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Circular

Nimero: IF-2018-09749813-APN-SSN#MF

CIUDAD DE BUENGS AIRES
Martes 6 de Marzo de 2018

Referencia: EX-2018-08449340-APN-GA#SSN CAPACITACION 2018 PARA PRODUCTORES DE
SEGUROS Y ASPIRANTES

SINTESIS: Programa de Capacitacion 2018 para Productores Asesores de Seguros y Aspirantes a la
Matricula. Esquema de capacitacion. Importes en concepto de Derecho de Actuacion e importes en
concepto de Derecho de Examen.

A las Entidades v Personas sujetas a la supervision de la Superintendencia de Seguros de la Nacion.

Sobre el particular informamos:

1°.- Quedan establecidos los importes en concepto de Derecho de Actuacion en Capacitacion para todas las
actividades del Programa de Capacitacién para Productores y del Programa de Capacitacion para Aspirantes
de la Superintendencia de Seguros de la Nacion y del Ente Cooperador. Los mismos serdn validos hasta el
final del ciclo lectivo 2018 y se regirdn de acuerdo al siguiente esquema:

Curso del Programa de Capacitacion Continuada
- Médulos dictados por modalidad "taller educativo':

Cursos de temario referencial (2hs. cdtedra): PESOS CIENTO OCHENTA Y CUATRO ($ 184.) por
productor asistente a la actividad.

Cursos de temario pautado (4hs. cétedra): PESOS TRESCIENTOS SESENTA ($ 360.-) por productor
asistente a la actividad.

- Médulos dictados por modalidad "disertacién™:

Cursos de temario referencial (2hs. cdtedra): PESOS TRESCIENTOS SESENTA ($ 360.-) por productor
asistente a la actividad.

Cursos de temario pautado (4hs. catedra): PESOS SETECIENTOS VEINTE ($ 720.-) por productor
asistente a la actividad.

Actividades Articulo 18: PESOS TRESCIENTOS SESENTA Y OCHO ($ 368.-) por productor asistente a



cada modulo autorizado.

Curso del Programa de Capacitacion para Aspirantes Regulares:
Patrimoniales y sobre las Personas PESOS SETECIENTOS VEINTE ($ 720.-) p/alumno.
Sobre las Personas PESOS SETECIENTOS VEINTE (§ 720.-) p/alumno.
Ampliacién de Matricula PESOS SETECIENTOS VEINTE ($ 720.-) p/alumno.
Actuacién geografica libre PESOS SETECIENTOS VEINTE ($ 720.-) p/alumno.

En ocasién que los Productores Asesores de Seguros acreditaran asistencia a cursos de ciclos lectivos
anteriores, el derecho de actuacién asciende a PESOS TRESCIENTOS SESENTA ($ 360.-) por mddulo en
caso de tratarse de una actividad bajo 1a modalidad "taller educativo”, a PESOS SETECIENTOS VEINTE
($ 720.-) para actividades dictadas bajo la modalidad "disertacion"; y a PESOS CUATROCIENTOS
OCHENTA ($ 480.-) en el caso de tratarse de actividades encuadradas en el Articulo 18 de la Resolucion
SSN N° 38.881 de fecha 4 de febrero de 2015.

2° - Quedan establecidos los importes en concepto de Derecho de Examen para todos los exdmenes del
Programa de Capacitacién para Aspirantes y del Programa de Capacitacion para Productores de la
Superintendencia de Seguros de la Nacién y del Ente Cooperador. Los mismos seran validos hasta el final
del ciclo lectivo 2018 y se regiran de acuerdo al siguiente esquema: : '

Derecho de Examen para el Examen de Competencia del Programa de Capacitacion para Aspirantes:

- Obtencién de Matricula en Seguros Patrimoniales y Sobre las Personas: PESOS ‘UN MIL:
NOVECIENTOS TREINTA ($ 1.930.-) por cada vez que se inscriba al respectivo examen.

- Obtenciéon de Matricula en Seguros Sobre las Personas: PESOS UN MIL NOVECIENTOS TREINTA ($
1.930.-) por cada vez que se Inscriba al respectivo examen.

- Ampliacion de Matricula de Seguros Sobre las Personas a Seguros Patrimoniales y Sobre las Personas:
PESOS UN MIL NOVECIENTOS TREINTA ($ 1.930.-) por cada vez que se inscriba al respectivo
examen.

- Ampliacién de Matricula a Actuacion Geografica Libre: PESOS UN MIL NOVECIENTOS TREINTA ($
1.930.-) por cada vez que se inscriba al respectivo examen.

