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Uruguay tiene un mercado de seguros sano, que es reconocido a escala internacional

El Corredor construye un futuro mas

seguro y confiable para el

1 Presidente de la Cdmara
EUruguaya de Asesores

Profesionales de Seguros
(CUAPROSE), Alberto Panetta,
afirmo al Suplemento de Seguros
de El Observador que el Corre-
dor Asesor cumple un rol impor-
tante en el mercado porque esun
pilar en la gestion de riesgos en
Uruguay. El empresario destacd,
en otro plano, que el primaje del
mercado de seguros en compe-
tencia superara este afio los U$S
1.100 millones y sefial6 que en
los ultimos afios la plaza ase-
guradora local creci6 en forma
constante.

Alberto Panetta considero que
paragenerar procesos de desarro-
llo en el segmento de los seguros
devida “esimportante contarcon
el respaldo del Estado”.

¢Qué mensaje le extiende a los
Corredores Asesores al
celebrarse en la jornada El Dia
del Corredor de Seguros?

En este dia de los Corredores de
Seguros, celebramos la dedica-
cién y el compromiso de quienes
trabajan incansablemente para

El sector siempre
respondio de
manera impecable
en el temade

la siniestralidad

proteger el bienestar de las per-
sonas y las empresas. Nuestra
labor es fundamentalmente para
construir un futuro mas seguroy
confiable. Gracias por el profesio-
nalismo que demuestran y por ser
unpilarenlagestién deriesgosen
nuestro pais es que saludamos a
nuestros colegas en su dia.

éCuales son los principales va-
lores que pautan la actividad
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del Corredor en un mercado
asegurador cada vez mas com-
plejo y exigente?

Los principales valores que pau-
tan nuestra actividad son:

« El compromiso con el cliente, es
estar siempre disponibles y ofre-
cer un servicio personalizado.

« Conocimiento técnico, man-
tenerse actualizado sobre las
condiciones del mercado y re-
gulaciones para poder ofrecer el
asesoramiento adecuado.

« Transparencia, brindar infor-
macidn clara y precisa sobre pro-
ductos y coberturas para obtener
unaadecuadatomadedecisiones.

- Etica profesional, actuando
conintegridad y responsabilidad
en procura de los intereses de las
partes.

«Confianza, fomentar las rela-
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Alberto Panetta, Presidente de CUAPROSE

ciones entrelas partes generando
confianzay respeto.

«Innovacion, buscar formasde
mejorar los productos y servicios
ofrecidos, aprovechando las he-
rramientas tecnoldégicasy nuevas
soluciones.

éConsidera que los procesos de
gestion que desarrollan los
Corredores son muy impor-
tantes para la expansion de la
cultura aseguradora del pais?
Asi es, los procesos de gestidén
que desarrollanlos corredores de
seguros en Uruguay son funda-
mentales para la expansion de la
cultura aseguradora en el pais.

Los corredores profesionales
no solo actian como nexo entre
las compaiiias y los asegurados
sino que asesoran sobrelos alcan-
cesdelascoberturasy productos,
brindan informacién claray pre-
cisadel mercado, que sirven para
lacorrectatomade decisiones por
parte de asegurado. Esto fomenta
una mayor confianza en el siste-
may la sociedad va incorporan-
dolacultura aseguradora, que es
clave para el desarrollo y fortale-
cimiento del mercado.

éComo califica el relaciona-
miento de CUAPROSE con las
aseguradoras?

CUAPROSE mantiene un exce-
lente relacionamiento con las
compailias de seguros que ope-
ran en el mercado. Durante este
afilo hemos mantenido contacto
permanente con ellas, brindando
nuestro canal informativo para
comunicar todas las novedades,

inquietudes y nuevos productos,
para que nuestros socios estén al
tanto de los constantes cambios
que registra el mercado asegura-
dor. Hemos mantenido reuniones
con las mayorias de las compa-
fiias, en donde se han planteado
distintas consultas de nuestros
asociados. También participamos
envarioseventos organizados por
las comparfiias asi como ellas han
participado en nuestros eventos.

¢En qué medida CUAPROSE
genera procesos de capaci-
tacion para sus socios?

Este afio CUAPROSE ha organi-
zado diez instancias de capacita-
cion. Estas instancias las hemos
organizados junto a distintos
actores del mercado nacional e
internacional.

Se abordaron distintos temas
de interés para nuestros socios.
Contamos con el apoyo de las
compafiias de seguros del merca-
do que nos ofrecen profesionales
para las distintas exposiciones
vy nos capacitan sobre nuevas
coberturas, nuevos productos,
coberturas cldsicas, siniestros
etc. La modalidad que venimos
utilizando desde el afio pasado
es invitando a los expositores a
nuestra Camara para realizar la
capacitacién desde nuestra sede
gremial, en forma virtual a todos
los socios que deseen participar.

éPersiste la problematica que
genera la falta de stock de
repuestos de automotores?
Totalmente. La falta de repuestos
de automotores en nuestro merca-

asegurado

do genera varios problemas en la
industriaaseguradora. Estasitua-
cién aumentalostiempos derepa-
racion de los vehiculos siniestra-
dos,loque afectaen formadirecta
el grado de satisfaccién por parte

Enel areadela
capacitacion la
gremial tiene
el apoyo de las
aseguradoras

del cliente. Hemos abordado la
problematica con las compafiias
de seguros que suscriben este tipo
de seguros, las cuales nos infor-
man que tienen reuniones perio-
dicas con los importadores para
acortar los plazos de entrega de
los repuestos. Creemos que este
es un tema de vital importancia
y en el que deberian intervenir
los legisladores para modificar
(efectuando correcciones especi-
ficas) leyes que estan vigentes al
respecto.

é¢Qué comportamiento registra
en la actualidad el mercado de
seguros?

Enlosultimos afios el mercado ha
crecidoen formaconstante. Esun
mercado sano técnicamentey re-
conocido a escala internacional.
Se han registrado los siniestros
de mayor cuantia en los ultimos
tresafios, en dondelas compaifiias
aseguradosinvolucradas respon-
dieron de manera impecable. Por
ejemplo, siniestros deincendioen
edificios, en grandes superficies,
siniestros por riesgos de la natu-
raleza, tornados, sequias, inunda-
cionesetc. Esteafiolosindicesde
siniestralidad son bajos, el PBI de
laactividad vaasuperar el 3% este
aflo, teniendo en cuentatodoslos
ramos del seguro, incluyendo las
rentas.

El primaje del mercado de
seguros del mercado en compe-
tencia se estima que superara
este afio los U$S 1.100 millones.
La principal rama de seguros del
mercado en competencia es la de
seguro de automotores, que supe-
rael 40%.

Falta aun desarrollar mas el
mercado delossegurosde vidaya
que la brecha, en el comparativo
con los mercados de la regidn, es
muy amplia. Para ello es impor-
tante contar con el respaldo del
Estado para su desarrollo, brin-
dando algun tipo de apoyo fiscal
paralograrel crecimientoenesta
rama del seguro y que la pobla-
cién tenga una cobertura de este
tipo que complemente los planes
jubilatorios.®
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Los resultados de la empresa mejoran afo a afio fruto del trabajo en equipo con sus corredores

Sebastian Trivero: la fidelidad de los
orredores se ve reflejada en el
crecimiento sostenible de la empresa

os Corredores son parte
I de nuestro equipo, nues-
tros aliados estratégicos,
no solo en el dicho si no en el
hecho, en la practica diaria”,
afirmo Sebastidan Trivero, Ge-
rente General de Sancor Segu-
ros. El ejecutivo destaco que
la relacién comercial con los
Corredores “se sostiene sobre
algunos pilares fundamentales
que potencian la misma: ética
y respeto por el Corredor de se-
guros, politica de puertas abier-
tas, el cumplir con lo prometido
y el valor de la palabra”.
Sebastidn Trivero remarco
asimismo, en didlogo con el Su-
plemento de Seguros de El Ob-
servador, que “tenemos una em-
presa que dia a dia se fortalece
cadavez masen lo financiero, en
lo econémico y en lo humano”.

¢En qué medida la fidelidad y

el apoyo de la fuerza de ventas
contribuye al crecimiento que
registra la empresa?

Como siempre hemos afirmado
no solo en la teoria si no en los
hechos concretos que una de las
grandes fortalezas (si no la ma-
yor fortaleza) de nuestra com-
paiiia es justamente el estrecho
vinculo que mantenemos con
nuestra fuerza de ventas, somos
un mismo equipo. Esto nos ha
permitido alcanzar importan-
tes niveles de fidelizacion que se
venreflejados, en definitiva, enel
crecimiento sostenible que regis-
tra la compaiiia y en los niveles
derentabilidad que mejoran afio
a afo.

