por los ase-
gurados, la responsabilidad de mantenerlas
actualizadas recae sobre toda la cadena de
valor que integra el mercado (aseguradores,
asesores / corredores, analistas de riesgo,
ajustadores y asegurados).

SOBRE LAS SUMAS ASEGURADAS
EN EDIFICIOS U OBRAS CIVILES

Con el objetivo de entender la variacién de
los valores a lo largo de los aflos, desde el
afio 2000, en LEA (Leza, Escriiia y Asocia-
dos S.A.) elaboramos anualmente una en-
cuesta que apunta a responder las siguien-
tes preguntas: ;Qué nivel de actualizacién
tienen las sumas aseguradas de incendio en
Argentina? ;Cudl ha sido la evolucién en
los tltimos afios?

La informacién que se brinda a continua-
cién surge del andlisis de 100 informes de
inspeccion realizados durante los 12 meses
del 2021, para 19 compaiifas de seguros y
abarca distintas carteras, actividades y pro-
vincias.

Cada informe de inspeccién realizado por
LEA contiene un cuadro que compara las
sumas aseguradas informadas por las com-
paiias de seguros, con el valor de reposi-
cién a nuevo de los edificios estimados por
nuestros ingenieros y técnicos.

La muestra de donde hemos obtenido los
resultados estd constituida por un 42%
de establecimientos ubicados en CABA y
GBAO. y un 58% de riesgos en el interior
del pais (incluyendo el resto de la Provincia
de Buenos Aires).
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E140% de los riesgos considerados en 2021
tienen menos de 3.000 m2, el 30% tienen
entre 3.000 y 10.000 m2, y el 20% tienen
mds de 10.000 m2.

RESULTADO DE LA ENCUES-
TA 2021

La encuesta 2021 concluye que
los edificios se encuentran ase-
gurados (en promedio) al 63%
de su valor de reconstruccion a
nuevo. Partiendo de la base que
la mayor parte de los siniestros
en edificios son parciales, y que
la reconstruccion implica utilizar
materiales nuevos, se puede ad-
vertir la desproteccion que este
nivel de cobertura significa para
muchos asegurados.

El infraseguro es menor en los
Asegurados con superficies cu-
biertas superiores a 10.000 m2
(promedio de 31,6%) mientras
que alcanza su mdximo para los
asegurados con superficies cu-
biertas entre 3.000 y 10.000 m2
(40,1%).

El infraseguro promedio es ma-
yor en los asegurados que han
fijado sus sumas en pesos (39%)
frente a aquellos que la han fijado
en dolares (27%).

ING. GUSTAVO SPINETTA

DIRECTOR ESTUDIO LEZA, ESCRINA &

ASOCIADOS

EVOLUCION DEL INFRASEGURO EN EDIFICIOS ENTRE 2000 - 2021

LEA ha medido la evolucién del infraseguro desde el afio 2000, periodo en el cual la medi-
cion ha oscilado entre el 26 y 43%. Los valores minimos se han alcanzado luego de varios
afios de baja inflacién y los valores mds altos en periodos posteriores a las devaluaciones

(2002,2014 y 2019).
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Si bien la encuesta de 2021 es auspiciosa
porque muestra un nuevo descenso, hay
que destacar que el valor de infraseguro es
atn muy alto; en sélo 8 de los 21 afios ana-
lizados, el valor de infraseguro ha sido mas
alto que el actual.

SOBRE LAS SUMAS ASEGURADAS
EN MAQUINAS Y EQUIPOS

La determinacién del valor de reposicion
de mdquinas y equipos presenta otras difi-
cultades pues la diversidad de equipos, de
tecnologfas, procedencia de estos bienes,
entre otras situaciones, obligan a disefiar
formulas polindmicas de indices para medir
la evolucién de los precios en el mercado
local.

A pesar de lo anterior, es posible analizar
indices locales e internacionales que per-

Evolucion costo del acero

miten intuir la evolucién de los costos a
través del tiempo; es por ello que en esta
seccién lo haremos a partir de la estructura
de costos que conforman a estas maquinas
y equipos

La materialidad de los equipos indus-
triales es, sin duda, uno de los rubros de
mayor incidencia en el costo de fabricacién
de mdquinas y equipos. Un gran porcentaje
de los equipos industriales estd conforma-
do por acero, aluminio, cobre y pldsticos,
empleando combustibles (liquidos o gaseo-
s0s) para su transformacién y transporte; es
por ello que analizando la evolucién de los
costos de las materias primas primarias, en
conjunto con la variacién del precio del ba-
rril de petréleo, podria explicarse entre un
30-60 % de la evolucién de los costos de los
equipos (la variacién de los porcentajes en

la estructura de costos depende de la com-
plejidad del equipo: cuanto mds compleja
es su fabricacion, la incidencia de la mate-
ria prima en el costo final es menor).

Los indices internacionales demuestran que
la evolucion del costo de los materiales, es-
pecialmente después de la pandemia, se han
incrementado significativamente alcanzan-
do valores madximos en comparaciéon con
los registrados en las tltimas dos décadas.
En los dltimos dos aflos el incremento del
valor de estas ha sido mayor al 50% respec-
to de los valores prepandemia. Aun cuando
algunos materiales estdn experimentando
una baja en el segundo trimestre del 2022
hasta el momento no se ha visto reflejado
en una reduccién de los costes de produc-
cién de los equipos (esta baja no es gene-
ralizada).
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Fuente: Bureau of Labor Statistics (ID Acero: WPU10 y ID Cobre: PCU3314203314209)
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Variacién del Crude Oil WTI en la ultima década. Desde enero de 2020 hasta enero 2022, el valor se triplico, lo cual impacta en la produccién de combustibles
necesarios para la produccion de maquinas y herramientas
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Otro elemento para analizar en la estructura de costos de adqui-
sicién de mdquinas y equipos es el costo del transporte, desde su
puerto de origen hasta el lugar destino. Al igual que los materiales,
analizado en el parrafo precedente, luego de la pandemia esta varia-

Evolucion Costo de transporte
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Fuente: Bureau of Labor Statistics
(ID transporte:PCU3325103325107). Incluye variacién en el
tiempo de costos de transporte maritimo y aéreo.

Finalmente, otro componente al analizar la estructura de costos de

los equipos esta asociado a la inflacion Argentina y a la inflacion

internacional, de acuerdo al origen de fabricacion de la maqui-

naria (en muchos casos también puede ser de Argentina). Si bien la

Argentina, en los dltimos 20 afios, ha experimentado fndices infla-

cionarios superiores a la media mundial, al igual que lo sucedido en

otros rubros, en la pandemia y post pandemia se ha evidenciado un

significativo incremento de la inflacidn y esto afecta directamente
al costo de reposicion de estos equipos.

El siguiente grifico demuestra la inflacién en la Argentina en los
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ble ha experimentado un incremento exponencial de los costes. La
incidencia del transporte, sobre el valor total del equipo, tienen un
peso ponderado promedio del orden de un 5% a un 15% del valor
del equipo (con los precios actuales).

