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SEUDONIMO: RIDLEY

NUEVO MODELO EN LA FORMACION DE RECURSOS PROFESIONALES
INTRODUCCION

Diciembre de 1968:
1ra Convención de Aseguradores Argentinos, Mar del Plata; resolución Nº 19 a cargo de la Comisión IV: 

Insc. 3) Ofrecer ante las autoridades pertinentes la experiencia recogida en la Escuela Profesional del Seguro, de la Asociación Argentina de Compañías de Seguros, a título de colaboración para perfeccionar los programas de estudio del Seguro. 

Insc. 4) Recomendar a las compañías de Seguros que estimulen a su personal para seguir cursos de capacitación aseguradora en la Escuela Profesional del Seguro y demás establecimientos de estudio especializados.”
Julio de 2009:
Compendio de informes del Consejo Directivo, Confederación Panamericana de Productores de Seguros – COPAPROSE-  en su punto VI.- Capacitación, la Argentina no consigna tarea o informe alguno. Esto permite inferir cierto conformismo con el nivel de conocimiento por parte de los recursos y sobre los actuales planes de capacitación. 
No es difícil encontrar artículos en los distintos medios gráficos vinculados con nuestro sector referidos a la necesidad de dar mayor profesionalización al sector. La actual formación preparatoria de PAS y Liquidadores de Siniestros, como también su capacitación continuada no persiguen los objetivos propuestos en aquella oportunidad. Los contenidos y tiempos de aprendizaje no se corresponden con niveles que se intentan alcanzar, ¿Quién puede estar de acuerdo en que con cuatro meses de cursada, un recurso puede considerarse apto profesionalmente y con cabales conocimientos de seguros?, ¿Cómo puede entenderse la ausencia de cursos preparatorios para aspirantes a matricula de Liquidador de Siniestros?, en Banca Seguros el personal destinado a comercializar Seguros, conoce del sector tanto como conoce de Tarjetas de crédito, Turismo, planes de ahorro, créditos en todas sus líneas y etc., etc..

Aquí se presenta una propuesta que solo incluye a PAS y otros canales y a los Liquidadores de Siniestros, lo cual no significa que los recursos humanos dependientes de las aseguradoras no deberían integrar el presente, POR EL CONTRARIO, LOS NIVELES DE CONOCIMIENTO EN EL PERSONAL DE LINEA ES DE REGULAR PARA ABAJO, los continuos reclamos de PAS y Liquidadores para poder encontrar en las compañías receptores  que se manejen con conocimiento de los reclamos o pedidos que se efectúan son cada vez mayores.
Sin más preámbulo, análisis y propuesta.

REALIDADES

Productores / Asesores de Seguros 

Reitero que los PAS no poseen la mejor de las formaciones como resultado de una pobre exigencia, tanto horaria como de contenidos. Cuatro meses de cursada, y a posteriori 7 ½  horas por año de cursos revalidantes, no son precisamente tiempos de formación coherente con el nivel de conocimiento profesional que debe poseerse. Pero no solo el programa para PAS ingresa en esta crítica:

Liquidadores e Investigadores de Siniestros
Encontrar un curso preparatorio para afrontar el examen habilitante a la matrícula de Liquidador es de difícil tarea sino imposible. Probablemente esto tenga alguna arista comercial, la poca demanda al respecto (comparativamente con los aspirantes a PAS no son muchos los inscriptos anualmente y el porcentaje de aprobaciones extremadamente menor)  hace pasible inferir que montar una estructura para su materialización no aparezca como negocio. En este contexto nos encontramos con el siguiente escenario:
· Quienes rinden el examen deben auto-prepararse, lo que justifica el bajo numero de aprobados.
· Muchos de estos, sino todos, se apoyan en su experiencia de haber trabajado en alguna gerencia de siniestros o en Estudios Liquidadores.