Derecho de Examen para el Examen del Programa de Capacitacion Continuada: PESOS UN MIL
DOSCIENTOS (8§ 1.200.-) por cada afio a rendir.

3°.- Quedan establecidos los importes en concepto de Inscripcion al Curso para todos los modulos dictados
bajo modalidad E-learning dentro del Programa de Capacitacion para Productores de la Superintendencia
de Seguros de la Nacién y del Ente Cooperador. Los mismos seran vélidos hasta el final del ciclo lectivo
2018 y se regiran de acuerdo al siguiente esquema:

El curso "Cambios normativos en el dltimo afio de gestion de la SSN", correspondiente al ¢squema de
capacitacion del afio 2017, podré realizarse hasta el 31 de diciembre de 2018, tendrd un costode PESOS
CIENTO NOVENTA Y CINCO ($ 195.-), el cual debera ser abonado utilizando una boleta impresa desde
el sitio web del Ente Cooperador Ley N° 22.400 (www.enteley22400.org.ar - Seccion: "Entorno Virtual”).

El curso de "Unidad de Informacion Financiera. Aspectos relativos al Sector Asegurador”, correspondiente
al esquema de capacitacién del afio 2016, podra realizarse hasta el 31 de diciembre de 2018, tendrd un costo
de PESOS TRESCIENTOS SESENTA ($ 360.-), el cual debera ser abonado utilizando una boleta impresa


http://www.enteley22400.org.ar

desde el sitio web del Ente Cooperador Ley N° 22.400 (www.enteley22400.org.ar - Seccion: "Entorno
Virtual™).

El curso de "Etica en la Comercializacion”, correspondiente al esquema de capacitacion del afio 2014, que
se dicta bajo idéntica modalidad, podra realizarse hasta el 31 de diciembre de 2018, tendrd un costode
PESOS UN MIL NOVENTA ($ 1090.-), el cual debera ser abonado utilizando una boleta impresa desde el
sitio web del Ente Cooperador Ley N° 22.400 (www.enteley22400.org.ar - Seccion: "Entorno Virtual").

El curso de "Sensibilizacién para el cambio y Comunicaciéon Efectiva", correspondiente al esquema de
capacitacién del afio 2012, que se dicta bajo idéntica modalidad podréa realizarse hasta el 31 de diciembre
de 2018, tendra un costo de PESOS UN MIL CUATROCIENTOS CUARENTA (§$ 1.440.-), el cual debera
ser abonado utilizando una boleta impresa desde el sitio web del Ente Cooperador Ley N°22.400
(www.enteley22400.org.ar - Seccion: "Entorno Virtual).

El curso de "Anélisis de Mercado y Deteccion de Necesidades", correspondiente al esquema. de
capacitacién del afio 2011, que se dicta bajo idéntica modalidad, podra realizarse hasta el 31 de diciembre
de 2018, tendra un costo de PESOS UN MIL OCHOCIENTOS (8§ 1.800.-), el cual debera ser abonado
utilizando una boleta impresa desde el sitio web del Ente Cooperador Ley N° 22.400
(www.enteley22400.org.ar - Seccién: "Entorno Virtual"”).

4°.- Para el dictado de los cursos del Programa de Capacitacion para Aspirantes se estipula el siguiente
encuadre:

Carga horaria minima:

Curso para la Obtencién de la Matricula de Productor Asesor de Seguros Patrimoniales y sobre las
Personas: 905 horas catedra total.

Unidad A: Formacion Basica (230 hs.).

Unidad B: Recursos Técnicos (207 hs.).

Unidad C: Técnicas Especiales (294 hs.).

Unidad D: Formacién Complementaria (174 hs.}.

Curso para la Obtencion de la Matricula de Productor Asesor de Seguros sobre las Personas: 659 horas
catedra total.

Unidad A: Formacion Basica (230 hs.).

Unidad B: Recursos Técnicos (207 hs.).

Unidad C: Técnicas Especiales (48 hs.).

Unidad D: Formacién Complementaria (174 hs.).

Curso para la Ampliacion de la matricula de Personas a Personas y Patrimoniales: 511 horas cétedra total.
Unidad B: Recursos Técnicos (207 hs.).

Unidad C: Técnicas Especiales (246 hs.).

Unidad D: Formacién Complementaria (58 hs.).

Curso para la Ampliacion de la matricula para Actuacion Geografica: 265 horas catedra total.
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Unidad B: Recursos Técnicos (265 hs.).

El desarrollo analitico de cada uno de los esquemas de capacitacion se encuentra detallado en el IF-2018-
09020939-GAYR#SSN Anexo ! de la presente Circular.

