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 Surco Seguros: una  
cultura de negocios  
asentada en valores
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Presidente del Banco de Seguros del Estado (BSE), Dr. José Amorín Batlle

El Banco de Seguros registrará
este año un superávit histórico

• Se prevé que el ejercicio 
2024 tendrá utilidades muy 
superiores a los 100 millones 
de dólares

• Amorín Batlle: “es mentira 
que el BSE subsidie con  
Accidentes de Trabajo  
parte de su negocio”  
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Ventajas de los Seguros de Asistencia 
en Viaje y el rol del Asesor Corredor 

Vania Acuña, socia de CUAPROSE 

Vi aja r pue de s er 
una de las expe-
riencias más gra-
t i f ic a nte s ,  p ero 
también implica 

riesgos que pueden convertir 
una aventura en una pesadilla 
financiera. Aquí es donde la co-
bertura de asistencia en viaje 
se vuelve imprescindible. Pro-
porcionan cobertura completa 
ante imprevistos brindando la 
tranquilidad que todo viajero 
necesita. 

Protección integral
Una de las principales venta-
jas es la protección integral. 

Desde grandes inconvenien-
tes como emergencias médi-
cas, asistencia lega l, hasta 
situaciones menos complejas 
y frecuentes como mitigar la 

Beneficios para grupos
Ofrecen beneficios significati-
vos para grupos de viaje ya que 
pueden adaptarse a las nece-
sidades específicas de grupos 
de deportistas, estudiantes o 
personas que viajan juntas por 
motivos particulares, asegu-
rando que todos los miembros 
del grupo estén protegidos y 
puedan viajar con tranquili-
dad. La cobertura para grupos 
puede incluir asistencia en caso 
de emergencias médicas rela-
cionadas con la actividad que 
desarrollan, garantizando que 
cualquier problema sea gestio-
nado de manera adecuada y efi-
ciente, lo cual es fundamental 
para mantener la integridad y 
el bienestar de todos los miem-
bros durante la experiencia de 
viaje.

Aspectos clave 
Contratar será más sencillo si 
tenemos claro los riesgos que 
pretendemos minimizar. 
Considerar los requisitos de los 
países a los que viajemos y las 
condiciones de los servicios mé-
dicos, que representan el riesgo 
más importante o que impli-
can las mayores erogaciones.  
A d e m á s ,  d e  c o r r o b o r a r 
que el capita l de cober tu-
ra sea su f iciente pa ra los  
países que se visitarán. La pér-
dida de equipaje y la cancela-
ción de vuelos son problemas 
comunes que pueden complicar 
un viaje. Tener en cuenta el ca-
pital, el alcance de la cobertura 
y los procedimientos que im-
plica. Analizar qué actividades 
se desarrollarán en el viaje, por 
ejemplo, que deportes que se 
practicarán y si se participará 
en competencias. Leer los tér-
minos y condiciones de la póliza 
para entender las coberturas. 

Importancia del Corredor 
Evaluar lo que se necesita como 
viajero es muy importante y 
aquí es donde la consulta con 
el Asesor Corredor cobra una 
relevancia fundamental: eva-
cuando dudas, recomendando 
a partir de la experiencia en 
otros casos, analizando junto 
al cliente la mejor cobertura 
asu situación pa ra que ob -
tenga la protección adecuada 
y ajustada a su presupuesto.  
Ademá s, en situaciones de 
emergencia, el Corredor Ase-
sor se convierte en un alia-
do clave, ofreciendo apoyo y  
orientación para manejar los 
imprevistos.

Nuestro papel va más allá de 
la venta de una póliza. Somos 
una figura clave para garanti-
zar que el seguro de asistencia 
en viaje sea una herramien-
ta efectiva de protección y 
tranquilidad.l 
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pérdida de equipaje o la cance-
lación de vuelos. La cobertura 
de atención médica sin barreras 

geográficas es fundamental, 
garantizando acceso a cuida-
dos de calidad, independien-
temente del destino. La paz 
mental que esto proporciona 
es invaluable, especialmente, 
en regiones donde la calidad de 
los servicios de salud puede ser 
desigual o en países con altos 
costos médicos.

Eficiencia en la gestión 
Además de cubrir los costos 
de emergencias, estos servi-
cios proporcionan la gestión 
eficiente de estas situaciones. 
Esto incluye la coordinación de 
traslados, la búsqueda de hos-
pitales adecuados y la organi-
zación de retorno al país de ori-
gen si así fuera requerido. Esta 
gestión asegura que los viajeros 
reciban la atención necesaria 
de manera rápida y efectiva, 
minimizando el impacto de 
cualquier emergencia. La rapi-
dez y eficiencia en la respues-
ta pueden hacer la diferencia 
en situaciones de crisis, donde 
cada minuto cuenta y el acceso 
a una red global de proveedores 
de salud es importante para la 
recuperación y evitar compli-
caciones.

Adaptabilidad 
El alcance es flexible y se adap-
ta a las necesidades de diferen-
tes segmentos de viajeros. Por 
ejemplo, a los turistas propor-
ciona protección contra emer-
gencias médicas, pérdidas de 
equipaje y problemas como 
vuelos cancelados o retrasa-

dos. Los ejecutivos o viajeros 
frecuentes pueden beneficiar-
se de las pólizas multiviajes, 
que optimizan el costo total 
del seguro. Para los estudian-
tes o personas que vivirán por 
períodos prolongados en otro 

país, los seguros a largo plazo 
son requisitos de los países de 
destino que facilitarán los trá-
mites y la estancia en el país. 
Las personas con enfermedades 
preexistentes, embarazadas o 
viajeros que practiquen depor-
tes, son grupos que necesitan 
consideraciones especiales en 
la póliza. 

Asistencia legal  
Enfrentar problemas legales 
o perder documentos impor-
tantes en el extranjero puede 
ser un verdadero desafío. 
Estos servicios ofrecen apoyo 
en la gestión de situaciones 
complicadas, desde la recupe-
ración de documentos hasta 
la asistencia legal en dispu-
tas. Este respaldo es esencial 
para mantener la calma y la 
seguridad durante el viaje, 
asegurando que cualquier 
problema tenga el menor im-
pacto posible

La cobertura 
de asistencia 
en viaje es 
un instrumento
imprescindible

La consulta con 
el Corredor 
cobra una 
relevancia 
fundamental

Vania Acuña
Socia de CUAPROSE
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Sancor Seguros lanzó un nuevo 
producto: Garantía Judicial

Mikaela Rodríguez y Diego Montañez

Sancor Seguros, en el 
marco de sus soste-
nidos procesos inno-
vadores y de respaldo 
al asegurado, lanzó 

al mercado su nuevo producto  
Garantía Judicial. Diego Montañez 
y Mikaela Rodríguez, profesionales 
especialistas en Garantía Judicial, 
destacaron al Suplemento de Se-
guros de El Observador que “este 
de seguro ofrece una protección 
invaluable al asegurado al garan-
tizar que estará cubierto en casos 
donde la seguridad financiera es  
cr ucia l pa ra ma ntener la  
estabilidad y la continuidad de sus 
operaciones comerciales o perso-
nales”.

