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SERVICIO0S. El productor de seguros gestiona una red de 350 asesores independientes. Con su pyme
familiar logro ser referencia en una industria que mueve mas del 3 por ciento del PIB nacional.

Ratil Fraire

"Al cliente siempre se le atiende el teléfono”

Florencia Ripoll

fripoll@lavozdelinterior.com.ar

odo se puede ase-

[ ] gurar? Raul Fraire
responde la pregun-

¢ ta, medio en broma,

medio en serio, con
lo que todos solian decirle a un cole-
ga diestro como ¢l en esa industria:
“Vos asegurds hasta el Tajamar. el cla-
sico lago artificial de Alta Gracia. con-
traincendios”.

En los 36 arios que este productor
de seguros lleva en actividad, ha vis-
to crecer aun mas la transversalidad
de esa industria que ofrece protec-
cion ainfinidad de riesgos posibles
para individuos. patrimonios v
empresas.

En ese camino, Fraire también sur-
fed las transformaciones en el nego-
cio y supo adaptarse: aquel joven que
con un maletin iba y venia visitando
clientes y cobrando polizas todo el
dfa evoluciono al actual presidente
del Grupo PAS, la pyme familiar que
conduce codo a codo con sus tres
hijos.

La empresa emplea a 30 personas
de forma directa e indirecta, tiene
una red de cinco oficinas propias en
Cordoba y en otras provincias, mas
otras 40 de asociados; organiza y
desarrolla el trabajo de 350 producto-
res individuales de seguros, cuyo
objetivo global para los proximos
meses es llegar a 100 mil polizas ges-
tionadas.

JOSE HERNANDEZ

La compariia insignia con la que
trabaja es Grupo Sancor Seguros —
Fraire inici6 sunexo con ella alos 19
anos, como asegurado—, pero en total
comercializa productos de 30 empre-
sas. “Sancor fue y es mi casa y mi
escuela”, dice, orgulloso de haber
sido parte del gran logro de la coope-
rativa: haberse convertido, como gru-
po, en el mayor jugador del mercado
general del seguro en el pafs.

~El productor de seguros es esa
persona ue uno quiere tener a
tiro del celular. pero ruega no
tener que llamar nunca...

~Parte de nuestra tarea es lidiar
todos los dias con la ansiedad del
cliente. Porque hay ansiedad cuando
uno siente la necesidad de contratar
un seguro para proteger un auto, una
casa, a su familia. Y también cuando
sufre una pérdida y busca la cobertu-
ra. Este trabajo es 24x7. cerramos
contratos de ejecucién continuada
desde que se firma una poliza. Pero
esmuy gratificante lograr resolver los
problemas del cliente.

—Sobre todo cuando queda
satisfecho conla cobertura...

—El sistema asegurador es un siste-
ma muy profesional, con muchos
recursos técnicos y eso produce una
gran asimetria entre la aseguradora
oferente y la mayoria de los asegura-
dos. sobre todo cuando son indivi-
duos. Por otra parte, las pélizas son
contratos estructurados, soluciones
asegurativas para riesgos cotidianos.
Y en el lenguaje cotidiano, las pala-
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En Cordoba debemos
ser cuatro mil los
productores de seguros.
A nivel nacional, entre
25 mil y 30 mil, seguin
un dato aproximado.

bras son muy amplias: yo digo que
mi auto tiene ‘seguro total’; pero en la
técnica ‘total' implica que le pase algo
atodo el auto, no a las partes, por
ejemplo. Bueno, nuestro rol esta
siempre al medio, articulando los
extremos, ajustando los productos al
cliente.

—¢Atiende siempre el celular?

—Siempre se atiende, incluso para
decir: “Te lo voy a resolver, pero no
ahora a la madrugada, sino mafiana
cuando abra la aseguradora” (sonrie).
Eso me paso, por ejemplo, el 30 de
septiembre del 2000, nunca me voy a
olvidar, 15 minutos luego de una gra-
nizada enorme, recibi muchos llama-
dos.

—Eso significa que estin menos
amenazados por la tecnologia que
otros negocios de intermedia-
cion...

~Es cierto que siempre nos senti-
mos amenazados frente a ese avance.
Hay plataformas donde se puede
contratar seguros, pero cierto es que
la mayoria de ellas son de colegas
productores asesores, porque somos
nosotros los que estamos mas cerca
del cliente. Aqui mismo estamos tra-
bajando fuerte en una plataforma. La
tecnologia es una extension de las
habilidades y la inteligencia humana.
ayuda a mejorar procesos. En defini-
tiva, no es un limite ni una amenaza,
sino una oportunidad.

—La pandemia impulsé la digi-
talizacion de pélizas y eluso de
tecnologia en la industria, ;tuvo
otro efecto?

-Desde la pandemia, advertimos
una mayor demanda en la contrata-
cion de seguridad. Ademas, en la
medida en que se pierden recursos
economicos, la gente tiene mas
necesidad y deseo de blindar lo que

JOSE HERNANDEZ

PLATAFORMA. Fraire sostiene que la tecnologia mejora el proceso del productor.

tiene:la casa, el auto, el celular. Es
dificil que una pdliza llegue a cubrir
todo como imagina el usuario, pero si
puede minimizar mucho el dafio.
Entonces, las personas mejoran la
cobertura de los seguros obligatorios,
como el de responsabilidad civil del
vehiculo. Los profesionales. el de
praxis; o las empresas, los comercia-
les y de otro tipo.

-.Y los seguros de vida?