Si bien mucho se ha venido
hablando de la venta online o
digital, lo cierto es que sin un
Corredor que de respaldo y con-
fianza, los niveles de éxito en la
venta serian muy marginales ex-
poniéndose quienes contratan a
inconvenientes futuros, segun la
complejidad delacobertura. Enlo
personal, y lo vengo sosteniendo
desde hace muchos afios, cuando
mucho se hablaba de los cambios
que supuestamente iba a sufrirla
industria en la comercializacion
desegurosylosconsumidores, no
visualizo que la industria tradi-
cional del seguro pueda hacer un
cambio disruptivo en ese sentido.
Es un negocio complejo y no
puede ser tomada a la ligera. En
el mundo, existen ejemplos de
empresas que se mostraron dis-
ruptivas, en teoria alineadas a
supuestos cambios de compor-
tamiento de los consumidores,
nativos digitales,y no lograron
desarrollarse plenamente ni ser
rentables.
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Sebastian Trivero, Gerente General de Sancor Seguros

Usted ha expresado en su mo-
mento que el Corredor forma
parte de la gran familia de
Sancor Seguros. ;Sobre qué
valores se sustenta esta afir-
macion?
Reafirmando lo que dije antes,
comodicelafrase “noeresloque
dices si no lo que haces”. Somos
una empresa que siempre ha
mantenidounalineaseriadetra-
bajo hacia el Corredor. Nuestras
acciones, en ese sentido, siempre
fueron coherentes a lo largo del
tiempo y nos respaldan, nos han
dado credibilidad y confianza,
razones de este vinculo especial
y fuerte que tenemos con nues-
tros Corredores. En ese sentido,
nuestro mayor esfuerzo esta des-
tinado a brindar un servicio de
excelencia a nuestros Corredores
y, por ende, a nuestros clientes.
Una de nuestras principales
caracteristicas (lo destacan nues-
tros Corredores) y que nos dife-
renciade maneraunica, entiendo,
es que somos una compailia hu-
mana de puertas abiertas. Nues-
tros corredores ante la necesidad
que sea, siempre tienen alguien
con quien hablar, sin importar
el cargo jerarquico, en cualquier
momento del dia, 1anoche, fin de
semana o el momento que sea.
Eso es 1o que nos llena de orgu-
llo, nuestra vocacidn de servicio
que es nuestro principal capital
y lo que la mayoria de nuestros
principales Corredores destacan.
Este es un negocio de personas,
y entendemos que la relacién co-
mercial se sostiene sobre algunos
pilares fundamentales que poten-
cianla misma: ética y respeto por
el corredor de seguros, politicade
puertas abiertas, el cumplir conlo
prometidoyel valor delapalabra.
En resumen, la mayor forta-

leza de nuestro vinculo con los
Corredores de seguros no solo se
basa en nuestro profesionalismo
si no también en la honestidad y
humildad que nos caracteriza, es-
cucharlos atentamente evaluan-
do sus sugerencias o propuestas,
con autocritica sosteniendo una
politicayaccionarestabley trans-
parente conlamiradapuestaenel
largo plazo. Nuestravision eslide-
rarel mercado asegurador de Uru-
guay, conjuntamente con nuestro
equipo de Corredoresy ayudarlos
a que se puedan desarrollar aun
masapartirdenuestrorespaldoy
acciones.

éCuales son las principales for-
talezas del equipo de trabajo
de la compaiiia?

Sin dudas parte fundamental
de este presente exitoso es con-
tar con un capital humano muy
profesional con un fuerte sentido
de pertenencia y es importante
destacar también, lalibertad que
cuentan para aportar ideas, in-
quietudes, soluciones con crea-
tividad y visién critica, como
también la capacidad de recibir
aportes con aperturay muchaau-
tocritica. Esta libertad a la hora
de aportar valor la promovemos
activamente ya que es lo que nos
permite construir un equipo so-
lido y por lo tanto, una empresa
cadavez mas fuerte.

Nos enorgullece que seamos
reconocidos como una de las me-
jores empresas formadoras de
profesionales en seguros y uno de
los mejores lugares para trabajar
ya que dedicamos mucho esfuer-
Z0 e inversion en nuestro capital
humano, desde el proceso de se-
leccién y formacion de colabora-
dores como también a la identifi-
cacién de talentos, sus planes de

desarrollo y planes de sucesion.
En definitiva y respondiendo en
otras palabras la pregunta, las
principales fortalezas en resu-
men de nuestro equipo de trabajo
son el profesionalismo pero sobre
todo, lahumildad, visién integral
y vocacion de servicio que los ca-
racteriza, dentrodeun procesode
formacién que losayuday respal-
daentodasu carrera.

Sancor Seguros siempre se ha
caracterizado por la constante
implantacion de procesos
innovadores. ¢Cuales son los
principales procesos de mejora
que desarrollé la organizacion
este afio?

Uno de nuestros objetivos es-
tratégicos anuales siempre es
el de innovar en la busqueda
de oportunidades que mejo-
raren nuestro servicio, de ge-
nerar nuevos negocios, de ser
mas eficientes y de volcar mas
a la sociedad en la cual desem-
pefiamos nuestra actividad.
Para ello, entendemos que el
aporte de valor de todos en es-
trategias innovadoras es de vital
importancia. Y vuelvo a lo mis-
mo, la importancia para lograr
esto es nuestro capital humano.
La tecnologia hoy dia es un ele-
mento sustancial para sostener
el crecimiento y la mejora conti-
nua; es parte obligada de nues-
tros planes estratégicos anua-
les, implementar mejoras que
nos ayuden a mejorar todo lo
que hacemos. La incorporacion
de procesos de automatizacién
para tareas repetitivas y que no
agregan valor a la gestion es una
practica creciente en nuestra or-
ganizacion la cual nos ha permi-
tido mejorar nuestros servicios
disminuyendo horas hombre.
Ampliarlos procesos de auto ges-
tién que favorezcan a nuestros
corredores es para nosotros un
desafio constante. En un merca-
do tan competitivo, un gran de-
safio es innovar en productos y
coberturas que no existian hasta
el momento, como también en
mejorar constantemente lo que
actualmente ofrecemos a nues-
tros clientes.
Unadelasprincipaleslineas,tam-
bién, sobre las cuales estamos in-
novando este afio es en avanzar
en vincularnos con nuestros co-
laboradores, clientes y potencia-
les clientes a través de diferentes
start ups con ideas disruptivas y
que no estan vinculadas al nego-
cio del seguro necesariamente.

¢Como califica el desempeiio
integral que registra Sancor

Seguros en lo que transcurre de
2024?

Estoy muy contento con los resul-
tados de este afio en un mercado
tan profesional y competitivo, en
contextos desafiantes. Nuestro
objetivo comercial se encuentra
en linea con lo que presupuesta-
mos, muy porencimadeinflacion,
registrando un nivel de rentabi-
lidad muy superior a lo que esti-
mabamos y respecto a afios an-
teriores. Me animo a afirmar que
vamos a cerrar el afio mas renta-
ble de los ultimos 10 afios lo cual

Una empresa
que siempre ha
mantenido una
linea seria de
trabajo hacia
el Corredor

nos llena de satisfaccién, fuerza
y entusiasmo de cara al futuro.
Afio a afio nuestros indicadores
desolvenciayrentabilidad vienen
mejorando con un crecimiento
sostenido, lo cual habla delaserie-
dad y profesionalismo con el que
trabajamosy asilo reflejé nuestro
calificador FITCH, al mejoranos
la calificacion nuevamente.
Tenemos una empresa que dia a
dia se fortalece cada vez méas en
lo financiero, en lo econémico y
en lo humano. En julio comenza-
mos a planificar el 2025 con mu-
chas iniciativas y oportunidades
comerciales, con todo el equipo
muy motivado, lo cual nos da
optimismo para cerrar el ejerci-
cio exitosamente y nos entusias-
ma aun mas para los proximos
afios, preparados para afrontar
los desafios de un mercado
competitivo con clientes con ma-
yor conocimiento sobre los pro-
ductos y, por ende, nivel de exi-
gencia.

éCuales son los ramos que
registran el mayor crecimiento
en la compaiiia?

Conforme a nuestra estrategia,
los riesgos Patrimoniales han
sido los principales motores de
crecimiento este afio, merecien-
do especial destaque, Transpor-
tes, Cauciones, Embarcaciones,
Créditos, Seguros de Indus-
trias y Garantias de Alquiler.
Ellotiene que ver un trabajo con-
tinuo condiciones, tarifa y reade-
cuacion de estructuraen losries-
gos mencionados, lo cual nos ha
permitido ofrecer a nuestros co-
rredores una propuesta aun mas
competitivay eficiente. ®
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Luis Puig: a 30 anos de la ley,
es primordial que se regule la
actividad del corredor de seguros

uis Puig, Head of Uru-

guay Aon, destacé al

Suplemento de Segu-

ros de El Observador

que es primordial re-
gularla actividad del corredor de
seguros. El reconocido ejecutivo
del mercado asegurador dijo, en
otro plano, que “los asegurados
deban considerar como socios es-
tratégicos clave a aquellas firmas
de riesgo con probada experien-
cia en el ramo, que cuentan con
vision global, que evolucionan
constante al ritmo que lo hace el
entornoyelempresariadomismo,
que ofrecen un amplio portafolio
de servicios asi como soluciones
consultivas integrales, persona-
lizadasy adaptadas alas caracte-
risticas especificas de cada orga-
nizacion, que hacen inversiones
entecnologiay cuentan con gran-
des talentos en su consultoria de
riesgos”.