¿Cuál es el objetivo de la  
cobertura y cuáles son sus  
principales fortalezas?
El seguro de Garantía Judicial está 
diseñado con el objetivo de propor-
cionar a nuestros Asegurados y To-
madores una protección integral y 
efectiva en situaciones legales que 
requieran garantías judiciales; siem-
pre pensando en generar nuevos 
productos que cubran necesidades 
en nuestro país. El mismo, se en-
marca dentro del ramo Caución, en 
donde un tomador asume obligacio-
nes para con un Asegurado, que son 
garantizadas por una póliza. En la 
realidad actual, donde la seguridad 
y la protección son elementos esen-
ciales, el seguro de Garantía Judicial 
emerge como una herramienta fun-
damental para respaldar nuestras 
acciones legales y salvaguardar los 
intereses de nuestros clientes. Este 
seguro, en esencia, es una forma de 
protección financiera que propor-
ciona una garantía ante las obliga-
ciones legales que puedan surgir 
durante un proceso judicial y cuenta 
con grandes fortalezas:

1. Cobertura amplia: protección 
contra diferentes tipos de garantías 
judiciales requeridas por ley, como 
fianzas, embargos, y otras formas 
de garantías exigidas por los tribu-
nales.

2. Flexibilidad: adaptabilidad 
para cubrir diferentes montos según 
las necesidades específicas de cada 
caso judicial.

3. Agilidad en la emisión: proce-
so rápido y eficiente para la emisión 
de garantías judiciales, asegurando 
que nuestros clientes puedan cum-
plir con los requisitos legales de ma-
nera oportuna.

4. Soporte especializado: acceso 
a asesoramiento legal especializado 
y apoyo en la gestión de garantías 
judiciales, proporcionando tran-
quilidad y seguridad durante todo 
el proceso legal.

5. Cobertura Financiera: cu-
bre los costos de fianzas y depósi-
tos judiciales, liberando recursos 
que de otro modo estarían com-
prometidos para los Tomadores.  

incertidumbre financiera derivada 
de disputas legales. La vigencia de 
la póliza acompaña toda la duración 
del proceso que se afianza.

¿Genera seguridad y confiabili-
dad frente a incumplimientos del 
tomador?
El Seguro de Garantía Judicial pro-
porciona una importante seguridad 
y confiabilidad al asegurado en si-
tuaciones donde se requiera cumplir 
con trámites judiciales o enfrentar 
incumplimientos por parte del to-
mador, en virtud de que este tipo de 
seguro asegura al beneficiario (ase-
gurado) contra posibles pérdidas fi-
nancieras que puedan surgir debido 
a la falta de cumplimiento de obli-
gaciones legales por la contraparte. 
Al contratar un Seguro de Garantía 
Judicial, el asegurado puede estar 
tranquilo sabiendo que cuenta con 
el respaldo financiero de un Ase-
gurador, ante un incumplimiento 
del Tomador. En resumen, este tipo 
de seguro ofrece una protección in-
valuable al asegurado al garantizar 
que estará cubierto en casos donde la 
seguridad financiera es crucial para 
mantener la estabilidad y la conti-
nuidad de sus operaciones comercia-
les o personales. Sancor Seguros es 
líder del ramo en el mercado, traba-
jando hace años la línea de Seguros 
de Caución, lo que nos da un gran ex-
pertise. La mayor tranquilidad para 
el Asegurado está dada porque en el 
caso de incumplimientos una asegu-
radora líder en el mercado y regulada 
por el Banco Central del Uruguay le 
dará cobertura.

¿Esta cobertura se inscribe en  
la estrategia innovadora que  
sustenta la compañía?    
Esta nueva cobertura que Sancor 
Seguros está introduciendo en el 
mercado uruguayo se alinea con 
nuestra estrategia continua de in-
novación y apoyo al asegurado. 
Desde nuestra llegada al mercado 
uruguayo, en el 2006, hemos man-
tenido un compromiso firme con la 
mejora constante de nuestros pro-
ductos y servicios; asegurando que 
respondan a las necesidades cam-
biantes y específicas de nuestros 
asegurados. Esta iniciativa refleja 
nuestra dedicación a ofrecer solu-
ciones de seguro que no solo sean 
completas y efectivas en términos de 
cobertura, sino también accesibles y 
adaptadas a las condiciones locales. 
Nuestro objetivo es siempre propor-
cionar tranquilidad y seguridad a 
nuestros clientes, respaldados por 
la confianza y la solidez que carac-
terizan a Sancor Seguros. Estamos 
convencidos de que esta nueva lí-
nea de cobertura reafirma nuestro 
compromiso con la innovación y el 
respaldo al asegurado en el merca-
do uruguayo, fortaleciendo aún más 
nuestra posición como líderes en el 
sector asegurador. l
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Se proporciona una alternativa efi-
caz a la no consignación de fondos 
en efectivo o la constitución de ga-
rantías bancarias, lo que permite 
liberar recursos financieros que 
pueden ser utilizados de mane-
ra más productiva en otras áreas 
del negocio o en el patrimonio  
personal. Por otro lado, el seguro de 
Garantía Judicial brinda una mayor 
flexibilidad y agilidad en la gestión 
de los litigios, al eliminar la necesi-
dad de comprometer activos líqui-
dos o garantías reales. Esto puede 
resultar especialmente beneficioso 
en casos donde se requiere una rá-
pida intervención judicial o se en-
frenta una situación de urgencia que 
demanda una respuesta inmediata. 

6. Seguridad: además de su uti-
lidad práctica, el seguro de garantía 
judicial también ofrece una mayor 
seguridad y tranquilidad tanto para 
los abogados como para sus clien-
tes, al proporcionar una protección 
financiera sólida frente a los riesgos 
inherentes a cualquier litigio legal. 
Esta tranquilidad se traduce en una 
mayor confianza en el sistema ju-
dicial y en la capacidad de obtener 
una resolución justa y equitativa en 
cualquier proceso legal. 