· Dependiendo del ítem anterior es difícil que el postulante haya experimentado trabajar en todas las ramas de la industria, por lo que su auto-capacitación se encuentra limitada respecto a los riesgos no experimentados en la práctica, a la comprensión de leyes, normas, cláusulas, etc.. 
Esta situación es peor en el interior del país, circunstancia verificable si se observa la cantidad de veces que los Estudios deben enviar personal destacado en su oficina central, lo cuál impacta en el costo para la aseguradora.  La pregunta es ¿que calidad de conocimiento o el máximo nivel de idoneidad de quienes efectúan los relevamientos y practican ajustes en el interior? ¿Dónde se han capacitado si en la Capital es tan difícil?..Liquidar es un proceso donde suelen surgir elementos de rechazo emergentes de comportamientos por acción u omisión del asegurado o también por las características del hecho las cuales en su análisis permiten rechazarlo o dar curso al mismo. El análisis casuístico es imperativo y para darse el mismo se debe estar capacitado, ¿cuanto conocen de seguros los verificadores/inspectores?, ¿como encaran la búsqueda de elementos que pueden remitir a una agravación del riesgo o reticencia?
Banca-Seguros

No se ha comprendido el daño que se produce con la comercialización de Seguros por parte de empleados bancarios. No encuentro una sola consideración que haga positiva la actuación de éstos, pero lo más lamentable es su nulo conocimiento del seguro. Los empleados bancarios son puestos en la línea de acción con apenas horas de información  (tener en cuenta que no lo considero capacitación ni formación) sobre las características del/los producto/s que comercializan.

La revista Seguros, editada por AAPAS, en su número 27 año 2010, el Doctor Gustavo Costas sintetizó un caso que se judicializo (banco-aseguradora-asegurado). Un simple tramite de modificación de ubicación del riesgo sin realizar, un riesgo que se materializó, la denuncia del siniestro y el rechazo del asegurador aduciendo la falta de comunicación del asegurado respecto del cambio de domicilio. La justicia se expidió a favor del asegurado, donde de entre las pruebas suministradas se verificó que la entidad bancaria enviaba toda documentación (resúmenes de cuentas, etc.) al nuevo domicilio, lugar de ocurrencia del hecho. La conclusión es sencilla, el empleado de turno que le vendió la cobertura, quizás ya no se encontraba trabajando y si es así peor, lo paso por alto por impericia en la sucursal, como también ningún operador de Banca-Seguros de la central de la entidad hicieron bien su trabajo. Lo peor, como bien señala el Doctor Costas en su comentario, se dio en la  “caprichosa actitud de la entidad bancaria de no reconocer “el error lo cuál llevo el tema a la justicia. Estas situaciones potencian la imagen negativa del mercado asegurador.

El personal bancario destinado a la comercialización de seguros debe encontrarse bajo normas relacionadas con la formación necesaria para operar en la industria, al igual que como veremos más adelante se norma en España.
SSN, SU DEPARTAMENTO DE CAPACITACIÓN Y LOS INDICADORES DE GESTIÓN EDUCATIVA
Quienes dictan los respectivos cursos son capacitadores  o personas idóneas de la industria. Los primeros enseñan, mientras que mayormente los segundos transmiten conocimientos. Este comentario comienza a plantear hasta donde llega la responsabilidad del ente contralor respecto de la capacitación de los recursos que pretenden profesionalizarse.
De igual manera, forma parte de dicha responsabilidad el establecimiento de instrumentos y modalidades de medición del conocimiento adquirido por los aspirantes examinados y los auxiliares matriculados.
A estos efectos debe plantearse la creación de una estructura departamental que gestione, controle y divulgue índices de medición respecto a la formación de los recursos (en rigor el Ente 22.400 lo realiza, pero en la información brindada no se observa la permanente actualización, se verifica información al 2005). 

La creación de un  departamento de Capacitación en el ámbito de la SSN, destinado al armado, monitoreo y mejoras en planes de estudios, evaluación y calificación de instituciones docentes será de innegable valor a toda propuesta. Debería ser la SSN quién tendría que certificar la calidad de las instituciones que brindan los cursos para matriculación y subsiguientes.
También debería ser tarea del ente coordinar las estrategias de capacitación del sector, incorporando en dicha tarea la investigación de necesidades de capacitación y aprendizaje de cada componente de la maquinaria. La detección de estas necesidades es primordial toda vez que la determinación fáctica de los temas en los cursos obligatorios de capacitación continuada atenta contra la predisposición de los participantes, arrojando así un resultado poco positivo y colocando de manifiesto el tema de que el concurrente solo repasa contenidos. 