Fuente: Freightos Baltic Index (FBX): Global
Container Freight Index. Mide el variacién del costo de contenedores en
los ultimos 3 afos. El valor prepandemia era debajo de los usd 2.000;
mientras que en septiembre de 2021 alcanzo,
casi, los usd11.500.

dltimos 20 aflos. Del mismo se desprende que los valores en déla-
res al tipo de cambio Banco Central de la Repiiblica Argentina
(en definitiva es el valor el cual se adoptard para la indemnizacion
de equipos asegurados en délares) han aumentado 2,5 veces des-
de el afio 2.000; es decir que la inflacién en délares en Argenti-
na es un 45% superior a la inflacién, también en ddlares y en el
mismo periodo, que en el resto del mundo (una parte se explica
por variaciones asociadas al tipo de cambio BCRA). Esta misma
comparacion la hemos realizado, para el mismo periodo, en pesos
argentinos donde la variacion es de, aproximadamente, 24 veces
respecto del afio 2000.

000001020203040405060607080809101011121213141415161617 18 18 19202021 22

Fuente: indice nivel general Camara Argentina de la Construccién. No se han utilizado los indicadores emitidos por el INDEC dado que entre el periodo del
2007 y 2015 se declar6 la emergencia estadistica y los valores no representan la realidad de la variacion inflacionaria de la época

Asimismo, incluimos un andlisis de la inflacién de los paises o re-
giones que mayor influencia tienen en la fabricacién de maquinas y
equipos que son importados a la Argentina. En los tltimos 10 afios
se percibe una inflacion estable de entre 2 y 3 % en Estados Uni-
dos, Europa y China y un salto significativo desde la pandemia con
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inflacién en torno al 8-10% (salvo en el caso de China que se man-
tuvo estable). En tanto a los paises de Latinoamérica, que mayor
influencia tienen en la importacién de estos productos en nuestro
pais, la inflacién promedio es entre 4 y 6 %, con un salto similar de
inflacién desde la pandemia
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IPCA Europa ultimos afios

periodo inflacion
agosto 2022 9141 %
agosto 2021 2,956 %
agosto 2020 0171 %
agosto 2019 1,010 %
agosto 2018 2.081%
agosto 2017 1,545 %
agosto 2016 0,220 %
agosto 2015 0,280 %
agosto 2014 0,362 %
aaosto 2013 1334 %
IPC BR dltimos afios

periodo inflacion
julio 2022 10,069 %
julio 2021 8,995 %
julio 2020 2,306 %
julio 2019 3222 %
julio 2018 4,485 %
julio 2017 2,712 %
julio 2016 8,736 %
julio 2015 9,558 %
julio 2014 6,502 %
julio 2013 6,271 %

Conclusiones de acuerdo a la informacion
analizada: Hemos procedido a elaborar
una formula polinémica, de acuerdo a una
estructura de costos antes mencionada, que
incluye todos los indices analizados, con el
objetivo de evaluar la variacién del costo
de reposicion de médquinas y equipos desde
enero de 2020 (prepandemia) hasta agosto
de 2022.

El resultado obtenido, para este rubro
dentro de este periodo, es un incremento
del 35,8 % del costo de reposicion, en dola-
res, para el mercado Argentino. Es indice
solo debe ser utilizado a los efectos de ob-
tener un valor referencial de variacién. De
ninguna manera podrd considerarse como
suficiente para establecer las sumas asegu-
radas de equipos, dentro de este periodo,
pues incluye simplificaciones asociadas a la
complejidad y origen de los equipos y a las
actividades industriales asociadas. También
se deberd tener en cuenta que en la medida
que la brecha entre el délar MEP y el délar
con tasa de cambio segin Banco Central de
la Republica Argentina (BCRA) aumente, o
se reduzca, impacta en este indice en forma
inversa (casi en lo inmediato).

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

En relacion a la suma asegurada en edifi-
cios, el mercado ha actualizado parcialmen-
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IPC US ultimos afos

periodo inflacion
agosto 2022 8,263 %
agosto 2021 5251 %
agosto 2020 1,310 %
agosto 2019 1,750 %
agosto 2018 2699 %
agosto 2017 1,939 %
agosto 2016 1,063 %
agosto 2015 0,195 %
agosto 2014 1,700 %
agosto 2013 1518 %
IPC MX ltimos afios
periodo inflacion
agosto 2022 8,695 %
agosto 2021 5,592 %
agosto 2020 4048 %
agosto 2019 3,162 %
agosto 2018 4905 %
agosto 2017 6,663 %
agosto 2016 2727 %
agosto 2015 2,587 %
agosto 2014 4,150 %
agosto 2013 3,457 %

te el alto nivel de infraseguro alcanzado en
2018/19, parte de esta correccion se debe a
que un mayor porcentaje de riesgos pasa-
ron a asegurarse en moneda extranjera (d6-
lares) y al importante trabajo realizado por
los Productores Asesores de Seguros.

Importantes siniestros ocurridos en los tlti-
mos aflos (con alto infraseguro) han ayuda-
do a tomar consciencia de la tarea de actua-
lizacion de las sumas aseguradas, conducta
que se observa en los grandes riesgos.

Las pdlizas en délares reflejan la variacién
del délar oficial (BCRA), el cual ha tenido
un aumento (en pesos) de 22% a lo largo
de 2021 mientras que el costo de la cons-
truccion aument6 48,5% (55,3% materiales
y 41,5% mano de obra); es decir que los
asegurados en dolares debieran actualizar
sus pélizas un 21% respecto del valor ase-
gurado 12 meses atrds. Los asegurados en
pesos deben hacerlo en aproximadamente
50% (maés precisamente el 48,5%).

En tanto en relacion a rubro de mdquinas
y equipos, gran parte de estas son importa-
das, sin embargo, mantener la maquinaria
asegurada al valor de origen (en moneda
extranjera) no es suficiente ya que en 2021
se ha producido la inflacién mds alta en 30
afios (8 % en Estados Unidos y 10% en
zona Euro). El valor de reposicion a nue-

IPC CN ultimos afios

periodo inflacion
agosto 2022 2485 %
agosto 2021 0,642 %
agosto 2020 2388 %
agosto 2019 2833 %
agosto 2018 2319 %
agosto 2017 1,770 %
agosto 2016 1,295 %
agosto 2015 2033 %
agosto 2014 1,903 %
agosto 2013 2515 %
Referencias:

- US — Estados Unidos

- CN- China

- BR — Brasil

- Mx — Mexico
Fuente; www.global-rates.com

vo de la maquinaria importada ha tenido un
aumento promedio de 22% entre enero de
2021 y enero del 2022 (en la Argentina a
délar con Tasa de Cambio BCRA) y deberd
monitorearse frecuentemente en la medida
que se mantenga la brecha cambiaria en
la Argentina entre el délar MEP y el délar
BCRA.

Algunas herramientas y métodos que pro-
ponemos para lidiar con el infraseguro en el
disefio de coberturas:

- Fijar las sumas aseguradas, incluso para
comercios y viviendas, utilizando ddlares
como moneda. Esto corrige gran parte de
los desvios mencionados.

- En cada una de las renovaciones efectuar
el célculo de valor de reposicion de los edi-
ficios, de las maquinarias y de las mercade-
rias (sugerimos discriminar estos rubros en
las pélizas pues utilizan indices de actua-
lizacién diferentes). Para ello existen algu-
nas herramientas disponibles en el mercado
como El Calculador LEA, el Certificado de
Valor LEA, indices expuestos por la Cdma-
ra Argentina de la Construccién (CAC), in-
dicadores del INDEC, entre otros.