7. Respuesta Rápida: agiliza los 
trámites judiciales, minimizando el 
tiempo de espera y la incertidumbre.  
Estas fortalezas combinadas hacen 
que nuestro nuevo seguro de Ga-
rantía Judicial sea, sin dudas, una 
opción destacada para aquellos que 
buscan protección confiable y efi-
ciente en sus asuntos legales.

¿En qué tipo de casos se aplica la 
póliza?
Este producto está diseñado con dos 
coberturas. Por un lado, tenemos la 
cobertura de Sustitución de medida 
Cautelar, en donde el tomador es el 
demandado y presenta la garantía 
de manera de sustituir la medida 
que se le interpuso. Un ejemplo claro 

Constante vocación de la compañía por generar productos que cubran necesidades en nuestro país

de este tipo de cobertura es cuando 
un cliente ostenta eventualmente la 
calidad de deudor y lo embargan ge-
néricamente, paralizándole su ope-
rativa empresarial o le interponen 
un embargo especifico y le inmovi-
lizan un bien que pensaba vender, 
etc. Este producto permite darle una 
solución alternativa al cliente para 
salir de esa situación, mediante el 
pago de una prima anual, logra le-
vantar ese embargo genérico o espe-
cífico y continuar con la operativa de 
la empresa o realizar el negocio que 
se disponía a realizar.    Por otro lado, 
está la cobertura de Contracautela, 
la que permite al tomador (actor o 
demandante) comenzar el proce-
so, disponiendo de la garantía para 
asegurar al demandado (asegurado) 
que, en caso de existir responsabili-
dad por parte del primero, existirá 
una garantía que lo subsanará. En el 
marco de nuestro sistema jurídico, la 
Contracautela juega un papel funda-
mental en la garantía de los derechos 
y el cumplimiento de las obligacio-
nes. Es importante destacar que 
la Contracautela no solo beneficia 
a la parte que la solicita, sino que 
también protege los intereses de la 
contraparte y promueve la equidad 
y la justicia en el proceso legal. Al ga-
rantizar que las partes cumplan con 
sus obligaciones, la Contracautela 
contribuye a mantener la integridad 
del sistema judicial y a preservar la 
confianza del sistema judicial. Las 
garantías judiciales de Contracau-
tela, implican un proceso cautelar 
que se realiza para el dictado de una 
providencia cautelar que dispone 
la adopción de una medida judicial 
posterior, fundamentalmente la 
sentencia definitiva que se dictará 
en el proceso principal. Dado que 
los procesos cautelares se basan en 
el principio de la responsabilidad, 
las medidas cautelares se decretan 
bajo responsabilidad de quien las 
solicite. Por esta razón se exigirá en 

la mayoría de los casos la prestación 
de Contracautela. En este caso lo 
que hace el seguro de Garantía Ju-
dicial, es asegurarle al demandado 
o cautelado que en el caso de existir 
responsabilidad por parte de quien 
solicitó la medida de embargo, por 
ejemplo, es decir en el caso de inexis-
tencia de derecho y si se configurase 
mala fe o temeridad y un perjuicio al 
demandado, existirá una garantía 
que lo subsanará. El tomador será 
quien solicita la medida preventiva 
de embargo y el asegurado será el 
cautelado.  

¿Es en la práctica un  
importante instrumento  
de garantía económica?
Consideramos que es un instrumen-
to fundamental de garantía econó-
mica con gran importancia en la 
práctica. Este tipo de seguro ofrece 
cobertura financiera a empresas y 
particulares que enfrentan obliga-
ciones judiciales, proporcionando 
una alternativa eficaz frente a la ne-
cesidad de constituir depósitos en 
efectivo u otras formas de garantía 
para asegurar el cumplimiento de 
resoluciones judiciales o acuerdos 
extrajudiciales. Entre sus beneficios 
se destacan la liberación de recursos 
financieros que de otro modo esta-
rían inmovilizados, la mejora de la 
liquidez empresarialy la protección 
frente a los riesgos financieros aso-
ciados a litigios prolongados o de-
cisiones judiciales adversas. Ade-
más, el seguro de Garantía Judicial 
facilita la gestión de riesgos legales; 
permitiendo a las partes concentrar-
se en sus operaciones comerciales 
principales sin distraer recursos en 
provisiones para contingencias lega-
les. El seguro de Garantía Judicial no 
solo es un importante instrumento 
de protección económica, sino que 
también contribuye significativa-
mente a la eficiencia y competiti-
vidad de las empresas al reducir la 
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Bello: se debe continuar bregando por 
la aprobación del estatuto del Corredor

Presidente de APROASE, Esteban Bello 

El  P r e s i d e n t e  d e 
APROASE, Esteban 
Bello, afirmó que se 
debe continuar bre-
gando por la aproba-

ción de un estatuto que regule 
la actividad en el mercado del 
Corredor Asesor de Seguros. 
Sostuvo, en otro plano, al Suple-
mento de Seguros de El Observa-
dor, que la Federación de Asocia-
ciones Profesionales en Seguros 
del Uruguay (FAPROSU), genera    
pasos firmes y seguros para el fu-
turo de la actividad del Corredor 
con el objetivo de profesionali-
zarla, ordenarla, regularizarla.

El empresario expresó asi-
mismo que visualiza “un merca-
do de seguros consolidado y con 
buena proyección de futuro”.

¿Cuáles son las principales 
acciones, incluyendo las 
instancias de capacitación, 
que desarrolla actualmente 
la Agrupación? 
Actualmente las instancias de 
capacitación que desarrolla 
APROASE constituyen una de 
las actividades más estimadas 
y reconocidas por parte de los  
asociados. Desde talleres pre-
senciales a otros que se bridan 
por zoom y que permiten una 
mayor presencia para socios del 
interior que por razones de dis-
tancia les resulta una facilidad 
muy apreciada por ellos. Hemos 
incorporado como un servicio la 
presencia de un abogado que per-
mite que los socios que tengan 
consultas asociadas a siniestros 
puedan evacuar dudas que pue-
dan surgir. Asimismo, ofrecemos 
a los socios un servicio de cotiza-
ciones a través del cual el socio 
puede solicitar que le coticemos 
un vehículo en las diferentes 
compañías que trabajan hoy en 
el mercado de seguros. Además, 
respondemos dudas y consultas 
que puedan tener acerca del fun-
cionamiento de las compañías y 
de las condiciones de las diferen-
tes pólizas de seguros.

de gestión que desarrolla la 
Federación de Asociaciones 
Profesionales en Seguros del 
Uruguay (FAPROSU)? 
 En FAPROSU se están dando 
pasos f irmes y seguros para 
el futuro de nuestra ocupa-
ción buscando profesionali-
zar la actividad, ordenarla, 
regularizarla, tener una idea  
concreta de cuá ntos somos 
realmente las personas que se 
dedican profesionalmente a 
esta tarea.