Importante rol

Luis Puig pormenorizd, en pri-
mera instancia que “la actividad
aseguradora tiene un rol cada
vez mds importante en las so-

El seguro tiene
un papel cada
vez mas
importante en
una sociedad
moderna

ciedades modernas, pues es el
mejor mecanismo para proteger
financieramente a las personas o
los bienes de los riesgos a los que
estamos cada vez mas expuestos,
y a resarcir los dafios y/o pérdi-
das cuyo valor econémico dificil-
mente se podria reintegrar con
recursos propios. Por ello en esta
actividad, la figura del corredor
de seguros que es quien media
entre la aseguradora y el futuro
tomador-asegurado y quien rea-
liza una valoracion objetiva del
riesgo, coberturas, condicionesy
costo pararecomendarle aquellas
opciones que mejor se adapten a
sus necesidades, adquiere un rol
central”.

éPor qué considera que el
corredor de seguros es tan
importante?

Las empresas y las comunidades
hoy se enfrentan a una gama de
riesgos interconectados de rapi-
da evolucién que requieren una

Luis Puig, Head of Uruguay Aon

nueva formade entender, mitigar
ytransferirlavolatilidad en dreas
fundamentales de riesgo. Por ello
resulta tan necesaria la figura de
un tercero imparcial -el corredor
de seguros- que brinde solucio-
nes personalizadas para abordar
las principales prioridades de los
clientesy los elementos concretos
que les beneficien. En este sen-
tido, Aon ha logrado concentrar
un equipo de profesionales alta-
mente calificados y experimen-
tados para ayudar a sus clientes
endecisiones empresariales com-
plejasy enfrentar junto con ellos,
la volatilidad y los riesgos que
puedan afectar profundamente
sus operaciones y su sostenibili-
dad. A través de andlisis de datos
avanzados, modelos predictivos
yestrategias de gestion de riesgos
personalizadas, Aon puede ayu-
dar a las empresas del Uruguay
a proteger sus activos, optimizar
su perfil de riesgo e incluso mejo-
rar su resiliencia frente a eventos
adversos.

éCualquiera puede ser corredor
de seguros? O ;Qué lo habilita a
ser corredor?

El corredor de forma general se
encuentra hastalafecharegulado
en el Codigo de Comercio, siendo

asideacuerdo conlasdistintasin-
terpretaciones, comerciante para

La figura del
Corredor de
Seguros
adquiere un
rol central

en el mercado

algunos y auxiliar de comercio
para otros. Esto ultimo plantea
dificultades, porque por la sola
realizacion de actos de correta-
je que son definidos en nuestro
Codigo como actos de comercio,
un sujeto podria llegar a ser con-
siderado corredor saltedndose
los requisitos que la misma ley
impone al establecer un estatuto
especifico para estos.

De aqui que en lo general, los
asegurados deban considerar
como socios estratégicos clave a
aquellas firmas de riesgo con pro-
bada experiencia en el ramo, que
cuentan con vision global, que
evolucionan constante al ritmo
quelohaceel entornoy el empre-
sariado mismo, que ofrecen un

amplio portafolio de servicios asi
como soluciones consultivas in-
tegrales, personalizadas y adap-
tadas a las caracteristicas espe-
cificas de cada organizacién, que
hacen inversiones en tecnologia
y cuentan con grandes talentos
en su consultoria de riesgos. Con
estas caracteristicas, Aon alienta
a las compafiias uruguayas a al-
canzar sus objetivos comerciales
y a que prosperen en un entorno
empresarial cada vez mas desa-
fiante.

éNo se ha hecho nada al respec-
to?

Un hito importante en nues-
tro pais fue la sancién de la ley
16.426, que consagra la desmo-
nopolizacidn, ya que hasta esa
fecha la cobertura de la mayoria
de los riesgos se encontraba en
manos del Banco de Seguros del
Estado. Se liber¢ asi al mercado
de seguros, permitiendo que ase-
guradoras con probada solvencia
pudieran celebrar contratos en
aquellos riesgos que hasta la fe-
cha su cobertura le era reservada
al Estado. Estaley creaademadsla
Superintendencia de Servicios Fi-
nancieros, 6rgano en la érbita del
Banco Central del Uruguay (BCU),
supervisor del sistema.

Ya en su texto encontrabamos
articulos que referian al interme-
diario, asi, el articulo 3encomien-
dael Poder Ejecutivo con el aseso-
ramiento del Banco Central del
Uruguay dictar las normas para
regular la actividad de los corre-
dores de Seguros y Reaseguros.
En su articulo 8 crea una Comi-
sion Honoraria que tiene entre sus
cometidos enunciados en el arti-
culo 9, elaborar un anteproyecto
de ley a los efectos de regular la
actividad de intermediacién en
materia de seguros. Ley que no
hasido sancionada al momento.

éQué espera usted de la
aprobacion de un estatuto que
regule la intermediacion en
materia de seguros?

Por lo antes dicho, y para dar,
en definitiva, cumplimiento a lo
estipulado, es primordial sancio-
narunanormaque regule nuestra
actividad, habiendo cuestiones
basicas a considerarse.

1.Laprimeradeellas eslaobli-
gatoriedad del Registro para to-
daslas personasfisicasyjuridicas
que ejercemos esta actividad, sin
que puedasurgirunadoble inter-
pretacién sobre este requisito.

2. También, la obligatoriedad
delacontratacién de unsegurode

Responsabilidad Civil Profesional
por errores y omisiones en el des-
empefio de nuestra funcién como
corredor de seguros, con una co-
berturaysumaaseguradaque ga-
ranticen los riesgos a los que es-
tamos expuestos, podria incluso
considerarse ya establecerse un
monto para no generar inconve-
nientes en la interpretacion.

3.Porultimo, el establecimien-
tode consecuencias paraaquellos
que incumplan con las obligacio-
nes impuestas enlaley.

Las empresas
se enfrentan
ariesgos
interconectados
de rapida
evolucion

En 2018 se sancioné la ley
19.678 que regula con mayor deta-
lle nuestro mercado asegurador.
Estamos ante una ley de orden
publico, esto es, no puede con-
trariarse por acuerdo de partes,
salvo: a) en los articulos que es-
pecificamente se establece la po-
sibilidad de pactaren contrario o,
b) sise pactaran cldusulas que re-
sultaren mas beneficiosas parael
asegurado. Creo que en estaleyse
perdio la oportunidad de legislar
al respecto de la actividad de In-
termediacion, sélo selo menciona
en un articulo, estableciendo la
obligatoriedad de identificar al
intermediario enlapdlizacuando
este haya intervenido.

En conclusién, poseer una
variedad de habilidades clave
son esenciales para un corredor
de seguros de primer nivel: una
experiencia precisa para ayudar
al cliente a enfrentar la gama de
riesgos interconectados de rapi-
da evolucién que podrian estar
frente a si; conocimiento profun-
do sobre las tendencias de mer-
cado, regulaciones que rigen al
sector y cambios en las politicas
de las aseguradoras; analisis de
ultima generacién que ayuden
a proteger a las organizaciones
y a las personas; ética y perso-
nalizacién en cada solucidn.
Por todo ello en Aon Uruguay
creemos que el beneficio final de
todo lo que hacemos es permitir
que nuestros clientes tomen las
mejores decisiones con claridad
y confianza para hacer crecer sus
negocios. @
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La solucion amigable de
los conflictos en seguros

Por la Dra. Andrea Signorino
Barbat

Consultora internacional en seguros
y reaseguros

1 arbitraje en materia

de seguros ha sido tra-

dicionalmente cues-

tionado en materia de

seguros por tratarse
de un método alternativo -a la jus-
ticia- de solucién de disputas que,
segunsusdetractores, atentacontra
la posicién débil del asegurado en
uncontratodeadhesién,ademésde
suponer costos elevados.

Por cierto, esto no se discute en
materiadereasegurosdondeel equi-
librio de fuerzas entre aseguradory
reasegurador justifican, sin lugar a
duda, el arbitraje y solucionan ami-
gablemente conflictos entre partes
que son, por naturaleza, socias en
susnegocios.

Tampocosediscuteanivelinter-
nacionallavaliadel arbitrajeen ma-
teria de seguros de grandes riesgos,
donde el contratante tiene poder
de negociacion a veces mayor que
el propio asegurador. Por lastima,
en Uruguay no tenemos definicion
legal de seguros o contratantes de

Su labor va mas alla de ofrecer seguros; brindar confianza, apoyo y proteccién.

Dra.Andrea Signorino Barbat

grandes riesgos, como ocurre en
Espafia o en Chile, y por lo tanto no
podemos realizar diferencias entre
este especial tipo de seguros, don-
deel principio es la negociacion, del
habitual seguro como contrato de
adhesion.

