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Solidos indicadores preven sostenida
expansion de San Cristobal Uruguay

* Tiene fortaleza financiera, superavit de capital y equilibrio financiero
* La compaiiia abordo con corredores el flagelo del fraude en el siniestro

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal Seguros Uruguay; Héctor Perucchi, Director del Grupo San Cristébal; Diego Guaita, CEO del Grupo @ Paginas 8y 9
San Cristobal y José Nanni, Director del Grupo San Cristobal

Tiene casi el 70% de participacion en ese segmento

Los Seguros Agricolas del BSE
posibilitan estabilidad del sector
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Razones que marcan la primordial
Importancia del Corredor Asesor

Por Andrés Vignale Massone
Socio de CUAPROSE

stimados lectores, en
tiempos de cambios,
hay que tener claro que

siempre el consejo personal,
especializado y profesional es
lo por mejor para el asegura-
do a la hora de contratar un
seguro. Por ello la insistencia
en que la figura del Corre-
dor Asesor es primordial, ya
que atiende personalmente
al cliente por la confianza
que transmite al asegurado
y a todo el sistema porque las
compafiias y los asegurados
confian en nuestro trabajo.
Es muy importante poder
ver que la sola figura fisica
del Corredor Asesor que estad
atendiendo al asegurado es
simbolo de confianza, y esto
es fundamental entre las par-
tes. Lo virtual NO genera esa
confianzay fidelidad.

En tiempos nuevos, se pue-
den ver ventas telefénicas,
seguros con costos “gratis”
por un afio a los asegurados.
Hastalas financieras sugieren
y ofrecen a sus clientes pro-

ductos de seguros con su in- Andrés Vignale Massone
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tervencién junto con la finan-
ciacién de la compra del bien,
algo que sin duda se entiende
que se obliga al cliente que, de
acuerdo alaLeyde Defensa del
Consumidor, ademas de lo es-
trictamente ético, es algo que
no debiera ocurrir.

Asesoramiento

Entendemos que el asegura-
do necesita en toda la dura-
cién del contrato de seguro,
por ejemplo, a detallar: a)
Atencién permanente del
Corredor asesorando al ase-
gurado cuando tenga cual-
quier consulta en referencia a
su contrato (facturas, coti-
zaciones, certificados SOA y
Mercosur en caso de automo-
tores, etc.)

b) A la hora de tener un si-
niestro, es fundamental tener
todo el asesoramiento sufi-
ciente para que el conductor
y asegurado tenga el conoci-
miento de que hacer en ese
preciso momento y el segui-
miento del mismo, estando
a la orden para brindarle el
apoyo necesario en dicha cir-
cunstancia.

¢) Es muy importante des-

tacar qué, ademads de ofrecerle
un abanico de posibilidades
por citar, flotas, convenios
edad de conductor, bonifica-
ciones comerciales, perfil del
asegurado etc., siempre vien-
dolarealidad ycaracteristicas
del asegurado y conduccion.
En los casos de los otros ries-
gos, también el asegurado y
la compaifiia tiene la garan-
tia de que el Corredor Asesor
va a atender personalmente
al asegurado colaborando
con las propias compaifias al
buen tratamiento del cliente
en todo momento.

Fidelizacion

Para cerrar, entendemos que
con la intervencion del Co-
rredor Asesor se fideliza una
relaciéon que le hace muy bien
al mercado de seguros. No su-
cede lo mismo con otros sis-
temas de ventas. Porque el
cliente y un mercado donde
la informacion estd por todos
lados, al cliente por un lado o
por otro le va a llegar la ver-
daderainformaciony asesora-
miento y es ahi donde se frus-
tray pierde hasta credibilidad
el sistema.e®

MAPFRE mantiene el liderazgo en el
negocio de No Vida en Latinoameérica

El Grupo MAPFRE es el principal
grupoasegurador multinacional que
opera en Latinoameérica, con 10.559
millones de ddlares en primas en
2023 frente a los 9.229 millones del
afioanterior, yunacuotade mercado
del 5,2%. Asi lo destaca el ‘Ranking
de grupos aseguradores en América
Latina2023’,elaboradopor MAPFRE
Economicsyeditado por Fundaciéon
MAPEFRE, y cuya clasificacion enca-
bezanlosdos mayoresgruposasegu-
radoresbrasilefios, BradescoyBrasil-
prev, que concentran su operacion
exclusivamente en el pais sudame-
ricano, segun se informé en Madrid.

Aumento del primaje

Las aseguradoras que operan en
Latinoamérica cerraron 2023 con
un aumento del 17,1% de las primas
suscritas, destacando especialmen-
te los resultados de Brasil, México y
Argentina. Entotal,los25principales
grupos aseguradores en Latinoamé-
rica ingresaron 126.950 millones de
dolares en 2023, lo que supone un
aumento del 19,38% respecto al afio
anterior. Si se reduce la épticaalos 10
mayoresgrupos, el crecimientoanual
sesituaenel17,24%.
Asi,elmercadodelsegurolatinoame-
ricano registré un volumen total de
primas de 203.354 millones de dé-
lares, frente a los 173.675 millones de
2022. Desglosando porramos, las pri-

masde los seguros de No Vida ascen-
dieron hasta los 117.336 millones de
dolares (el 17,07% mas), y las de Vida,
hasta los 86.018 millones de ddlares
(17,1% mas).

Expansion equilibrada

“Esta evolucion positiva se debe
a un crecimiento equilibrado en
ambos ramos (Vida y No Vida), que
presentaron un comportamiento
favorable del 17,1%, contribuyendo
de igual manera al crecimiento glo-
bal. Entre los paises mas destacados
porsurelevanciaenel conjuntodela
actividad aseguradora en la region,
Brasil experimenté una mejora del
13,1%; México, del 33%, y Argentina,
del 20,7%", sefialan desde el Servicio
deEstudiosde MAPFRE.Elramode
No Vida represento en 2023 el 57,7%
de las primas en la region, el mismo
porcentaje que el afio previo. Los
mercados que registraron un mayor
crecimiento fueron México, con un
avance del 34,4%; Costa Rica, con el
24.,4%,y Argentina, conel21,3%. Bra-
sil,conel22,5%delacuotadeprimas;
Meéxico, con el 21,1%, y Argentina,
con el 15,9% son los mercados mas
significativos en este ramo. Por gru-
pos, MAPFRE encabeza el ranking
No Vida, con unas primas de 7.327
millones de ddlares (el 13,3% mas) y
una cuota de mercado de 6,2%, por
delante de otros competidores como

la alemana Talanx o la estadouni-
dense Elevance.