- Es conveniente realizar, al menos cada
4 afios, una valoracién por un profesional
competente que emite un informe certifica-



do, lo que constituye un importante soporte para una practica profe- EL CALCULADOR
sional de Administracién de Riesgos. No obstante sugerimos revisar
las sumas aseguradas con una frecuencia de 6 meses, teniendo en
cuenta el contexto actual local e internacional.

Ver calculador de: o o e M 0D 2 &=

EDIFICIOS INDUSTRIALES <

acion del valor de reco

- El contexto inflacionario, las variaciones de los valores de los bienes ccidn nueve, mirimes y méximos, de un edifico tipe Industriat en
y los niveles de actividad durante la vigencia de la pdliza nos llevan
a analizar cldusulas que apuntan a evitar el infraseguro, tales como T T ——r Geado de divisidn 12
la “Clausula Swing” , (también llamada de “Oscilacién de valores™) = [r—

o las cldusulas de “Ajuste automdtico” de suma asegurada o incluso

3 la cantidad de metros jos cublertos.

Alftura [m) dona 2
de suma asegurada y limites de indemnizacion (en caso de que sean e = -
diferentes). Mayor detalle sobre el funcionamiento de estas clausulas - _ )
puede buscarse dentro de nuestro sitio web (www.lea-global.com). pavasiiohicy siass

| 10000 | ootar -

- La determinacion del “valor de reposicion” de una maquinaria que

se ha dejado de fabricar presenta las dificultades propias por carecer -
de un proveedor al cual se pueda solicitar su cotizacion.

En la préctica, el asegurado no admite suscribir la péliza a valor de
una miquina nueva (mds cara que la maquina en uso) porque consi-
dera que, en caso de un siniestro total, no serfa indemnizado en con-
secuencia. Es por ello por lo que existen alternativas posibles para

ajustar los condicionados de las pélizas: el
1. Asegurar la maquinaria a valor actual (depreciado), es decir el DETERMIN AC[ON
valor a nuevo menos la depreciacién por antigiiedad, uso, estado DEL VALOR ASEGURABLE
y obsolescencia tecnoldgica. En este caso las reparaciones par- VIVIENDA UNIFAMILIAR

ciales tendran una depreciacién proporcional a la relacion entre
el valor asegurado y el valor de reposicion de una mdquina nueva.
2. Asegurar la maquinaria a valor actual (depreciado), aunque
puede ser oportuno eximir de la aplicacion de la regla propor-
cional en las reparaciones parciales (por ejemplo, reparaciones
menores del 30% del valor asegurado), situacién que debiera ser
contemplada en la prima del seguro.
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ESTE ES EL MOMENTO IDEAL PARA QUE EL
TANDEM ORGANIZADOR/PAS DE UN SALTO DE
CALIDAD Y EFICIENCIA EN SU GESTION

EL ESCENARIO DE NEGOCIOS ACTUAL ABRE UNA OPORTUNIDAD
EXCELENTE PARA LA PROFESIONALIZACION DEL PRODUCTOR
ASESOR DE SEGUROS, Y EN ESTO ES FUNDAMENTAL LA LABOR DE

SU ORGANIZADOR ALIADO.

Pasada la etapa mads critica de la recien-
te pandemia llegamos a imaginar que el
escenario econémico y de actividad co-
mercial iba a ir acercdndose lentamente
a escenarios similares a los de su periodo
inmediato anterior. Comenzamos a asumir
una forma de trabajo diferente, donde lo
presencial dejé paso a la actividad virtual
y en remoto, donde el contacto cara a cara
se convirtié en una rareza, y donde adop-
tamos con rapidez algunas herramientas
tecnoldgicas que pasaron a ser clave en
nuestro dia a dia.

Diferentes actores del mercado, especial-
mente compailias, apuntaron sus cafiones
a mejorar sus herramientas tecnoldgicas,
reducir sus costos operativos, hacer mds
eficientes sus procesos y acercarles a sus
canales aliados “toneladas” de informa-
cién de producto, habilidades comerciales
y de gestién, y un sin nimero de recetas
para “salir exitosamente de la tormenta”.
Mientras tanto, las y los productores ase-
sores de seguros comenzaron a entender
mucho mds claramente la importancia de
la fidelizacion de sus clientes como base
de su supervivencia.

El contexto actual no es de pandemia, no
es de aislamiento estricto, mucho menos
de paralizacién comercial, pero si nos estd
mostrando de una forma cruda la llegada
de nuevas reglas de juego con las que de-
bemos comenzar a movernos sin demora:
compaiiias mds pequefias y eficientes,
enorme competencia de precios en pro-
ductos masivos, competidores nuevos ya
instalados en el mercado sumados a los
agentes institorios ya existentes, y todo
esto en un mercado que no ha crecido en
tamano.

Se acab¢ el tiempo del desorden, de la
prueba y error diarios y de la tictica sin
estrategia. La profesionalizacion del PAS
es mds una obligacién que un deseo. Sin
embargo, como suele suceder con todo
proceso de mejora, se puede hacer dificil
decidir qué tipo de acciones tomar o con
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cudl de ellas comenzar. Por otro lado, el
dia a dfa en nuestra profesion tiene mucho
trabajo administrativo y habitualmente te-
nemos poco tiempo para reflexionar, ana-
lizar, decidir, planificar y accionar. Nos
ocupa mayormente lo urgente y solemos
dejar de lado lo importante.

(Cémo logramos entonces la deseada
“Profesionalizacién del canal PAS” y que
eso se traduzca en crecimiento? Desde
nuestra mirada, la respuesta es “trabajan-
do en equipo”, y por eso serd de funda-
mental importancia el papel que desempe-
flemos los organizadores de seguros.

(De qué forma? Ayudando al PAS a ser
diferente. Las compaiiias son las mismas,
los productos son los mismos, la diferen-
cia estd en la alianza PAS/ORGANIZA-
DOR. El trabajo de equipo que logren arti-
cular el PAS y su Organizacién aliada serd
la clave para que el canal de productores
asesores de seguros siga siendo
el principal en la comercializa-
cién de seguros y comience a
crecer sostenidamente.

Desde New Leaders trabajamos
los siguientes aspectos que en-
tendemos son la base para gene-
rar una sinergia positiva con el
equipo de PAS aliados.

Personalizacién. No es lo mismo
dedicarse 100% a ser PAS que
tenerlo como actividad secunda-
ria. No es lo mismo tener habili-
dades naturales de venta a no te-
nerlas. Tampoco serd 1o mismo si
me llevo bien con la tecnologia
o si me cuesta mucho adoptarla.
Comprender la realidad de nego-
cio y operativa del PAS nos ayu-
da a identificar mds claramente
fortalezas y debilidades, para colaborar en
definir una estrategia, objetivos, un plan
de acciones adecuados y una hoja de ruta
de esas acciones.

newleaders

CONSULTORES EN SEGUROS

Cercania. Cuando el mercado recomienda
“estar mds cerca de los clientes” nos habla
también a nosotros, organizadores. He-
mos armado un equipo de colaboradores
con diferentes responsabilidades que nos
permite establecer un contacto continuo
con nuestros productores asesores de se-
guros aliados desde los diversos sectores
de atencién, utilizando diferentes cana-
les de comunicacién y abriendo espacios
para diferente tipo de actividades remotas/
presenciales en forma periddica (capaci-
tacién, mesas de trabajo, reuniones con
compaiiias, etc.).