Soluciones alternativas

Detodas formas, existen otros tipos
desolucionesalternativas de dispu-
tas que pueden posibilitar acuerdos
extrajudiciales entre las partes que
superan los escollos del arbitraje,

referidos al inicio. Se trata de la Re-
solucién Alternativa de Disputas
(RAD)y alaResolucién Electronica
deDisputas (RED).

Las soluciones alternativas de
conflictos, estdn ampliamente
difundidas en la Unién Europea,
donde existen mads de setecientos
esquemas, como ser el arbitraje, la
mediacién, el ombudsman, los di-
rectorios de quejas, lasasociaciones
y organismos publicos y privados
con areas de atencion de reclamos.
En el mundo del seguro en Latino-

américa, Argentina, Chile, Peru,
Colombia cuentan con el defensor
del asegurado u otros mecanismos
de resolucidn, incluso electrénicau
online.

Alcance

El alcance de las resoluciones es di-
verso,algunassonvinculantes para
ambas partes, otras solo para una,
en general en este caso, para el ase-
gurador. Lo que si deben garantizar
estos mecanismos de resolucion,
para ser efectivos, es el acceso uni-
versal de los asegurados, los costos
adecuados al asunto en disputa, la
objetividad, imparcialidad eidonei-
dad de los decisores, y la eficiencia
y eficacia de la resolucion, lo cual
implica adoptarlasin dilaciones, en
tiempoy forma.

En Uruguay, existe el drea de
defensa del consumidor que poten-
cialmente puede recibir reclamos
en materia de seguros. Asimismo,
la Superintendencia de Servicios
Financieros, 6rgano de contralor de
laactividad aseguradora. Perocare-
cemos de un érgano independiente
de todos los actores del mercado de
seguros que ademas se especialice

' MetLife

en situaciones problematicas de
seguros. Los reclamos de los consu-
midores en seguros son muy espe-
cificos como especial es la materia
deseguros.

Apoyo

Estaherramienta, ademads, seriaun
apoyo para el asesor profesional de
segurosyaque podriacontribuirasu
labor, colaborando en la resolucion
pacifica de controversias del clien-
te asegurado con las aseguradoras
conlacualestrabaja. Esclaroqueel
asesor se involucra, sobre todo a la
hora del siniestro, con la gestion del
seguroybuscalograrunarespuesta
adecuada al seguro contratado, de
parte del asegurador. Imaginemos
queelasesor, anteunasituaciéndis-
cutible, puedaaconsejaral asegura-
do presentar el caso ante un érgano
opersonaexperta, evitandoeljuicio
y el desgaste ante el asegurador con
el cual el asesor colabora. Esto pue-
de aplicarse también del punto de
vistadel asegurador, el cualevitaria
conflictos con el asesor y con el ase-
gurado. En suma, estariamos ante
una herramienta que debidamente
estructurada, colaboraria con to-
dos los protagonistas del mercado
de seguros. Finalmente, aprovecho
la ocasién para saludar a todos los
corredores asesores en seguros, en
sudia, destacando su labor esencial
de asesoramiento que salvaguarda
los derechos de los asegurados y la
comercializacion profesional de los
seguros, todo lo cual redunda en la
sanidad de un mercado de seguros
prospero.e

»

F

Queremos agradecerles y desearles un muy feliz Dia del Corredor de Seguros.

Q comercial@metlife.com.uy

@) www.metlife.com.uy
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Para el BSE la importancia del
papel del Asesor es superlativa

Por Gabriela Serafino
Gerenta del Area Comercial y Vida
del Banco de Seguros del Estado

1 BSE es el lider indiscu-
Etido del mercado de se-

guros en Uruguay, y ese
liderazgo se sostiene en varios
pilares fundamentales e impres-
cindibles, uno de los cuales es
su plantel de asesores profesio-
nales, que, junto a la competiti-
vidad e integralidad de la oferta

El Banco de
Seguros genera
sinergias muy
dinamicas con
los Asesores

de productos, mantienen el po-
sicionamiento de la marca BSE
en el primer lugar del podio. En
esta épocade consumidores exi-
gentes y desarrollo tecnoldgico
continuo, es necesario buscaren
forma permanente la excelencia
de los servicios, y la agilidad de
las respuestas, sin perder de vis-
talos vinculos personales.

Un profesional idéneo

En ese contexto, la importancia
del rol del asesor es superlativa.
No olvidemos que el seguro es
un contrato de buena fe, median-
te el cual el asegurado paga a la
compailia por la promesa de ser
resarcido en caso de siniestro.
Entonces, si bien el momento de
tomar la decisién de compra es
muy importante, y exige aseso-
ramiento profesional adecuado,
para explicar a los clientes los
distintos tipos de coberturasy
sus alcances, la mayor necesi-

—

Gerenta del Area Comercial y Vida del BSE, Gabriela Serafino

dad del asegurado aparece con
el siniestro, que en general es
una situacion de vulnerabili-
dad que requiere un acompa-
flamiento personal empatico y
profesional.Y alli estard el verda-
dero asesor de seguros profesio-
nal para ayudar, para mejorar la
experiencia delos clientes, acer-
carlos alacompaiiia haciendode
nexoyacompafarlosen el proce-
so de reclamacion.

El asesor profesional conoce
a sus clientes y estd preparado
para realizar el andlisis de los
riesgos alos que estan expuestos
y, en consecuencia, sugerir las
coberturas adecuadasy las ofer-
tas disponibles en el mercado.

Apoyo del BSE
Para optimizar la gestion de
nuestros asesores, el BSE tra-

baja en forma permanente en
el desarrollo y la mejora de las
funcionalidades de nuestras he-
rramientas digitales para facili-
tar su tarea, proporcionarles el
mejor acceso a la informacion y
la mayor autonomia posible.

Los Asesores
profesionales
del BSE son
responsables y
comprometidos

Nuestros asesores disponen
de un escritorio virtual para la
emision de seguros de automo-
viles, hogar, garantia de alquiler,
viajerosyotros que les permiten

1/‘_\
CIRCULO
oE seeuros OO0
DEL URUGUAY

DE AGENTES
, SR

El Circulo de Agentes de Seguros del Uruguay saluda
en su dia, a sus asociados y corredores de seguros.

) 7
Miembro de ‘,rm?o.sh

Av. Del Libertador 1464, esquina Mercedes. Piso 10 - Ap.103.

Teléfono: 29009273 - E-mail: circulodeagentes@gmail.com

resolver la mayoria de las tran-
sacciones en minutos, permi-
tiendo de esta manera brindar
la respuesta agil que nuestros
clientes merecen y la realidad
exige. Asimismo, cuentan con
un portal de gestion donde esta
disponible informacién util,
novedades, documentos y otros
insumos importantes para su
trabajo. Ademads, hacen uso de
un software de gestién para
todos los flujos de trabajo que
requieren intercambios de in-
formacion, permitiendo de esta
manera que el asesor pueda ac-
ceder facilmente al histdrico de
sus transacciones con el BSE, y
también resguardarla documen-
tacion enviada.

Todas estas plataformas
permiten que el BSE acompa-
fie al asesor en el camino de la
transformacion digital de este
negocio, de forma innovadora
y atendiendo los requerimien-
tos de nuestros clientes paradar
siempre la mejor respuesta.

Ademads de poner foco es-
pecial en el desarrollo de he-
rramientas digitales, el BSE se
preocupa por mantener y pro-
fundizarlos vinculos personales
con nuestros asesores, tratando
de demostrarles cada dia nuestro
apoyo y reconocimiento por la
labor que realizan, que es pilar
fundamental parael crecimiento
de nuestro negocio.

Encuentros enriquecedores

El BSE promueve, destaca y
agradece especialmente las ins-
tancias de intercambio con las
gremiales de Asesores que rea-
lizamos sisteméaticamente y que

se aprovechan para compartiry
analizar en conjunto las oportu-
nidades de mejora en todos los
aspectos de la vida de nuestros
productos. Estos encuentros
son muy enriquecedores y sin
duda, repercuten en el desarro-
1lo del mercado de seguros soli-
do, transparente y maduro que
todos queremos. Pero por sobre
todas las cosas, permiten esa
conexién humanatan necesaria
para el desarrollo de sinergias
positivas. Estar y sentirnos co-
nectados con nuestros asesores
favorece un ambiente de trabajo
amenoy colaborativo queresulta
en los mejores beneficios y aten-
cidon de nuestros clientes

Simplificar gestiones

Uno de los conceptos que ma-
nejamos en la interna del BSE
y que nos guia en la busqueda
permanente de soluciones es el
de “hacerlavida facil”. Simplifi-
caral méaximo las gestiones para
que nuestros asesores puedan
dedicar mas tiempo a aportar
valor en las interacciones con
los clientes. Queremos que nues-
tro “Modo de hacer BSE” sea un
atributodiferenciador de calidad
asociado a nuestra marcay para
ello trabajamos fuertemente y
con dedicacidn.