El personal destinado a dichas tareas debe tener conocimientos respecto a Estrategias de Capacitación Corporativas, toda vez que debe considerarse que todo el sector debe enmarcarse como en una corporación con sus respectivos cuadros, comerciales (PAS, Banca seguros, Ejecutivos Comerciales y de Cuentas), operativos (Gerencias de Siniestros, Liquidadores), etc... 
EL MODELO ESPAÑOL,  LA ACTUALIDAD ARGENTINA
La disposición adicional undécima de la ley española 26/2006, obliga a la Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones a establecer los requisitos y los principios básicos de la formación para los mediadores de seguros, corredores  de reaseguros y demás personas que participan en la intermediación de asesoramiento y contacto comercial con el público. Dicha disposición se reglamentó el 28 de julio del mismo año.

La reglamentación española establece que el curso de formación para Corredores debe tener una duración de 500 horas, en nuestro país la RESOLUCION 34.664 exige una carga horaria mínima de 300 horas, estamos lejos.

La disposición y su posterior reglamentación, establece categorías por grupos, los cuales se integran de acuerdo a distintas funciones que el recurso desempeñe. Lo destacable a diferencia del actual contexto argentino, es que en estos grupos se incluyen entre otras figuras como:

· Operadores de Banca-Seguros vinculados.
· Personas que integran el órgano de dirección de los operadores de Banca – Seguros.
· Personas que integran las redes de distribución de los operadores de Banca – Seguros.
· Empleados de Mediadores de Seguros y Reaseguros siempre que se encuentran en la función de asesoramiento.
· Auxiliares externos de mediadores que presten función de captación de clientes o tareas administrativas sin prestar asesoramiento en la gestión. 
La reglamentación a diferencia de nuestro país incorpora a los recursos que los bancos destinan a la gestión comercial de seguros. En España parece haberse visualizado que recursos comerciales no calificados atentan contra la imagen del sector. Aquí esto es sapo de otro pozo, la argumentación de que la banca comercializa seguros sencillos y prácticos (¿qué es esto, acaso estos no contienen cláusulas de Valor Limitado o Valor a Nuevo que el asegurado debería conocer? ¿No tienen Franquicias o Deducibles que merecen explicarse? ) es la simplificación más mediocre, absurda e incoherente, y bajo esta simplificación los bancos ponen a disposición de sus clientes, empleados que venden seguros, tarjetas de crédito, turismo, créditos, etc.,
Auxiliares externos – Operadores de Banca Seguros y sus recursos integrantes
El apartado 8 de la resolución española – Formación continua para el ejercicio de las funciones de las personas que participan en la mediación de Seguros y Reaseguros- establece programas que tendrán una duración de 30 y 60 horas a cumplir en un período trienal, en la Argentina se requiere el cumplimiento anual de 7 horas ½  (supongo que esa media hora es por los breaks)  lo cuál al término de tres años se cumplen con 22 ½ horas (me sigue sobrando ½ hora, o faltando para llegar a 23). Volvemos a estar por debajo, pero la diferencia a resaltar es que en España los auxiliares sin gestión de asesoramiento deben cumplir 30 horas, mientras que a los operadores de Banca Seguros se les exigen 60 horas. Seguimos lejos, cada vez más.
EL  MODELO VENEZOLANO
En la exposición de motivos de su Decreto Ley de Seguros es interesante observar la importancia otorgada a la profesión de auxiliares:
“Con respecto a los intermediarios de seguros, consciente del rol fundamental que llevan a cabo, busca la profesionalización, razón por la cual se establece como requisito para ser agente de seguros el hecho de haber cursado estudios en la materia de por lo menos tres (3) años. No obstante, a los fines de no limitar innecesariamente la fuente de trabajo que esta profesión constituye, se permite ir accediendo a la cualidad de agente por ramos específicos, siempre que se presenten exámenes en cada uno de éstos. De la misma manera se hacen más estrictos los requisitos para ser corredor o para constituir una sociedad de corretaje.”
También estamos lejos, muy lejos.
En su Capítulo IX,  De La Intermediación de Seguros, define en su Artículo 205 el Tipo de Productores en:
-Agentes, Corredores, Sociedades de Corredores.
Los requisitos establecidos en el Decreto Ley son: 

Agentes

Art. 237 La autorización para actuar como agente de seguros será otorgada para uno o más ramos de seguros. A tal fin se deberá cumplir con uno cualquiera de los siguientes requisitos:
1-Haber realizado cursos con una duración no menor de tres (3) años en materia de seguros   en una universidad venezolana o en un instituto inscripto o registrado en el Ministerio de Educación, Cultura y Deportes y reconocido por la Superintendencia de Seguros.

