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 Berkley genera sinergias  
que buscan consolidar  
la marca en el interior
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Sebastián Camusso, Gerente Comercial de Berkley Uruguay

Gerente General del Banco de Seguros, Cr. Raúl Onetto 

El BSE tiene cartera de inversiones
 financieras por US$ 9.500 millones

• El segmento previsional 
crece a razón de l.000 rentas 

vitalicias por mes

• La institución tiene el 47% 
de la cartera de automóviles 

del mercado

Potencia dinámicas de trabajo con los corredores
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El Gerente General de Sancor 
Seguros, Sebastián Trivero 
y las Gerencias Comercial, 

Suscripción y Siniestros y Finanzas 
expusieron los excelentes resultados 
obtenidos por la compañía duran-
te 2023, y en el primer trimestre de 
2024, durante las reuniones infor-
mativas anuales de Montevideo 
(Piso 40 del WorldTrade Center) y 
del interior del país (Hotel del Lago). 
En estas importantes instancias, 
cumplidas el pasado mes de abril, 
se explicaron asimismo los objeti-
vos trazados por la organización,se 
detallaron las novedades que poten-
cian en forma sostenida el servicio 
de la marca y se escucharon suge-
rencias y aportes de los corredores 
presentes. Durante el evento se va-
loró el esfuerzo y el excelente trabajo 
desarrollado  por  todo el equipo de 
la compañía ante un 2023 desafiante 
por la sequía histórica que vivió el 
país. 

Junto al productor agropecuario
Sebastián Trivero remarcó que 

“Sancor Seguros es una de las em-
presas líderes en seguros agríco-
las por lo cual, ante una catástrofe 
histórica como ésta, lo primero 
que nos preocupó fue estar junto al 
productor rural en el campo y pa-
gar rápidamente los siniestros. No 
solo cumplir con nuestro deber, 
sino indemnizar con la mayor ce-
leridad posible”. El ejecutivo agra-
deció nuevamente a los corredores 
su aporte y esfuerzo profesional,que 
se traduce “en nuestro crecimien-
to sostenible en un marco integral 
de sustentabilidad” y los instó “a  
alcanzar objetivos más desafiantes 
durante 2024”. Sebastián Trivero 
resaltó que “con nuestra fuerza de  
vent a s se genera n siner-
gias de confianza mutua que  
contribuyen a potenciar a Sancor  
Seguros en el mercado uruguayo”. 
Las reuniones informativas que de-
sarrolla Sancor Seguros le permiten 
crecer como equipo y fortalecer sus 
ya estrechos vínculos con sus alia-
dos estratégicos en el negocio, los co-
rredores de seguros de todo el país.

   
VIERNES 24 · MAYO 2024

Excelentes resultados durante 2023 y en el primer trimestre de 2024

Reuniones informativas anuales de Sancor Seguros 
con corredores de Montevideo y del interior

Sebastián Trivero, Luis Puig y Alejandro Peretti

Juan Peña, Graciela Conde y Natalia Gil

Matias Taglioretti y Horacio Barreiro

Gloria Pregliasco, Sebastián Trivero, Eduardo Martoy y Oscar Guadagna
Gustavo y Florencia Kramer y Sebastián Trivero

Informativa Montevideo - Piso 40

Antonella Scelza, Paola Guadagna, Juan Pablo Peña, Agustina Abbona, Natalia Les-

cano, Horacio Barreiro, Romina y Cecilia Guadagna

Fernando Ordóñez, Ignacio Ferrari, Juan Andrés y Guzmán Ordóñez
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Sebastián Trivero, Luis Puig y Alejandro Peretti

Participantes del encuentro realizado en el Hotel del Lago

Carlos Domínguez, Sebastián Trivero, Verónica Berreta y 
Diego Ciappesoni

Milagros Dallaglio, Juan Manuel Barroso, Sebastián Trivero y Agustín Bustos 

Facundo Alonso, Pablo Recarte, Gastón Chá, Sebastián Trive-
ro, Enrique Rodríguez y Sebastián González 

María Eluén, Sebastián Trivero, María José Gnazzo y Daiana  
Santucho

Informativa Interior - Hotel del Lago

Mauricio Fraschini, Mateo Bentos, Sebastián Trivero y 
 Gusmán Suárez

Milton Silvera, Mariela Barrios, Sebastián Trivero, Rafael Correa, 
Carmen Borges y Jorge Ramos