Avances

Por su parte, el ramo de Vida repre-
sentaba a finales de 2023 el 42,3%
del total del mercado asegurador.
MAPFREEconomicsdestacael creci-
mientode México, CostaRicayChile,
conavancesdel 31,3%,del 30,6%ydel
28,9%, respectivamente. La mayor
partedelaactividad aseguradoradel
segmento de Vida en la region, valo-
rada en ddlares, se concentra en tres
paises: Brasil, con un 48,8% del total
de la region; México, con un 23%, y
Chile, con una cuota de mercado del
10%.Enconjunto, estostres mercados
explican el 81,9% de la evolucion del
ramo en Latinoamérica.

Concentracion

El ‘Ranking de grupos aseguradores
enAmeéricaLatina2023’de MAPFRE
Economics también estudia la con-
centracion del mercado asegurador
en América Latina entre 2013y 2023.
Lasituaciénactualdebajaconcentra-
ciéntotalenelmercado, peroconno-
table diferencia entre los segmentos
deVidayNoVida, pareceelresultado
delaevolucion del sector asegurador
enlaregion, caracterizado porunde-
sarrollomasincipiente del segmento
de seguros de Vida en comparacion
conlossegurosdeNo Vida.e
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La compafiia se destaca en el servicio que brinda

Los seguros de caucion de Sancor
Seguros, camino a la excelencia

ancor Seguros ofrece en

el mercadounavariedad

de seguros de Caucion

que “estan disefiados

para brindar garantias a
laspartesinvolucradasy contribuir
alaconfianza ensusoperaciones”,
afirmo Vaiolet Saboredo, encargada
deSegurosde Cauciondelaempre-
sa. La ejecutiva dijo que en ese seg-
mento de coberturas se encuentra
el producto Garantia de Alquiler,
que es de facil contratacién y que
tiene un enfoque integral. Vaiolet
Saboredo destacé asimismo al Su-
plemento de Seguros de El Obser-
vador los importantes ramos de
CréditoalaExportaciény Garantia
Judicial que opera la organizaciéon
con un perfil muy técnico y que
generan la maxima confiabilidad
parael asegurado.

é¢Qué comportamiento registra
la cobertura Garantia de
Alquiler y cuales son sus
principales fortalezas y sus
estandares de prestaciones?
Lacobertura Garantiade Alquiler
de Sancor Seguros se ha consoli-
dado como una opcién competi-
tiva y solida en el mercado para
alquileres. Esto se debe a su enfo-
que integral, que ofrece solucio-
nes a los propietarios y propor-
ciona la tranquilidad necesaria.
Ademas, esta cobertura también
facilitaalosinquilinos el proceso
dearrendamiento. La facilidad de
contratacion de nuestra Garan-
tia de Alquiler, el precio compe-
titivo de la cobertura y la soélida
reputacion de Sancor Seguros en
el mercado asegurador han sido
factores claves parasu aceptacion
y expansion en el mercado.

Tenemos la satisfaccién de ha-
ber experimentado un gran cre-
cimiento en el ramo, superando
ampliamente los objetivos que
habiamos definido para el afio.
Nuestra estrategia se basa princi-
palmente en el servicio, tanto para
el cliente como para el corredor,
haciendo foco en la rapidez de los
procesos de calificacion y emision
delaspdlizas.

éEsta cobertura ofrece asimis-
mo servicios adicionales?

En relacién con el producto Ga-
rantia de Alquiler, ademas de la
cobertura bdsica nuestro pro-
ducto de Garantia de Alquiler,
conjuntamente a la cobertura
basica del no pago delosalquile-
res, cuenta con coberturas adi-
cionales al propietario de dafios
alinmueble, gastos comunes, im-
puestos de puerta y tasa sanea-
miento y gastos de consumo de
agua (OSE), electricidad y gas por
cafieria. A suvez, ofrecela cober-
turade asistencia domiciliariaal
inquilino, la cual le cubre emer-

Vaiolet Saboredo, encargada de Seguros de Caucién de Sancor Seguros

genciasde cerrajeria, servicios de
sanitariay problemas eléctricos.

éQué tipos de Seguros de
Caucion opera Sancor Seguros
y en qué medida construyen
confianza para el segmento
empresarial?

Sancor Seguros ofrece una varie-
dad de seguros de caucion que
estan disefiados para brindar ga-
rantias a las partes involucradas
y contribuir ala confianza en sus
operaciones. Las principales co-
berturas de seguros de caucion
que operamos desde la compaiiia
son: Mantenimiento de oferta,
Cumplimiento de contrato, An-
ticipos financieros y de acopio,
Cumplimiento de reglamenta-
cion, Admisiones temporarias,
Garantias Judiciales y Garantias
de alquiler para viviendas y co-
mercios.

Respecto al segmento empre-
sarial, creemos que los seguros de
caucién de Sancor Seguros lo ayu-
dan a operar con mayor seguridad
y credibilidad, fortaleciendo la
confianza entre los actores involu-
cradas en cualquier transaccion o
contrato.

¢En qué radica el valor para los

asegurados la Garantia Judicial
que la compaiiia lanzo reciente-
mente al mercado?

Nuestro seguro de Garantia Judi-
cial esta disefiado con el objetivo
de proporcionar a nuestros Asegu-
radosy Tomadores una proteccion
integral y efectiva en situaciones
legales que requieran garantias
judiciales; siempre pensando en
generar nuevos productos que cu-
bran necesidades en nuestro pais.
El mismo, se enmarca dentro del
ramo Caucioén, en donde un Toma-

dor asume obligaciones para con
un Asegurado, que son garantiza-
das por una pdliza.

La Garantia Judicial es una he-
rramienta que se utiliza para ga-
rantizar el resultado de un proceso
judicial, protegiendo el crédito del
acreedor, como asi también para
colaborar con el correcto funcio-
namiento de una empresa cuando
esta ha sido embargada, garanti-
zando la operativa mientras se de-
sarrolla el juicio.

Puede ser contratada por un to-
mador (actor o demandante) o un
demandado, bajodos modalidades
o coberturas. La primera es la sus-
titucién de embargo, la cual garan-
tiza al asegurado que en el caso de
tenerunacondenaposteriory resul-
tandoinfructuosalaejecuciéon con-
tra el Tomador, subsidiariamente
Sancor Seguros pagara el monto
liquido que surja de la sentencia
firme hasta la suma asegurada por
la que fue contratada la poliza. La
segunda, eslacoberturacontracau-
tela, que garantizaal asegurado que
en caso de existir sentencia defini-
tiva por responsabilidad de quien
solicité un embargo u otra medida
cautelar, y si se configurase mala
fe o temeridad y un perjuicio al de-
mandado, subsidiariamente San-
cor Seguros pagarael montoliquido
que surja de dicha sentencia.

El Seguro de Garantia Judicial
proporcionaunaimportanteseguri-
dadyconfiabilidad alaseguradoen
situacionesdondeserequieracum-
plircontramitesjudicialesoenfren-
tar incumplimientos. Este seguro
garantiza al beneficiario contra
posibles pérdidas financieras debi-
doalincumplimiento de obligacio-
nes legales por parte del tomador.