Por otro lado, bregamos por
el profesionalismo de nuestros
asesores, la transparencia y la
éticaenlasaccionesy el cumpli-
miento de las buenas practicas
del negocio. En este sentido el
BSE cuentaconunReglamentoy
un Coédigo de Etica que marcalas
pautas de los comportamientos
esperadosy que es respetado por
nuestros asesores profesionales.
Por eso nuestros clientes pueden
tener la tranquilidad que, ade-
mads del respaldo y la confian-
Za que garantiza la marca BSE,
nuestros asesores son profesio-
nales responsables y comprome-
tidos.

Resultados exitosos

EIBSE cuentaalafechacon mas
de 60 Agencias distribuidas en
todo el pais. Las agencias del
BSE son corredores exclusivos
presentes en todos los departa-
mentos, que nos permiten una
mayor cercania con nuestros
clientes en las localidades don-
de estan ubicadas. Potencian la
presencia del BSE con oficinas
establecidas y son reconocidas
por su compromiso con el desa-
rrollo de los mercados locales.
Venimos trabajando fuerte-
mente con nuestras Agen-
cias para establecer metas
comerciales desafiantes, y con
alegria podemos decir que los re-
sultados estdn siendo exitosos. @
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El importante rol de los Agentes

1 Presidente del Circulo
Ede Agentes, Daniel Abal,

destaco al Suplemento
de Seguros de El Observador los
principales valores que sustentan
la gestidn de los Agentes. El eje-
cutivo dijo que “los Agentes del
Banco de Seguros del Estado que
operan en todo el pais, cumplen
su labor con Responsabilidad y
Honestidad, dado que en cadalo-
calidad donde se encuentra una
Agencia, el Agente esun referente
en el lugar, y el asegurado y las
personas en general, consideran
que es el propio BSE que a través
desurepresentante, se encuentra
presenteen ese lugar. Paraellode-
bemos contar con colaboradores
queseinvolucren con nuestrages-
tién, y que ademds cumplan con
los valores mencionados™.

¢éLas Agencias del Circulo de
Agentes consolidan y expanden
la cultura aseguradora?

No tengo ninguna duda que las
Agencias que integran nuestro
Circulo de Agentes contribuyen a
la consolidacién y expansion de
la cultura aseguradora. El Agen-
te es un referente en la localidad
enlacual desarrollasuactividad,
por lo tanto, se involucra en toda
actividad que pueda colaborar

en proporcionar la informacién
necesaria, paraque cada persona
pueda comprender el significado
y la importancia del seguro. Hay
que seguir trabajando en ello,
porque a pesar de todo el esfuer-
zo realizado por los Agentes y el
resto de Asesores que intervienen
en el mercado, todavia hay mucha
desinformacion en la poblaciéon
respecto alaimportancia de con-
tratar una Péliza de Seguros.

¢En qué medida los Agentes
registran procesos de capaci-
tacion para enfrentar un mer-
cado cada vez mas complejo?
Estamos convencidos y asi lo he-
mos manifestado cada vez que se
propone el tema, que la capacita-
cién resulta indispensable para
poder brindar un servicio de ca-
lidad. Nuestra actividad es muy
dindmica, y debido a ello, tene-
mos que estar cada vez mas pre-
parados profesionalmente. En esa
linea y por considerarlo de vital
importancia, el Circulo de Agen-
tes viene trabajando en cursos de
capacitaciéon para los Agentes y
suscolaboradores, porque preten-
demoscadadia, que se puedarea-
lizarun asesoramiento adecuado
a las necesidades de los clientes.
En FAPROSU, institucién que

Presidente del Circulo de Agentes,
Daniel Abal

integramos junto a las otras dos
prestigiosas agrupaciones de Ase-
sores (APROASE y CUAPROSE),
también estamos trabajando en
esesentido. Nuestraideaespoder
realizar cursos de capacitacion
en forma permanente, para que
el Asesor tenga la importancia
que debe tener y sea el principal
intermediario al momento de la
contrataciéon de una Pdliza.

¢Como califica el vinculo del
Circulo de Agentes con el BSE?
Nuestro vinculo con el BSE siem-
prehasido cordial. Trabajamosen
conjunto analizando procesos de
mejoras y nuevos productos que
puedan potenciar nuestra activi-

dad. Mantenemos periédicamente
espacios de didlogo, aportando des-
de nuestro sector consideraciones
queentendemosimportantes,conel
fin de colaborar a mantener a dicha
institucion comola principal empre-
saaseguradora del mercado.

éConsidera que pese a los
constantes avances tecnologi-
cos el trato personalizado, el
apreton de manos, simboliza el
acercamiento entre el clientey
la aseguradora?

Sin lugar a dudas, el trato perso-
nalizado siempre nos mantiene
mas cerca del cliente y fortalece
larelacion entre Agente y Asegu-
rado. Sibien el trabajo a distancia
nos permitio continuar desarro-
llando nuestra actividad duran-
te la terrible Pandemia a la cual
nos enfrentamos, tanto nosotros
como nuestros asegurados, nos
adaptamos a dicha modalidad,
pero, el tratar en forma perso-
nal con el Asegurado fortalece
el vinculo y genera confianza. Es
fundamental que existan avances
tecnoldgicos, porque ello nos per-
mite desarrollar nuestra tarea en
forma plena. Hoy contamos con
herramientas que de no ser por
ellasno podriamosrealizar nues-
traactividad con la precision, efi-

cacia y rapidez como lo exige el
mercado.

éCual es su vision sobre el ac-
tual mercado de seguros?

El mercado de los Seguros se ha
tornado muy competitivo. Ello
obligaalasempresasatrabajaren
forma permanente en la creacion
de nuevos productos, en la mejora
de procesos, en ajuste de las pri-
mas, para tratar de no perder su
porcion de mercado y captar nue-
vos clientes. Debido a ello, 1a im-
portanciaquetienela capacitacion
y la profesionalizacion de nuestra
actividad. Entiendo ademas, que
la competencia debe ser la ade-
cuada, no se puede usar cualquier
mecanismo paratratar de vender.
Nos debemos mover dentro de los
limites que marcala éticay lograr
con ello un mercado mas saluda-
ble. Este mercado se ha desarro-
llado en los ultimos afios y va a
continuar creciendo, por lo tanto,
reitero, estar verdaderamente ca-
pacitado debe ser nuestra consig-
na para poder brindar un servicio
de calidad dentro de las normas
éticas, basado en valores como
el Compromiso, la Responsabili-
dad y la Honradez. En resumen,
es el Asesor, Agente, Corredor, el
que cuenta con el conocimiento
y la experiencia necesaria para la
intermediacién en el mercado de
los Seguros, cumpliendo su tarea
dentro de las normas éticas, sus-
tentado en la Responsabilidad y
laHonestidad. e

UN DIA PARA CELEBRAR LO QUE
iFELIZ DIA DEL ASESOR!

DAS TODOS LOS DIAS.
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Se opera en un mercado de seguros consolidado que da garantias

APROASE genera constantes acciones
en defensa del Corredor y del asegurado

a Agrupacion de Profe-
I sionales Asesores en Se-

guros (APROASE), genera
constantes sinergias que bregan
por ladefensay jerarquizacion
de la profesion y que redundan
positivamente en el consumidor.
El Presidente de la organizacion
empresarial, Esteban Belloy el
Secretario General, Matias Stag-
nari, resaltaron el importante
rol que cumplen los Corredores
en un mercado cada vez mas
técnicoy complejo.

Resaltan los
valores que
sustentan la
gestion del
Corredor

Losejecutivos significaron que
desde APROASEy ahora también
desde FAPROSU pretendemos
mantener un didlogo fluido con
las compariias aseguradoras, que
redunde en beneficio del mercado
asegurador. Bello y Stagnari ex-
presaron asimismo que se opera
en un mercado de seguros con-
solidado y con buena proyeccién
para lo que resta del afio. Es un
mercado que da garantias, y hay
vastas muestras de eso muy re-
cientes, con respuestas a sinies-
tros de alto impacto

¢Qué mensaje le extienden a los
Corredores de Seguros al
celebrarse hoy el Dia del
Corredor Asesor?

E. Ademas del saludo y felicita-
cion en nuestro dia para todos
nuestros asociados y colegas en
todo el pais es una buena oportu-
nidad para invitarlos a asociarse
a APROASE y seguir bregando
por la defensa y jerarquizacion
de nuestra profesion contribuyen-

do aladifusion de la actividad, y
trabajar de manera continua en
la profesionalizacion de los Co-
rredores a través de su formacion
permanente.

M. Comparto el mensaje y su-
brayolarelevanciadelaparticipa-
cién delos colegas que nos ayuda
desde los espacios de discusién a
mejorar laactividad y el mercado
de seguros permanentemente.

éCuales son los principales va-
lores que sustenta la actividad
del Corredor profesional frente
a otros canales de venta?
E.Fundamentalmente es el estar
cerca del asegurado, conocer sus
necesidades de coberturas, ser
depositarios de su confianza in-
formdandoles y asesorandoles de
manera eficiente, estando muy
presente en caso de siniestros.