5°.- Para el dictado de los cursos det Programa de Capacitacion para Productores se estipula el siguiente
encuadre: Un curso de temario pautado de 4 hs. catedra de duracién efectiva. Un curso de temario
referencial o libre de 2 hs. catedra de duracién efectiva. Un curso por modalidad E-learning a cargo del
Ente Cooperador que podra cursarse a partir del 1de julio de 2018.

El temario pautado por resolucién, asi como su desarrollo analitico se encuentra detallado en el IF-2018-
09020451-GAYR#SSN Anexo II adjunto a la presente Circular.

Saludo a ustedes atentamente.
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Referencia: Anexo I - Programa de Capacitacién 2018 para Productores Asesores de Seguros y Aspirantes

Temarios de los Programas de Capacitacion

ler Cuatrimestre
E T B , i . [23Q l ]

* [ntroduccion al Seguro (24 hs.).

» Taller de lectura y escritura (32 hs.).

+ Introduccion al Derecho (66 hs.).

« Contabilidad (51-1 hs.).

» Principios Técnicos del Seguro (30 hs.).

« Reaseguros (24 hs.).

+ Cultura de la Prevencidén (30 hs.).

+» Defensa del Asegurado (36 hs.).

+ El Nuevo Paradigma Tecnoldgico (4 hs.).

» La Tecnologia: El nuevo desafio del Productor Asesor de Seguros (4 hs.).
» Técnicas de Comercializacién y Venta (30 hs.).

» Taller de lectura y escritura (32 hs.).



+ Unidad de Informacién Financiera (32 hs.).
» Nuevo Cédigo Civil y Comercial y el Seguro (20 hs.).
+ Cobranza Electrénica (10 hs.).
» Modernizacidn del Estado: Tramites a Distancia (TAD) (9 hs.).
TOTAL CUATRIMESTRE: 437 hs. Catedra
2do cuatrimestre
Técnicas E iales: (294 hs.
* Responsabilidad Civil (30 hs.).
» Incendio (30 hs.).
* Robo y Riesgos similares (18 hs.).
+ Automotores (30 hs.).
» Transporte (30 hs.).
« Casco- Emb. de Placer-Aeronavegacion (18 hs.).
» Cauciones y Créditos (18 hs.).
* ART (30 hs.).
+ Otros Riesgos (42 hs.).
* Seguros de Personas (48 hs.).
» Ftica en el Ejercicio Profesional (42 hs.).
» Siniestros (24 hs.).
* Analisis y Administracion de Riesgo (18 hs.).
* Taller de Resolucidn de Casos e Integracion de Conocimientos (32 hs.).
» La Actividad del Productor Asesor de Seguros (58 hs.).
TOTAL CUATRIMESTRE: 468 hs. Catedra.
TOTAL CARRERA: 905 hs. Catedra.
Obtencién de Matricul S bre ]
ler Cuatrimestre
F i6n Bésica: (230 hs.

» Introduccion al Seguro (24 hs.).



» Taller de lectura y escritura (32 hs.).
« Introduccion al Derecho (66 hs.).
» Contabilidad (54 hs.).
* Principios Técnicos del Seguro (30 hs.).
* Reaseguros (24 hs.).
+ Cultura de la Prevencion (30 hs.).
» Defensa del Asegurado (36 hs.).
» El Nuevo Paradigma Tecnologico (4 hs.).
« La Tecnologia: El nuevo desafio de! Productor Asesor de Seguros (4 hs.).
» Técnicas de Comercializacion y Venta (30 hs.).
» Taller de lectura y escritura (32 hs.).
« Unidad de Informacion Financiera (32 hs.).
» Nuevo Caodigo Civil y Comercial y el Seguro (20 hs.).
» Cobranza Electronica (10 hs.).
» Modernizaci6n del Estado: Trdmites a Distancia (TAD) (9 hs.).
TOTAL CUATRIMESTRE: 437 hs. Catedra
2do Cuatrimestre
Téenicas Especiales: (48 hs.
. *» Seguros de Personas (48 hs.).
Etica en el Ejercicio Profesional (42 hs.).
Siniestros (24 hs.).
Analisis y Administracion de Riesgo (18 hs.).
Taller de Resolucion de Casos ¢ Integracién de Conocimientos (32 hs.).
La Actividad del Productor Asesor de Seguros (58 hs.).
TOTAL CUATRIMESTRE: 222 hs. Cétedra.

TOTAL CARRERA: 659 hs. Catedra.



ler Cuatrimestre
B I r - . [2 Qz ! 3

» Cultura de la Prevencion (30 hs.).

» Defensa del Asegurado (36 hs.).

* El Nuevo Paradigma Tecnoldgico (4 hs.).

