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Sintesis conceptual:

Acudi a un titulo no convencional, porque quisiera (una vez mas) solicitar la atencion de los
congresistas, para que dediquen un espacio de su tiempo para acceder a una novedosa variante, dentro de
algunas tendencias que siguen desvirtuando la esencia de nuestra actividad.

En todos los Congresos de AAPAS, como asimismo en distintos medios de difusion, venimos
alertando y debatiendo sobre la escalada “marketinera” que trata de convertir al seguro en una simple
mercancia de “toma y daca”. El “crescendo” ya casi no reconoce limites y esta superando nuestra capacidad
de asombro.

Esta ponencia aporta un documento que pasé desapercibido en nuestro mercado: una promocion
que “premia” la contratacion de un seguro para el hogar, con el regalo de UN SET DE PIZZA. Si, leyo
bien: UN SET DE PIZZA que, a la distancia imagino conformado por un par de platos plasticos
(¢descartables?), tenedor y cuchillo del mismo material y, quizas, un par de escarbadientes.

Preguntara usted cual es la aseguradora argentina que hizo la promocién. Cumplo en decirle que
lesta onda no llegd a tanto, pero...iya llegara! iya llegara! La globalizacion asi lo impone y, en ese ambito,
desde Espafa a la Argentina, la distancia es minima. Y al caso le es aplicable aquello de que “en todas
partes se cuecen habas...”

Por ello debo confesar, cada vez con mayor preocupacion, que no observo en nuestro
mercado acciones concretas para acabar con esta practica nefasta. Lo debatimos en Congresos
(*), queda registrado en entrevistas y notas en las publicaciones especializadas, la rechazan
especialistas, empresarios y hasta autoridades publicas pero... palabras...palabras...palabras...

En esa linea de pensamiento, en el adjunto a esta ponencia expongo el caso concreto que me dio
pie para esta presentacion. Admito que opté por una redaccion poco técnica y —quizas- con demasiada
sorna. Lo acepto, pero con el reconocimiento de que no encontré la veta técnico-académica mediante la
lencauzar el analisis de este verdadero despropdsito. Lo principal es que quede expuesto con toda crudeza.
El tratamiento en el seno de la Comision de Trabajo demostrara si a los congresistas les provoca la misma
preocupaciéon que a mi.

Nota (*): para quien quiera abundar en el tema, le sugiero remitirse a la ponencia n° 9 (Apuntes sobre
\publicidad impropia, bastardeo de la teécnica aseguradora y otras yerbas) que analizamos en el Congreso de
2005, reflejando esta problematica, cuya valoracion y alcance enriguecimos entonces con tres aportes de
nota: una ponencia del doctor Norberto Pantanali, la posicion del presidente de ADEAA, doctor Carlos
Tanghe en el marco de la cuarta Conferencia de Seguros y el discurso del Coordinador General de la SSN,
doctor Carlos Fernandez Blanco en el Foro del Seguro 2005.

LA PONENCIA:




Hace muchos afios, en una nota titulada “Qué es esto? (1), a propdsito de
un acuerdo celebrado entre una aseguradora lider y un banco correntino, en virtud
del cual otorgaban a los asegurados descuentos de entre el 17 y el 33 % en sus
coberturas del ramo Automotores, simplemente porque habian lanzado una
formidable “Promocion fin de afio”, expuse lo siguiente:

“..Por este camino, ¢adénde vamos?

¢, Qué le pasara al mercado en el futuro, si hoy la empresa privada que lidera el ranking de
primas, acude a este tipo de "argumento” de venta? ;Y qué imagen de nuestra Institucion
recibe la comunidad cuando se le hace creer que "el precio” del seguro se basa en
"promociones” ligadas a una circunstancia estacional y no a la relacion con el riesgo
amparado?

"Promocion fin de afio".... Desde ya imaginamos cOmo sigue esta pelicula, a la luz
de la inveterada costumbre sectorial de acudir a la imitacién en lugar de a la creacion:
"ahorita nomas", otra aseguradora superara la oferta. Ofrecera "Rebaja por promocion
temporada 1990/91”: menores tasas de prima y -como si esto fuera poco-, un "’set”
conteniendo un pan dulce y una botella de sidra."