Agrupacion de Profesionales
Asesores en Sequros

APROASE

o JUSTOLOMCZ PIREMRD.
it

. JUANGUERRIRD

Secretario General de APROASE, Matias Stagnari y Presidente de APROASE, Esteban Bello

Estos son aspectos que ningun
otro canal de venta puede darle
a una persona cuando contrata
un seguro.

M. Hoy mds que nuncael saber
informar las cosas importantes
del contrato de seguros. Si el que
estd atrds del mostrador es un
vendedor de seguros y no un ase-
sor de seguros es posible que mu-
chos aspectos relevantes del con-
trato no los ponga sobre la mesa,
porque solo leimporta vender. Lo
hemos vistoinnumerables veces.

¢APROASE sigue haciendo foco
en las instancias de capaci-
tacion que permiten enfrentar
mejor los procesos de gestion
en un mercado cada vez mas
complejo?

E. Si, en APROASE, a través de la
Comision de Capacitacion, se rea-

25 de Octubre *
de 2024

En épocas de poca atencion y tiempos que apremian, €| rol del Asesor de Seguros se
convierte en esencial para transmitir a los consumidores los aspectos fundamentales
gue solo su conocimiento especializado puede brindar, con el énfasis justo, para
que el seguro cumpla plenamente su funcion como herramienta de proteccion.
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lizan permanentemente activida-
desde capacitacién paranuestros
asociados que buscan darle he-
rramientas al profesional para
desarrollar su actividad en un
mercado mas complejo cada dia.

M. Hace pocosdias, en conjun-
to conla Confederacion Paname-
ricana de Productores de Seguros
(COPAPROSE), desarrollamosuna
instancia de capacitacién inter-
nacional sobre la evolucion in-
tergeneracional del corredor de
seguros y la gestion del negocio.
Realmente fue muy fructiferay
participaron mas de 100 colegas
de 12 nacionalidades diferentes.
Ese es otro rol importante de
APROASE, el estar en contacto
con organizaciones y colegas de
todo el continente.

¢Como califica el relacio-
namiento de APROASE con las
compaiiias de seguros?

E. Desde APROASE y ahora tam-
bién desde FAPROSU pretende-
mos mantener un didlogo fluido
con las compafiias aseguradoras
queredunde en beneficio del mer-
cado asegurador. Actualmente el
mundo digital ha modificado la
forma de llegada que se tiene con
losasegurados. En ese sentido, al-
gunas aseguradoras desarrollan
campafias de marketing que de-
jan de lado al asesor profesional
de seguros, que es su principal so-
cio estratégico, y que finalmente
es quien termina asesorando al
cliente acerca de tal o cual pro-
ducto que esa compaiiia esta pro-
mocionando.

éCuales son las principales
dinamicas que debe

desarrollar el sector para po-
tenciar la cultura aseguradora
del pais?

E.Sedebenbuscarlas herramien-
tasy desde APROASE y FAPROSU

La institucion
desarrolla
permanentes
instancias de
capacitacion

lo estamos haciendo a través del
mundodigital parallegar masiva-
mente a muchas mas personas y
afirmar el concepto de que somos
los asesores profesionaleslos que
velamos por sus intereses frente
a las Compaifiias aseguradoras.
Muchos asegurados y clientes
piensan que somosunanexooun
agente de la aseguradora cuando
en realidad somos quienes arti-
culan el negocio y defienden los
derechos del asegurado frente a
la compaiiia cuando ocurre un
siniestro.

M. Los principales actores del
mercado de seguros deberan par-
ticipar en los planes de estudios
sobre finanzas que recientemen-
te se han promovido por parte de
las autoridades. Esto nos resulta
muy relevante para concientizar
sobre laimportancia del seguroy
necesariamente debemos parti-
cipar como referentes alahorade
asesorar a los ciudadanos desde
una visién profesional.

¢Como visualizan la operativa
actual del mercado asegura-
dor?

E. Veo un mercado de seguros
consolidado y con buena pro-
yeccién paralo que resta del afio.
Capaz de acompariar todos los
sucesos que puedan devenir ba-
sandose en la solidez y seguridad
que transmite actuando rdpiday
eficazmente cuandola ocurrencia
de siniestros lo amerita.

M. Sin lugar a dudas es un mer-
cado que da garantias, y hay
vastas muestras de eso muy
recientes con respuestas a
siniestros de alto impacto.
Agudizando un poco la mirada
y desde la dptica de la operati-
va de la gestién administrativa,
vemos muchas oportunidades
de mejora en la atencién al co-
rredor y en lo que son los siste-
mas tecnoldgicos que requieren
mayor desarrollo e integracién.
La gestiéon administrativa
muchas veces se impone so-
bre aspectos mads relevantes
como son el asesoramiento pro-
piamente dicho y la venta. Desde
nuestrorol esonos desvela. @
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La atencion personalizada es el buque insignia de la compafia

Pavone: la confianza, la buena fe
el compromiso sustentan el vinculo
e HDI Seguros con los Corredores

DISeguros fomen-

ta “el trato direc-

to con nuestros

Corredores Ase-

sores, a quienes
buscamos también formar, pues
son nuestra carta de presentacion
en el mercado”, afirmo Alvaro Pa-
vone, Jefe del Departamento Co-
mercial de la compaiiia.

El ejecutivo resalté asimismo
al Suplemento de Seguros de El
Observador los valores sobre los
que se asienta el sélido vinculo
delaorganizacion con esos profe-
sionales. Pavone sostuvo, en otro
plano, que HDI Seguros registra
un buen crecimiento, al tiempo
que prevé lanzar nuevos produc-
tos al mercado.

éCuadles son a su criterio los
principales valores que susten-
tan el vinculo de HDI Seguros
con los Corredores Asesores y
qué apoyo brindan a su fuerza
de ventas?

En HDI consideramos a nues-
tros Corredores Asesores, no solo
profesionales vinculados comer-

Es un mercado
solvente en el

que las compaiiias
trabajan en sana
competencia

cialmente, sino también socios
estratégicos, que trabajan codo a
codo junto a nosotros. Represen-
tan nuestra principal fuente de
venta y contacto con los asegu-
rados. Los valores en que se sus-
tenta esta relacion claramente
son la confianza, la buena fe y el
compromiso. Buscamos perma-
nentemente afianzar el vinculo
para que se sienta la cercania,
trabajando fuerte en relaciones
fluidas donde destacalaatencion
personalizaday de calidad.

£Qué comportamiento regis-
tra la organizacion en lo que
transcurre del afio y cuales son
las previsiones para el cierre de
2024?

Venimos con un buen crecimien-
to.Se prevé un cierre de afio segun
lo proyectado, manteniendo un
crecimiento enla participaciénde
mercado, como viene ocurriendo
en los ultimos afios. También es-
peramos poder concretar el lan-
zamiento de nuevos productos,
sobre los que se viene trabajando.

¢En qué medida el equipo de
trabajo de la compaiiia con-

Alvaro Pavone, Jefe del Departamento Comercial de HDI Seguros

tribuye al fortalecimiento de la
relacion con el Corredor?

El compromiso de nuestro equi-
po de trabajo en relacion ala cali-
dad de laatencion al Corredor, es
fundamental para seguir forta-
leciendo las relaciones cercanas
y de confianza con ellos. La com-
pafiiahaacompafiadoel buencre-
cimiento que hemosregistradoen
los ultimos afios anivel de Primas
conunaumentoimportanteenla
cantidad de colaboradores. Es por
esto, que internamente trabaja-
mos muchoeninculcarlosvalores
ylasfortalezasdelacompafiaen
el mercado. Laatencion persona-
lizada es nuestro buque insignia,
yaesosellegasoloconunequipo
comprometido y preparado, que
pueda atender a nuestros clientes
en formadgil, dindmica, y por so-
bre todo eficaz. Al cierre de cada
gestion nuestro cliente tiene que
quedar con el planteo resuelto y
una sensacion positiva.

éLa empresa apunta este afio

a potenciar su gestion en el
Interior del pais?

Venimos creciendo en forma
sostenida en el Interior, donde
nuestra marca es cada vez mas
reconocida, no solamente por la
presencia a nivel de Corredores
locales y carteleria sino también
por la recomendacién que se da
entre asegurados y entre los pro-
pios corredores, lo que es moti-
vo de satisfaccion e incrementa
nuestro compromiso de brindar
un servicio de excelencia.

¢Qué cambios tecnoldgicos ha
generado este aiio HDI
Seguros?

Desde el punto de vista de la tec-
nologia, este afio hemos termi-
nado de concretar el cambio de

nuestro sistema informatico, por
loquehasidounafiodearduotra-
bajoenesesentido, peroyase han
comenzado a ver los resultados,
muy satisfactorios, por cierto.
Nuestros Corredores, aquienes en
cada oportunidad que podemos

agradecemos por su pacienciay
compromiso durante este proce-
so, nos manifiestan que ya estan
experimentando las bondades
del nuevo sistema informatico.
Sabemos que aun queda mucho
por hacer, en un mundo en que
justamente, los desarrollos e in-
novaciones tecnolégicas son la
constante.