Al contratarlo, el asegurado
puedeestartranquilosabiendoque

cuenta con el respaldo financiero
de una aseguradora, especialmen-
te en caso de incumplimiento. En
resumen, ofrece una proteccion
invaluable al garantizar cobertura
encasosdondelaestabilidad finan-
cieraescrucial paramantener ope-
raciones comerciales o personales.

Creemosqueel productoagrega
valor, ya que genera los siguientes
beneficios:

1. Ofrece una alternativa a la
consignacién de fondos en efectivo
o garantias bancarias de los Toma-
dores, permitiendoliberar recursos
financieros paraotras dreas del ne-
gocio o patrimonio personal.

2. Facilita la gestion de litigios
sin comprometer activos liquidos
o garantias reales, siendo especial-
mente beneficioso en situaciones
urgentes que requieren una res-
puestainmediata.

3. Brinda una mayor tranquili-
dad a abogados y clientes, al pro-
porcionar una solida proteccion
financiera frente a los riesgos de
cualquier litigio legal.

-
S

4. Agilizalostramitesjudiciales,
reduciendo el tiempo de esperayla
incertidumbre.

Estasfortalezashacen que nues-
tronuevo Seguro de Garantia Judi-
cial seauna opcién destacada para
quienes buscan una proteccion
confiabley eficiente en sus asuntos
legales.

La compaiiia opera también
el Seguro de Crédito a la Ex-
portacion. ¢Cuales son los es-
tandares de proteccion de esta
rama del seguro para los clien-
tes de la empresa?

Sancor Seguros brinda el Seguro
de Crédito ala Exportacion a tra-
vés de una alianza comercial con
COFACE, empresa francesa lider
mundial en seguro de crédito a
la exportacion presente en mas
de 100 paises. El producto ofre-
ce una variedad de coberturasy
servicios que buscan reducir los
riesgos vinculados a la venta in-
ternacional, brindandoseguridad
a las empresas y favoreciendo su
crecimiento y expansion en el
mercado global.

El Seguro de Crédito a la Ex-
portacion posee diferentes estan-
dares de proteccién que propor-
cionaalosclientes delaempresa.
Garantiza cobertura frente al
riesgo de impago por parte de
compradores internacionales,
incluyendo casos de insolvencia,
quiebra o problemas de liquidez,
brinda proteccién tanto pararies-
gos comerciales como para ries-
gos politicosy, en casodeimpago,
el seguro puede cubrir una par-
te significativa de las pérdidas,
incluyendo el monto del crédito
impagado.

Ademas, protege los recursos
financieros de la empresa, favo-
reciendo una mayor estabilidad y
confianza en la gestién de opera-
cionesinternacionales. Portiltimo,
esimportantedestacarqueademas
del Seguro de Crédito a la Exporta-
cidén, también operamos con Segu-
ros de Crédito doméstico.®@

CUAPROSE

Camara Uruguaya de Aszsores Profesinsales de Sepums

CONTRATAR UN SEGURD CON UN CORREDDR

PFROFESIONAL, Es M.A.s SEGURG

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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Protegen al productor ante las pérdidas que puedan generar adversidades climaticas

Seguros Agricolas del BSE son
erramientas fundamentales
ara la estabilidad del sector

os Seguros Agricolas

del Banco de Seguros

del Estado (BSE)son he-

rramientas gravitantes

para la estabilidad de
un sector que enfrenta, en forma
recurrente, adversos fendmenos
climaticos. Los Supervisores del
Departamento Agronémico del or-
ganismo, Ingenieros Agronomos,
Andrés Grunet y Agustin Ferreira,
resefiaron al Suplemento de Segu-
rosde ElObservadorlos valores que
sustentan estas coberturas, en tér-
minosde protecciény tranquilidad
paralos productores.

Los ejecutivos dijeron que “en
los ultimos afios el seguro ha creci-
dosignificativamente, pordosrazo-
nes: aumento de la percepcion del
riesgo delos productores porunin-
cremento en los eventos climaticos
adversos, asi como por exigencia
de financiadores a la hora de hacer
préstamos”.

Actividad relevante
Andrés Grunet y Agustin Ferreira
explicaron, en primera instancia,
que “la agricultura en Uruguay es
una de las actividades econdmicas
masrelevantes, contribuyendo sig-
nificativamente al Producto Bruto
Interno (6-8% del PBI) generando
ademds dinamismo y empleo para
toda la cadena agroindustrial. La
agricultura por su modalidad de
produccion es vulnerable a una se-
rie de riesgos como ser:

- Riesgos climaticos

- Plagasy enfermedades

- Precioy mercados

- Logisticos

En este contexto, los seguros
agricolas son una herramienta
esencial para mitigar el riesgo cli-
madticoque ademasesel que genera
el mayorimpactoenlaproduccién.

Uruguay tiene una cartera va-
riada de productos agricolas, in-
cluyendo cultivos como soja, trigo,
maiz, arrozy cebada, asi como pro-
duccion de carne, leche ylanay la
forestacion”.

“Lascaracteristicasclimaticasy
geograficas del pais -prosiguieron-
favorecen la produccion agricola,
pero también presentan desafios.
Elpaisenfrentadeformarecurren-
te fendmenos climéaticos como se-
quias, inundaciones, vientos fuer-
tesyheladasyenestosultimosafios
también incendios. Estos eventos
son los que mds impacto tienen en
laeconomia general del sector”.

Gestion integrada
Los entrevistados afirmaron asi-
mismo que los seguros agricolas

1) Ingeniero Agrénomo, Andrés Grunet
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Grafico 1: Superficie asegurada por el BSE de 2002/03 a 2023/24
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En la ultima zafra agricola el area asegurada fue de mas de 1 M de hectareas:

2023/24

Zafra Superficie (ha)

Invierno 246.018
Verano 830.684
Horticolas 999
Fruticolas 5.898
Total 1.083.598

Cuadro 1: Area asegurada en la zafra 2023/24

“son herramientas financieras y
productivas que protegen al pro-
ductorante pérdidasrelevantesque
puedan tener por eventos climati-
cos adversos. Estos seguros cubren
unavariedad de riesgos climaticos
que el productor puede contratar
ensu poliza.

Dadala creciente variabilidad y
severidad delosriesgos climaticos,
es fundamental una evaluacién
continuay detallada de los riesgos
para desarrollar coberturas soste-

niblesy efectivas. La gestion de los
segurosagricolasdebeseraltamen-
te integrada, abarcando todas las
dreas criticas: desde la creaciéon 'y
ajuste de productos, pasando por

El BSE tiene
casi el 70% de
participacion
en el segmento
agricola del
Uruguay

la suscripcion de polizas, hasta la
gestion de siniestros. Este enfoque
holistico permite unarespuestara-
pidayadecuadaalasdindmicasdel
climaylaproduccidn.