2-Aprobar un examen de competencia profesional en la Superintendencia de Seguros para cada rama de seguros.

Corredor

Art. 238. La Superintendencia de Seguros otorgará autorización para actuar como corredor de seguros a las personas naturales que:

1- Hayan cursado estudios en materia de seguros en una universidad venezolana o en un instituto inscripto o registrado en el Ministerio de Educación, Cultura y Deportes y reconocido por la  Superintendencia de Seguros por un período no menor de tres (3) años, y además haber actuado  como agente de seguros debidamente autorizado por un período no inferior a dos (2) años.

2-  Hayan actuado como agentes de seguros debidamente autorizados para actuar en todos los ramos de seguros durante un período no inferior a cinco (5) años.

Estos requisitos son, al igual que los que exige la legislación española, superiores a lo que actualmente se tiene en la Argentina. El haber seleccionado éstos obedece a visualizar dos extremos (España-Venezuela) donde la Argentina no se ubica en una instancia intermedia, como tampoco alcanza a igualar al menor de los dos.
Este espacio dedicado a dos normativas es contundente respecto al lugar donde nos encontramos, nos indica el camino que se debe de tomar, siendo inexorablemente la Capacitación, sus tiempos y sus formas, el paradigma a explorar para establecer y alcanzar nuevos objetivos.
NUEVOS PLANES DE CAPACITACION

“No tarda nueve meses sino sesenta años en formarse un hombre”.

ANDRE MALRAUX (1901-1976) Novelista y político francés

PROPUESTA - OBJETIVOS 

Se propone modificar la realidad existente, profundizando medidas y temarios ya establecidos como también la extensión de plazos en los cursos.
Los objetivos primordiales son:
· Considerar a la Capacitación como objeto de transmisión de conocimiento y aprendizaje y no como requisito de admisión y permanencia

· Enseñar y no solo transmitir conocimiento e información.
· Evitar las avalanchas de aspirantes que buscan una salida laboral alternativa convirtiendo a estos en meras aves de paso por el sector.

· Eliminar la auto-capacitación para la obtención de matrículas.
· Revertir la mala imagen que la sociedad tiene respecto a la industria.

· Profundizar el concepto de especialización. 

· Alcanzar expectativas de relaciones sin conflictos.

· La motivación a mejorar y alcanzar condiciones superiores mediante rendimientos superiores. 

· Evitar que las normas de capacitación obedezcan a simples reacciones que intentan justificar que algo se hace.

· Estudiar como se mide el grado en que los objetivos de los programas de capacitación son alcanzados y mostrar los resultados que se obtienen.

ASPIRANTES A MATRICULAS (PAS – LIQUIDADORES)

Actualmente el temario para ambos auxiliares posee unidades que abarcan la misma temática. Lo que se propone es la unificación de aspirantes en una misma cursada la cuál debe tener una extensión anual. La segunda mitad del año tiene como objetivo la especialización, abriendo en consecuencia el curso. El Anexo contiene un modelo de programa general y específico. 
La calificación como  instrumento de valor agregado y motivacional.
Así como las empresas obtienen calificaciones por las consultoras de riesgo, el resultado final aprobatorio del aspirante deberá otorgar un puntaje el cuál podrá ubicarlo en una de tres categorías dispuestas, ejemplo:

CALIDAD CERTIFICADA SSN EXCELENCIA
NOTA PROMEDIO 10
CALIDAD CERTIFICADA SSN I


NOTA PROMEDIO 8-9

CALIDAD CERTIFICADA SSN BASICA

NOTA PROMEDIO 6-7
Este tipo de diferenciación de Calidad tiene como objetivo posicionar a los matriculados en escalas acordes al conocimiento alcanzado. Ese posicionamiento podrá, para quienes obtuvieron las Certificaciones I y Básica, mejorar a través del tiempo mediante los cursos de actualización y perfeccionamiento. No se prevé en el presente una escala para quienes obtuvieron la Certificación de Excelencia, mantener la Certificación importará cumplir determinadas condiciones.
BANCOS

Al igual que el modelo español, aquellos recursos destinados a la comercialización deberán acreditar sus conocimientos de igual manera que el personal, supuestamente técnico, de sus casas centrales y que se encuentran en la administración de los productos de seguros.

Si bien no se exigirá el mismo cursado que al PAS la extensión del curso deberá ser la que actualmente se exige, vale decir 300 horas de cursada. Quienes aprueben tendrán certificación de SSN Básica únicamente.