¿Considera que los seguros 
de Responsabilidad Civil en 
el segmento viviendas, en-
tre otros, deben potenciarse 
mucho más como un impor-
tante instrumento de cober-
tura de riesgos?
I n d u d a b l e m e n t e  q u i e n e s 
est a mos en el  tema de se -
guros sabemos de la impor-
tancia de la cobertura de la  
Responsabilidad Civil en todas 
las actividades y parte de nues-
tra tarea es transmitir esa im-
portancia y asesorar a nuestros  
clientes acerca de la seguridad y 
respaldo que brinda tener un se-
guro de Responsabilidad Civil.  
Toma ndo esto en cuenta si 
estoy de acuerdo en que to-
dos los actores que compo-
nen el mercado de seg uros  
debemos buscar la forma de 
comunicar y potenciar esta 
cobertura.  

¿Qué comportamiento regis-
tró, desde la óptica del  
Corredor, el mercado de  
seguros en el primer  
semestre del año?
Ve o u n merc a do de s e g u-
ros consolidado y con bue-
n a  p r oye c c ió n  d e  f ut u r o.  
Capaz de acompañar todos los 
sucesos que puedan devenir 
basándose en la solidez y  segu-
ridad que transmite actuando 
rápida y eficazmente cuando 
la ocurrencia de siniestros lo 
amerita.l 
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¿Considera que se debe 
continuar bregando por la 
aprobación de un estatuto 
que regule la actividad del 
Corredor en el mercado? 
Entiendo que es importante se-
guir bregando por la aprobación 
de un estatuto. En el escenario 
actual coexisten en el mercado 
de los seguros asesores que tra-
bajan de manera profesional con 
otros actores que venden segu-
ros y que lo hacen como un com-

plemento de su actividad princi-
pal y que, comparativamente, 
no brindan el mismo asesora-
miento y servicio que un co-
rredor profesional de seguros.  
Un estatuto que regule la ac-
tividad deberá contar con la 
participación y consentimien-
to de las gremiales de asesores 
de seguros y seguramente esta 
situación se evitaría. 

¿Cómo califica los procesos 

APROASE ofrece importantes servicios a sus socios 

MAPFRE se encuentra entre las 
15 principales entidades asegu-
radoras de Europa, según la úl-
tima edición del ranking anual 
que elabora MAPFRE Econo-
mics, el servicio de Estudios de 
MAPFRE. En concreto, ha esca-
lado tres puestos hasta la sex-
ta posición en la clasificación 
del negocio total, la misma que 

mantiene si se tiene en cuenta 
sólo el negocio de No Vida, se-
gún se informó en Madrid.

Buen comportamiento
Esta mejora se debe, por un 
lado, al buen comportamien-
to del negocio en 2023, puesto 
que, junto a la austríaca Vienna 
Group, Generali y Talanx, fue 

la aseguradora con el mayor 
incremento en los ingresos del 
servicio de seguro. Y, por otro, 
por el efecto de la nueva norma 
contable. Es la primera vez que 
M APFRE Economics realiza 
este ranking bajo la normativa 
NIIF, aplicada desde enero de 
2023, en la que los ingresos del 
servicio de seguro son la nueva 

El Grupo MAPFRE es una de las 15
principales aseguradoras de Europa

magnitud que figura en la cuen-
ta de pérdidas y ganancias, des-
apareciendo de la misma las 
primas emitidas brutas. En este 
sentido, los ingresos de los 15 
principales grupos asegurado-
res europeos se incrementaron 
un 5,5% en 2023, hasta alcanzar 
los 468.842 millones de euros.

No Vida
En el caso concreto de No Vida, 
los 15 grupos que forman parte 
del ranking obtuvieron unos 
ingresos de servicio de seguros 
de 344.959 millones de euros 
en 2023, un 7,3% más que el año 
anterior (con datos de 2022 re 

expresados conforme a la NIIF 
17).
Y en Vida, las 15 mayores ase-
guradoras registraron un cre-
cimiento del 2,2% en los ingre-
sos del servicio de seguros en el 
2023, hasta los 154.209 millo-
nes de euros.

Crecimiento
Se destaca el crecimiento de 
MAPFRE (el mayor de la mues-
tra analizada), con un 21,1% 
respecto al año anterior, lo  
que le permite alcanzar los 
4.303 millones de euros para 
situarse en la décimo tercera 
posición. l

Destacan la 
importancia de
los seguros de
Responsabilidad
Civil como
instrumento
de protección
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El Banco de Seguros registrará
este año un superávit histórico

Dr.José Amorín Batlle, Presidente del Banco de Seguros

El Banco de Seguros del 
Estado prevé registrar, 
al cierre del ejercicio 
2024, utilidades his-
tóricas que superarán 

ampliamente los US$ 100 millones, 
si persiste el positivo comporta-
miento que tienen sus carteras, afir-
mó el Presidente de la institución, 
José Amorín Batlle. En otro plano, 
remarcó al Suplemento de Seguros 
de El Observador que “es mentira 
que el BSE subsidie con la cartera de 
Accidentes de Trabajo parte de su 
negocio”.      

¿Qué comportamiento registró 
el BSE en el primer semestre del 
año?
El Banco está desarrollando una 
muy buena gestión en lo que trans-
curre del año. Se está viviendo una 
situación muy distinta a la que 
afrontábamos a mitad de 2023. En 
ese entonces asumimos, como siem-
pre hace la institución en todas sus 
carteras, los procesos indemnizato-
rios que generó la fuerte sequía. El 
Banco pagó a los productores afec-
tados cerca de US$ 100 millones. 
Desembolsamos directamente unos 
US$ 60 millones, en tanto el restante 
monto correspondió al sistema rea-
segurador. En el área agrícola el año 
está siendo bueno, si bien tuvimos 
problemas bastante importantes 
con el granizo. Las lluvias registra-
das en los dos últimos meses tam-
bién complicaron cosechas, pero la 
situación no reviste, por supuesto, 
la gravedad que tuvimos con el agro 
el año pasado. La institución es lí-
der en el área agrícola ya que solo en 
el rubro soja (rendimiento) asegu-
ramos más de 260.000 hectáreas, 
lo que implicó un proceso expan-
sivo de cobertura respecto a 2023. 

enorme potencial de crecimiento en 
Uruguay.  