Pormenorizaron asimismo que
los seguros para cultivos pueden
clasificarse en varias categorias se-
gun el tipo de cobertura que ofre-
cen:

Seguros de Dafios Directos: Cu-
bren riesgos nominados como ser
las coberturas de Granizo, Incen-
dio, Resiembra, Viento, Heladas y
Faltade Piso.

Seguros de Rendimiento: Cu-
bren el déficit y el exceso hidrico
medido a través del rendimiento
obtenido.

Segurosde Indice: Dan cobertu-
radedéficit oexcesohidricoapartir
del valor que toma unindice calcu-
lado por un organismo neutral e
independiente”.

Seguros agricolas en Uruguay

En los ultimos afios el seguro ha
crecido significativamente, por
dosrazones: aumento dela percep-
cidén del riesgo de los productores
por un incremento en los eventos
climéticos adversos, asi como por
exigenciade financiadoresalahora
de hacer préstamos. Del 4rea total
aseguradaenverano,losSegurosde
Rendimiento tienen unaparticipa-
cion de aproximadamente el 30%.
Esta cifra se viene incrementando
en los ultimos afios, pero la fragi-
lidad del riesgo hace que sea dificil
conseguir respaldo para la cober-
tura. Este aumento en la demanda
de seguros y sobre todo en cober-
turas de Rendimiento, ha llevado
que las aseguradoras hayan tenido
que captar una mayor cantidad de
Reaseguros en el exterior.

Liderazgo
Sefialaron ademas que “los altos
capitales expuestos en cada zafra
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hacen imposible asumir el riesgo
de forma completa para cualquier
compafiia del mercado, incluso
para el BSE. La falta de apetito de
riesgo por parte de las Reasegura-
doras producto de los malos resul-
tados (siniestralidad indemnizacio-
nes/primas 181% en las ultimas 22
zafras), hacen que sea muy dificul-
toso paralascompaiiiascontarcon
ese respaldo.

esencial parael desarrollodelsector
agroindustrial. Proporcionan segu-
ridad a los agricultores frente a los
riesgos climéticos, promoviendo
la inversion y la adopcién de prac-
ticas sostenibles. Ademads, actian

Es crucial tener
un respaldo

EIBSE conunarduotrabajo del De- financiero solido
partamento Agronomico, Actuaria
Técnica, Departamento de Rease- que cu b ra el

gurosy el respaldo de las maximas
autoridades del BSE, ha logrado
atender gran parte de lademanda,
dandocoberturaaclientesnuevosy
asegurandoaproductoresqueotras

El principal

capital en riesgo

como un vinculo importante entre
productores, propietariosdetierras
y financiadores. El seguro comer-
cializado por el BSE actualmente
beneficia a productores de todo el
pais, abarcando desde aquelloscon

menos de 50 hectdreas hasta gran-
rEto es Ofrecer des agricultores con mas de 5000
coberturas hectdreas”.
sostenibles a un Principal reto
- “El reto principal es ofrecer co-
mayor numero berturas sostenibles a un mayor

de productores

compaiiias ya no pueden cubrir.
Esto se halogrado adecuando tari-
fasygarantiasdeformataldehacer
la cobertura sustentable logrando
asiatenderlosrequisitos delos Rea-
seguradores. Hoy el BSE eslider del
mercado con casi un 70% de parti-
cipacién”.

Esteliderazgoviene en crecimiento
sostenido, fundamentado en la es-
tabilidad de la compafiia en lo que
refiere a seguros del Agro, contar

Ingeniero Agrénomo, Agustin Ferreira

Incremento

numero de productores. Para ello,
es crucial disponer de un respaldo
financiero sélido que cubra el ca-
pital en riesgo. Esto puede lograr-
se mediante reaseguros, fondos
estratégicos para emergencias, o
una combinacién de ambos, espe-
cialmenteen coberturassistémicas
como el déficit y el exceso hidrico”,
concluyeron los Supervisores del
Departamento Agronomico del
Banco de Seguros. ®

5,0%

L . Rendimiento Rendimiento 5,1%
con un Departamento Técnico es- AL Rendimiento (ha) ; Respecto a
o . Verano (ha) Invierno (ha) 2019120 (%)
pecializado en la materia, la gene- i 9,8%
racién de nuevos productos inno- Zafra 2019-
vadores en Uruguay y en el mundo 2020 115.071 110.015 5.056 0%
un panel de Reaseguradores de | 2212 2020-
yun pan g 2021 108.171 105.067 3.104 6% 11,0%
primer nivel que respaldan el ac- Zafra 2021-
cionar de la compafiia. 2022 160.321 151.852 8.469 39%
Zafra 2022-
conclusion 2023 195.876 186.269 9.607 70% [VALO R]
. , Zafra 2023-
LosIngenieros Agronomos Grunet | yp4 268.106 245.997 22.109 133%

yFerreiradestacaron quelos “segu-
ros agricolas son una herramienta

Cuadro 2: Area asegurada con cobertura de Rendimiento en las ulltimas zafras

Grafico 2: Participacion del mercado asegurador agricola a diciembre 2023

 En Uruguay nadie te da
mads seguridad.

%
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Informate mds en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.

\



6 SEGUROS

EL SEGURO Y SUS PROTAGONISTAS

EL OBSERVADOR
VIERNES 20 - SETIEMBRE 2024

Una trayectoria sustentada en valores y en constantes evoluciones técnicas

Jorge Trias: relevante protagonista
del Seguro que tiene pasion por sus
Figari, Barradas, Blanes y Cuneo

orge Trias, Director de la
Jempresa Jorge Trias y Delia

Pose De Trias SRL, es un re-
conocido Asesor de Seguros, cuyo
paradigma de gestion multidisci-
plinaria le permite sustentar una
posicién de vanguardia en el mer-
cado asegurador local. Este eje-
cutivo amalgama los tecnicismos
que generan los seguros de rango
complejo con una fuerte vocacién
diletante, que se plasma en una
pinacoteca que congrega cuadros
de Pedro Figari, Rafael Barradas,
Juan Manuel Blanes, Joaquin To-
rres Garcia, José Clineo, Benito
Quinquela Martin (Argentina),
entre otros artistas plasticos de
magistral cufio expresivo.

Jorge Trias narrd al Suplemento
de Seguros con voz pausada, que
acompasacon el ritmicomovimien-
todesus manos, sufecundatrayec-
toria en el mundo de los seguros.

éCuales son los hitos que poten-
ciaron su actividad en el area
seguros?