CURSOS DE ACTUALIZACIÓN Y MEJORAMIENTO
“Los sabios son los que buscan la sabiduría; los necios piensan ya haberla encontrado.”
NAPOLEON

El proceso incorpora modalidades que deberán ser instrumentadas tanto para PAS como para Liquidadores. 
· Curso anual obligatorio. 

El matriculado deberá concurrir de manera obligatoria a un curso con un sistema de calificación mediante examen. Esta calificación es a los solos efectos de poder el PAS subir su calificación, por lo que una nota por debajo de la requerida para su aprobación no importa perjuicio respecto a su nivel alcanzado en oportunidad de obtener su matricula.

Extensión horaria no menor a las 20:00 horas por curso.  

Considerar que éste mínimo horario se equipara en un trienio a lo que en España se le exige al operador de Banca – Seguros. 
· Aprobación del curso

70 % de respuestas correctas (recordar que su puntuación es a efectos de considerarla para subir de Certificación). 
· De libre temática.

 Las entidades autorizadas a brindar los respectivos cursos podrán ofrecer temáticas libres, siendo anteriormente autorizadas por el organismo contralor.

· Mantenimiento de cursos exigibles actualmente por la SSN

El organismo contralor dicta resoluciones en las que se mencionan las temáticas que de manera imperativa los PAS deben cumplir (Resolución Nº 34.664). Estas podrían continuar, tal como se viene haciendo, adhiriendo al curso anual previamente mencionado y de la misma manera deberán normarse cursos para los Liquidadores. A efectos de que el año no se transforme en una constante erogación de dinero, si bien es materia comercial, las entidades que brindan los cursos de 20 horas deberían dictar los temas normados por SSN como agregado a aquellos sin costo adicional alguno. Deberán establecerse temarios para Liquidadores.
La SSN debería generar módulos de carácter puntuales respecto a temas que tienen que ver con aspectos técnicos (solvencia, estados contables etc...) y conocimientos cabales de nuevas resoluciones del ente.

· Cursos para Verificadores de Siniestros y empleados destinados al Ajuste de Daños
Colocar  a disposición  de los Estudios de Liquidación e Investigación una serie de cursos a los cuales podrán enviar corporativamente a sus Verificadores y Ajustadores internos. Esta opción es optativa a efectos de que aquél Estudio que invierta en la Capacitación de sus colaboradores se distinga sobre quien no lo hace. La distinción sería reconocida a través de un sistema de puntajes que SSN otorgue, facilitando al Estudio medios por los cuales su Certificado de Calidad se vea favorecido de acuerdo al puntaje que vaya acumulando (en el decreto Ley de Venezuela, también se encuentran requisitos para estos).
· Operadores de Banca-Seguros

Deberán cumplir con la  reglamentación vigente de SSN. (Resolución 34.664).
· Brokers

Sus Ejecutivos Comerciales y de Cuenta podrán, al igual que los auxiliares de los Estudios de Liquidación, colaborar en una mejor calificación del Broker. Su Capacitación es optativa.

NORMAS Y CONDICIONES PARA OBTENER UNA MEJOR CALIFICACION

Se podrá subir de Certificación una sola vez al año aprobando el curso obligatorio y asimismo cursando módulos de 9 horas (mejor que 7 ½) programados por la SSN.
Certificación de Excelencia

Quien alcanzo dicha Certificación deberá concurrir de forma obligatoria al curso anual y a los módulos propuestos por la SSN.
Matriculados con anterioridad al nuevo sistema

Estos tendrán un período no mayor a dos años para obtener su nivel de Certificación, período suficiente para la realización y aprobación de los cursos que otorgan su puntaje. Durante ese período cumplirá con las actuales exigencias de la Resolución vigente de SSN. No se prevén excepciones. 

IMPACTO EN LAS ASEGURADORAS Y EL MERCADO DE CONSUMIDORES
Respecto a los PAS

Un PAS con Certificación de Excelencia tendrá, entre tantas posibilidades, la de conseguir propuestas de transferencia de riesgos más nobles que aquellos de menor Certificación. Su cartera estará compuesta por asegurados con un mayor conocimiento de la cobertura que poseen, lo que ante un siniestro minimiza (entre otros) los niveles de reclamos. Esto hace que el asegurador pueda ofrecer distintas condiciones entre los PAS (no sería justo que quién más se ha esforzado y más tiempo le dedicó a la Capacitación obtenga lo mismo que aquel que no lo hace o “no pudo” hacerlo). No se trata de cerrar puertas a nadie, sino ser más justos en la retribución y motivar al de menor Certificación a esforzarse en materia de Capacitación a efectos de subir de nivel. Las aseguradoras podrán medir y mejorar su actuación técnica y comercial. Este tipo de diferenciación permitirá saber en que nivel se encuentra respecto al poder de conocimiento que su canal principal posee y a partir de esto revisar su política general de negocios respecto al canal PAS.