Gloria Pregliasco, Sebastián Trivero, Eduardo Martoy y Oscar Guadagna

Fitch mejoró la calificación  
de la compañía a escala 
nacional e internacional
El Consejo de Calificación de FIX 
SCR Uruguay, decidió subir la ca-
lificación de fortaleza financiera 
de Sancor Seguros a la Categoría 
“A(uy)”desde “A-(uy)”. La suba 
de calificación se fundamenta 
en el consistente crecimiento or-
gánico del capital basado en el 
buen desempeño exhibido en los 

últimos ejercicios. El favorable 
cambio estructural en el desem-
peño deriva de la estabilización 
de los índices de siniestralidad 
y gestión de la eficiencia ope-
rativa, alcanzando un ratio 
combinado que se ubica por debajo 
del promedio de los últimos 5 años. 
A su vez, el comité de Riesgo de 

Fitch, también decidió subir la 
calificación de fortaleza finan-
ciera de Sancor Seguros en esca-
la internacional de “B+” a “BB-”. 
La subida de calificación refleja la 
mejora de los resultados de Sancor 
Seguros, que a la vez se traducen en 
una mejora de los indicadores de 
capitalización y apalancamiento.
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El corredor tiene rol primordial en el 
desarrollo de la cultura aseguradora 

Presidente de APROASE, Esteban Bello

El corredor asesor, que 
genera más del 80% 
de los seguros que 
se comercializan en 
el mercado, ejerce 

un rol gravitante en el desarro-
llo de la cultura aseguradora de 
Uruguay, afirmó el Presidente 
de APROASE, Esteban Bello. El 
empresario expuso al Suplemen-
to de Seguros de El Observador 
las fortalezas de gestión de estos 
profesionales que operan en una 
plaza cada vez más tecnificada y 
compleja que plantea constantes 
desafíos. 

Informó asimismo que la gre-
mial comenzará a corto plazo a 
impartir nuevos procesos de ca-
pacitación que contribuyen a la 
jerarquización de la actividad de 
los corredores.

Esteban Bello señaló, en 

La institución
mantiene
permanentes
contactos con
las compañías

está trabajando aceleradamente 
y pronto se comunicará la fecha y 
temario de la que será la próxima 
jornada de capacitación. Tam-
bién podemos adelantar que se 
está tratando de coordinar un 
evento novedoso y diferente que 
tendrá la participación de un ex-
positor internacional que ojalá 
sea muy bien recibido por todos 
los corredores profesionales de 
nuestro país. Dadas las caracte-
rísticas del evento pensamos en 

que sea abierto para socios y no 
socios de APROASE.

¿Qué comportamiento regis-
tra actualmente el mercado 
asegurador, desde la óptica 
del corredor asesor?
 El mercado de seguros en Uru-
guay es fundamentalmente es-
table, acompañando los vaivenes 
de la economía del país. Surgen 
nuevos productos en las compa-
ñías de seguros que buscan en-
contrar nuevos nichos de clientes 
donde colocar esos productos y 
que necesariamente hacen que 
el corredor profesional de seguros 
deba permanecer permanente-
mente actualizado, informándo-
se de los mismos.l
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otro plano, que el mercado de  
seguros se mantiene estable,  
e n  c o n s o n a n c i a  c o n  l a s  

Aseguradoras
le aportan
credibilidad
al solvente
mercado
de seguros 

La constante
capacitación
jerarquiza 
la gestión 
del corredor

variables de la economía del  
país.   

¿Qué rol juegan los Corredores 
en el necesario proceso de 
profundización de la  cultura 
aseguradora del país?
Los corredores profesionales de 
seguros tienen  un rol primordial 
en el desarrollo de una mayor 
cultura aseguradora en la pobla-
ción uruguaya. Esto se logra con 
una mayor profesionalización del 
corredor profesional quien cada 
vez más desarrolla una tarea de 
asesoramiento previo a la contra-
tación de la póliza y un acompa-
ñamiento permanente durante la 
vigencia del contrato de seguros.

¿Cuáles son los factores que 
avalan la credibilidad que 
caracteriza al sistema asegu-
rador uruguayo? 
Seguramente sean varios los fac-
tores que avalan esa credibilidad. 
En mi opinión el primero es que 
más del 80% de los seguros que 
se contratan en nuestro país se 
canalizan por intermedio de los 
corredores profesionales de se-
guros. Esa presencia asesorando, 
informando y acompañando a los 

clientes da seguridad al asegura-
do, quien confía en esa persona 
que es su referente para el tema 
de seguros. Obviamente que tam-
bién las compañías aseguradoras 
contribuyen a esta credibilidad 
con su comportamiento serio y 
responsable, con presencia y es-
tabilidad a lo largo del tiempo, 
pagando siniestros cuando los 
mismos ocurren, demostrando 
que lo que se promete en el texto 
de las pólizas lo cumplen. 