Mi experiencia como funcionario
de Banco de Seguros fue el pun-
tapié inicial de mi actividad y el
motivo por el cual me especialicé,
lo digo con mucho respeto, en los
seguros técnicos y garantias. In-
gresé a la institucion el 12 de abril
de 1966 cuando tenia20 afiosy me
destinaron al entonces Departa-
mento de Incendios. En 1967 me
trasladaron al drea de Produccién
General yen 1969 pasé al Departa-
mento de Cauciones, que tenia un
sectordenominadoRiesgos Varios,

La unica manera
de aprender sobre
seguros es frente
a la ocurrencia

de siniestros

incluso antes de que naciera (1978)
el Departamento de Fianzas. El
Banco ya emitia en el ramo Ries-
gos Varios unas garantias para los
Agentes de Loteria y Quinielas,
a favor de la Direccién Nacional
de Loterias y Quinielas. Era en la
préctica una garantia financiera.
En esa etapa funcional comencé
ainteriorizarme de los Seguros de
Todo Riesgo de Construccion. Me
tocd abordar en esta dreala cober-
turamasimportante: larepresabi-
nacional de Salto Grande, erigida
en el Rio Uruguay.

Existia un coaseguro del BSE

Jorge Trias, un referente del mercado de seguros en Uruguay

10.000 contratos vigentes

Laorganizacidn tiene, entre todas sus carteras, cer-
cade10.000 contratos vigentes, a escala personal
y empresarial. En el segmento construccién cubre
aimportantes firmas con SACEEM, GRINOR,
INGENER, CONCREXUR, CEI, SACYR Uruguay,
NGE, MTA, BURESIL Construcciones, FILIPTAK
Ingenieria, APUD Construcciones, Jorge Acosta
Construcciones. Asimismo, en otros rubros asegu-
raa BANDES y FUCACYy en el sector transporte de

con dos compafiias argentinas.
Se estudiaron, durante la instan-
cia constructiva, las liquidacio-
nes practicadas en los siniestros
ocurridos en la magna obra. Fue
un trabajo profesional muy enri-
quecedor, en términos de conoci-
mientos, por los altos estandares
técnicos que conllevaba esa im-
portante cobertura. Afirmo, con
mucha propiedad, que la unica
manerade aprender sobre seguros
es frente a la ocurrencia de sinies-

tros. Yoaprendiconlossiniestrosy
cuandounocreequelassabetodas
puede enfrentarse ala sorpresade
que falte unsiniestro que no estaba
previsto. Consolidé conocimientos
y también aprendieron las propias
compafiias de seguros. Es que a
veceslasredaccionesdelas condi-
ciones generales de las pdlizas no
prevén determinadassituaciones.

Trabajé también, durante tres
meses, como encargado en la sec-
cion administrativa del Directorio

pasajeros a EGA y RUTAS DEL PLATA.

Jorge Trias expreso que laempresa cubre prestigio-
sas marcas porque “brindamos asesoramiento de
perfil técnico, que genera confianza. Para las em-
presas el tema de las garantias es vital”. La Agencia
de General Flores tiene once colaboradores y siete
la oficina ubicada en el centro. El ex ejecutivo del
Banco de Seguros, Nelson Montaldo, ejerce funcio-
nes de asesor externo en la organizacion.e

del Banco de Seguros. Cuando se
presento la vacante de la Agencia
de Piedras Blancas, tras superar
dudas, enfrenté el desafio que
planteaba esta oportunidad y
competi cabeza a cabeza con otro
postulante. Gané esa competencia
y comencé el 3 de octubre de 1983
mis actividades como Agente Ge-
neral del Banco de Seguros del Es-
tadoenla AgenciaPiedrasBlancas.

é¢Como enfrenté el reto que im-

plicaba una Agencia que cubre
vastas zonas de Montevideo?

Fue un verdadero desafio porque
arrancamos de cero. En aquellos
momentos las Agencias del Banco
de Segurostenian el monopolio de
la cobranza. Durante los primeros
afios no tenfamos produccion,

En el sector

de los seguros
es primordial
construir altos
estandares de
confianza

pero estdbamos apoyados por las
comisiones que se percibian en ca-
lidad de cobradores del BSE. Tota-
lizabamos por semanaentre2.500
y 3.000 recibos. En el afio1987 se
incorporé como integrante de la
firma Delia Pose de Trias, quien
pasoé a desempeiiar tareas de coa-
gente general, con el mismo para-
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digma de seguimiento, estudio y
respaldo alos clientes.

En la actualidad, la Agencia
Piedras Blancas tiene una buena
produccién y un equipo de trabajo
muy profesional que siempre esta
atento a las reales necesidades del
asegurado.

Desde el punto de vista legal
mis hijos Guzmany Gonzalo estan
al frente de la Agencia, donde dia

El mercado
registra hoy
constantes
cambios y es
cada vez mas
especializado

a dia se construye confianza con
el solido respaldo del BSE, funda-
doenelafio 1911 con el objetivo de
proteger a la sociedad en su con-
junto. Siempre se trabaja, en exclu-
sividad, con el Banco de Seguros
del Estado.

Es importante
generar solidos
compromisos
con la cartera
de asegurados

En 2010 comenzamos a operar
también en una oficina ubicada
enlazonacéntricadebido al creci-
miento que registraron las cober-
turas Garantias y Todo Riesgo de
Construccion, las cuales generan
enlaactualidad aproximadamen-
te el 50% de nuestros ingresos. En
esta oficina trabajamos entonces
los ramos Garantias, Todo Riesgo
de Construccion y Responsabili-
dad Civil.

éLla confluencia de qué valores
impulsaron la empresa en el
mercado?

Cubrimos, por supuesto,laamplia
gama de seguros tradicionales
como automoviles, casa de familia,
incendio, combinado de comercio,
etc. Tuve la suerte de ver nacer la
coberturade Fianzasen el BSE, los
seguros de Todo Riesgo de Cons-
truccion, de Responsabilidad Ci-
vil, con la experiencia que dan los
siniestros. Con nuestra capacidad
de asesoramiento y perfil técnico
accedimos a empresas de cons-
truccion y afines de importante
porte y reconocido prestigio. He-
mos peleado siniestros porque a
veces existen muchos grisesenlas
condiciones generales de la poli-
za.Notodoesblancoonegro. Ade-
mas de ofrecer un buen servicioy
de generar un solido compromiso
con los clientes, hemos consolida-
do en el mercado una muy buena
reputacién y altos grados de con-
fiabilidad. Estos son valores muy
importantes que siempre sonreco-
nocidosenunsector dondela con-
fianzaes primordial. Por supuesto,
hemos evolucionado en diversos
procesos porque operamos en un

Jorge Trias, una trayectoria profesional asentada en valores

Pinacoteca que enriquece
acervo cultural uruguayo

Jorge Trias plasmo, con el devenir de los afios, una espléndida pinacoteca que enriquece

elacervo cultural uruguayo. “Inicié este camino cultural de a poquito, con dos obras de Jorge Damiani,
luego me embalé, y segui caminando sin pausa por esta senda tan grata”, graficé con conviccion. Tiene
obras de Pedro Figari (3), Juan Manuel Blanes, Rafael Barradas, Joaquin Torres Garcia (primera época)
José Cuneo (2), Petrona Viera (considerada una de las primeras pintoras uruguaya reconocida), Gonzalo
Fonseca, Manuel Pailds, Alvaro Amengual (El Deshollinador y una Anciana), entre otras preclaras
firmas uruguayas. Tiene una obra esculpida por Pablo Atchugarry en marmol rosado de Portugal, un
deleite visual por su elegancia y pureza expresiva. Tiene un cuadro de Benito Quinquela Martin, el
pintor mas popular de Argentina que escenificd, con sus magistrales pinceladas, el pulso cotidiano de
laBocay su Riachuelo y los suefios de progreso de miles de inmigrantes.