» La Tecnologia: El nuevo desafio del Productor Asesor de Seguros (4 hs.).
» Técnicas de Comercializacién y Venta (30 hs.).

« Taller de lectura y escritura (32 hs.).

» Unidad de Informacién Financiera (32 hs.).

* Nuevo Codigo Civil y Comercial y el Seguro (20 hs.).

* Cobranza Electronica (10 hs.).

» Modernizacion del Estado: Tramites a Distancia (TAD) (9 hs.).

TOTAL CUATRIMESTRE: 207 hs. Catedra.

2do Cuatrimestre
Téenicas E jales: (246 hs.
* Responsabilidad Civil (30 hs.).
» Incendio (30 hs.).
* Robo y Riesgos similares (18 hs.).
» Automotores (30 hs.).
e Transporte (30 hs.).
s Casco- Emb. de Placer-Aeronavegacion (18 hs.).
* Cauciones y Créditos (18 hs.).
* ART (30 hs.).

* Otros Riesgos (42 hs.).

¢ i Comol - (58



La Actividad del Productor Asesor de Seguros (58 hs.).
TOTAL CUATRIMESTRE: 304 hs. Catedra.

TOTAL CARRERA: 511 hs. Catedra.

ler Cuatrimestre
R Téenicos: (265 hs.)

» Cultura de la Prevencion (30 hs.).

* Defensa del Asegurado (36 hs.).

» La Actividad del Productor Asesor de Seguros (58 hs.).

« El Nuevo Paradigma Tecnoldgico (4 hs.).

* La Tecnologia: El nuevo desafio del Productor Asesor de Seguros (4 hs.).
» Técnicas de Comercializacion y Venta (30 hs.).

s Taller de lectura y escritura (32 hs.).

« Unidad de Informacion Financiera (32 hs.).

* Nuevo Cédigo Civil y Comercial y el Seguro (20 hs.).

» Cobranza Electronica (10 hs.).

» Modernizacion del Estado: Tramites a Distancia (TAD) (9 hs.).

TOTAL CUATRIMESTRE: 265 hs. Catedra.
TOTAL CARRERA: 265 hs. Catedra.
Modalidad A distancia:

« 96 hs. citedra presenciales para los cursos de aspirante a la matricula en Patrimoniales y las Personas.
72 hs. catedra presenciales para los cursos de aspirantes a la matricula sobre las Personas.

48 hs. catedra presenciales para los cursos de Ampliacion de matricula de Personas a Personas y
Patrimoniales.

24 hs. citedra presenciales para los cursos de Actuacion Geografica Libre.
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Nimero: IF-2018-09020451-APN-GAYR#SSN

CIUDAD DE BUENOS AIRES
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Referencia: Anexo IT - Programa de Capacitacién 2018 para Productores Asesores de Seguros y Aspirantes

Programas de Capacitacién Continuada
Médulo Pautado "El Mercado que viene: Productos, Segmentos, Canales”
Fundamentacion

La actividad aseguradora no es ajena a los cambios de la realidad que responden a las variaciones
expresadas por nuevas politicas publicas, la realidad econdmica, los cambios culturales, los avances
tecnoldgicos, los nuevos habitos de consumo y las variaciones en los valores de los consumidores.

En este curso, se¢ busca instalar una alerta temprana en los Productores Asesores de Seguros, sobre aquellas
variables que definen nuevos derroteros en el mercado de seguros y que impactardn de diversos modos en
su actividad.

Por ello, se tratard de abarcar de un modo amplio los cambios que afectan a ramos o productos,los
segmentos que tendrdn mayor protagonismo y el anélisis de los diversos canales involucrados, sin soslayar
la irrupcidn tecnoldgica que ios atraviesa a todos.

Las actuales autoridades han definido medidas que buscan desarrollar los ramos que en muchos paises del
mundo lideran la produccion de seguros, como son los seguros de vida y retiro. La reforma tributaria
recientemente sancionada promete un gran potencial en este sentido y los principales actores estana la
espera de la reglamentacion para desplegar sus recursos en la conquista de esos mercados.

Ademas de vida, que es un mercado en potencial, la actividad del PAS esta atravesada por otros cambios
que debera entender, digerir y actuar en consecuencia. Entre los mds importantes estan los avances
tecnoldgicos, los nuevos modos de relacion con los clientes, el cambio del paradigma de la “atencién
personalizada”, los modos de acceder al conocimiento del cliente, los valores de los nuevos compradores y
las nuevas necesidades que surgen de los cambios sociales.