¿APROASE mantiene contactos 
permanentes con las compa-
ñías de seguros para abordar 
diversas temáticas del mer-
cado y plantear inquietudes?
APROASE tiene desde hace mu-
chos años una política de comu-
nicación permanente con sus 
asociados, quienes nos mantie-
nen informados acerca de las di-
ferentes situaciones que pueden 
plantearse con las compañías 
aseguradoras. De esta forma co-
ordinamos reuniones periódicas 
con las aseguradoras, donde con-
currimos con esas inquietudes y 
conjuntamente buscamos la for-
ma de encontrar soluciones que 
contribuyan a mejorar la tarea 
que desarrolla el corredor profe-
sional de seguros.      

¿La institución prevé iniciar a 
corto plazo nuevas instancias 
de capacitación que apuntan 
a jerarquizar la actividad del 
corredor?
Efectivamente. Se prevén nuevas 
instancias de capacitación para 
este año. La comisión específica 

El cliente confía en los procesos de gestión de estos profesionales



seguros 5

Área previsional del BSE crece 
1.000 rentas vitalicias por mes

Gerente General del BSE, Cr.Raúl Onetto 

El Banco de Seguros 
maneja una cartera 
de inversiones finan-
cieras de US$ 9.500 
millones, afirmó el 

Gerente General de la institución, 
Cr. Raúl Onetto. El ejecutivo ex-
presó asimismo a El Observador 
que la rama previsional crece a 
razón de l.000  rentas vitalicias 
por mes. Sostuvo, en otro plano 
que “estamos muy contentos” con  
el producto Garantía de Alquiler 
porque cumple con los objetivos 
trazados.  

¿Qué comportamiento registró 
el BSE en el primer cuatrimes-
tre del año? 
En las carteras en competencia 
hemos arrancado un año muy 
dinámico en los dos frentes. En 
el Seguro Previsional hemos 
constatado un nivel más alto en 
las jubilaciones, que la tendencia 
comprobada el año pasado lo que 
repercute en un crecimiento del 
10%. En la actualidad estamos 
creciendo más de 1.000 rentas 
vitalicias previsionales por mes. 
En el resto de las carteras en 
competencia se registra un creci-
miento muy importante. La car-
tera de automóviles tiene el 47% 
de participación del mercado con 
los números de marzo, al tiempo 
que tenemos un liderazgo soste-
nido en la cartera agronómica. 
Adicionalmente, el Banco tuvo un 
muy buen desempeño en Hurtos 
y en las carteras corporativas In-
geniería y Fianzas. En estas últi-
mas, desde el seguro, seguimos 
participando en los grandes pro-
yectos de infraestructura para el 
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Uruguay, como las vías del tren 
recientemente inauguradas, ru-
tas y puentes.

¿Cuáles son las principales 
áreas en que opera como inver-
sor institucional? 
El BSE hoy es el segundo inversor 
institucional del Uruguay, luego 
de República AFAP. Hoy mane-
jamos una cartera de Inversiones 
financieras de 9.500 millones 
de dólares. De esos, un 75% está 
colocado en Valores Públicos del 
Estado uruguayo.

El restante 25% se colocó en 
distintas emisiones de deuda, 
Públicas o Privadas, que apun-
talan como dice nuestra Visión 
Empresarial: “Contribuyendo al 
desarrollo del país y al bienestar 
de sus habitantes”. También apo-

yamos, desde el financiamiento, 
a las principales obras de infra-
estructura para el desarrollo del 
país, emisión para edificios de la 
educación, rutas, puentes, moli-
nos de viento y ferrocarril, dis-
tribución de energía o préstamos 
hipotecarios, entre otras.

¿El BSE genera una constante 
transformación de sus procesos 
digitales? 
La transformación digital, no se 
trata solo de inversión en hard-
ware. La definición con la cual 
nos sentimos más representados 
y que da soporte a nuestra estra-
tegia es: Usar la tecnología, según 
lo que el cliente necesite con una 
nueva manera de hacer las cosas 
mejorando procesos, gestionando 
mejor los datos. Y lo más impor-

tante todo eso va de la mano de 
un cambio cultural en nosotros, 
y nuestros asesores, como equi-
po, para lograr la mejor manera 
de llegarle al cliente.

¿Qué comportamiento regis-
tra el producto Garantía de  
Alquiler? 
En línea con el plan que nos he-
mos trazado estamos muy con-
tentos sobre cumpliendo las me-
tas que nos habíamos propuesto. 
Nuestra estrategia es, a diferencia 
de nuestros competidores, priori-
zar al asesor profesional de segu-
ros en la contratación de la Póliza.