Jorge Trias conté emotivas vivencias con algunas de sus obras. “Tengo un Rafael Barradas, (el contorno
deun campesino espaiiol). Muchas veces me senté en un sillén a contemplarlo durante varios minutos
y siempre me invadié un gran placer por la calidad expresiva de una obra que parece tan sencilla”.

Peiiarol, tangos y boleros

Jorge Trias tiene un hobby, que conlleva una sonora descarga emocional: desde hace 30 afios canta
tangosy boleros. Entre sus tangos predilectos esta “Quién Hubiera Dicho”, uno de los temas inolvida-
bles de Julio Sosa”.

Expreso, en otro plano, que es hincha de Peflarol y que disfrutéd muchas veces en el Estadio Centenario,
enlaplenitud de sus carreras, a Julio César Abadie, Pedro Virgilio Rocha, Alberto Spencer y Juan Joya,
entre otros recordados jugadores aurinegros. “Era un equipo tan formidable que no necesitaba tener
un director técnico”, afirmé con un dejo irénico.

El disfrute de la familia

Cuando la entrevista concluia, Jorge Trias enfatizd, con conviccién: “debo confesar que mi hobby méds
importante y mds grato es malcriar a mis nietos y biznietos. La responsabilidad de la crianza es de los
padres. Mi esposa Delia y yo los disfrutamos, y de qué manera”. ®

[.a savia nueva

Jorge Trias estd casado con Delia
Pose (“impulsora de mi trayecto-
riade vida”) con quién tiene dos
hijos: Guzman y Gonzalo, dos
reconocidos profesionales del
area delos seguros. Tiene tres
nietos (tres hijos de Guzman y dos
de Gonzalo), tres biznietos y dos
mellizos “en camino de nuevas
alegrias”, dijo Jorge Trias con un
dejo emotivo. “Tengo una her-
mosa familia, savia nueva, por la
cual siempre he bregado y con la
cual disfruto dia a dia momentos
de cariflo reciproco”, subrayo. e

mercado en continua transforma-
cion, cada vez mas especializado
y con clientes muy exigentes. Son
desafios que enfrentamos con pro-
fesionalismo. Siempre analizamos
los temas que emergen para encon-
trar las mejores soluciones. Es un
trabajo técnico y muy idéneo que
demanda mucho conocimiento y
esfuerzo porque a veces hay que
enfrentar situaciones para nada
faciles que ponen a prueba nuestra
capacidad técnica de respuesta en
tiempoy forma.

éComo visualiza el actual mer-
cado de seguros?

Es un mercado cada vez mas es-
pecializado y exigente. Nosotros
competimos muchas veces en ries-
gos que conllevan un premio muy
importante. Participamos en la co-
tizacion de la obra de la Ruta 21-24,
(publico-privada); en un proyecto
de 42 centros educativos y estamos
cotizando en una obra de sanea-
miento que cubrird més de 60 loca-
lidades del interior asi como en el
proyecto de la represa potabiliza-
dorade Arazati. @

Actividad
gremial y de
capacitacion

Jorge Trias impartid, en
diversas instancias de su tra-
yectoria profesional, cursos
de capacitacion a corredores

y funcionarios del Banco de
Seguros en ramos técnicosy
seguros de Responsabilidad
Civil.

Asimismo, desplego sinergias
en el &mbito gremial ya que
integro la directiva del Circulo
de Agentes de Seguros del
Uruguay (2005-2007) y de la
Céamara Uruguaya de Aseso-
res de Seguros (CUAPROSE).
Jorge Trias destaco la accion
que desarrolla la Federacion
de Asociaciones de Profesio-
nales en Seguros (FAPROSU)
en aras de la méxima jerarqui-
zacion del Asesor de Seguros a
escala nacional. “Por supues-
to, tengo que hablar muy bien
delainstitucion porque su
actual Presidente es mi hijo
Gonzalo”, concluyd con un
tono;jocoso @
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San Cristébal Seguros Uru-
guay registra una sostenida
expansion que se sustenta
ensus fortalezas econdémico-
financierasy en sus dindmicos
procesos de gestion. E1 CEO
del Grupo San Cristobal, Diego
Guaita, destacé al Suplemento
de Seguros de E1 Observador las
potencialidades que exhibela
marca en el mercado local.

¢Como califica el compor-
tamiento queregistrala
compaifiaenUruguay?
Estoy muy contento con el
comportamiento que tiene la
marca en Uruguay. Desde hace
dos afios tenemos indicadores
econdmicos solidos que nos
gratifican. Venimos pagando
entiempoy forma. En esta li-
neade accion, hemos acortado
los tiempos de los pagos de los
siniestros y esto nosllenade

Guaita resalto los solidos indicadores

que tiene San Cristobal en Uruguay

orgullo. Tenemos solidez financie-
ra, superavit de capital y equilibrio
econdémico, lo cual nos permite ver
un horizonte de creciente expan-
sién. Siempre estamos atentos a
las necesidades del mercado por lo
cual hace poco tiempo lanzamos
con fuerza el producto Garantia de
Alquiler con el apoyo de diversas
inmobiliarias. Operamos desde
hace diez afios en Uruguay, donde
existe seguridad juridicayenel
que se puede invertir y proyectar
alargo plazo. Uruguay es, en Ar-
gentina, una envidia porque tiene
estabilidad econdmica. Argentina
tiene un mayor potencial, pero no
lo sabemos explotar.

¢{Qué panorama exhibe el Grupo
San Cristobal en Argentina?

En diciembre de este afio nuestra
organizacion cumple 85 afios de
muy solida presencia en el merca-
do argentino, cuya sede central se

La compania
enfrenta los
desafios que
genera la
inteligencia
artificial

encuentra en la ciudad de Rosario.
Estamos entre las empresas ase-
guradoraslideres de Argentina.
A mime gustadecir: lideresenlo
que tenemos que hacer, es decir
responderle alos asegurados.
Somos solventes, operamos una
amplia gama de productos y nos
caracterizamos por ser flexibles,
dindmicos e innovadores.

El Grupo San Cristébal tiene un
millén de clientes en seguros ge-
neralesy un millén de trabajado-
res en el &rea Riesgos de Trabajo,

donde desarrollamos un progra-
ma de prevencion de accidentes
con el que asesoramos a todos los
clientes.