Luego, otra incorporara la oferta de "Reyes", que -obviamente- incluira algin
juguete como regalo adicional. Pero no creemos que la cosa siga mucho mas alla. Porque
una aseguradora audaz rompera el hechizo cuando -a falta de otra festividad mas
cercana-, presente su "Promocion Carnaval", y ese sera el principio del fin. Aqui se
cortara la racha, porque a esa altura el asegurado ya sabra que la propuesta llegé tarde:
en este mercado hace rato que lleg6 el carnaval. Y, a lo mejor, como se dice en un
conocido mensaje publicitario, llegd para quedarse.”

Se preguntara el lector, con toda razén, qué relacion existe entre esa nota
escrita hace mas de quince afios, con el titulo de la ponencia que ahora presento,
unificando a nuestra querida provincia de Corrientes nada menos que con el
pujante reino de Espafia. La respuesta, simple, lisay llana, esta dada -en
principio-, por la siguiente informacién que GoSeguros incluye en su edicion 259:

ESPANA: Santa Lucia regalara set de pizza al contratar seguro de hogar. La
aseguradora Santa Lucia ha lanzado una promocion por la que regalard un set de
pizza a aquellos clientes que contraten una poliza de hogar con un valor minimo
de 200 euros anuales, informé hoy la compariia en un comunicado.

La promocion, que durara hasta el 28 de julio, trata de incentivar la contratacion de
este tipo de pdlizas con la aseguradora, que espera contar con una cartera de un
millébn de seguros de hogar en el plazo de un afio.

Los obsequios por la contratacion de productos financieros son usuales
especialmente en el sector de los planes de pensiones, aunque este tipo de
promociones han sido escasas, hasta el momento, en el sector asegurador. (Terra
— Espaiia).

Supongo que el reemplazo de un set por una pizza “vivita y coleando”, se
debera a razones meramente operativas. Supongo también que el set sera de
plastico y en consecuencia puede ser transitoriamente almacenado en las oficinas
de Santa Lucia sin mayores trastornos y contabilizado entre sus bienes de cambio



(como una mercaderia mas y propia de empresas de otra indole). Supongo que
con ello se evitan tener que adecuar toda su infraestructura oficinesca para
mantener a punto la pizza “propiamente dicha”, tanto en lo sanitario como en
cuanto a la adecuada puesta a punto para la manducacién de la muzarella por
parte del agraciado por la promocién.

Aunque también puedo suponer que los creativos (?) que pergefiaron este
“producto”, en su momento habran evaluado distintos niveles de regalo, conforme
al volumen de prima facturado. Asi, superando el nivel de doscientos euros
anuales, la comun de muzarella podia convertirse en una especial de muzarella 'y
jamén, en otro estadio le agregarian morrones, y en otros tendrian el aditamento
de anchoas, palmitos y otros productos adecuados a un mayor nivel adquisitivo
(alcaparras, hongos, etc.)

Claro...supongo también que en ese momento los actuarios (¢,queda
alguno?) pueden haberles advertido que si entraban en ese nivel de complejidad,
ellos no podrian garantizarles matematicamente adonde podria derivar esa
escalada, y en consecuencia los costos “pizzeros” podian llegar a desajustar el
valor técnico de la primay hacer entrar a la aseguradora en un rango de riesgo
técnico sumamente peligroso...

Para resumir: supongo que la rigidez de los 200 euros y la falta de
precisiones sobre el tipo de set de pizza que el asegurado recibird como
prestacion “extra aseguradora” (individual, mediana, grande, por metro tipo
Citadella, etc.), podia deberse a que los actuarios son muy eficientes y exactos,
siempre que nos les compliquen la vida con este tipo de divagues.

Ergo: no es del caso ponerse a filosofar sobre las particularidades del
aludido set, el por qué de la no entrega directa de un vale por una pizza, y otras
cuestiones conexas. Vayamos a las “efectividades conducentes” y a aprovechar lo
que el primer mundo nos ensefia.

Aseguradores argentinos que priorizan el marketing: jalas cosas! A
sequir subiéndose a las mas modernas tendencias de nuestra actividad a
nivel mundial. Y a minimizar la peregrina idea de un viejo escriba (el
suscripto) que hace mas de quince afios imaginé que algun dia llegaria
como anexo al seguro un “set conteniendo un pan dulce y una botella de
sidra”. Grave error. Las actuales restricciones presupuestarias obligan a
ajustar los costos y areducir ese costoso set, a simples recipientes
contenedores de pizzay alos pertinentes utensilios. Y que al contenido
(Iéase: la pizza propiamente dicha), la pague el asegurado.

(1): Informe SIDEMA n° 8 (17/12/1990), con el seudénimo “Juancito Segurola”