El mercado se abre hacia nuevos tipos de seguros ya que se modifica en ciertos estratos de la sociedad el
concepto de elementos en riesgo y por otro lado, el agregado de valor a las coberturas tradicionales como
forma de diferenciacion y competencia.

Todo ello ademas, implica otras formas de llegar al mercado, donde también se modifican las formas de
competencia, tanto internamente en el canal de productores como con los otros canales.



Contenido
:Se puede relanzar el mercado de seguros de vida y retiro?

EL mercado de vida en ¢l mundo. Historia, desarrollo, canales, productos, posicion en el mercado de
Seguros.

Historia del seguro de vida en la Argentina: pasado, presente y futuro.

La amplia oferta del ramo. Mercado corporativo: seguros colectivos obligatorios y optativos. Canales mds
eficientes: brokers, productores, bancos, otros. Mercado pymes: otras necesidades. Colectivos, seguros para
socios, personal clave, salud, vida temporario, accidentes personales. Canales mas eficientes. Mercado
minorista. Seguros de personas. Diversidad de productos: temporarios, accidentes personales, sepelio, salud,
enfermedades criticas, continuacién de estudios, otros. Canales tradicionales, nuevos canales, venta masiva,
medios digitales, omnicanalidad. Seguros de vida con capitalizacién y retiro. Alta especializacion del canal
de ventas. ;Segmento especifico? '

La reforma tributaria. Los cambios que interesan al mercado de seguros. Reglamentacion. Seguros de vida y
retiro. Posibles incentivos fiscales. Deducibilidad de las primas. El cambio de concepto: de la prima de
tiesgo a la prima del seguro. Alcance de las cifras en vida con ahorro o retiro. La competencia con los
fondos de inversién. Los canales que se preparan para la competencia: productores especializados en vida
individual, productores de empresas, bancos, asesores financieros, asesores impositivos, fondos comunes de
inversion, otros.

Los cambios del mercado. Cémo debe el PAS adaptarse a los nuevos rumbos en el mercado
asegurador.

C6mo se aporta valor a los clientes. Qué se entiende por valor. Las diferentes percepciones del valor. Los
distintos tipos de clientes. Clasificacion de los distintos tipos de clientes. El nuevo comprador: el
comprador digital. Principales caracteristicas. Asesoramiento la clave del productor. La competencia por
precio. ;La asistencia en caso de siniestro es percibida antes de la compra?

Las nuevas formas de relacién. La alianza tecnoldgica con las companias de seguros. Los vinculos a través
de las redes sociales: paginas web, aplicaciones méviles, whatsapp, fotos, videos. La rapidez, la facilidad,
la inmediatez, la eficiencia: ;nuevos paradigmas del servicio? La “despapelizacion” de la relacion. Seguir el
ritmo de los cambios exige una nueva actitud. Cémo potenciar los negocios a través del uso de las redes.
Marketing digital. ;jInversién o gasto? Cuanto valor aporta el uso de la tecnologia. Rasgo diferencialy de
competencia.

La tecnologia permite llegar donde estd el cliente: oficina, casa, auto. El celular como medio fundamental
del intercambio. La tecnologia en la actividad del productor: ventaja o amenza. Distintas visiones.
(Productor tradicional o asesor digital?

Andlisis de la competencia. Los competidores tradicionales y los nuevos competidores.

La nueva estrategia de los brokers y grandes organizadores: avanzar hacia el todo el territorio. Competencia
por los grandes riesgos y captacion de productores. Aporte de valor o imposibilidad de competencia.

Ascguradores y productores digitales. Segmentos. Valor percibido por el cliente. Omnicanalidad.
Generalistas o especialistas por nichos. El mercado corporativo y el mercado de personas. Productos y
servicios diferenciales.

Las “insurtech” o la verdadera disrupcion en el mercado de seguros. Formas asociativas o clubs de
asegurados. Ejemplos internacionales y regionales.



Segmentos del mercado al que se dirigen los distintos canales. Fortalezas y debilidades.

Los nuevos mercados motos, cuatriciclos, los nuevos seguros de caucidn, seguros combinados, cobertura de
productos tecnoldgicos (celulares, tablets, computadoras, televisores gigantes, consolas de videojuegos,
camaras de video, drones) articulos deportivos “premium” (bicicletas, vehiculos de playa, motos de agua,
etc.) mascotas, seguros de salud, asistencia al viajero, accidentes personales, coberturas de datos personales
"y financieros en las redes.

Los cambios de cobranza ;modifican la relacion con el cliente?
Curso Modalidad E. Learning

Comprende dos sub-mddulos obligatorios:

a.- Seguros de Caucion: Evolucion y Actualidad.

b.- Modernizacion del Estado. Tramites a Distancia (TAD)
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