Lainflacion registrada en el pa-
sado ejercicio fiscal fue del 280%
anual, locual esinimaginable en
Uruguay. Ahi era muy importante
mejorar los tiempos de respuesta
(pagos) sino se licuaba el sinies-
tro. San Cristébal Seguros, alo
largo de su extensa trayectoria,
siempre estuvo a la altura delas
circunstancias. Esto implica pa-
garentiempoy formay acortando
los plazos. Podemos decir, con
satisfaccién, que nuestros indi-
cadores de solvencia y liquidez
estan dentro de los més altos del
mercado argentino.

¢Lacompaiiiaimpulsasiempre
su perfilinnovador en un mer-
cado asegurador complejo?

En Argentina hay que implemen-

Fructifera instancia de capacitacion con elevado numero de corredores

San Cristobal Seguros abordo con
corredores el flagelo del fraude

an Cristébal Seguros Uru-

guay, en sintonia con su

propuestadevalor que tiene
como eje estratégico su sostenido
apoyo a los corredores, realizo un
nuevo Taller de Especializacion y
Capacitacién en Seguros (TECS),
que tuvo como tema medular
“Fraude en el Siniestro”. El acto
académico se desarrolld en el Ho-
tel Montevideo conla presenciade

1995 = 2025

ANO/

un elevado nimero de corredores
de todo el pais y de ejecutivos del
Grupo San Cristobal Seguros. La
conferencia, que se caracterizo
por su dindmica interactiva, fue
impartida por el reconocido es-
pecialista argentino en Derecho
de Seguros, Dr. Héctor Perucchi,
quién es Director del Grupo San
Cristobal.

Abridelacto, el Gerente General

Unidos
para un futuro
asegurado

Nuestro compromiso
con el crecimiento,
la colaboracion, el
profesionalismo y la
innovacion nos ha

|levado a donde
estamos hoy.

Un recorrido de tres
décadas nos ha
permitido forjar

relaciones sdlidas,
brindar asesoramiento
experto y ofrecer un
espacio donde los
corredores de todos
los tamafios encuentran
su hogar.

de San Cristébal Seguros Uruguay,
Sebastidan Dorrego, quién valoré
la presencia del Dr. Héctor Peruc-
chi, quién “nos expone en forma
muy claray fermental situaciones
complejas que nos sirven de expe-
riencia en nuestro trabajo diario”.
Dijoqueestoseventosiniciadosen
2015 y que tuvieron su paréntesis
durantelapandemia, tienen siem-
pre un alto poder de convocatoria.
Agradeci6 asimismo la presencia
en el encuentro de Mariano Bravo,
Gerente Corporativo de Preven-
cion del Fraude y Lavado de Acti-
vos del Grupo San Cristobal y de
Marcelo Bazan, Jefe Corporativo
del Area de Prevencion del Fraude
del Grupo San Cristébal. Sebastian
Dorrego expresé que desde hace
varios afios la organizacion tiene
unaactitud muy proactivaenlalu-
chacontrael fraude enlos seguros.

Problematica global

A continuacién, hizo uso de la pa-
labra el Dr. Héctor Perucchi, quién
seflald que la problematica del
fraude en los seguros tiene una di-
mension global. Considerd que se-
ria muy positivo que este fenome-
no, que siempre estard presente en
el sector asegurador, disminuyera
en forma sistemadtica en beneficio
delos aseguradores, reasegurado-
resyenespecial delosasegurados.
Elexpositor destacé que los paises
europeos que combaten este flage-
lo han logrado reducir las escalas

tarifariasy mejorarlascondiciones
de cobertura.

Pormenorizé queel “fraude tie-
ne un efecto negativo inmediato
lasaseguradoras porque deben en-
frentarsiniestrosque nosonreales.
Enlapréctica, el propio asegurado
termina pagando este fendémeno
porquealalargatendrd que abonar
unatarifamayor”. Ejemplificé que
“el mercado reasegurador, que nos
condiciona cuando percibe que no
puedeluchar contralassituaciones
de fraude, corta coberturas”.

Una lucha de todos

Héctor Perucchi enfatizé que “la
lucha contra el fraude debe tener
un efecto totalizador “incluyendo
los productores o corredores. El
fraude es, mayoritariamente, una
practicadel crimen organizado, es
un delito organizado, si bien, por
supuesto, también existen frau-
descircunstanciales”. Explico que
muchas veces se generan situacio-
nes de trdnsito que no existieron
o se argumentan falaces incapa-
cidades, cuyos ejes protagonicos
son organizaciones mafiosas. En
ocasiones, tienen hasta clinicas,
ambulancias, centros médicos
etc. para armar sus estrategias de
fraude. “También, por ejemplo,
abogados concurren a los velorios
a comprarle a las familias, por ci-
fras irrisorias, el juicio que le van
a hacer a la aseguradora damnifi-
cada.Laslineasargumentales son

tar productos que acomparfen
el bolsillo del asegurado.
Atravesamos una situacion de
recesion, con ciertos ajustes, y
eso implica que debemos estar
alaaltura delas circunstan-
cias, con seguros flexibles.
Enlo que respecta a tecnologia
iniciamos un camino que con-
duce a explorar ciertas cosas
referidas ala inteligencia
artificial, que nos permitiran
suscribir con mayor precisiéon
y otorgar precios competitivos
alas personas que tienen buen
comportamiento. Asimismo,
apuntamos a mejorar la aten-
cién comercial con el apoyo de
las herramientas delaIA. En
definitiva, estamos generando
acciones, trazando caminos,
que nos permitiran enfrentar
de la mejor manera posible

los desafios que conlleva la
inteligencia artificial. ®

infinitas, con un objetivo comun,
concretar un fraude”.

Perucchi informé ademads que
LaComision de SegurodelaUnion
Europea tiene un Departamento
de Fraude que contiene estadisti-
cas y estudios que dimensionan
ese fendmeno en la industria del
seguro. Graficé que la tendencia
fraudulenta en el ramo Vida es la
mas alta. “La Unioén Europea -pro-
siguio- determind claramente que
en la medida en que no se denun-
cie penalmente al fraudulento la
lucha contrael fraude es intitil. En
Argentina ya es comun que se rea-
licen las denuncias. La denuncia
penal es una herramienta funda-
mental para combatir el flagelo”.

Intercambio de informacion
Sostuvo que “el intercambio de in-
formacién entre las aseguradoras,
aunque seainformal, esimportan-
te para esclarecer determinados
casos de fraude”.

Serefirid seguidamentealaLey
deSegurosde Uruguay (laméas mo-
dernadel mundo), cuyoarticulo 38
establece que “en caso de fraude el
tomador, asegurado beneficiario
no tendra derecho a indemniza-
cién alguna ni a devolucion de la
primaabonada”.

