











de Defensa del Consumidor (art. 1.709), los
jueces no podran fallar un tema de seguros,
aplicando la Ley de Defensa del Consumi-
dor, excepto casos excepcionales.

5. Voy a repetir aqui lo que vengo dicien-
do afo tras afo. Creo que los abogados del
sector asegurador debemos perfeccionar-
nos cada dia mas para poder hacer frente a
los desafios diarios que vivimos. Deberfa-
mos asesorar a las Empresas aseguradoras
respecto de aquellas clausulas de la péliza
que veamos puedan ser declaradas abusi-
vas por los jueces para intentar que las mis-
mas sean cambiadas y evitar su declaracion
judicial. También es una época en que de-
bemos ser mas honestos que nuncay de-
nunciar, frente a los organismos que corres-
pondan, a aquellos colegas que inician liti-
gios que no corresponden, por montos
abultados innecesariamente o lo que es pe-
or, con fraude. Otra cosa importante que
los abogados del sector deberian hacer, es
asociarse a los institutos y asociaciones
que estudian la materia desde hace mu-
chos afios, ya que ello los ayudara a estu-
diar y a enterarse de distintas cuestiones,
que los llevara a ejercer mejor la profesion.

GUSTAVO COSTAS Y ASOCIADOS
Gustavo Costas, Director

=

1. En términos generales ha sido un afio
con mejores resultados con relacién a los
esperados al inicio del mismo. La activa-
cion de un par de carteras con poco movi-
miento hasta finales del afio pasado nos
permiti6 incorporar personal y con ello los
resultados.

Con respecto al afio préximo, el cuadro
de situacién va a estar enmarcado por los
resultados electorales (a la fecha de esta
encuesta faltaba el ballotage) y en funcién
de ellos las perspectivas de mayor o igual
actividad econémica a la actual cambiara el
panorama para las aseguradoras y por en-
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de a los abogados que trabajamos para
ellas, ya para bien, ya para mal.

2. Como es de piblico conocimiento, en
agosto pasado entrd en vigencia el nuevo
CCC de la Nacion, esto trajo aparejado no
s6lo el estudio del mismo, sino también c6-
mo estan reaccionando los jueces en la
aplicacion del mismo. Como ya se ha dicho,
la pacifica jurisprudencia que en algunos
casos existia con el codigo anterior se vera
afectada en muchos aspectos, por lo que
tenemos que manejarnos con rapidos refle-
jos para la mejor defensa de los intereses
de nuestros clientes.

3.a. Salvo en Riesgos del Trabajo, en el
resto de los ramos no hay una variacion sig-
nificativa en cuanto a la litigiosidad.

b. Preocupa, si, el incremento casi geo-
métrico que se viene dando en la litigiosi-
dad en la ART, a pesar del esfuerzo notorio
por parte de algunas aseguradoras en tra-
tar de bajarla, ya sea negociando con sus
asegurados para que mejoren sustancial-
mente las medidas de seguridad, por ejem-
plo, y llegando a acuerdos transaccionales
razonables, es decir, dentro del marco le-
gal, o sea cuando no existe plus petitio
inexcusable, circunstancia que en sede la-
boral, lamentablemente no se condena.

c. La LDC esta dejando de tener inciden-
cia en razén de la ratificacion que hace la
Exposicion de Motivos del nuevo CCC de la
Nacion, que ratifica expresamente la LS co-
mo auténoma

4. Como decia recién, el hecho de que el
CCC le haya dado la entidad correspondien-
te a la LS es un paso adelante muy impor-
tante para frenar el avance la LDC que ha
generado fallos donde al tercero accidenta-
do hasta se lo hacia “parte” del contrato de
seguro. Claro que ello trae aparejado que
las aseguradoras deban cambiar los contra-
tos de adhesién, como son especialmente
los de seguros, debiendo escribir clausulas
claras y precisas que no remitan a otras
clausulas so pena de ser condenada, ya por
oscuridad en la redaccién del contrato, ya
por considerar a algunas clausulas como
abusivas. Se descuenta que el mercador
asegurador estara a la altura de la nueva le-
gislacion actualizando el “clauseleo”, ya
que de no aggiornarse estarian asumiendo
un riesgo es muy grande.

5. Como siempre, cuidando la legalidad
de los fallos, asesorando adecuadamente
cuando somos consultados sobre aspectos
contractuales, y tratando de que nuestros
clientes ante un siniestro hagan el mejor y
mas justo negocio posible.

O ENCUESTA

SERVICIOS A ASEGURADORAS

Cuestionario

1 = ¢Como ha sido el 2015 para su actividad y
qué perspectivas tiene para el 2016?