¿Cuáles son las principales ac-
ciones de apoyo a los Agentes y 
Corredores? 
La más importante es la escucha. 

Son ellos quienes están en direc-
to contacto con los clientes, y en 
conjunto tratamos de incorporar 
mejoras tanto a nivel de procesos, 
como de productos y servicios 
asociados. Constantemente mejo-
ramos las plataformas de gestión 
que les disponibilizamos para 
una gestión cada día mas ágil.

¿La cultura aseguradora debe 
potenciarse en forma sostenida 
en el mercado?
Depende de las ramas. En la car-
tera competitiva por excelencia, 
la de Automóviles, podemos 
considerar que está casi todo el 
mercado automotor uruguayo 
asegurado, a nivel de Latino-
américa Uruguay, despegado.  
En las ramas patrimoniales, y 
en particular en el sector cor-
porativo, la sucesión de graves 
siniestros ocurridos en los últi-
mos tres años, climáticos o de 
los otros, han ayudado mucho, 
en la importancia de incorpo-
rar al seguro como un elemento 
primordial en la gestión a escala 
empresarial. A nivel de las perso-
nas o las familias, en los seguros 
de Hogar, hay mucho mercado 
para desarrollar. Hay 1.300.000 
hogares en Uruguay y, se puede 
estimar, que no tienen este tipo 
de coberturas en el entorno de 
un millón de núcleos familiares.  
En el seguro de Vida, y en particu-
lar como un complemento de aho-
rro adicional al sistema jubilato-
rio, creo que no tenemos techo aún.  
Hay asimismo una oportunidad 
de competir con otros productos 
de ahorro no provenientes del 
mercado asegurador.l
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Pa r t i c i p a m o s  c o n 
e l  P r e s ide nt e  de 
CUAPROSE, Alber-
to Panetta, en re-
presentación de la 

gremial, en el XXXI Congreso 
Iberoamericano de Seguros de 
la Confederación Panamerica-
na de Productores de Seguros 
(COPAPROSE), realizado entre 
el 23 y el 25 de abril en San José 
de Costa Rica. Se asistió en ca-
lidad de miembro integrante 

de esa organización, conjun-
t a mente c on A PROA SE de 
Uruguay. Ya había participado 
en el Congreso que organizó 
COPAPROSE en Rio de Janeiro 
en el año 2017. El evento desa-
rrollado en Costa Rica fue otra 
muy rica experiencia profesio-
nal. Percibí la amabilidad de la 
gente de esa nación centroame-
ricana y el gran orgullo que de-
muestra en todo momento por 
su país. En Costa Rica el mer-
cado de seguros se desmonopo-
lizó hace quince años. Existe 
una compañía similar al BSE, 
INS (Institución Nacional de 
Seguros), que poseía el mono-
polio de todos los seguros. 

Doce aseguradoras
Actualmente, luego de la des-
monop ol i z ación,  ma nt iene 
el monopolio del seg uro de 
Accidentes y de hecho el del 
Seguro Obligatorio de Auto-
motores. Existe una Cámara 
de intermediarios de Seguros 
(CIS) que trabaja activamente 
en el mercado junto a las com-
pañías y órganos de contralor. 
T uvimos la opor tunidad de 
dialogar e intercambiar datos 
del mercado de Seguros con su 
Presidente, Mauricio Benavi-
des, quien nos manifestó que 
si bien anualmente realizan 
premiaciones a las compañías 
de seguros, este año contrata-
ron a una consultora indepen-
diente para realizar una en-
cuesta entre los corredores de  
seguros con el objetivo de eva-
luar a las compañías de segu-
ros en un ranking de calidad 
de servicios y prestaciones que 
brindan a sus corredores y, por 
ende, a los clientes. En Costa 

CUAPROSE participó en congreso 
de seguros realizado en Costa Rica

seguros

Vicepresidente de CUAPROSE, José Luis Urse, Presidenta de COPAPROSE, Elisabeth Vogt de Weber y Presidente de 
CUAPROSE, Alberto Panetta

El encuentro Iberoamericano fue organizado por COPAPROSE

El corredor debe
acompañar las
permanentes
transformaciones
de los mercados

Rica operan 12 compañías de 
seguros. 