Coaching. Cada emprendimiento de nego-
cio es particular, y también lo son las dife-
rentes etapas que debe transitar para llegar
al objetivo deseado. Ya no alcanza sélo
con conocer de seguros. El modelo tradi-
cional de la venta de seguros va entrando
en una etapa de reinvencién y transforma-
cién. En New Leaders entendemos que el

ALVARO OTAZU

mercado actual nos demanda otra mirada,
en la que aspectos estratégicos como po-
sicionamiento de marca, diferenciacion,
gestién de servicio al cliente, eficiencia
operativa e inteligencia de negocio son



de importancia critica para avanzar, paso
a paso y en forma efectiva, en el proyec-
to particular de cada PAS aliado a nuestra
organizacion.

Metodologia. Parece que alguien dijo al-
guna vez que la mejor forma de comer un
pastel es de a pedazos y no todo entero.
Esta imagen graciosa es muy representati-
va de lo que entiende New Leaders como
punto de partida de un proceso de mejora.
Recibimos periédicamente un sinfin de
recomendaciones de lo que deberfamos
hacer para ser exitosos. Hay mucha infor-

macién sobre el QUE pero
poca informacién sobre el
COMO. Desde la organi-
zacién damos soporte al
productor asesor de seguros
aliado, aprovechando diver-
sas corrientes, herramientas
y métodos existentes que
promueven un proceso de
mejora continua (canvas,
lean, pnl, agilidad).

Innovacién. Esta palabra tan
utilizada en nuestro merca-
do desde hace unos afios se
ha transformado en un enor-
me desafio para el PAS. En
una primera etapa la palabra
innovacion se mezclé con la
palabra digitalizacién, y en
esa mezcla se han invertido
muchos esfuerzos y dinero,
muchas de ellos sin buenos
resultados. Desde New Leaders entende-
mos que innovar (o “crear un cambio po-
sitivo en el estado de cosas existente”) im-
plica una lectura particular de cada PAS,
una “auto-mirada” critica. Nuestra tarea
como organizacion consiste en acompafiar
al PAS en “identificar qué quiere hacer
diferente”, y desde ese lugar proponer di-
ferentes alternativas, en algunos casos ca-
pitalizando el valor agregado que ofrecen

OTAZU - LACARIA - MERLO

las nuevas tecnologias aplicadas al merca-
do de Seguros.

New Leaders es una organizacién con
base en CABA y GBA con mds de 300
productores asesores de seguros aliados
con los que actualmente trabajamos dia a
dia, y en equipo. Para empezar a conocer-
nos mas podés visitarnos en www.newlea-
ders.com.ar.
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MUSEO DEL SEGURO

MS: Es un placer volver a ser entrevista-
dos por ustedes; recuerdo que TDS fue el
primer medio especializado del mercado
de seguros que nos concedié un espacio
para presentarnos publicamente, y desde
aquel reportaje telefénico y la posterior
nota publicada en el News venimos cre-
ciendo institucionalmente a un ritmo sos-
tenido.

También considero oportuno agradecerles
las continuas menciones que tienen del
Museo en el programa, que nos ha posi-
bilitado conectarnos con una importante
cantidad de personas que generosamente
se han comunicado para hacernos llegar
alguna pieza o documento y que ya inte-
gran la némina de Donantes del Museo.

TDS: ;COMO DESCRIBIRIAN EN GE-
NERAL LA SITUACION DE LOS MU-
SEOS?

MS: En la actualidad los museos represen-
tan uno de los actores de difusion directa
de cultura y deben ser considerados por su
importancia con el contacto y la presencia
fisica de estos con el publico. Se relacio-
nan a través de las exposiciones, los espa-
cios de promocién cultural, las activida-
des educativas y las relaciones publicas.
Y para lograr su propésito deben cumplir
al menos cuatro grandes funciones: ad-
quisicién, conservacion, investigacién y
educacion.

Al igual que los demds centros y espacios
culturales, los museos se estan caracteri-
zando como lugares abiertos a la construc-
cién de sentidos y subjetividades y deben
estar al servicio de la sociedad. Acompa-
flando los cambios de época, se considera
que el rol de los museos debe estar dado
por la divulgacién de la cultura, la investi-
gacion, las publicaciones al respecto y las
actividades educativas.

TDS: PRACTICAMENTE TODAS LAS
ACTIVIDADES VIERON ALTERADAS
SUS ACTIVIDADES PRODUCTO DE LA
PANDEMIA. ;:COMO FUERON PARA
LA GESTION DEL MUSEO ESTOS DOS
ULTIMOS ANOS?

MS: En un primer momento, y ante el
desconocimiento e incertidumbre que te-
niamos de cuanto podia llegar a durar el
aislamiento social obligatorio, nos senti-
mos mal por tener que postergar o deses-
timar algunos proyectos que pensidbamos
realizar durante el aflo 2020. A medida
que transcurrieron algunos meses, y sin
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tener un horizonte claro de cuando se po-
dia volver a la presencialidad, decidimos
orientar nuestro trabajo a mejorar y am-
pliar nuestra presencia virtual. El primer
paso fue hacer redisefiar por completo la
pagina web institucional y posteriormente
iniciar una campafia de comunicacién en
las redes sociales que hasta la fecha hemos
podido mantener.

TDS: ACTUALMENTE, Y MANTENIEN-
DO CIERTOS CUIDADOS, SE PUEDE
DECIR QUE SE HA VUELTO A LA NOR-
MALIDAD PRE PANDEMIA. ;TIENEN
PROYECTADA ALGUNA ACTIVIDAD
ABIERTA AL PUBLICO?

MS: Si, afortunadamente hemos podido
recuperar y actualizar una idea que deli-
neamos desde el inicio de nuestras accio-
nes, es el Proyecto de Museo Itinerante.
El propésito fundamental es colaborar
desde nuestro espacio con la idea de cul-
tura federal, y bdsicamente consiste en
llevar parte de la coleccion del Museo
del Seguro a todas las provincias del pafs,
brindando la posibilidad que muchas mds
personas puedan acceder a la muestra,
compartir sus vivencias y obtener valiosos
testimonios. A la vez esta accion presen-
cial, seguramente va a generar la posibili-
dad de relacionarse con una mayor canti-
dad de donantes interesados en colaborar
para incrementar la coleccion.

Ya tenemos confirmado nuestro viaje in-
augural. El primer fin de semana de Sep-
tiembre estuvimos visitando la Comuna
de Ramona en la Provincia de Santa Fe,
donde gracias a la gestion que realizd
nuestro colega Productor Asesor de Segu-
ro Mirko Porporato fuimos invitados por
el Presidente Comunal Sr. José Barbero a
exponer en el Museo Histérico Comunal.
La experiencia vivida en estas jornadas
resultd6 muy reconfortante, hubo mucha
interaccion con los visitantes a la muestra,
y vale mencionar que fueron surgiendo re-
cuerdos y anécdotas fomentados por el re-
corrido propuesto de las piezas expuestas.

TDS: ; CUAL ES LA CANTIDAD DE PIE-
ZAS DE COLECCION QUE TIENEN AC-
TUALMENTE?

MS: El patrimonio del Museo se compone
de mds de 3000 piezas, considerando do-
cumentos, objetos, libros, revistas y publi-
caciones del tema seguros y prevencion.
Y en la pagina web estamos proximos a
tener 2000 articulos incorporados.