La diferenciación de beneficios será una nueva herramienta que permitirá trabajar y monitorear la evolución en Gastos de Explotación y su relación con la Siniestralidad ambos componentes del cálculo para la obtención del Resultado Técnico. El reacomodamiento comisional, con un piso para la Certificación Básica tenderá a propiciar un efecto compensatorio respecto a los desempeños de las carteras. Las aseguradoras en su conjunto deberían comprometerse a la fijación de este piso. 
No se deberá restringir el ingreso a ningún tipo de Certificación.

Respecto a los Liquidadores

Un ranking de acuerdo al nivel de Certificación permite al asegurador manejarse con un security de inmejorable valor. Esto descarta que los Estudios se manejen de acuerdo a sus relaciones y a alguna acción (bonificación, descuentos, etc.,) comercial. 
Un Estudio que Capacite a sus recursos obteniendo un acumulado de puntos para subir su Certificación tendrá mayores oportunidades de negocios y la aseguradora una visión totalmente objetiva para mejorar su elección. Asimismo las compañías podrán asignar de acuerdo a la calidad o intensidad del siniestro, como también la rama afectada pudiendo así monitorear los gastos en que se incurren. 

Estas podrían negociar de acuerdo a una tabla de tarifas basadas en el nivel de Certificación. 
Estamos ante la sabiduría que la situación es totalmente distinta que para el caso de los PAS. Mientras aquellos, con una Certificación Básica tendrán acceso a las compañías sin restricción (recordemos que debería acordarse un régimen también básico y general), los Estudios o el Liquidador con la más baja Certificación estarán en el tiempo expuestos a la extinción si no mejoran la misma. El manejo de los siniestros mediante recursos enteramente capacitados y en situación de Excelencia o también de Certificación I tendrá como características: 

· Una mejor atención tanto al asegurado como al tercero. 

· Maximizar la relación Costo / Beneficio. Un siniestro de características menores a un Liquidador de menor Certificación y el más complejo a quién tiene acreditado mayor nivel de conocimiento.

· Minimizar los riesgos de insatisfacción por parte del asegurado.

Respecto a la Banca-Seguros

Personal idóneo en la comercialización y administración de contratos mejorará el desempeño de sus operadores redundando en mejores coberturas otorgadas, como también una adecuada atención post siniestro, circunstancia primordial,  la imagen de la industria se encuentra atada a ello.
DESARROLLO DE ESTRATEGIAS CORPORATIVAS DE CAPACITACION

CUERPO CAPACITADOR O FORMADOR –FUNCIONES DE LAS INSTITUCIONES FORMADORAS
La legislación española también norma los requisitos para el personal destinado a las funciones de capacitación. En el apartado 6 insc.2 de la reglamentación comentada, se establece que tanto el personal formador como el tribunal de examen deberá estar en posesión de un título superior universitario de grado, licenciatura, relacionado con las materias contenidas en el programa.
Asimismo habilita a quienes sin contar con el requisito anterior, acrediten como mínimo cinco años dentro de la industria.
Estas exigencias deberán implementarse en los centros formadores donde en la actualidad se observan cursos presentando al expositor (esto es lo que muchos son, expositores y no formadores) es un PAS, el cuál también hace uso de la palabra docente, llegando a leerse “Docente en Seguros”. Podrán ejercer como capacitadores:

· Graduados universitarios.
· Graduados terciarios.
· PAS, Liquidadores con más de 5 años en el ejercicio de la profesión. Deberán acreditar en el término de un año haber cursado formación y/o instrucción para Formadores.

 Respecto a las instituciones autorizadas a tal fin, los entes contralor (SSN, Ente 22.400 y la Asociación de Liquidadores) deberán informar a cada institución formadora el nivel de aprobación alcanzado por los alumnos de su entidad. De acuerdo a esto deberá proponer planes de mejoramiento educativo para el caso donde los niveles de desaprobación sean altos. De persistir en el tiempo, supongamos tres años cumplidos de baja performance, el ente deberá revocar la autorización otorgada.