¿El área de Accidentes de Trabajo 
registró una rebaja tarifaria?
El año pasado cumplimos varias de 
las expectativas planteadas. Rebaja-
mos un 27% la tarifa general sin que 
ello implique bajar nuestra tradicio-
nal calidad de servicio. 

Concluimos 2023 con una utili-
dad del 3% en Accidentes de Traba-
jo. Facturamos en el entorno de los 
300 millones de dólares y la utilidad 
estuvo en el eje de los 20 millones 
de dólares. Quiero destacar que es 
mentira cuando se dice que el BSE 
hace subsidios cruzados o que con 
la utilidad de Accidentes de Trabajo 
banca alguna otra cosa. Accidentes 
de Trabajo se hace con servicios de 
alta calidad y con una tarifa razo-
nable. Podemos afirmar entonces, 
rotundamente, que el Banco no sub-
sidia con la cartera de Accidentes de 
Trabajo parte de su negocio.      

¿Cómo califica la operativa del 
Hospital de la institución?
El desempeño es excelente.  Quiero 
destacar que tenemos un hospital 
que es un ejemplo no solo en Uru-
guay sino también en la región por 
sus altos estándares de prestaciones 
en rehabilitación. Este año estamos 
generando procesos para renovar la 
acreditación CARF International.  
Esta distinción significa que el 
hospital funciona de acuerdo a las 
mejores prácticas de calidad de 
acuerdo a estándares internacio-
nal. Se trata de un proceso de mejo-
ra continua, con foco en el paciente.  
La acreditación posiciona al Banco 
como parte de una elite internacio-
nal de centros de referencia en reha-
bilitación. l
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Cubrimos una parte enorme de la 
demanda porque tenemos vínculos 
tradicionales y sólidos con los rea-
seguradores. El Banco de Seguros, 
como institución del Estado, tiene 
la obligación de trabajar en bene-
ficio del país. Si no asegurábamos 
esa cantidad de hectáreas es muy 
probable que no se hicieran muchos 
cultivos porque, tanto las barracas 
(insumos) como quienes asumen el 
financiamiento, les requieren a los 
productores estar protegidos por 
un seguro. Y sin seguro no pueden 
plantar. El Banco hizo entonces un 
esfuerzo en bien del país. Tenemos 
un muy buen comportamiento en 
otras áreas en las que operamos en 
competencia. A modo de ejemplo, 
en la cartera de Automóviles com-
petimos con mucha fuerza ya que 
hemos crecido en forma sostenida. 
Estamos muy conformes porque en 
la cobertura de autos nuevos tene-
mos casi el 50% del mercado. 

Lanzamos en febrero el producto 

La cartera de
Automóviles
registra un
sostenido
crecimiento

Rebajaron un 
27% tarifas 
de la cartera
de Accidentes 
de Trabajo

Garantía de Alquiler que crece por 
encima de las metas que nos ha-
bíamos propuesto. Es un producto 

que el Banco tenía que operar y que 
siempre había sido muy requerido, 
especialmente por los Agentes de la 
institución.  Tiene varias fortalezas 
porque es integral, ágil y flexible y se 
caracteriza por generar importantes 
beneficios para propietarios e inqui-
linos. Se destaca además por su am-
plitud, accesibilidad y por ofrecer el 
mejor respaldo para los clientes en el 
mercado. Fue creado con el objetivo 
de seguir abriendo puerta para cada 
cliente, con compromiso y creativi-

dad.  El Banco mejoró su resultado 
técnico, que en un momento presen-
taba facetas bastante complicadas. 

Cuando asumí el cargo existía en el 
mercado una feroz guerra de precios 
y estábamos con un 22% de resulta-
dos técnicos negativos. Se generaron 
procesos de mejora y hoy estamos 
equilibrados, no tenemos pérdidas. 
Obviamente, tenemos los resulta-
dos financieros que contribuyen a 
las importantes utilidades. 

La renovación de pólizas es muy 
alto por los niveles de confianza y 
de calidad de servicio que ofrece el 
Banco en todas sus líneas de traba-
jo. Quiero destacar además que  la 
institución tiene personal muy tec-
nificado, muy profesional. Tenemos 
en cargos gerenciales a jóvenes muy 
capacitados y un equipo de alta ge-
rencia de muy buen nivel. La institu-
ción cuenta entonces con un equipo 
de trabajo que responde.

¿Qué comportamiento registra el 
área previsional?
Estamos muy conformes. Tenemos 
un sólido sistema de reservas con 
un amplio espectro de colocacio-
nes. Una de nuestras obligaciones 
es asegurar las jubilaciones duran-
te los próximos 30 años. A su vez, 
los seguros de Vida crecen, pero no 
siempre en la medida que debe te-
ner en el mercado esta importante 
cobertura. Es un área que tiene un 
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Tecnología RPA
que automatiza 
procesos con el
uso de robots

S urco Seguros genera 
una cultura de nego-
cios “que conlleva, 
entre otros valores, 
atender de la mejor 

manera al cliente con altos es-
tándares de calidad de servi-
cio”, afirmó el Gerente General 
de la organización cooperativa, 
Ec. Andrés Elola. El ejecutivo 
expresó asimismo al Suplemen-
to de Seguros de El Observador 
que el primer semestre del año 
“fue bueno para la compañía, 
en términos de volumen y de 
resultados técnicos”.  Informó 
además que la empresa tiene 
en el eje de 350.00 hectáreas de 
cultivos aseguradas.

¿Qué comportamiento ha 
registrado la compañía en el 
primer semestre del año?
Quiero expresar, en primer tér-
mino, que las organizaciones de 
seguros tenemos un desarrollo a 

largo plazo. Nuestro negocio es 
transmitir confianza y este va-
lor se consolida con los años. En 
Surco Seguros tuvimos la opor-
tunidad, a partir de un año muy 
difícil como fue 2023, de probar 
un servicio de buena calidad.  Y 
lo digo con orgullo aunque esté 
hablando de la propia empre-
sa que integro. Quiero desta-
car que frente a la ocurrencia 
de un evento muy importante 

dez estuvieron bien armados. 
Cuando baja el agua se ven las 
piedras. Fue estimulante ver a 
la empresa muy enfocada en dar 
respuestas. Este es un tema de 
cultura y Surco Seguros tiene 
una cultura de negocios que 
conlleva, entre otros valores, 
atender de la mejor manera al 
cliente con altos estándares de 
calidad de servicio. 