Entre ellos se destacan originales de P6-

MUSEO
ARGENTINO
DEL SEGURO

lizas del afio 1900 en adelante, hay docu-
mentos ain mds antiguos como Acciones
de aseguradoras y Certificados de Cober-

tura. En cuanto a los objetos, se destacan
las placas de metal que se colocaban en
los frentes de las aseguradoras y también
de los establecimientos asegurados, las in-
signias que se ponian en los automdviles
asegurados y las medallas conmemorati-
vas. Todo esto complementado por publi-
cidades, libros y tesis, y articulos de mar-
keting en general.

TDS: ¢DE QUE MANERA LOGRAN IN-
CREMENTAR LAS PIEZAS DE COLEC-
CION?

MS: En el comienzo de nuestras acciones
cuando atin no habfamos logrado consti-



tuirnos formalmente, s6lo nos atreviamos
a pedir alguna pieza o documento a los
amigos y conocidos del mercado. Todo el
resto del patrimonio lo fuimos adquirien-
do en ferias de antigiiedades o por alguna
pagina de compra-venta.

Con el transcurso del tiempo, al comenzar
a consolidarnos como institucion, decidi-
mos solicitar donaciones de manera mas
abiertamente.

Si bien el trabajo es continuo y los resulta-
dos no se ven reflejados en forma instan-
tdnea, podemos afirmar que el saldo es al-
tamente positivo. Como ejemplo podemos
mencionar una importante coleccién de
libros antiguos que recientemente nos ha
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donado la AACS —Asociacion Argentina
de Compaiifas de Seguros- a través de su
Director Ejecutivo, Gustavo Trias.

TDS: (TIENEN ALGUN PROYECTO
ADICIONAL AL PROPIO DE LA ACTI-
VIDAD DEL MUSEO?

MS: Estamos trabajando en la realizacién
de acciones tendientes a aumentar la Cul-
tura Aseguradora y el Asesoramiento Pro-
fesional, fundamentalmente orientados en
la Prevencion y la Prevision, difundiendo
la importancia de estar bien asegurados
con una correcta administracién de los
riesgos. En este sentido el avance tecno-
l6gico y la incorporacién de nuevas herra-
mientas que se ha registrado en el dltimo
tiempo nos permiten aumentar los canales
de comunicacién y masificar el acceso a la
informacion.

TDS: PARA FINALIZAR, ALGUN CON-
CEPTO QUE QUIERAN DESTACAR.
MS: Recientemente hemos cumplido los
primeros cinco afios de existencia for-
mal que nos ha permitido relacionarnos
abiertamente con los multiples actores
del mercado asegurador. Y si bien paula-
tinamente se ha comenzado a reconocer la
tarea socio cultural que lleva adelante el
Museo, permitanos acentuar que resulta
fundamental para la gestion el permanente
apoyo y colaboracién que generosamente
recibimos mediante la difusiéon de nues-
tras actividades.

&MUsko
ARGENTINO
DEL SEGURO

Sélo nos resta agradecerles la invitacion
para estar presentes en este importante es-
pacio de expresion y compartirles nuestras
redes:

Nuestra Web:

CAPITAL AUTORIZADD,

§ B0, GO0 OO B Wik

DIEZ ACKTONES
ORDIEARIAS

www.museodelseguro.
org.ar

Instagram:
funda.museoargentino-
seguro

Facebook:
Fundacién Museo Ar-
gentino del Seguro

YouTube:
Museo Argentino del
Seguro - oficial
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JUGUEMOS EN EQUIPO

Hola querido productor/a asesor de segu-
ros, desde AAPAS queremos contarte las
acciones realizadas y proyectos en que
nuestra gestion estd trabajando. Arranca-
mos el 2021 con la renovacién de autori-
dades, apostando a una comisién joven,
dindmica y sobre todas las cosas compro-
metida con la profesién, poniendo el foco
en el productor asesor y particularmente
en los socios. Asi el 10 de marzo de 2021,
bajo los protocolos correspondientes, se
llevé a cabo una nueva Asamblea Ordina-
ria de en la Asociacién Argentina de Pro-
ductores Asesores de Seguros. Entre otros
puntos, se designd a los nuevos integrantes
de Comision Directiva, y se aprobaron la
Memoria, Balance General, Inventario,
Cuenta de Gastos y Recursos e Informe de
la Comisién de Fiscalizacién. Te conta-
mos que nuestras autoridades, cuya mesa
ejecutiva quedo conformada por Sebastidn
Del Brutto (presidente), Nicolds Saurit
Romadn (vicepresidente), Rodrigo Puérto-
las (secretario), Martin Caeiro (prosecre-
tario), Fabidn Lavieri (tesorero) y Andrea
Benedetti (protesorera).

Elegimos un perfil de candidatos tomando
como base el trabajo que venian realizan-
do los nuevos dirigentes en la Asociacién
hace ya varios afos. Seleccionamos ex-
ponentes jovenes que estaban surgiendo
con fuerza, muy activos en las diferentes
comisiones y que realizaron un gran tra-
bajo en los cargos directivos que ejercian.
Para esta seleccion se puso el foco en la
proactividad y honestidad, en el alto nivel
de reputacion y el conocimiento de la pro-
fesion, para que sean realmente represen-
tativos y tengan nocién de cdmo funciona
el mercado.

“Jerarquizar el rol del Productor Asesor de
Seguros” es el lema de la nueva conduc-
cion. No sélo en favor del PAS, sino para
que tenga capilaridad en todo el ecosiste-
ma de los seguros apostando a proteger de
manera integral a los consumidores.

EXITOSO FORO NACIONAL DEL
SEGURO 2022

Realizamos nuestro querido Foro Nacional
de Seguros, la temdtica elegida fue “Hacia
un mercado asegurador sostenible”, tuvo
la concurrencia de mds de 1500 partici-
pantes, siendo muy valorada la presencia
internacional de los principales referentes
extranjeros de Chile, Brasil y Espafia que
coincidieron en varios puntos. Estuvieron
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presentes Javier Barbera Ferre, Presidente
del Consejo Gral. De Colegios de Media-
dores de Seguros de Espafia; Leopoldo
Brisefio Mufioz, Presidente del Colegio de
Corredores de Seguros de Chile; Arman-
do Vergilio, Presidente de FENACOR vy
también tuvimos la grata visita del Super-
intendente de Brasil; Alexandre Milanese
Camillo. También resaltamos la participa-
cion de ejecutivos de la SSN, referentes de
camaras y periodistas del sector.

LA PANDEMIAY LOS NUEVOS
DESAFiOS

Sin lugar a dudas la pandemia dejo profun-
dos cambios y ensefianzas para todas las
industrias, y el mercado asegurador tomo
nota y se adapté como pudo. Raudamen-
te, fueron los y las Productores Asesores
de Seguros, que dijeron
presentes en un contexto
muy hostil, resguardando
las primas y contenien-
do a los asegurados. Las
compafifas de seguros
también hicieron su par-
te, acomodando paulati-
namente sus estructuras
y reacomodando  sus
procesos, al ritmo de una
siniestralidad que tuvo su
leve baja pero luego un
repunte a sus ndmeros
histéricos.