La compaiiia
registra un
sostenido
crecimiento
en el Interior

éMas alla de los sostenidos
avances tecnoldgicos considera
que el trato directo y perso-
nalizado con el Corredor es una
fortaleza a destacar en los pro-
cesos de gestion de la empresa?
Absolutamente. El trato perso-
nalizado de calidad es nuestro
diferencial frente a colegas del
mercado. Nuestros Corredores

tienen que sentir la cercania de
HDI en todo momento. Pueden a
unallamadatelefénica hablar con
cualquier ejecutivo o jerarca de
HDI, estamos para que eso ocu-
rra. Fomentamos el trato directo
con nuestros Corredores Aseso-
res, aquienes buscamos también
formar, puesson nuestracartade
presentacion en el mercado.

éComo visualiza, en términos
generales, el comportamiento
del mercado de seguros de
Uruguay?

El mercado viene teniendo un
desarrollo correcto. Este afio por
suerte no hemos tenido grandes
siniestros y se estdn logrando
resultados aceptables en carte-
ras que suelen ser complicadas
como las de autos. El mercado
uruguayo se caracteriza también
por ser un mercado sano en que
todaslas compafiiastrabajancon
responsabilidad, en sana compe-
tencia, ayudando entre todos a
que el cliente sienta la cercania
delseguro comounaherramienta
financieraysocial. ®
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Con presencia en todo el pais, la compafiia se acerca a sus clientes

Seguros SURA innova y crea
soluciones en todo Uruguay

esde hace mds de
20 afios, Seguros
SURA ha trazado
un camino sélido
hacialaexpansiony
consolidacién en el mercadolocal.
Su presencia en diversas ciudades
del pais y su compromiso con la
innovacién han posicionado a la
empresa como un actor clave en el
mercado asegurador.
Enelmarcodel Diadel Corredor
de Seguros, la compaiiia reafirma
sucompromiso conlacercaniacon
susclientesy corredores, compren-
diendo sus necesidades para ofre-
cerles soluciones personalizadas.

Red de sucursales

Este compromiso se ha traducido
en una estrategia de expansion
territorial que hallevado alaaper-
tura de oficinas en ciudades como
Maldonado, Canelones, Durazno,
Colonia, Paysandu, Saltoy Rivera.
Esta red de sucursales facilita la
atencion directa a los corredores
y clientes y refleja la vision a largo
plazo de la compaifiia.

“La expansion no se trata solo
de tener mas presencia fisica, sino
de generar valor y confianza en
cada rincon del pais”, sefialé En-
rique Ruiz, coordinador de Sucur-
sales de Seguros SURA.

En este camino, uno de los pro-
yectos mas recientes y ambiciosos
de Seguros SURA es la creacion
del nuevo centro de servicios en
Paysandu, que serd un nodo es-
tratégico para toda la region del
litoral oeste.

Rapidez y eficiencia

Este centro, que comenzard a ope-
rar en diciembre de este afio, no
solo se enfocara en brindar aten-

La compaiiia
operara nuevo
Centro de
Servicios en
Paysandu

cién a clientes y corredores, sino
que incluird un centro integral
de gestion de siniestros, meca-
nica ligera, venta de repuestos y
cargadores eléctricos para autos,
entre otros servicios. “Queremos
que nuestros clientes y corredores
puedan resolver todas sus necesi-
dades en un solo lugar de manera
rapiday eficiente”, comentod Ruiz,
destacando el cardcter innovador
del proyecto.

Con un edificio de 300 metros
cuadrados de oficinas y una ex-
planada de 700 metros cuadrados
para vehiculos, este centro de ser-

Enrique Ruiz, coordinador de Sucursales de Seguros SURA

sur

Seguros SURA: una marca en constante proceso evolutivo

vicios marcara un hito en la forma
enquelasaseguradorasoperanen
el pais. Segtin Ruiz, este proyec-
to “es el resultado de escuchar a
nuestros clientes y entender que

necesitan una atencion integral y
cercana. Paysandu es un mercado
clave para nosotros, y este centro
serd un modelo que esperamos re-
plicar en otras regiones”.

Innovacion para el agro

Uno de los sectores en los que Se-
guros SURA ha tenido unimpacto
significativoesel agropecuario. La
empresa hatrabajado paraadaptar

sus productosalasnecesidades es-
pecificas de los productores rura-
les, ofreciendo no solo seguros de
granizo, sino también productos
adicionales como coberturas para
cultivos no tradicionales. “El agro
esun pilar fundamental de laeco-
nomia uruguaya, y para nosotros
esesencial estaralavanguardiaen
laoferta de seguros que cubranlas

Para la empresa
es esencial estar
a la vanguardia
en la oferta de
seguros para el
sector del agro

particularidades de este sector”,
explicd Ruiz.

También destacé el desarrollo
de productos paramétricos que
permiten medir el riesgo median-
te indices como el NDVI (indice
verde). “Estamos invirtiendo en
tecnologia para ofrecer soluciones
mas precisas y flexibles, que se
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adapten a la variabilidad climati-
cay alas necesidades de los pro-
ductores”, afirmé el coordinador
de Sucursales.

“Sabemosqueel climaesunode
los mayores desafios para el agro,
por eso es fundamental ofrecer
pdlizas que brinden estabilidad a
largo plazo”, agrego.

Charlas técnicas

Una de las iniciativas mas desta-
cadas de Seguros SURA ha sido la
organizacién de charlas técnicas

La compaiiia
es un actor
clave en el
mercado
asegurador

enfocadas en el sector agropecua-
rio, que han contado con unagran
aceptacién por parte delos produc-
tores. “Nos esforzamos en brindar
a nuestros clientes y corredores la
informacion maés actualizada so-
bre temas clave, como el climay
la gestion de siniestros”, comento.

Estascharlas, queserealizande
maneraregular, permiten alaem-
presamantener un contacto cerca-
noconsusclientesy estar siempre
altanto de susinquietudes. Segun
Ruiz, “las charlas no solo son una
oportunidad para transmitir co-

SEGUROS

Enrique Ruiz: la red de sucursales facilita la atencion directa a los corredores y clientes

nocimiento, sino también paraes-
cuchar a nuestros clientes. Cada
charla es una oportunidad para
mejorar y adaptarnos a lo que el
mercado realmente necesita”.
Decaraalfuturo, SegurosSURA
planea continuar con estos ciclos
de charlas, tanto para la campaifia
de invierno como para la de vera-
no, abarcandotemascadavezmas
especificos y técnicos. “Queremos
ser un referente no solo en cober-

turas de seguros, sino también en
la generacién de conocimiento y
en el acompafilamiento técnico de
nuestros clientes”, enfatizé Ruiz.

El valor del corredor

La empresa ha apostado por brin-
dar a los corredores herramientas
tecnolégicas que les permitan
gestionar cotizaciones y pdlizas
de manera mas agil. “Hoy en dia,
la velocidad es clave. Hemos im-

plementado sistemas que per-
miten a los corredores cotizar en
menos de 24 horas, lo que mejora
enormemente la experiencia del
cliente”, subrayd. Esta transforma-
cion mejora la eficiencia operativa
y refuerza el vinculo de confianza
entre la empresa y los corredores.
Ademas, lacompaiiia ha intensifi-
cadolacapacitacion deloscorredo-
res, ofreciéndoles charlas técnicas
y talleres enfocados en productos

especificos, comolossegurosagro-
pecuarios. “Queremos que nues-
tros corredores estén siempre un

La organizacion
genera valor

y confianza en
todo el pais

paso adelante, que tengan todas
las herramientas para asesorar de
manera experta a nuestros clien-
tes”, afirmo Ruiz. Estasiniciativas
han sido muy bien recibidas por
los corredores, quienes valoran la
oportunidad de formarse y actua-
lizarse constantemente.

Mirando al futuro

El plan de expansion territorial
de Seguros SURA no se detiene en
Paysandu. La empresa tiene pre-
visto abrir nuevas oficinas a prin-
cipios de 2025, asi como realizar
unrediseflode algunassucursales.

Este ambicioso plan busca al
mismo tiempo ampliar la presen-
ciafisicadelaempresay mejorarsu
capacidad de respuesta en todo el
pais. “Laexpansién noessolo abrir
nuevasoficinas. Esuncambiointe-
gral en nuestro modelo operativo,
con mayor inversion en tecnolo-
giay en la calidad de los servicios
que ofrecemos”, concluyd Enrique
Ruiz. @

tFeliz dia
del corredor!

Para nuestros

solucionadores
del dia a dia.
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San Cristobal Seguros impulsa una
cultura de cercania para que el Asesor
se sienta parte de la organizacion

an Cristébal Seguros
Uruguay genera una
cultura de cercania 'y
desarrolla procesos
y procedimientos ro-
bustos que buscan trasladar su
propuesta de valor a los corre-
dores de todo el pais, expresé
Sebastidn Dorrego, Gerente Ge-
neral de la organizacion.
Afirmé asimismo al Suple-
mento de Seguros de El Obser-
vador que “culminado el tercer
trimestre del afio, la compafiia
continda en el trayecto de con-
solidacién del resultado técnico,
con resultados positivos™.