Transcurrido el primer se-
mestre del año estamos muy 
alentados porque en los mo-
mentos difíciles la empresa se 
pudo mirar a sí misma y validar 
que los procesos de trabajo que 
desarrolla tienden a la excelen-
cia. Y, por tanto, los asegurados 
reciben sus indemnizaciones 
como corresponde. Obviamen-
te, uno no espera registrar to-
dos los años eventos de la na-
turaleza y de la severidad como 
los ocurridos durante 2023. Se 
debe, no obstante, tener muy 
claro que esos fenómenos están. 
Es decir, el cisne negro está en 
el estanque. Siempre hay que 
estar preparados para enfrentar 
las situaciones climáticas ad-
versas. Preparar una organiza-
ción para un evento de estas ca-
racterísticas y salir con buena 
nota es algo que nos da mucha 
satisfacción. 

¿Qué panorama exhibe el 
área agrícola para Surco, en 
términos de coberturas?
Tenemos unas 350.00 hectá-
reas de cultivos aseguradas. La 
empresa no cubre forestación 
ni ganadería con lo cual los nú-
meros que informo refieren al 
negocio agrícola, a los cultivos, 
a las grandes extensiones. Por 
supuesto, nos interesa desa-
rrollarnos en otros segmentos 
de los agro negocios. Luego del 
evento ocurrido el año pasado 
(sequía) la compañía creció por-
que aumentó el área agrícola 
asegurada. Esta es una buena 
respuesta de los clientes frente 
al comportamiento de la em-
presa. 

¿En qué medida la tecnología 
juega un papel importante 
en materia agrícola y última-
mente en el segmento arroz? 
En muchas áreas pudimos res-
paldar el trabajo de nuestros 
peritos con información pro-
ducida por satélite. Los eventos 
severos en el arroz estuvieron, 
como han estado en el pasa-
do, pero la gestión siniestral 
fue mucho más eficiente por el 
aporte tecnológico.

El seguro ha traído tecnolo-
gía al negocio agrícola como el 
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Surco ratificó 
su voluntad de 
potenciar los 
seguros de Vida 

Buen comportamiento en el primer semestre del año, en volumen y resultados

Surco Seguros: una cultura de
negocios asentada en valores

(sequía) la compañía no tuvo 
ningún problema operativo. O 
sea, no se registraron descalces 
en los contratos de reaseguros 
ni  en los contratos de seguros. 
Toda la telemetría fue correcta, 
los f lujos de fondos funciona-
ron bien, los planes de contin-
gencia previstos para la liqui-

El primer semestre del año 
fue bueno para Surco, por en-
cima de lo presupuestado, en 
términos de volumen y de re-
sultados técnicos. Es entonces 
importante crecer con resul-

tados técnicos en línea con lo 
que esperaba la organización. 
En la medida que las empresas 
crecemos y nos vamos diversifi-
cando nos volvemos más prede-
cibles. Cuando hay una cartera 
pequeña la volatilidad hacia 
las dos partes puede ocurrir, 
pero cuando las organizaciones 
crecemos, como nos sucedió a 
nosotros y a otras empresas, 
los resultados son más prede-
cibles. La compañía aprende a 
gestionar la siniestralidad y los 
costos. De este primer semestre 
aún no tenemos los resultados, 
pero tenemos mucho optimis-
mo porque se registra un creci-
miento en las distintas ramas 
de la empresa.

Ec.Andrés Elola, Gerente General de Surco Seguros
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La empresa
cooperativa
crece en todos
sus segmentos
del negocio

SURCO: sostenida presencia en el agro.Aquí en la Expoactiva 2024

negocio agrícola ha traído tec-
nología al Uruguay en su con-
junto. También por ese lado se 
registra un dinamismo muy 
interesante de la empresa. El 
apoyo tecnológico no se cir-
cunscribe al tema agrícola sino 
que se extiende y se aplica, en 
términos generales, en otras 
áreas del negocio del seguro. 
Esta es una tendencia que nos 
inspira y que pensamos conti-
nuar desarrollando.

¿Qué comportamiento 
registra la compañía en los 
seguros de Vida?   
A fines del pasado año apro-
bamos el plan de negocios: 
2024-2027-Construyendo Fu-
turo, que definió nueve cues-
tiones estratégicas claves y una 
de ellas volvió a ser el Seguro de 
Vida. Ratificamos que el desa-
rrollo de los productos de Vida, 
de Retiro, son  temas que a las 
personas les importa mucho, en 
términos de respaldo, de pro-
tección. Surco ratificó entonces 
su voluntad de desarrollar los 
seguros de Vida en Uruguay y 
esto implica tener productos 
nuevos. De hecho estamos tra-
bajando en una nueva versión 
en la rama de los seguros de 
Vida y Retiro. 

Nosotros nos hemos incli-
nado históricamente por pro-
ductos que requieren más ca-
lificación del agente de ventas, 
porque hay que saber vender un 
Seguro Universal, con un buen 
asesoramiento. Con los produc-
tos (rentas y  seguros de corto 
plazo), estamos desarrollando 
una oferta interesante de cara 
a un país que ha demostrado te-
ner una inflación muy mengua-
da, que genera una importante 
previsibilidad en el mercado. 

 ¿Qué importancia le asigna 
la compañía al segmento 
Automóviles?
Esta cartera representa el 25%-
30% de la facturación de Surco. 
La compañía tiene un modelo 
interno de riesgo que marca 
cual es el capital que requiere 
más allá de los capitales regu-
latorios. El modelo nos dice que 
poner los huevos en distintas 
canastas es eficiente y por eso 
contamos con distintos cestos: 
el Agro, los seguros de Caución, 
Garantía de Alquiler, los segu-
ros de Vida y los seguros de Au-
tomóviles. Estos tienen, por su-
puesto, una lógica distinta a la 
lógica de las coberturas de Agro 
o de Vida. 

El gran desafío de la empre-
sa es tener distintas culturas 
del negocio que funcionen en 
forma concordante. El auto es 
parte integrante de una oferta 
diversificada. Esta diversifica-
ción es una fortaleza y por eso 
apostamos a continuar crecien-
do en el área de los seguros de 
automotores.