Dentro de las estrategias del sector en general y de las entidades formadoras, deberá estudiarse como se mide el grado de alcance de los objetivos de los programas de capacitación propuestos y también mostrar el nivel de resultados alcanzados .No es aceptable que públicamente se pueda leer información de un lustro atrás, donde el 55% de los inscriptos aprobaron el curso de aspirantes a PAS. Que ha pasado luego?, se ha mejorado esa performance?, las instituciones que brindan los cursos han mejorado su producción formadora? Son los cursos revalidantes de interés real para los concurrentes?. 
CONCLUSION 

Como explique, el proyecto tiene sus raíces en modelos establecidos, por tanto su factibilidad y aplicación son verificables en Europa y Latinoamérica, también su perfeccionamiento.
El presente no es un utópico modelo de nueva gestión en la formación de recursos, se describió parte del modelo español  donde su industria se ubica entre las primeras quince a nivel mundial respecto a su producción en relación al PBI, y el venezolano en actual cambio que se ubica en otra punta, pero en ambos se verifica que  la profesionalización se escribe con mayúsculas, nosotros no nos encontramos en el medio de ellos y parece que a muchos los conforma el nivel estadístico. 
Si se compara el modelo de Programa de Estudios propuesto y sus tiempos de cursada, con el programa y tiempos actuales, DEFINITIVAMENTE SE CONCLUIRA QUE HOY ES IMPOSIBLE UNA FORMACION ACORDE A LOS REQUERIMIENTOS DE EXCELENCIA Y CALIDAD QUE SE DESEAN ALCANZAR. El mercado consumidor exige cada vez mas y esa exigencia se responde con recursos cada vez mas profesionales. En este contexto el actual modelo de formación a quedado obsoleto.
Algunos sostendrán que en verdad así hoy estamos bien, pero….
"La verdad tenida hoy por segura, mañana puede dejar de serlo"

José Jimeno Sacristán
ANEXO

PROGRAMA DE ESTUDIOS

MODULO I

-Introducción al Derecho y Principios del Derecho Privado
(Historia y Filosofía del Derecho Capacidades, Patrimonio, Contratos)

-Principios del Derecho Civil

-Principios del Derecho Laboral y Ley 24.557

-Principios del Derecho Ambiental y su Legislación

-Legislaciones Aeronáutica y Aduanera

MODULO II

-El Seguro-Legislación de Seguros

(Historia y Filosofía Aseguradora, Leyes 17.418, 20.092 y 22400)

-Interés Asegurable, Reticencia, Agravación de Riesgo

-Riesgo, Propuesta, Prima, Póliza, Pago y Rescisión

-Cargas y Obligaciones

-Cláusulas de Exclusión y Cláusulas de Caducidad

-Culpa grave, Suicidio

-El Siniestro (Art. 46, 56 y 49 Ley 17.418)
-Auxiliares – PAS y Liquidadores de Siniestros-

(Alcances de la profesión y relación entre los mismos al momento del Siniestro)
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MODULO III 

(Orientación PAS) 

-El Contrato

(Estructura de una póliza-Condiciones Particulares-Condiciones Especificas-Condiciones Generales-Exclusiones-Franquicias-Descubierto Obligatorio-Deducible)

-Ramas del Seguro (se da por entendido que el ítem abarca a todas)

-Co-seguro y Reaseguro

-Administración de Riesgos
MODULO IV

-Conceptos de Marketing -Ventas y Atención al Cliente

-Coaching

-Informática y uso de Redes Sociales



MODULO III 

(Orientación Liquidador de Siniestros)

-El Contrato

(Estructura de una póliza-Condiciones Particulares-Condiciones Especificas-Condiciones Generales-Exclusiones-Franquicia-Descubierto Obligatorio-Deducible)

-Normas Contables y su interpretación - Valuación de bienes

-Cláusulas de Valor a Nuevo, Reposición, Valor Tasado.

- Co-seguro y Reaseguro

-Jurisprudencia
MODULO IV

-El Siniestro (Casos, análisis y práctica en cada una de las ramas)- Requisitoria de información – Proceso de Verificación del siniestro-Estructura y Redacción de informes.
-Introducción a la P.N.L (Programación Neurolingüística)
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