Abordaje de desafíos
El tema central del evento fue 
Evolución y Revolución. El 
Congreso nos dio la oportuni-
dad invaluable de reunirnos, 
intercambiar ideas y explorar 

nuevas formas de abordar los 
desafíos y oportunidades que 
enfrenta la industria del seguro 
en Iberoamérica. Se realizaron 
talleres muy importantes sobre 
Liquidación de Siniestros Ca-
tastróficos, así como charlas 
motivacionales a cargo de es-
pecialistas de importante tra-
yectoria.  Incluso se analizó el 

tema de la vejez y su impacto a 
nivel mundial, ya que en menos 
de cien años, las personas viven 
treinta años más. La esperanza 
de vida por cada año, aumen-
ta tres meses, mientras que en 
todos los países cae la tasa de 
natalidad, y al no haber tasa de 
sustitución, en el año 2050 va a 
decrecer la población mundial. 

Importancia del corredor
Se destacó el importante rol 
que cumple en una sociedad 
el corredor asesor porque cu-
brimos las necesidades de las 
personas. Precisamente, el ser 
humano ha buscado la seguri-
dad, y para brindar seguridad, 
se debe explicar muy bien la 
cobertura y sus condiciones. 
Los riesgos cambian a diario 
y los seguros tradicionales se 
han ido modificando, como los 
riesgos cibernéticos, contami-

nación. Asimismo, se registran 
cambios en la suscripción de 
riesgos de la naturaleza (Segu-
ros Paramétricos), etc. 

También los corredores de-
bemos acompañar los cons-
ta ntes procesos evolutivos, 
aplicando tecnología, en un 
entorno económico y empre-
sarial cada vez más dinámico y 
complejo. Debemos acompañar 
el proceso de transformación 
profesional. Respecto al uso 
de la tecnología y de todos los 
beneficios que se obtienen de 
ella en eficiencia y ahorro de 
tiempo, hay que estar alertas 
al mal uso de la misma. Se ha 
detectado que se está aplican-
do la inteligencia artificial en 
el armado de siniestros apó-
crifos. 

Regulación
Por último, lo más importan-
te, fue la presentación de un 
estudio de regulación compa-
rada. Obser vamos que todos 
los países poseen una regu-
lación de nuestra actividad 
(Uruguay está en proceso de 
tenerla) y se está busca ndo 
que haya una uniformidad de 
criterios en Iberoamérica en 
esta materia, ya que existen 
excesivos controles. Por ejem-
plo, el tema de la prevención 
del lavado de activos en donde 
Argentina y España (CEU) han 
logrado que las autoridades de 
contralor hayan exceptuado a 
los corredores a recabar infor-
mación en la contratación de 
Seguros Patrimoniales y se les 
indica en casos específicos en  
la contratación de Seguros de 
Vida. l

Advierten que
hay que estar
alerta al mal
uso que se hace
a veces de la 
tecnología  

Vicepresidente de CUAPROSE, José Luis Urse y Presidente de CUAPROSE, Alberto Panetta

Por José Luis Urse
Vicepresidente de CUAPROSE
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Berkley International 
Seguros S.A. (Uru-
guay) asumió este 
año el gran desafío 
de consolidar y po-

tenciar la marca en el interior 
con el apoyo de los corredores, 
dijo Sebastián Camusso, Geren-
te Comercial de la compañía. El 
ejecutivo expresó asimismo al Su-
plemento de Seguros de El Obser-
vador que la empresa relanzará a 
corto en el mercado el producto 
Garantía de Alquiler. 

¿Qué comportamiento registra 
la compañía, en términos de 
suscripción y renovación? 
Berkley Uruguay Seguros crece 
en forma sostenida. La empresa 
opera en el mercado desde hace 
más de una década y este es un 
hito corporativo muy importante 
que refleja una  trayectoria que se 
sustenta en la solidez financiera, 
en la confianza y en la calidad de 
servicio. Berkley Uruguay Segu-
ros es miembro subsidiario de W. 
R. Berkley Corporation, fundada 
en 1967 por William R. Berkley. Es 
una de las corporaciones líderes 
a nivel mundial en seguros gene-
rales.

En nuestro mercado Berkley 
Uruguay Seguros tomó hace cua-
tro años la decisión estratégica de 
expandir su operativa al interior 
del país. Hoy trabajamos en todos 
los departamentos con corredo-
res muy profesionales que tienen 
una producción activa porque 
generan constantemente nuevos 
negocios. Mantenemos contactos 
permanentes con nuestra fuerza 
de ventas con la tradicional filoso-
fía de trabajo del cara a cara. Tam-
bién conocemos de primera mano 
la idiosincrasia de la población 
de cada Departamento, donde 
en muchos casos existen matices 
entre uno y otro, incluso realida-
des económicas. Ni que hablar de 
departamentos que están cerca de 
la frontera con Argentina o Brasil.   