Los tiempos que corren nos indican impor-
tantes cambios que obligan a una actualiza-
cion constante de conocimientos profesio-
nales. El contexto pandémico arrojo como
resultado que el universo de los seguros se
ha complejizado, han aparecido nuevos ju-
gadores, las tecnologfas siguen jugando un
rol importante y esto constituye un desa-
fio que debemos abordar entre todos para
hacer un mercado sostenible en el tiempo.
Hemos finalizado la etapa de considerar a
la tecnologifa como conspiradora del de-
bido ejercicio del asesoramiento y hoy el
mercado entendié que es una herramienta
aliada para apalancar la figura del PAS, ya
que su rol es irremplazable en las relacio-
nes entre personas ya que empatiza, con-
tiene y asesora. Hay que acostumbrarse a
convivir con asegurados que optan por un
sistema hibrido de atencidn, ellos deciden
como y cuando recibir atencién personali-
zada o utilizar herramientas tecnoldgicas.
Claramente durante la pandemia los segu-

Asaciacidn Argentina
de Productores
Asesores de Sequros

ros de personas han cobrado una mayor
participacion en el mercado, por eso es Vvi-
tal que los profesionales incorporen a sus
carteras la comercializacién de seguros de
vida y de retiro. La insercién de los segu-
ros de ahorro y planificaciéon financiera
en la mentalidad de los consumidores es
netamente cultural y por eso es importante
que el Asesor de Seguros sea el principal
comunicador para unir las partes. Si bien
la produccién de los mismos sigue en alza
debemos anclar el producto en el consu-
midor. En pandemia no hubo caida en los
rescates y eso es un buen signo porque
los consumidores confian en este sistema
como complemento jubilatorio, el sistema
respondid y estuvo a la altura esperada.

En materia de riesgos del trabajo es ne-
cesario reforzar la liquidez perdida por

el Fondo de Enfermedades Profesionales.
Con la irrupcion del covid19, el Fondo de
Enfermedades Profesionales (FFEP) de las
ART pasé a ser deficitario y acumula un
fuerte rojo, que tiene que volver a robus-
tecerse.

INFLACION Y SEGUROS

La Argentina estd entrando en un proceso
pre hiper inflacionario y esto impacta en la
industria negativamente. Las asegurado-
ras recaudan primas y el neteo que queda
para las reservas, es invertido en el mer-
cado local que otorga tasas de interés em-
pobrecidas. Esta situacion conlleva a tener
resultados técnicos negativos para pagar
siniestros futuros dejando como saldo
competencia por precios, generando que
sea el propio mercado asegurador que no
estd respetando las reglas técnicas.

La sensacion es que el mercado de seguros
corre la inflacién desde atrds y hoy volve-
mos a transitar por un proceso agudo, que
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no solo abarca la moneda local sino tam-
bién el délar. Es importantisimo tener un
plan econémico y que la Argentina pueda
cumplirlo, porque ello va dar previsibili-
dad al sistema asegurador. Las cldusulas de
ajuste que custodian las sumas aseguradas
de los contratos de seguros deben perse-
guir el objeto social de ubicar al asegurado
en la misma instancia a la que tuvo el si-
niestro. ;Serd momento para desempolvar
las cldusulas post siniestro utilizadas en la
década del 907.

Desde AAPAS venimos impulsando dife-
rentes acciones tendientes a generar cultu-
ra aseguradora para velar por la proteccién
de los consumidores y que esto genere pri-
mas nuevas para el mercado.

Entre ellas podemos destacar:

* Hicimos una presentacion ante la SSN
de un documento aportando soluciones y
visualizando distintas problematicas como
ser:

Seguro Obligatorio de RC para embarca-
ciones de placer. El alto transito de embar-
caciones de placer trae aparejado numero-
sos accidentes, siendo algunos fatales. La
problemitica indica que las embarcacio-
nes que cuentan con seguro, tienen una co-
bertura de Responsabilidad Civil bastante
acotada hasta la suma de la embarcacién
lo que supone una muy baja proteccién.
La propuesta elevada contempla la obliga-
toriedad de contratacién y sumas acordes
ante los reclamos de terceros.

Seguro Obligatorio de RC Construccion.
Una obligatoriedad en CABA, que es im-
perioso extender a todas las jurisdicciones
del pafs.

Solicitamos fijar y establecer sumas ase-
guradas eficientes y condiciones con-
tractuales, para su correcta aplicacion
pendiente en la actividad educativa. La
problemitica indica que conforme al C6-
digo Civil y Comercial art. 1767 “El titular
de un establecimiento educativo respon-
de por el daio causado o sufrido por sus
alumnos menores de edad cuando se hallen
o deban hallarse bajo el control de la auto-
ridad escolar. El establecimiento educativo
debe contratar un seguro de responsabili-
dad civil, de acuerdo a los requisitos que
fije la autoridad en materia aseguradora”.

Actualizacion de suma asegurada de RC
Automotor. Los importes en RC Automo-
tor en todas sus aristas, resulta insuficiente
ante un siniestro de relevancia, como es
el caso de un accidente de trdnsito con
fallecidos. La cantidad de victimas fata-
les no disminuyo, pero si aumentaron las
sentencias que superan ese monto. Esto
genera un riesgo econdmico cierto sobre
el patrimonio de los asegurados y victimas
de accidentes de trdnsito, que pueden ver
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frustrado su legitimo derecho a percibir
indemnizacién.

Libre eleccion de seguros en los planes de
ahorro previo y créditos prendarios. Hace
varios afos, desde AAPAS venimos lu-
chando para lograr que las administradoras
de planes de ahorro permitan la libre elec-
cién e intermediacidn del contrato de segu-
ro, en los bienes que se adjudican a través
de los grupos de adherentes a los contra-
tos de ahorro previo para la compra de
vehiculos y/o maquinarias y/o inmuebles.
AAPAS estd a favor de la cldusula acreedor
prendario y el PAS estd en condiciones de
cumplir dicho requerimiento. Los precios
de los seguros comercializados de manera
extorsiva por quienes otorgan los créditos
muchisimas veces son muy superiores a
los de plaza. La realidad indica que, con el
contexto inflacionario los consumidores no
llegan a pagar el valor total de la cuota, y
no saben, que al no pagar dicha obligacién
pierden la cobertura financiera, generando
un perjuicio econdmico para esa persona y
al grupo, al cual quieren proteger con este
sistema. El PAS, que conoce a su asegu-
rado cuando se atrasa, inmediatamente se
comunica y lo advierte de la situacién. La
relacién de confianza con el PAS es total-
mente distinta, a las administradoras que
son totalmente desconocidas por los con-
sumidores.

Solicitamos que los consumidores que ten-
gan su PAS de confianza, lo puedan seguir
teniendo si es su voluntad y que este plas-
mado en la resolucién 8/15 de IGJ para que
no haya que pedir excepciones, sino, hacer
uso de los derechos del cédigo civil y la
constitucién que son derechos que se posi-
cionan por arriba. Solicitamos compromiso
concreto por parte de la SSN y participa-
cién en conjunto con la IGJ, a fin de lograr

la transparencia y libertad de accion.

Promover el Seguro va la Escuela como
proyecto educativo. “El seguro va a la
escuela”, nacié como una incipiente idea
alld por 2012, en el marco del lanzamien-
to del PlaNeS -Plan Nacional Estratégico
del Seguro (2012-2020). Los propdsitos y
objetivos del programa eran: Contribuir en
la construccién de una ciudadania plena en
los nifios y jovenes argentinos; Fomentar
el conocimiento sobre la existencia, fun-
cién y utilidad de los seguros, desde una
mirada centrada en la prevencién, que
incluye la importancia de la proteccién y
el ahorro que posibilita el seguro; comu-
nicar los derechos y responsabilidades del
usuario y/o consumidor del seguro; Dar a
conocer el rol de la Superintendencia de
Seguros de la Nacién. Creemos que algu-
nos de los grandes temas para transmitir
conocimientos a nuestros jévenes deberfan
ser: Educacién y Planificacion Financiera
desde edades tempranas; importancia del
seguro con un rol insustituible dentro de
la sociedad — Rol del PAS; Educacién y
Prevencién Vial.