~Ese producto debiera ser el pri-
mero, porque la vida es lo mas valio-
so que todos tenemos. Y lo es en los
paises desarrollados, con estabilidad.
Pero en Argentina, con los vaivenes
de la economia y las crisis, lamenta-
blemente muchas veces se destruye-
ron las sumas aseguradas; o hubo
empresas que se fueron del pafs,
siempre pagando, pero retirdndose.
Es muy interesante ver que en las
épocas en que se desarrollala econo-
mia v un trabajador se consolida,
empieza a pensar en eso, en como
proteger a su familia si €l falta. por
ejemplo.

-¢Cudndo pasé eso por tltima
vez en Argentina?

-En 2017 y 2018 era frecuente con-
tratar seguro de vida. Es un producto
que normalmente utiliza quien tiene
capacidad de pago y conciencia de
que su ausencia produce un proble-
ma economico y una gran afectacion
atoda su familia.

—0 sea que esta industria tiene
mucho por crecer aqui si alguna
vez dejamos de zigzaguear...

—En Japon, por ejemplo, el ocho
por ciento del PIB es seguros. Aqui
algo mas del tres por ciento. El auto.
que aqui es importante porque
SOIMOS un pais extenso, es la entrada
de gama en Argentina.

—Me habla de autos y pienso en
robo de cubiertas, el delito
“boom” del momento. ;Cémo
lidian con eso?

~Lamentablemente, siempre tuvi-
mos estos fendmenos. En los afios
1990, eran los reproductores de soni-
dos, los “pasacasete”. Era tanta la fre-
cuencia de robos que la propia Supe-
rintendencia de Seguros prohibio la
contratacion de seguros. Hubo ase-
guradoras que lo cubrieron y las san-
cionaron porque no habia forma de

pagar. Eso llevo a cambios en el
modo de instalacion de los equipos.

-¢Sube y no se cubre?

~Sucede que el seguro como técni-
ca es un fondo mutualista, de hecho,
por ejemplo, Sancor es una coopera-
tiva. Pero en las sociedades andni-
mas es la misma légica. Se adminis-
tra profesionalmente llevando a la
prevenciony alalimitacion de lares-
ponsabilidad. ;Qué pasa cuando la
frecuencia es tan alta? Se desvirta el
fondo mutualista y se pierde el equi-
librio. No es igual un auto que duer-
me en la calle que otro que no lo
hace, por ejemplo.

—¢Se han modificado las cober-
turas?

-La Superintendencia habilitara
clausulas que pueden limitar la con-
tratacion de la rueda de auxilio. Dan
dos o tres opciones que las asegura-
doras deben respetar. Por ejemplo,
un limite de una cobertura al afio.

-Y seguramente el fenémeno
sube los precios; ademas de la
inflacion...

~En general. los costos van acom-
paiiando el movimiento de los pre-
cios. Igual, el valor del auto en la pri-
ma (el precio del seguro) debe estar
enuno de los niveles histéricos mas
bajos como porcentaje, pero igual
entiendo que impacta en el bolsillo
como todo. Un seguro de una camio-
neta de las mas caras cuesta 30 mil
pesos. pero la reposicion de una
cubierta robada y arreglo de malaca-
te puede salir 500 mil pesos o mas. F1
problema es larelacion entre los pre-
cios y los ingresos de la gente.

-Hablando de ingresos, ;cuin-
tas polizas necesita gestionar un
productor para vivir de eso?

—Claro que depende del tipo de
poliza, pero digamos que con 200 de
las que mas se venden ya tiene un
sueldo equivalente a un empleo de
comercio. El productor saca suingre-
so de una comisién mensual, porque
en Argentina el seguro se paga men-
sualmente.

~Todo indica que la vocaci6n de
productor se hereda: trabaja con
sus tres hijos...

—FEllos lo eligieron, y la verdad es

Mi amigo el productor

Nombre. Rall Fraire (cumple 60 afios
el12 de septiembre).

Casado con. Adriana.

Hobby. Meditar. Con su esposahan
trabajado desde siempre enel
desarrollo personal.

Estudios. Contador egresado de la
UNC, hoyestudia abogaciaen laUE
Siglo 21

Cargo. Presidente de Grupo PAS.
Conduce suempresajunto con sus
hijos: Luciano (33 afios), director de
Operacion; Guido (24), director de
Nuevos Desarrollos, y Franco (22),
director de Finanzas y Administracion.
Empresa. Grupo Pas SA, productores
asesores de segurosque organizany
desarrollanaunared de 350
productores mas. Emplea enforma
directaeindirectaa 30 personas,y
tiene cinco oficinas propias Y otras 40
de productos asociados en Cardoba y
enotras provincias.

Contacto. Teléfono: 4882048 e-
mail: raul fraire@grupopas.com.ar

que el gran desarrollo de nuestra
empresa llego con ellos, gracias a
ellos. Primero, se incorpord Luciano,
v luego Franco v Guido. En un
momento yo también me di cuenta
de que ellos iban a entender mejor
las necesidades del cliente, los
millennials. los centennials. Fue muy
dificil para mf hacer clic y dejar el rol
que tenfa para dejarles espacio; pero
cuando yo comencé, mi padre me
incentivo a crecer, y es bueno que yo
haga lo mismo con ellos.

-¢Un rol algo parecido cumple
para los 350 productores inde-
pendientes que organiza?

=Yo siempre remarco que nosotros
trabajamos para ellos. Conocemos
mucho el rol del productor porque lo
somos hace afios, entonces empati-
zamos con €1, sabemos sus necesida-
des, lo acompaiiamos y lo apoyamos
en todo lo que necesita. Todos somos
emprendedores.
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