Berkley Uruguay Seguros, en el 

Berkley genera sinergias que apuntan
a consolidar la marca en el interior

seguros  
viernes 24 · mayo 2024

Sebastián Camusso, Gerente Comercial de Berkley Uruguay   

La compañía potencia dinámicas de trabajo con los corredores

La compañía 
relanzará a 
corto plazo 
el producto
Garantía 
de Alquiler

marco de este proceso de expan-
sión departamental, incorporó a 
su equipo de trabajo a Alejandro 
Rodríguez, un profesional que 
centra precisamente su actividad 
en puntos estratégicos del inte-
rior del país, donde apuntamos 
a incorporar nuevos corredores a 
nuestra fuerza de ventas.     

Quiero destacar que Berkley 
tiene un equipo de trabajo con 
más de 10 años de experiencia, 
que conoce en profundidad el 
mercado de seguros, la realidad 
del día a día. Son fortalezas claves 
para la toma de decisiones. 

¿La compañía tiene como único 
canal de venta al Corredor 
Asesor? 
Berkley Uruguay Seguros tiene 
en su ADN el trabajo interactivo 
con el Corredor de Seguros. Esto 
implica que la compañía no tiene 
venta directa ya que el 100% de 

sus productos se comercializan 
a través de corredores profesio-
nales. Siempre destacamos el es-
fuerzo y la gestión que despliega 
el Corredor en todo el país. Existe 
una recíproca confianza que be-
neficia a ambas partes. Apoyamos 
a los profesionales con tecnolo-
gía para facilitarles sus procesos 
de gestión. Precisamente, aho-
ra estamos en una instancia de 
transición tecnológica a nivel de 
Berkley Latinoamérica, que im-
plica la mejora de sus avanzados 
sistemas informáticos. 

¿La empresa prevé lanzar nue-
vos productos al mercado? 
A corto plazo Berkley Uruguay Se-
guros relanzará al mercado el pro-
ducto Garantía de Alquiler, que 
desde hace dos años ya integraba 
nuestra cartera de coberturas. 
Con el cambio tecnológico subi-
remos el producto a la Web con 
lo cual agilizaremos mucho los 
procesos de los corredores para 
la suscripción de esas pólizas.

¿La compañía tiene un perfil 
multirrámico?
Efectivamente. Trabajamos las 
siguientes ramas: Responsabi-
lidad Civil y Líneas Financieras; 
Fianzas; Transporte de merca-
derías; Construcción y Montaje; 
Incendio-Todo Riesgo Operati-
vo; Comercio-Pymes; Consorcio; 
Automóviles; Hogar y Embarca-
ciones de placer. Desarrollamos, 
con carácter de vanguardia en el 

mercado,  productos específicos 
que nos distinguen como el D&O, 
de Responsabilidad Civil de Di-
rectores y Gerentes de empresas. 
Esta línea de cobertura apunta a 
proteger indemne el patrimonio 
de dichos D&O ante cualquier re-
clamo de un tercero por la toma 
de decisiones en la actividad de 
Administración o Representación 
de la organización en la que traba-
jan. También tenemos coberturas 
a medida para la RC Operaciones 
y Producto y la RC Profesional 
(E&O), que en la actualidad se está 

canalizando mucho con estudios 
de Abogados, Ingenieros, Arqui-
tectos, Contadores, etc. 

Quiero de st aca r ademá s 
que crecemos en forma soste-
nida en la cartera de Fianzas.  
En la línea Construcción y 
Montaje de la compañía tene-
mos un gran expertise, que es 
muy reconocido en el mercado.  
Asimismo, crecemos en la rama 
Transporte de mercaderías y, 
por supuesto, en las líneas Perso-
nales como Automóviles, Hogar. 
 En definitiva, le damos la 
mayor cantidad de solucio-
nes posibles a los corredores  
para que operen con nosotros 
en forma integ ra l.  Resa lto  
a dem á s que B erk ley Ur u-
g uay Seg uros es una com-
p a ñ í a  q u e  v a l o r a  mu c h o 
e l  c r e c i m i e n t o  r e n t a b l e .  
E s deci r,  siempre apu nt a-
mos a la rentabilidad y esto 
i mpl ic a que no bu s c a mo s  
objetivos de producción con 
nula o malísima rentabilidad.  l

Fructífera instancia con 
corredores del interior

Berkley Uruguay Seguros generó sinergias interactivas con los 30 
corredores más importantes que tiene en el interior durante un 
encuentro cumplido los días 16 y 17 de este mes en la ciudad de 
Paysandú. En la instancia, que se desarrolló en un ambiente disten-
dido y de camaradería, la plana gerencial de la compañía presentó a 
los profesionales diversos productos de su amplia cartera. 