Impulsar y desarrollar una cobertura in-
tegral para cuentapropistas. La situacion
actual del monotributista/auténomo en la
Argentina es de mucha incertidumbre, por-
que su actividad depende de su capacidad
para generar sus propios ingresos y en mu-
chos casos, este menosprecia su propia he-
rramienta de trabajo que es su propia vida.
Por eso propusimos desarrollar una cober-
tura obligatoria de accidentes personales
para estos trabajadores, que cubra a las/los
trabajadores in itinere con los siguientes
items: Muerte e incapacidad por acciden-
te/Asistencia medico farmacéutica presta-
cional, similar al sistema que tienen hoy




las prestaciones en especie del sistema de
ART/ Cobertura de sepelio y lucro cesante.

Problemdtica en los Reclamos de Terce-
ros. Debido a la gran demora que sufren
los asegurados al momento de presentar un
reclamo administrativo en las asegurado-
ras (salvo algunas pocas excepciones) se
percibe la necesidad de buscar una mejora
en los tiempos de respuesta a la vez que sea

necesaria un monitoreo de parte del 6rga-
no regulador que tiene la finalidad de velar
por el buen funcionamiento del mercado y
derecho de los asegurados. Una mejora en
los tiempos de respuesta y resoluciones via

- b a

administrativa implicaria una baja en la
judicializacién de casos. En este sentido,
propusimos desarrollar un software que
permita hacer un seguimiento interno entre
SSN Y ASEGURADORAS, que funcione
como portal de seguimiento de casos con
un ndmero tnico de reclamo. Invitar a las
aseguradoras a realizar ofertas fundadas en
caso de un ofrecimiento a un tercero con el
fin de eliminar ofrecimientos ineficientes

como ocurre en muchos casos. Eso permi-
tirfa que, si la aseguradora hace una oferta
infundada, maliciosa, se pueda condenar
por ese accionar.
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e Participamos de diferentes reuniones de
manera colaborativa con Superintendencia
y el Ministerio de Economia para la pro-
mocién de los microseguros en la Argen-
tina.

e Tuvimos un Ingreso record de socios,
relanzanzando el plan de beneficios
AAPAS+, destacando el convenio con el
Sindicato de Seguros que consiste en un
20% de descuento sobre la tarifa publicada
en los hoteles del Sindicato.

e Presentacion por la inscripcion en el re-
gistro de Al de Mercando Libre. AAPAS
hizo dos presentaciones con sélidos ar-
gumentos correspondientes para solicitar
la no autorizaciéon como agente institorio
tanto en la SSN como en la Comisién Na-
cional de Defensa de la Competencia.

¢ Lanzamos el CAES (Centro de Altos
Estudios del Seguro), con un programa de
formacién profesional ARPAS Analistas
de Riesgos para Productores Asesores de
Seguros muy exitoso, comprometido en
posicionar al profesional con conocimien-
tos de calidad brinddndole herramientas
para ampliarse en el mercado asegurador.
Dentro del mismo concepto también lan-
zamos el programa ANPAS Analista de
Negocios para Productores Asesores de
Seguros, que brinda una gestion integral
del negocio desde una perspectiva distinta.
* Relanzamiento de la comisién de Segu-
ridad Vial.

RODRIGO ETCHEVERS (CANUELAS)
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EL ROL DEL PAS COMO
UN DIFERENCIAL MUY

IMPORTANTE

El mercado de seguros es un dmbito am-
plio, de mucha sociabilizacién desde la
atenciéon con clientes asegurados hasta
el vinculo comercial con operadores del
mercado. Esto conlleva a que el rol del
PAS sea tnico e irremplazable para sos-
tener esta exigencia de vinculo confiable
y profesional actuando con mucha res-
ponsabilidad a lo largo del desempefio de
su actividad. Su rol es clave para alcan-
zar una Optima intermediacion y llegar a
distintos segmentos con una propuesta
adecuada.

¢{QUE HERRAMIENTAS TECNOLO-
GICAS PONEN A DISPOSICION DEL
PAS PARA POTENCIAR LAS VEN-
TAS?

Nuestra principal herramienta para pro-
ductores del mercado es GLOBALIA,
que actualmente estd en su versién 2.0.
Nuestra plataforma presenta miltiples
beneficios para cada agente independien-
te, tanto Organizadores como PAS. Se
puede disponer de campafias de marke-
ting digital dirigidas a clientes actuales y
potenciales, desarrollando el canal digital
con la posibilidad de tener una landing
page (pdgina de aterrizaje) para conver-
tir aquellos visitantes en leads o pros-
pectos de venta, a través de una oferta
determinada. O bien el PAS puede tener
su propia aplicacién de servicio mobile
para sus asegurados, identificada con
su marca y perfectamente reconocible
como suya. Mediante esta app gestiona
el vinculo con su cartera de clientes de
manera ordenada y eficiente, atiende la
creciente demanda del uso de esta via de
comunicacién y mejora la propuesta de
valor frente al cliente asegurado ya que
puede poner un mercado en linea con un
solo click y sin ningin tipo de gasto. A
COSTO CERO.

La gestion operativa: Cada circuito ope-
rativo tanto de PAS, asi como de Orga-
nizadores, es perfectamente replicable en
nuestra plataforma digital GLOBALIA
2.0 y se adapta a la necesidad de cada ac-
tor o bien a las caracteristicas que estos
quieran definir para la implementacién
de sus politicas de administracién de
su negocio en particular, por encima de
nuestra estructura cldsica. Cada PAS u
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Organizador define como quiere estruc-
turar su operacion a través de GLOBA-
LIA. En base a ello nosotros ofrecemos
Tecnologia Operativa Segura, Sencilla y
Adaptable a cada administracién. Noso-
tros garantizamos la formacién de cada
usuario a través de charlas de induccién
al sistema (las que fueren necesarias) y
desarrollamos juntos las habilidades para
que cada funcidn sea valorada y resuelva
los procesos de gestion de forma eficien-
te. No se trata de un sistema operativo
mds que ofrece una licencia de uso, un
proceso de aprendizaje limitado y un ser-
vicio post venta finito. GLOBALIA 2.0
es la interaccién permanente e infinita
entre GLOBAL SOLUTION BROKER,
sus PAS y ORGANIZADORES, a tra-
vés de acciones colabo-
rativas e inclusivas, que
nos permiten brindar una
herramienta que concentra
el conocimiento de toda
la comunidad del mercado
asegurador. El beneficio es
multiple, amplio y resuelve
todo tipo de expectativas.

¢QUE PLANES DE IN-
CENTIVOS COMERCIA-
LES Y BENEFICIOS TIE-
NEN DESARROLLADOS
PARA LOS PAS?