Perucchi expuso a continua-
cion las consecuencias comercia-
les y juridicas de la existencia del
fraude, que es un delito de estafa.
Son estratagemas o engarios arti-
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\ : Mariano Bravo, Gerente de Fraude y Prevencion de Lavado de Activos; Alejandro Veiroj,
Gerente General de San Cristébal Seguros Director Ejecutivo de AUDEA; Héctor Perucchi, Director del Grupo San Cristobal y Marcelo
Uruguay, Sebastian Dorrego Bazan, Jefe de Fraude y Prevencion de Lavado de Activos

Durante el acto se reconocio a los corredores que ganaron el PIC del periodo 2023-2024. Leandro Baez, Jefe Comercial de San Cristébal

2 Seguros; Agustin Alvarez (Corredor), Renzo Locatelli (Corredor), Fernando De Los Santos (Corredor); Sebastian Dorrego (Gerente General de
Mariano Bravo, Gerente de Fraude y Prevencion San Cristobal Seguros; Corredores, Micaela Casella, Andrés Martinez, lvan Alonso, Paulo Benitez, Concepcion Iglesias, Carlos Muttoni, Marcelo
de Lavado de Activos Asencio y Rodrigo Bastor

ficiosos con el objetivo de obtener  vos del Grupo San Cristébal expli- De inmediato, Marcelo Bazdn,
unprovechoinjusto. En Argentina, c¢6 que “en el Grupo evitamos, por LAS H ISTO RI As Jefe Corporativo del Area de Pre-
ademas de esta definicion estdca- maniobras fraudulentas, pagar ; @ vencion del Fraude del Grupo San
lificadoel delitodeestafacontrala masde7millonesde ddlaresenun Cristdébal describid con claridad
aseguradora. periodo dedoce meses. Estoes pro- expositivados casos reales de frau-

El expositor informo que esta-  ducto de mds de 2.200 maniobras de que fueron detectados por la
disticas de organismos especia- de fraude que logramos descubrir compafiiaen Argentina peseaque
lizados de la Unién Europeay de atiempo”. Destacé que el aporte los defraudadores habian armado

Estados Unidos establecen que mas significativo para detectar T, ' estrategias de engafio muy elabo-
entre el 2% y el 3% del primaje de  estas maniobras emana “de los ® GERCA # radas en siniestros de vehiculos.
seguros en el mundo se destina  proveedores, de los productores o b)) -\ El ejecutivo destacé que el Grupo
normalmente al pagodesiniestros  corredores, delosadministradores é,._.{ ‘ San Cristdbal genera constantes

acciones antifraude que estan ge-
nerando resultados muy positivos
para toda la cadena de valor de la
compaiiia.

quenodeberianserindemnizados. de siniestros, de los suscriptores

Secalculaqueenelafio2023en  porque también el fraude de sus-
Estados Unidos se perdieron US$  cripcion existe y mucho. Son los
120.000 millones porelpagodesi- que alertan sobre ciertas peculia-

niestros fraudulentos. En2022los  ridadesqueimpiden que se concre- vl 4

aseguradores europeos pudieron  te el fraude”. También a partir de  Alvaro Pérez, Socio y Director de Consultoria-lider de Practica Espacio motivador

evitar el pago de 556 millones de  modelos predictivos, de machine El segmento expositivo del en-
eurosensuluchacontrael fraude, learning, imdgenes, que pueden Explicé que parala prevencion hechocomoungasto.Laestrategia cuentro concluyd con una diser-

el 62%deltotaldelosintentos. Este  detectar que ahi estd la fotografia  del fraude las compafiias tienen antifraudenoesungastosinouna tacién de Alvaro Pérez, Director
eselresultadode30afiosdetraba- delasegurado,delvehiculodelter- uninteréscomun.EnArgentinase inversién. Obviamente, que para de Consultoriay lider de Practica,
jopesealocualtodaviacontinian cero,asicomoidentificarlamarca, alianconorganizacionesdelrubro esto se necesita un equipo geren-  sobre el tema: “Mucho Més Cerca,

perdiendo elevados montos. el modelo del auto, los dafios y su  y “comparten prdcticas, informa- cial, un CEO, una junta directiva el Desafio de Encantar Clientes”.

En la Union Europea se sefiala  severidad. Compatibilizan estas  cion confidencial, responsable y  que sustente una politica de tole- Conunadindmica interactivaque
quehaydostiposdedelitos:eloca- fotos y determinan que los dafios  seria.Launion hace la fuerza”. rancia cero frente al fraude”. generd empatia con el auditorio se
sional, que es generalmente mas no son compatibles. Entonces, de Mariano Bravo sostuvo que “te- MarianoBravoabogé finalmen-  genero un espacio motivador so-

facil de detectar, yel cometidopor formal00% automadticacaeelcaso ner menos fraudes aporta benefi- teporlaconstrucciondeunasolida bre los desafios que conlleva cap-
organizaciones delictivas que tie- eneldareaespecificaparasurdpido ciosal sistema asegurador porque culturaantifraude “entretodoslos tar clientes, especialmente en un
nenunperfilmdstecnificadoyque anélisis. mejora los procesos tarifarios, ge-  actores, con dreas muy robustasy  mercado altamente competitivo.

muchas veces al ser descubiertas Mariano Bravo dijo que “siem- nera mejores productos y mas co- personal calificado, como tene- Durante el evento se reconocié
notienensanciones. “Frenteaeste  pre es importante el conocimien- berturas. Esdecir, potenciatodala mos en el Grupo San Cristébal. La  a los corredores que ganaron el
panorama es muy importante la  to del cliente” y subrayo que “mu- cadena de valor de las comparfiias organizacién implantd acciones programa PIC del periodo 2023-

accién comun de todos los opera-  chos siniestros fraudulentos son  de seguros”. disruptivas que son novedosasen 2024. El Gerente General de San
dores del sistemaaseguradorpara expuestos por asegurados que no Elejecutivodestacdque “enAr- laregion, queincluyeneltrabajode Cristébal Uruguay, Sebastian Do-
combatir el flagelo del fraude”, conocemos, que nos denuncian gentina hace mucho tiempo que un equipo de cientificos de datos, rrego, destacd la importancia de
concluyo el Dr. Héctor Perucchi. rapidamente siniestros. Poresoes venimos bregando para generar personas con diferentes capacida- este programacompetitivo quere-

importante que los corredores to- unaculturaantifraude.Esuntema des que desarrollan modelos de compensaeltrabajodelafuerzade
Positiva accion menlosrecaudospertinentespara  nada facil porque a veces del lado  prediccion, reglas expertas, que ventasdelacompafiia. Asimismo,

A continuacion, Mariano Bravo, conocerunpocomadsasusclientes, del folklore de la gente se percibe nos permiten de manera muy ra- incentivé a los corredores a conti-
Gerente Corporativo de Preven- sin que ello implique investigara elfendmenocomounaavivada,en piday efectiva hacernos de casos nuar por la senda de crecimiento
cion del Fraude y Lavado de Acti- lapersona”. tantoalgunasaseguradorasvenel con potencialidad de fraude”. desuscarteras. ®
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