2. ;iCules son los temas que mas le preocu-
pan y cuales los pendientes de resolucion en
su sector de mercado, por orden de prioridad?

3. ¢Qué nuevos servicios y aportes han ofre-
cido al mercado en el 2015 y cuales vislum-
bran para el 20167

4. ¢De qué manera puede contribuir su em-
presa para mejorar el desarrollo y comporta-
miento de la actividad aseguradora?

BOLADO - CINTRAN - CIANCAGLINI,
ABOGADOS
Guillermo Bolado, Director

1. Hemos tenido un muy buen 2015, pro-
ducto del ajuste de honorarios que pudi-
mos acordar con nuestros clientes y por ha-
ber profesionalizado alin mas nuestro equi-
po de abogados y administrativos que al-
canzaron una alta productividad en los
asuntos encomendados. Para 2016 nos en-
contramos muy esperanzados, esto sola-
mente si se mantiene la expectativa de
cambio de gobierno, porque en los Gltimos
afos nuestra industria se ha encontrado
paralizada y sin crecimiento. De mantener-
se la tendencia del electorado que se mani-
fiesta a favor de un escenario politico muy
diferente al actual, somos optimistas en
cuanto a que se generara un mejor clima de
negocios en nuestro pais, lo que repercuti-
ra en mejoras para la poblacion en general
y para nuestra industria en particular.

2. Se mantiene muy alta la litigiosidad
en todos los ramos, consecuencia directa
de las politicas del actual gobierno saliente
que introdujo el impuesto inflacionario, al-
go que distorsiona toda la actividad econé-
mica. La industria del seguro, hoy totalmen-
te dependiente del resultado financiero, no
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es ajena al impacto grave y perjudicial de la
inflacion. Y para sumar agravantes, la dife-
rencia de tasas de interés que aplican los
tribunales alientan a algunas aseguradoras
a postergar los pagos, con lo que fomentan
esa judicialidad que luego sufren. Preocupa
también el hecho de que muchas compaiii-
as no cumplan con sus obligaciones de ma-
nera agil y extrajudicial, pues la industria
esta generando mala imagen debido a la di-
lacién y judicializacién de los pagos que pa-
rece alentar por conveniencia financiera.

3. El presente afio volvimos a focalizarnos
en las mejoras tecnoldgicas y en especial,
las de Soft de gestion. Nuestros servidores
mas potentes y las herramientas que utiliza-
mos nos permiten minimizar problemas,
atender e informar asuntos en tiempo récord
y contar con un tablero de control de juicios
y siniestros francamente confiable. Nuestros
clientes se benefician con informacién on-li-
ne de los asuntos confiados y reportes en el
acto que muestran las tendencias. Ademas,
pueden corregir sus politicas en tiempo real
y anticiparse a los problemas.

4. El afio préoximo seguiremos contribu-
yendo con el mercado asegurador a través de
nuestras ideas y trabajos. Hemos decidido te-

ner mayor presencia académica y fomentar el
debate de ideas y proyectos. La actividad
aseguradora necesita modernizar esquemas,
actualizar valores y lograr beneficios imposi-
tivos para aumentar las primas y las cobertu-
ras. Estamos aportando esos proyectos que
confiamos tengan buena recepcion.

DC SISTEMAS Y SERVICIOS S.A.

Gustavo Bresba, Director

1. El 2015 ha sido un afio muy positivo para
nuestra empresa. En general el mercado de
proveedores de sistemas para compaiias de
seguros no es muy dinamico por todas las
connotaciones que tiene el cambio de un sis-
tema de gestion. Sin embargo, en nuestro ca-
so en particular, se presentaron circunstan-
cias especificas que marcaron una importante
diferencia con respecto a otros periodos.

En cuanto a las compaifiias de seguros
nos hemos afianzado con nuestro nuevo
producto llamado “Equis”. Luego de un tra-
bajo intenso hemos logrado contar con un
producto que nos satisface ampliamente.
Como habfamos previsto en nuestro plan
estratégico Equis cuenta con ventajas res-
pecto a lo que ofrecen nuestros colegas;
dependiendo de con quién se compare tie-

ne amplias ventajas tecnolégicas (lenguaje,
arquitectura y flexibilidad) y funcionales.
Con respecto a las reaseguradoras, este
afno se presentd una especie de balotaje de
las compaiiias que siguen trabajando en for-
ma artesanal. Esa forma provisoria de resol-
ver sus operaciones comienza a tornarse
muy dificil de manejar y las operaciones de-
ben ser administradas en forma consistente,
si a esto se le agregan los nuevos reportes e
informes que solicita la SSN, la cosa se vuel-
ve muy compleja. Hemos notado que la in-
versidn que realizamos en el desarrollo de
Equis Re tuvo como resultado una situacion
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de cuasi monopolio, en lo que a proveedo-
res locales para reaseguradoras respecta.