Valoran gestión 
Sebastián Camusso afirmó que el encuentro, el segundo de estas 
características que se realiza en el interior, apuntó a “estrechar 
vínculos con nuestros socios estratégicos”. Destacó que son reunio-
nes muy fructíferas que “contribuyen a potenciar la presencia de 
Berkley Uruguay Seguros en el interior y a valorar la gestión de los 
cada vez más numerosos corredores que confían en nosotros”.l

El 100% de los
productos de la
compañía se
comercializan
a través de
los corredores
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Como parte de su es-
trategia digital, el 13 
de marzo de 2024, el 
Parlamento Europeo 
dictó el Reglamento 

de Inteligencia Artificial (IA) tam-
bién conocida como Ley de Inteli-
gencia Artificial, luego de un largo 
y complejo proceso que se inició en 
el año 2018 con la comunicación de 
la estrategia de IA emitida por la 
Comisión Europea.

En el año 2021 la Comisión pre-
sentó la propuesta de marco regu-
lador sobre IA, estableciendo los 
principios que hacen fiable el uso 
de la IA, que debe estar centrada 
en el ser humano y no ser un fin 
en sí misma. Dichos principios 
son la intervención y supervisión 
humanas, la solidez y seguridad 
técnicas, la privacidad y gestión 
de datos, la transparencia, la di-
versidad, la no discriminación y 
la equidad, el bienestar social y 
medioambiental, así como la ne-
cesidad de rendición de cuentas. 
La ley de IA se inspira en esta pro-
puesta, pero debió adaptarse a los 
avances tecnológicos en especial 
la aparición de la IA generativa a 
finales del año 2022.

Obligaciones
El objetivo ha sido regular la in-
teligencia artificial (IA) para ga-
rantizar mejores condiciones de 
desarrollo y uso de esta tecnología 
innovadora. Para lograr este fin, la 
norma establece obligaciones para 
los operadores de sistemas de IA 
con un enfoque basado en riesgo y 
en el efecto sobre los interesados. 
Es importante puntualizar qué es 
considerado por la ley de IA como 
sistema inteligente. Para serlo 
debe reunir los siguientes requi-
sitos: estar basado en máquinas; 
estar diseñado para funcionar 
con distintos niveles de autono-
mía; poder demostrar capacidad 
de adaptación tras su despliegue; 
para objetivos implícitos o explí-
citos, inferir a partir de la entrada 
que recibe, cómo generar salidas, 
es decir predicciones, contenidos, 
recomendaciones o decisiones, 
que puedan influir en entornos 
físicos o virtuales. 

Evaluar riesgos
Lo que se propone la ley es que los 
sistemas de IA se analicen y clasifi-
quen según el riesgo que supongan 
para los usuarios. Los distintos ni-
veles de peligro implican una ma-
yor o menor regulación. Aunque 
muchos sistemas de IA plantean 
un riesgo mínimo, es necesario 
evaluarlos y para ello se establecen 
distintos niveles de riesgos.

Dichos niveles son: Riesgo in-

La ley europea de  
inteligencia artificial 

seguros    
viernes 24 · mayo 2024

Dra.Andrea Signorino Barbat

Latinoamérica
y por cierto 
Uruguay, no 
serán ajenos a 
esta regulación

aceptable, alto riesgo, riesgo limi-
tado y riesgo mínimo.

Los sistemas de IA de riesgo 
inaceptable son los que se consi-
deran una amenaza directa a la 
seguridad pública, la privacidad 
y los derechos fundamentales de 
las personas y su uso está prohi-
bido. Incluyen: - la manipulación 
cognitiva del comportamiento de 
personas o grupos vulnerables 
específicos como ser los juguetes 
activados por voz que fomentan 
comportamientos peligrosos en 
los niños; - la puntuación social, 
o sea la clasificación de personas 
en función de su comportamiento, 
estatus socioeconómico o caracte-
rísticas personales; -los sistemas 
de identificación biométrica en 
tiempo real y a distancia, como el 
reconocimiento facial. En este úl-
timo caso con algunas excepciones 
como, por ejemplo, los sistemas de 
identificación biométrica remota 
por autoridades policiales en es-
pacios públicos con ciertos requisi-
tos, o para perseguir delitos graves 
con previa aprobación judicial.