El producto Garantía de 
Alquiler registra en el 
mercado un constante cre-
cimiento. ¿Qué panorama 
exhibe la compañía en esta 

rama asegurable? 
Nos planteamos la idea de que 
no tenía mucho sentido hacer lo 
mismo que se estaba generando 
en el mercado. Con esa lógica, 
pensamos llegar a tener una 
síntesis de lo mejor que tienen 
los productos tradicionales, con 
lo mejor que tienen los seguros 
de Garantía de Alquiler. Enton-
ces, nos planteamos una oferta 
muy centrada en plataformas 
tecnológicas, que básicamente 
le permiten al propietario ol-
vidarse del cobro del alquiler. 
Surco interviene en el proceso 
de gestión todos los meses por-
que, independientemente, de 
que el inquilino pague o no pa-
gue, Surco le va a pagar al pro-
pietario, y se ocupa de cobrarle 
al inquilino. Esa dinámica de 
trabajo es algo que no se hizo. 
Y no lo hubiéramos hecho si no 
contáramos con un equipo de 
tecnología fuerte. La empresa 
tiene una plataforma RPA, que 
es una tecnología de automati-
zación de procesos que utiliza 
robots de software virtuales. 
Con relativamente poca gente 
podemos ser muy eficientes en 
la gestión de los distintos proce-
sos. Este sistema automatizado 
lo desarrollamos originalmente 
en el Agro, con los seguros para-
métricos y telemétricos, y en la 
actualidad lo estamos aplican-
do en el área de Caución, con 
 Garantía de Alquiler. Surco de-
sarrolla este producto on line. 
Además, todo el proceso de post 
venta, de comunicación al in-
quilino, del pago al propietario, 
etc. se hace a través de robots. 
Con ello esperamos, si somos 
capaces de mostrar las diferen-
cias con el mercado, que Surco 
sea visto como una buena sín-
tesis de la rapidez que tiene la 
dinámica industria de asegu-
radora. Con nuestro producto 
el propietario recibe el pago en 
tiempo y forma. Esto implica 
que, independientemente que 
el inquilino pague o no pague 
el alquiler Surco se va a ocupar 
de pagarle al propietario en una 
fecha cierta. Por ejemplo, si el 

arrendador tiene que cobrar el 
alquiler el día 15, cobrará ese 
mismo día. 

Nuestro buen producto Ga-

rantía de Alquiler está opera-
tivo. Estamos facilitando la 
suscripción de modo de hacerlo 
amigable para distintos canales 
comerciales. De hecho, estamos 
ajustando procesos para que el 
Corredor de Seguros lo incor-
pore a su paquete de productos. 
No es nuestro único canal, pero 
nos interesa que los corredores 
también lo comercialicen en el 
mercado. Inmobiliarias y corre-
dores consideran muy intere-
sante nuestro producto Garan-
tía de Alquiler. 

¿En qué medida la tecnología 
es una herramienta que 
acelera procesos de gestión 
en la industria aseguradora? 
Realmente es así. Una de las 
cuestiones claves del plan de 

negocios de Surco, como le ex-
presé, es el seguro de Vida. Otro 
es el desarrollo de la tecnolo-
gía en todo lo que implique una 
adaptación o un producto que 
registre modificaciones. Quiero 
ejemplificar con un hecho tec-
nológico: la Superintendencia 
de Seguros tiene un sistema de 
información financiera conta-
ble (SIFICO) que está migrando 
a otro nuevo llamado Sevilla. 
Personal de Surco generó un 
desarrollo propio y, de esta ma-
nera, estamos en línea con lo 
que se pide. Para nosotros no 
cumplir no es posible. O sea, 
ponemos todo en valor.

¿Considera entonces que 
Surco genera líneas de 
gestión que apuntan siempre 
a plasmar su propuesta de 
valor? 
Claramente es así. Para ser coo-
perativa en seguros hay que ser 
excelente no bueno porque, de 
lo contrario, en el mercado de 
seguros uruguayo no se puede 
competir. El cooperativismo 
tiene una base de principios 
muy similares al principio del 
seguro. Hay mucha concordan-
cia entre la función que tiene 
el seguro y los valores de la co-
operación. Existe entonces una 
base común sobre la cual cons-

truir. Después la excelencia se 
busca o no se busca. Para Surco 
el final del día siempre es el ase-
gurado y esto también hace a los 
incentivos de la organización. 

              

¿Cómo visualiza el actual 
comportamiento del mer-
cado de seguros?
Es un mercado solvente y muy 
confiable. La oferta asegura-
dora demostró, frente al even-
to de la sequía y a otros fenó-
menos siniestrales, estar a la 
altura de las circunstancias. 

Son fuertes valores que hablan 
muy bien de los estándares de 
calidad que el regulador exige 
para tener una aseguradora, 
en materia de cumplimien-
to, de planes de negocios, etc.  
Entonces, las compañías que 
trabajan en Uruguay, cada una 
con su estrategia, apuntan a te-
ner negocios a largo plazo y a 
ser muy cuidadosas de la marca. 
Existe una competencia entre 
empresas que implica un cons-
tante desafío. Es una realidad 
que le hace bien al mercado y 
que contribuye a su dinamiza-
ción. 

Debemos señalar que AUDEA 
aprobó un nuevo ordenamiento 
estratégico sustentado en cin-
co pilares básicos que apuntan 
claramente al desarrollo del 
mercado asegurador. Todos 
los colegas nucleados en esta 
reconocida organización esta-
mos de acuerdo en que la plaza 
tiene que potenciarse cada vez 
más y que desde la oferta po-
demos hacer muchas cosas. El 
mercado, desde el ángulo de la 
oferta, está bien representado.  
Tenemos un entorno macro eco-
nómico bastante equilibrado, 
bueno y con objetivos de in-
flación que serán inferiores al 
10%. Existen claramente ciertos 
equilibrios básicos, que no se 
cuestionan en Uruguay, y que 
la crisis de 2002 nos enseñó.  l           

Es un mercado 
confiable que
debe potenciarse 
cada vez más en
forma sostenida
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Seguros estandarizados:  
¿utopía o realidad?

Dra.Andrea Signorino

Más a llá de la 
transparencia y 
el orden público 
de protección 
de las modernas 

Leyes de Seguros-que al mirar al 
consumidor son una manifesta-
ción de la nueva dimensión social 
del contrato de seguros -la doctri-
na destaca nuevas dimensiones 
de la función económico-social 
del seguro asociadas a la estan-
darización de los seguros, con 
modalidades tales como la banca 
seguros, los microseguros y, más 
recientemente, los seguros auto-
expedibles e inclusivos.