2. Los temas que mas nos preocupan son
los que afectan de manera crénica a nuestra
actividad. En un primer lugar pondria la falta
de conciencia inversora de un segmento del
mercado. En nuestro pafs se contintia con
metodologias de trabajo desordenadas y no
se valoran apropiadamente, en algunos ca-
s0s, las herramientas que podrian aportar
una reduccién de costos y ventajas comer-
ciales. Por otro lado notamos una importan-
te agudizacion del problema de los recursos
humanos idéneos en el negocio, cada vez
son mas las compaiifas que se fundan sin
contar con personal capacitado. Por suerte
existen consultores que se dedican a relevar
y optimizar procesos, pero a su vez no siem-
pre son valorados como creemos que co-
rresponderia. Para nuestra empresa esto
implica un incremento en los costos a la ho-
ra de brindar soporte y es factor de evalua-
cion, entre otros, al momento de determinar
la complejidad de un proyecto.

3. Como comentamos antes en el 2015
nos consolidamos con Equis, nuestro nuevo
sistema para compafiias de seguros. Hasta
el momento hemos tenido un excelente fe-
edback de los clientes que estan trabajan-
do con este producto y varios de nuestros
clientes histéricos estan en proceso de mi-
gracion. Estamos muy contentos y entusias-
mados porque notamos que cubrimos una
necesidad insatisfecha en el mercado. Hace
poco un consultor especialista en herra-
mientas de software de gestién para segu-
ros nos dijo que, hasta conocer Equis, su
opinion era que ningln sistema nacional
era recomendable. Creemos que el resulta-
do que estamos obteniendo es una combi-
nacion entre el nuevo producto que ofrece-
mos y la politica de servicio y atencién que
siempre tuvimos. Para el 2016 queremos in-
cursionar en herramientas satélites como
una version mobile de nuestra extranet pa-
ra productores y asegurados, y aplicaciones
para I0S y Android. Todo esto sin perder el
foco en el sistema core, que es el alma de
todo esto. No nos gusta vender espejos de
colores que por debajo no cuentan con la
arquitectura y la estructura para ser admi-
nistrados correctamente.

Con respecto a Equis Re hemos sido de
gran ayuda para nuestros clientes, tenien-
do actualizado el sistema con todos los re-
querimientos que surgieron de parte de
SSN. Con varias reaseguradoras que aln se
manejan en forma manual, estamos en tra-
tativas para el préximo afio. Ellos saben
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que implementar el sistema los ayudaria
mucho y deben decidir cuando es el mejor
momento para dar ese paso.

4. Una de las premisas de nuestra empre-
sa es el convencimiento de que para dar un
buen servicio hay que estar al lado de nues-
tros clientes en forma constante. Una em-
presa que provee un sistema de gestién no
puede limitarse a eso y comportarse como
un proveedor mas. Su rol en la organizacion
es vital porque tiene consecuencias comer-
ciales y legales muy importantes. Nosotros
nos esforzamos por poner el foco en las ne-
cesidades de las compaiias que trabajan
con nosotros apostando siempre al trabajo.
No hay muchos misterios, se debe contar
con recursos muy capacitados y disponi-
bles. Para muchos de nuestros clientes este
apoyo resulta indispensable, especialmente
en sus primeras etapas como compaifia.
Siempre intentamos volcar la experiencia
que nos dan los 4o afios en el mercado y
aportar un valor agregado. Con ese mismo
espiritu desarrollamos nuestros sistemas.

ITURAN

Gabriel Mysler, General Manager

1. La baja de ventas de vehiculos ha
afectado nuestro negocio a la par que ha
afectado al mercado asegurador. En nues-
tro caso, esto se ha compensado parcial-
mente con la mayor proporcion de mercado
que hemos tomado gracias a nuestro es-
fuerzo por mejorar el servicio. Nos ha afec-
tado negativamente la imposibilidad de
trasladar en los precio nuestros aumentos
de costos, no creemos que podamos recu-
perar rentabilidad en 2016 tampoco. Apos-
taremos a costos moderados, mejor servi-
cio y mejoras tecnoldgicas.