Los sistemas de alto riesgo son 
lo que pueden afectar negativa-
mente a la seguridad y a los dere-
chos fundamentales y su uso está 
sujeto a ciertas obligaciones. Estos 
se dividen en dos categorías: Los 
sistemas de IA que se utilicen en 
productos sujetos a la legislación 
de la UE sobre seguridad de los 
productos. Esto incluye juguetes, 
aviones, automóviles, dispositivos 
médicos y ascensores. Y los siste-
mas de IA pertenecientes a ocho 
ámbitos específicos que deberán 
registrarse en una base de datos 
de la UE: identificación biométrica 

y categorización de personas físi-
cas; gestión y explotación de in-
fraestructuras críticas; educación 
y formación profesional; empleo, 
gestión de trabajadores y acceso 
al autoempleo; acceso y disfrute 
de servicios privados esenciales y 
servicios y prestaciones públicas; 
aplicación de la ley; gestión de la 
migración, el asilo y el control de 
fronteras; asistencia en la interpre-
tación jurídica y aplicación de la 
ley. Todos los sistemas de IA de alto 
riesgo serán evaluados antes de su 
comercialización y  durante  su ci-
clo de vida y la población tendrá 
derecho a presentar reclamos a au-
toridades nacionales específicas.

Otras categorías
Los sistemas de riesgo limitado 
son los que se utilizan con propó-
sitos generales, y quedan sujetos a 
ciertos requisitos de transparencia 
frente a la población como ser in-
formarles que están interactuan-
do con un sistema de IA o que el 
contenido es generado mediante 
IA. Un ejemplo de estos sistemas 
son los que automatizan procesos 
mediante clasificación automática 
de documentos, como puede ser la 
solicitud de contratos. Finalmente, 
los sistemas de riesgo mínimo no 
están regulados específicamente 

y los ciudadanos pueden decidir 
en forma libre sobre su uso, por 
ejemplo, videojuegos que utilizan 
IA o filtros de spam o la asistencia 
permanente a clientes mediante 
asistentes virtuales o chatbots.

Respecto a la IA generativa, 
como ChatGPT, no se considera de 
alto riesgo, pero deberá cumplir re-
quisitos de transparencia y con la 
legislación de la UE en materia de 
derechos de autor. Por esto deberá 
indicar claramente que el conteni-
do ha sido generado por IA, diseñar 
el modelo para evitar que genere 
contenidos ilegales y publicar re-
súmenes de los datos protegidos 

por derechos de autor utilizados 
para su entrenamiento

Los modelos de IA de uso gene-
ral que cuenten con un alto impac-
to y que pudieran plantear un ries-
go sistémico, como el modelo de IA 
más avanzado GPT-4, tendrán que 
someterse a evaluaciones exhaus-
tivas e informar a la Comisión Eu-
ropea de cualquier incidente grave. 
El contenido que haya sido genera-
do o modificado con la ayuda de la 
IA, como imágenes, audio o vídeos, 
como la llamada ultra falsificación 
o deepfake, tendrá que identificar-
se claramente como tal.

Carencias de aplicación
Debemos decir que la  aplicación 
de la ley prevé ciertas carencias 
de aplicación a efectos de que el 
mercado de la UE se adapte a sus 
exigencias. La ley será plenamen-
te aplicable 24 meses después de 
su entrada en vigor, pero algunas 
partes lo serán antes como ser la 
prohibición de sistemas de IA que 
planteen riesgos inaceptables que 
se aplicará 6 meses después de la 
entrada en vigor; los códigos de 
buenas prácticas se aplicarán 9 
meses después de la entrada en vi-
gor; las normas sobre sistemas de 
IA de uso general que deban cum-
plir requisitos de transparencia se 
aplicarán 12 meses después de la 
entrada en vigor y en cuanto a los 
sistemas de alto riesgo, las obliga-
ciones que les conciernen serán 
aplicables 36 meses después de la 
entrada en vigor.

Cabe destacar que en materia 
de seguros, Latinoamérica y por 
cierto Uruguay, no serán ajenos a 
esta regulación ya que varias em-
presas de seguros tiene su casa 
matriz en Europa y comenzarán 
a recorrer este camino de transpa-
rencia en la medida en que vayan 
adoptando sistemas de IA en su 
accionar comercial y en sus proce-
sos en general. Más allá de donde 
tengan su matriz, estamos en la era 
Insurtech y el uso de la tecnología 
exige la máxima transparencia 
frente al cliente y la fiabilidad en 
el actuar de la aseguradora, lo cual 
constituye una exigencia de debida 
diligencia y ética empresarial.l         

 

Por la Prof. Dra. PhD.Andrea M. 
Signorino Barbat
Consultora internacional en seguros y reaseguros
andreasignorino@gmail.com
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