Solemos trabajar con los
descuentos que ofrecen las
Aseguradoras en la pro-
mocién de determinadas
coberturas o servicios. Pero
también sumamos a esto
nuestra propia estrategia
de incentivos y nuestro
plan de beneficios exclusi-
vos. Esto implica que todo
aquel que sea usuario acti- ¥
vo 0 muy activo de nuestra
plataforma de comunica-
cion GLOBALIA 2.0, que
canalice sus necesidades
por ella, que cotice y emita sus pélizas a
través de ella, que desarrolle la propuesta
diferencial de marketing e imagen digi-
tal y que utilice nuestro servicio de post
venta, dispone de mejores condiciones
comerciales que otros que no lo hacen y

BV
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Global Solution Broker $.A.

Immovacion en Servicies al Productor de Seguros

percibe un ingreso plus con la utilizaciéon
de la herramienta. Esto es premiar un ca-
nal que consideramos indispensable para
consolidarse y crecer en el mercado, pero
también es invertir para que ellos adquie-
ran capacidades criticas para asegurar la
continuidad de su negocio, acelerar sus
esfuerzos de digitalizacién y diferenciar
sus ofertas con el apoyo de todo nuestro
equipo profesional.

¢DE QUE MANERA APUNTALAN LA
FORMACION PROFESIONAL DEL
PAS Y EN QUE AREAS HACEN FOCO
LAS CAPACITACIONES?

Si bien entendemos que quizds no exista
la vocacién desde una temprana edad por
ser Productor de Seguros o por desarro-

LUIS FELIX - DIRECTOR

llar la actividad, es claro que cada vez
que una persona ingresa a esta actividad
requiere de una fuerte vocacion de servi-
cio y desempeiar con profesionalismo el
rol de asesor estratégico para la determi-
nacion del resguardo de bienes, personas



o familias. Este rol con marcado perfil ~PARA FINALIZAR, ;QUE ES LO QUE ESPERA SOBRE EL FUTURO DEL MERCA-
social necesita ser reconocido y debe = DO ASEGURADOR EN EL CORTO/MEDIANO PLAZO?

sumar prestigio en quién lo desempefia ~ El mercado asegurador argentino seguramente acompaiie la tendencia del mercado
para ser validado en primer lugar como  mundial que prevé un fuerte crecimiento de las primas generadas por las llamadas
agente de confianza y en segundo térmi-  empresas insurtech, a consecuencia de la tecnologia de inteligencia artificial tendrd un
no como a alguien a quién recomendar.  peso importante en la mejor adecuacién del negocio a futuro.

Para que todo esto suceda, este agente

debe “formarse” cada dia. En Global So- www.gsbroker.com.ar

lution Broker, logramos que esta accién

sea consensuada entre ambas partes y @ global-solution-broker globalsolutionbroker_seguros
:zzrr;;sraagilegg)ss ’ i?:il?;zs(;g gﬁenll; 0 Global Solution Broker S.A. o Global Solution Canal - YouTube
agenda profesional sugiera para confor-

mar el esquema obligatorio para ejer- Casa Central:

cer la actividad. Por ello es que nuestro Q Tucuman 840 Piso 4, Ciudad Aut. de Buenos Aires - (C1049AAR) CABA
programa de capacitacion incursiona las O (+54911) 2667 1521 & comercial@gsbroker.com.ar

dreas de comunicacion asertiva, de venta

consultiva, de actualizacion en desarro- Provincias donde opera la compaﬁl'a:

llos tecnoldgicos, de revision de procesos Q San Lorenzo 25 piso 8. (X5000JUG) Cérdoba Capital

operativos y de administracion del nego- (© (+54 9 11) 3843 2427 (X infocordoba@gsbroker.com.ar

cio, de coberturas y contratos, de marco

juridico regulatorio, de especializacién Q@ Av. Dr. Ramén Carcano 192, (X5152AA0) Villa Carlos Paz

en un ramo en particular o simplemente Q (+54 9) 354127 2038 (A infocordoba@gsbroker.com.ar

capacitar en como administrar mejor el

tiempo en esta actividad. La oferta es va- Q Libertad 296, Plottier Neuquén

riada porque la necesidad de cada PAS es O (+54 9 299) 528 8524 (X infoneuquen@gsbroker.com.ar

de demanda variada.

ﬁi:‘ Global Solution Broker $.A.

q.‘ neavacion an Servicics al Predustor do Sagurss

dia + de 450 Pr
guros multipl

Con nosotros, Ca
de ¢

uctores y Organizadores
u rentabilidad. ‘

uccion 109% de Prod'ug{ores Asesores,

Estamos dentro de los 5 primeros brokers del mercado
(Agosto-Septiembre 2018).

Fuente: Ranking de Brokers, Revista Estra

@ www.gsbroker.com.ar Q Tucuman 840 piso 4 (C1049AAR) Q@ Ayacucho 341 piso 2 (X5000/UG)
CAB.A. Argentina - Tel. (5411) 5352-5252 Cordoba Capital -Tel. (0351) 570-9157
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2Digna

Seguros

000000

Sentirse correspondido

» U Cotizacion y Emision
(] H inmediatas

Vida Grupo Famlllar
Fuerzas Policiales
Bicicleta

Sepelio

Combinado Familiar
Garantia de Alquiler
Personal Doméstico
Deporte Amateur
Conductor

Turismo
" Transporte de Mercaderia

EMPRESAS

> Amplia facilidad
de contratacion

f—
https://digna.com.ar/ @ © ® +54-9-11-3628-9593 ﬁ

Lugones 4239 Piso 6° | C1430EDG | C.A.B.A. | Teléfono: +54 11 7543 9144 | administracion@digna.com.ar
Delegacién Pilar: Ed. Bureau Norte, Piso 2, Gral. Gliemes y Ruta Panamericana Km.49,5 Pilar, Bs.As. | Teléfono: (0230)4666250 + admpilar@digna.com.ar
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Somos una empresa nacional con respaldo internacional y base en el
mercado asegurador desde hace mas de 100 anos. Desde entonces,
trabajamos todos los dias para atender las necesidades de nuestros

asegurados, brindando proteccion a medida y las mejores soluciones.

iMIRA TODOS NUESTROS PRODUCTOS!
SEGUROS PATRIMONIALES

e AERONAVEGACION @ CONSORCIO
@ ghgmga‘CIONES COMERCIALES Y e CAUCION

@ AUTOMOTORES 0 TRANSPORTES
e RIESGOS AGRICOLAS @ RESPONSABILIDAD CIVIL
m COMERCIOS @ INCENDIO

SEGUROS DE PERSONAS

@ ACCIDENTES PERSONALES @ ACCIDENTES PERSONALES PLENUS
o COLECTIVOS @ INDIVIDUAL Y DE SALUD
@ AR.T

SEGURO TECNICO

Conocé mas en www.laholando.com
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TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022 | 93



94

TIEMPO DE SEGUROS - 8° EDICION - “EL VIAJE” - 2022



Hoy, mas que nunca,
queremos que
cuentes con nosotros.

N\ ;
W Previnca

Seguros

‘ SUPERINTENDENCIA DE
SEGUROS DE LA NACION
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4 AciLap 4 inNovACION
4 sERvICIO 4 RESPALDO

UNA COMPANIA EN MOVIMIENTO
QUE NO TE DA VUELTAS

VICTORIA
OSSN SEGUROS —
w:’:i;:;gi www.victoria.com.ar
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Worldwide Ins

Allianz @ \ OQ@ o Ul

Asegurate con un IS
lider mundial en seguros

> www.allianz.com.ar @
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Desde siempre, un respaldo
mas que seguro.

N

www.fedpat.com.ar FEDERACION PATRONAL
SEGUROS SA.
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