2. En nuestro sector el tema mas canden-
te es la decisién de muchas compaiiias ase-
guradoras de mejorar sus resultados opera-
tivos via la baja de costos a corto plazo, des-
cuidando los resultados de mediano plazo.
Muchas aseguradoras prefieren no instalar
dispositivos de recupero para no pagar la
factura a fin de mes, desprotegiendo la car-
tera mas expuesta y pagando muchos mas
costos a mediano plazo al tener que reponer
los vehiculos robados. En tanto las asegura-
doras estén presionadas a bajar sus costos
como primera prioridad no podran poner el
acento sobre los impactos econémicos y ad-
ministrativos que implica el no contar con
un recupero vehicular eficiente.

3. Ademas del recupero vehicular, ya es-
tamos trabajando desde hace dos afios en
el scoring de choferes, a través del analisis

multivariable que incluye el estilo de mane-
jo, tiempo de manejo, kilometros recorri-
dos, zonas y horarios en los que se transita.
Con esta informacion las aseguradoras pue-
den calcular con precisién el valor de las
primas y ajustar los costos al cliente. La te-
lematica aplicada al seguro es el Internet de
las cosas en su expresion mas cabal. Espe-
ramos que Argentina pueda adentrarse en
esta necesidad y tendencia en 2016.

4. lturan esta ofreciendo traer el futuro
al presente, aportando herramientas pode-
rosas y flexibles para poder brindar servi-
cios tailor made, y por sobre todo en tiem-
po real. La alerta automatica por accidente,
la posibilidad de reconstruccién de acciden-
tes usando la caja negra del equipo telema-
tico y la posibilidad de ofrecer al asegurado
servicios de valor agregado a través de su
celular o computadora, permitiran a la com-
pafiia de seguros acercarse al cliente, estar
presente en todo momento y por sobre to-
do brindar servicios en los momentos don-
de la informacién en tiempo real es vital. El
scoring de choferes es una realidad dispo-
nible hoy. La actividad aseguradora puede
dar un salto cuantico al ingresar al mundo
de la informacion en tiempo real y de la ad-
ministraciéon por datos actuales, y no solo
estadisticos o histéricos. La péliza persona-
lizada es posible y no es ni tan compleja ni
tan cara como se cree.

LEZA, ESCRINA Y ASOCIADOS S.A.

Gustavo Spinetta, Director

1. Nuestro servicio de inspeccion de ries-
gos ha tenido un trabajo constante a lo lar-
go de todo el afio. Alguna de las variables
que han influenciado a tal situacién son: La
reduccién de la actividad industrial en los
Gltimos afios que ha derivado en algunas
industrias, en recorte de los presupuestos
de mantenimiento e inversiones en materia
de nuevo equipamiento. Incluso tal situa-
cion trajo aparejado un aumento de los con-
flictos sindicales en las plantas; En los dlti-
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mos dos afnos se han evidenciado varios in-
cendios de magnitud, muchos de los cuales
se atribuyeron a carencias en mantenimien-
to y control de los sistemas de incendio.

Conforme a lo anterior entendemos que
hubo una motivacién en las aseguradoras,
cuidadosas de la cartera, en contar con un
programa de visitas y control de riesgos a
cargo de Ingenieros de nuestro estudio. Con-
siderando que el 2015 es un afio electoral e
implica incertidumbre para el afio 2016, se
mantendra esta tendencia de control riguro-
so sobre las carteras de las aseguradoras.

2. En relacién con coberturas de Incendio
y Todo Riesgo Operativo nos preocupa la
ambigiiedad de ciertos textos de cobertura
y la falta de solucién al problema del infra-
seguro provocado por la inflacién. La tercera
cuestion es la falta de consenso de los ase-
guradores respecto de las medidas de pro-
teccion contra incendios que se exigen a los
asegurados vy la falta de calidad de algunos
sistemas de proteccion. Los asegurados se
embarcan frecuentemente en importantes
inversiones sugeridas por una aseguradora
y se encuentran que las inversiones realiza-
das son minimizadas por otras asegurado-
ras o que son realizadas por empresas sin
adecuada calificacién. Durante 2015 se pro-
dujeron varios siniestros de Incendio con fa-
llas sistemas de proteccidon que no han fun-
cionado como deberian haberlo hecho en
relacion con la inversion del asegurado. En
el mercado de seguros se impone el trabajo
en equipo para encontrar solucion a estas
cuestiones, atn cuando el problema de in-
fraseguro puede tener una solucién exége-
na si se reduce la inflacion.