Diversas posturas
Dado que pueden existir dis-
tintas posturas, en mi concep-
ción, los seguros estandariza-
dos reúnen las características 
de ser seguros de clausulados 
sencillos, simples -dentro de lo 
simple que puede llegar a ser 
un contrato complejo como el 
seguro-, del mismo tenor para 
todos los eventuales asegura-
dos para los mismos riesgos, sin 
requisitos de asegurabilidad 
-salvo puntuales excepciones 
en materia de seguros de per-

sonas-, pasibles de distribución 
masiva, incluso por medios a 
distancia, y que no requieren, 
en principio, asesoramiento 
experto. Respecto a la banca 
seguros, si bien parecería me-
nos visible esta nueva función 
social, lo que afirma reconocida 
doctrina, como el Dr. Jaramillo 
en Colombia, es que se trata de 
un canal alternativo que ha per-
mitido acercar el seguro a per-
sonas que no hubieran tenido, 
de otra forma, oportunidad de 

Nueva dimensión
de la función
económica y 
social del sistema 
de los seguros 

cuado nivel de protección.

Personas físicas o jurídicas
Estos seguros pueden registrar-
se bajo modalidad colectiva o 
individual y ser obtenidos por 
personas físicas o jurídicas. Es-
tas últimas en relación con sus 
riesgos e intereses que también 
apliquen a la mayoría de las per-
sonas físicas. Su distribución 
puede realizarse en forma di-
recta por las aseguradoras o por 
los intermediarios que la nor-
mativa determina, reconocien-
do que existen coberturas que 
requieren asesoramiento exper-
to. En estos seguros se destaca, 
en un esfuerzo por simplificar 
los clausulados, la exigencia del 
Dersa, documento estandariza-
do y resumido de seguros auto-
expedibles, el cual sintetiza las 
condiciones generales del segu-
ro autoexpedible cuando estas 
superan la extensión, de 10.000 
caracteres, sin contar espacios y 
sin considerar el índice. 

Especificaciones
El Superintendente es quien 
define el formato, las leyendas 
y extensión máxima del Dersa, 
que no puede superar los 5.000 
caracteres. Se especifica ade-
más que en caso de contradic-
ciones entre la póliza y el Dersa, 
se aplicará la disposición que 
favorezca al consumidor del 
seguro. Cabe agregar que de 
acuerdo a este reglamento, bajo 
la modalidad de seguros auto-
expedibles se pueden encontrar 
i) “seguros inclusivos” que se re-
fieren a los productos de seguro 
destinados a sectores excluidos 
o sub atendidos del mercado, 
independientemente de su ni-
vel de ingresos económicos, 
ii) “microseguros” entendidos 
como seguros destinados a sec-
tores de la población de bajos 
ingresos y iii) “seguros masi-
vos” entendidos como seguros 
susceptibles de ser distribuidos 
por medios de comercialización 
masivos.

Importante papel
  A modo de reflexión final, y 
sin perjuicio de seguir desarro-
llando el tema en futuras edi-
ciones, debemos preguntarnos 
por qué continuamos hoy, en 
especial en Latinoamérica, es-
cuchando la afirmación de que 
los seguros estandarizados son 
una utopía, que no es posible 
simplificar contratos comple-
jos como el seguro. También 
asistimos a cierta indiferencia 
del mercado ante los seguros 
estandarizados, cuestionando 
su viabilidad y eficiencia. No 
obstante, el seguro reconoce su 
fundamental rol social como 
medio para lograr la resiliencia 
ante los eventos que afectan los 
bienes, la salud y la vida de las 
personas. Ante en este contex-
to, son precisamente los seguros 
estandarizados los que buscan 
cumplir el importante papel de 
acercar el seguro a un mayor 
espectro de personas, en forma 
más sencilla y comprensible, y 
por qué no, menos costosa.l
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acceder a un seguro. Se ha dicho 
que el seguro se ha populariza-
do a través de canales alternati-
vos de distribución como las re-
des de pagos o establecimientos 
de crédito, algo usual en otros 
países de Latinoamérica, no 
así, aún, en Uruguay. Más allá 
de la polémica que esta afirma-
ción puede causar, es claro que 
la banca seguros, cumpliendo 
con los principios exigidos en 
algunas legislaciones, como la 
colombiana, de universalidad, 
sencillez y masividad, ha con-
tribuido a la estandarización de 
los seguros.

Microseguros
Lo que sí está fuera de discu-
sión, es que esta “populariza-
ción” del seguro como nueva 

El seguro logra
la resiliencia 
ante eventos que 
afectan los bienes, 
la salud y la vida 
de las personas

dimensión de la función, en 
especial, social del seguro, se 
ha tornado mayormente visible 
con los microseguros, seguros 
enfocados a las personas de más 
bajos recursos de la población, 
y más modernamente, por los 
seguros autoexpedibles. Ellos 
son, por su propia naturaleza y 
objetivos sociales, seguros es-
tandarizados donde la simpli-
ficación de los clausulados es 

esencial y donde la tecnología 
puede contribuir a su masifi-
cación y distribución. Por una 
parte, encontramos a los mi-
croseguros que apuntan a per-
sonas ignoradas por los esque-
mas principales de los seguros 
comerciales y sociales, perso-
nas sin acceso a las coberturas 
apropiadas; apuntan pues, con 
precisión, a las personas de ba-
jos recursos, relegados por los 
seguros tradicionales. Por otra 
parte, se han desarrollado en la 
actualidad los llamados segu-
ros autoexpedibles, que buscan 
acercar el seguro a segmentos 
no debidamente alcanzados 

por el seguro, incluyendo otros 
segmentos de población distin-
tos a los de más bajos ingresos 
a los que apuntan los microse-
guros. Podemos pensar en tra-
bajadores zafrales o jornaleros, 
personas con discapacidad, per-
sonas sin una actividad laboral 
remunerada como ser las amas 
de casa, los colaboradores en 
instituciones sin fines de lucro, 
entre otros.

Simplicidad
Son seguros que, por la simpli-
cidad de sus términos contrac-
tuales y facilidad de compren-
sión por parte del consumidor, 
no requieren, en general, aseso-
ría experta por parte del canal 
de distribución, lo cual impacta 
en su costo. Además, su cober-
tura contempla solo intereses 
y riesgos comunes a la mayoría 
de las personas físicas, son sus-
ceptibles de estandarización y 
comercialización masiva y ca-
recen de procesos de análisis y 
selección de riesgo previo a su 
expedición, salvo en los segu-
ros de vida donde excepcional-
mente se puede requerir algún 
requisito de asegurabilidad.  
Un ejemplo de normativa que 
consagra a los seguros autoex-
pedible es la de Costa Rica. De 
acuerdo con la reglamentación 
de este país, estos seguros tie-
nen por finalidad la promoción 
de la inclusión y el acceso, en el 
mercado de seguros, del consu-
midor de seguros, con un ade-
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