3. Nuestro principal aporte es ofrecer al
mercado servicios especializados de inge-
nieria de riesgos y valuacién. Durante 2015
hemos realizado mas de 6.000 inspecciones
previas en Argentina y otros paises de la re-
gion y simultaneamente varios de nuestros
ingenieros han aplicado para las certificacio-
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nes internacionales de la NFPA (National Fire
Protection Association), lo cual nos llena de
orgullo. Esperamos que nuestros ingenieros
reciban su certificacién durante 2016 para
poder ofrecer al mercado inspecciones reali-
zadas por profesionales certificados, garan-
tizando que son realizadas de acuerdo a los
estandares internacionales mas exigentes.

Estamos desarrollando técnicas para po-
ner a disposicion del mercado un servicio
mas accesible de valoracion de activos, de
manera que sea factible realizar cada afio la
certificacion del valor de los activos y evitar
que se renueven pélizas con altos niveles
de infraseguro. Asimismo, este item intenta
resolver el mayor punto de conflicto que
existe al momento de la liquidacién en la re-
lacién que integran los asegurados, corre-
dores y aseguradores.

A partir de este afio, las herramientas de
nuestra pagina Web han estado disponibles
para el uso en smart phones. Con satisfac-
cién observamos que son muchos los usua-
rios que utilizan dispositivos méviles para
acceder a “El Calculador” al “Mapa de Si-
niestros”, a las “Circulares” y al estimado
de “Agua Necesaria para controlar un in-
cendio”, entre otras herramientas.

4. Pensamos permanentemente la mejor
forma de contribuir y tratamos de ponerlo en
practica, en especial publicamos y difundimos
conclusiones de nuestros trabajos de campo
en documentos como la “Encuesta anual de
infraseguro” o las “Circulares técnicas”. Tam-
bién a través de cursos presenciales abiertos
en toda la regién donde podemos compartir
experiencias. Creo que podriamos potenciar
nuestra contribucion a partir del mejorar el tra-
bajo en equipo con otros actores del mercado.

POINTER ARGENTINA

Pablo Porto, Vicepresidente y Gerente
General

1. 2015 ha sido un afio de crecimiento, in-
version y reposicionamiento de nuestra em-
presa en el mercado corporativo. Hemos en-
focado la actividad en la captacion de nuevos
clientes y retencion de los existentes en el ne-
gocio de la gestion de la seguridad de activos
(vehiculos y cargas) asi como en la gestion de
administracion de recursos moéviles (activos
en general) con foco en el incremento de la
productividad y el ahorro de costos.

Las perspectivas para 2016 son las de
seguir expandiendo el negocio en los distin-
tos nichos (Transporte, Oil & Gas, Mineria,
Logistica, Seguridad, Industria, etc.) y en
las distintas geografias. Adicionalmente es-
taremos lanzando servicios de valor agre-
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gado que van a posicionarnos como prove-
edores en nuevos mercados.

2. Es muy importante comenzar una nueva
etapa donde la planificacion a mediano/largo
plazo sea posible, derivada esta de una esta-
bilizacion de las variables fundamentales de
la economia (inflacién, tipo de cambio, creci-
miento del PBI). La liberacién de los procesos
de importacién/exportacion de productos y
el libre flujo de capitales sera fundamental

para generar confianza y crecimiento del sec-
tor corporativo, con el consiguiente impacto
positivo en la generacién de empleo.

3. En 2015 hemos comenzado a enfocar
mas fuertemente el servicio de provision de in-
formacion de valor a nuestros clientes para la
toma de decision en procesos productivos/lo-
gisticos en pos de mejorar productividad y
ahorrar costos. También hemos sumado pro-
puestas de valor en el ecosistema de seguri-
dad de activos, lanzando diversos dispositivos
(hardware) y sistemas (software) para mejorar
los parametros de resguardo de recursos de
nuestros clientes. Finalmente, hemos crecido
en nuestro servicio de gestion de Manejo Se-
guro, enfocado en el transporte de sustancias
peligrosas. Para 2016 la expectativa es conti-
nuar el camino de agregar valor al servicio pa-
ra ayudar a nuestros clientes a maximizar las
variables econémicas de sus negocios.

4. Uno de los principales focos de Poin-
ter Argentina consiste en poner a disposi-
cion de los clientes tecnologia de punta (y
sus servicios asociados) para mejorar la ad-
ministracion de riesgo de los activos (vehi-
culos en general, cargas, maquinarias, etc.)
y optimizar la gestion de la actividad asegu-
radora (p6lizas de seguro). Otra contribu-
cion importante viene dada a través de
nuestro servicio de gestion de Manejo Se-
guro, que enfoca la problematica del com-
portamiento de manejo con la consiguiente
contribucion positiva en la reduccién de si-
niestros/eventos y asi ayuda a mejorar la
gestion de la actividad aseguradora.ll
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