Diversificacion territorial
Sebastidn Dorrego expreso ade-
mas que “ladiversificacion terri-
torial nos ha permitido alcanzar
los objetivos de posicionamiento
y rentabilidad tan importantes
para una compaifiia de seguros.
Losdatosdelacartera muestran
la evolucion efectiva y eficiente
de los resultados observados y
nos dejan la pauta que estamos
en el camino correcto”.

éComo califica el relaciona-
miento de la compaiiia con los
corredores y cuales son las
principales acciones de apoyo
a estos profesionales?

Desde el inicio de la actividad
de San Cristébal Seguros en
Uruguay, hemos definido que
nuestro canal de comerciali-
zacion por excelencia son los 'y
las corredores/asesores de se-
guros. Son nuestro principal
socio comercial estratégico y
como tal nuestro foco estd en
consolidar relaciones solidas y
delargo aliento. Para ello hemos
construido procesos y procedi-

Consolidacion
de la cartera de
automotores
posibilito un
crecimiento
que es rentable

mientos robustos que buscan
trasladar nuestra propuesta de
valor al canal, paralograr mayor
rentabilidad con una cultura de
ganar-ganar muy marcada.
Dentrodelos principales atri-
butos que tiene la compaiiia es
una cultura de cercania, donde
nos gusta que los y las corredo-
res de seguros se sientan parte,
escuchados, con unaaperturaal
dialogo enbusca de mejorar cada
instancia de interaccidén, robus-
teciendo la oferta comercial y

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal Seguros

adaptandonos a la demanda y
necesidades de un mercado cada
vez mas exigente. Nuestros pla-
nes de crecimiento y desarrollo
buscan contribuir con la profe-
sionalizacion de los profesiona-
les del sector, con herramientas
comerciales y tecnoldgicas que
se ponen al servicio de nuestros
socios comerciales. Brindamos
capacitaciones en temas técni-
cos y de habilidades blandas,
compartimos y facilitamos ex-
periencias de alto impacto para
potenciar el servicio que estos le
brindan a sus clientes, nuestros
asegurados.

¢En qué medida el Interior es
gravitante para los procesos
de gestion de la compaiiia?
Desde el primer dia entendimos
que, paralograr mejores resulta-
dos, San Cristobal debe ser una
compafiiadetodoel Pais. Porello
nuestro plan de expansion inclu-
ye cadalocalidad y departamen-
to dela Republica. Este ejercicio
que va culminando ha marcado
el desembarco de la compaiiia
en casila totalidad del territorio
con mas de 15 oficinas de corre-
dores Insignia y corredores que
comercializan nuestros produc-
tos en todos los departamentos,
sin duda que es el mayor orgullo
para nosotros.

Estos profesionales han apos-
tado fuertemente por nuestra
compafiia y encontraron una
sinergia de trabajo muy buena,
desde planes de desarrollo hasta
la cercania en la liquidacion de
siniestros.

Ampliamos nuestra red de
talleres colaboradores, acom-
pafiamos en actividades e ini-
ciativas que tienen un impacto
social muy grande en el interior
del Pais.

Esta diversificacion territo-
rial nos ha permitido alcanzar
los objetivos de posicionamiento
y rentabilidad tan importantes
para una compaifiia de seguros.

éQué procesos de mejora
desarrollé San Cristébal Segu-
ros en el curso de este aiio?
La mejora continua de nuestros
procesos de suscripcion, liquida-
cion de siniestros, administra-
cién de carteras han sido el foco
de este ejercicio.

Hemos escuchado a nuestros
corredores, donde estaban las
oportunidades de mejora y tra-
bajamos en consecuencia. Adop-
tando metodologias 4giles que
permitieron innovar y ejecutar
proyectos a mayor velocidad, lo-
grando que todos los colabora-
dores de la compafiia entiendan
el proposito y de deban a las re-
laciones comerciales con nuestra
red de corredores. Este ejercicio
nos encuentra con el desarrollo
de mejores herramientas tecno-
légicas que pretenden dotar de
autonomiaal canal, asuvezevo-
lucionando nuestro portafolio
de productos para alcanzar un
espectro mas amplio de cober-
turasy solucionando demandas
insatisfechas.

El programa de Impulso Co-
mercial y el Todos a Bordo ha
sido un éxito en términos de re-

sultados, donde la informacion
de performance de las carteras
y herramientas para poder ges-
tionar los puntos de dolor, con-
tribuyen al cumplimiento de los
objetivos.

éQué comportamiento regis-
tra San Cristébal Seguros en
lo que transcurre de 2024 y
como estima que concluira el
aio, en términos de rentabili-
dad y suscripcion?

Culminado el tercer trimestre
del afio, la compaiiia continua
en el trayecto de consolida-
cién del resultado técnico, lo-
grando resultados positivos.
Esto es mérito de todos quienes
formamos parte de San Cristébal
Seguros, porque aceptamos los
cambios, nos fortalecimos en las
decisiones tomadas y buscamos
oportunidades nuevas de nego-
cio.

La siniestralidad ha tenido
un comportamiento dentro de lo
esperado en nuestras proyeccio-
nes, esto es un reflejo de la poli-
ticade suscripcion de riesgos, la
tarificacion correctaylaeficien-
ciaenlagestién delossiniestros.

Trabajamos con un equipo
técnico muy experiente, que
junto a las dreas de Analytics
nos permiten tener informacion
de comportamiento con mayor
agilidad, esto es muy importan-
te para la toma de decisién. Los
datos de la cartera muestran la
evolucion efectiva y eficiente de
los resultados observados y nos
dejan la pauta que estamos en el
camino correcto.

éCuales son los ramos que
registran en la actualidad
mayor crecimiento en la com-
paiiia?

Uno de nuestros objetivos es-
tratégicos se enmarca en la di-
versificacion del portafolio de la
compaiiia, para ello lanzamos
productos nuevos, ramas nuevas
yelcrecimiento de estas carteras
ha sido satisfactorio en el trans-
curso del ejercicio.

Logramos una participacion
muy importante de produc-
tos como Combinado familiar,
Garantia de alquiler y otros pro-
ductos que brindan soluciones
a los segmentos individuos y
Pymes. La consolidacion de la
cartera de automotores ha per-
mitido un crecimiento rentable,
que ayuda mucho al desarrollo
de nuevas y mejores coberturas
paralos clientes.

¢En qué medida el equipo de
trabajo de la organizacion
contribuye al crecimiento de
la marca en el mercado uru-
guayo?

El equipo de colaboradores de
San Cristébal se caracteriza por
Ser un grupo muy comprometi-
do, con mucho empuje y con el
propdsito claro.

Adoptamos nuevas formasde
hacerlascosasysuparticipacion
en cada momento de la vida de
una poliza hace que la propues-
ta de valor llegue con claridad y
se caracterice por ser de las més
reconocidas por los corredores.
Brindamos oportunidadesde de-
sarrollo profesional, capacitacio-
nes en aspectos técnicos y otras
herramientas que construyenlas
personas del hoyy el futuro. Este
reconocimiento que recibimos
todoslosdias, de ser una compa-
fiia cercana, de puertas abiertas
es muy gratificante para todos
quienes formamos parte de San
Cristébal Seguros.

éCuales son, a su criterio, las
principales acciones que debe
encarar el mercado para po-
tenciar la cultura del seguro
en Uruguay?

En el marco de AUDEA el
mercado asegurador privado
cuenta con un plan estraté-
gico que aborda muchas aris-
tas asociadas a esta tematica.
Ha sido una construcciéon en
la que nos involucramos to-
das las compaiiias del sector
privado y el trabajo colabo-
rativo ha sido muy bueno.
Muchas de las iniciativas ejecu-
tadas y las planificadas para el
futuro buscan tener un impacto
importante para la sociedad en
su conjunto. @



EL OBSERVADOR
VIERNES 25 - OCTUBRE 2024

SEGUROS 13

El Grupo San Cristobal genera
positiva estrategia antifraude

1 Grupo San Cristobal
articuldé una positiva
estrategia antifraude
queleevité pagarmas
de 7 millones de ddla-
resenun periododedoce meses. A
continuacion exponemos tres ca-
sosrealesquelaorganizacion evito
que se consumaran en Argentina.
Se toma la cobertura de un ve-
hiculo contratodoriesgoenbasea
fotografias que muestran también
el numero de patente e identifican
al vehiculo como un Audi A 5 de
color “gris monzon” con ventana
eneltechodecolornegro. Eltitular
delsegurodenuncia quele robaron
el vehiculo dossujetosarmadosen
una moto, quienes se dieron a la
fuga. Nohaytestigosylascamaras
del lugar no indican que el hecho
haya ocurrido, ni la presencia alli
del asegurado ni de los supuestos
ladrones.

Sospechas

Elliquidador sospechay se contac-
ta con el anterior duefio del vehi-
culo, quién declara que le vendid
alasegurado un auto Audi A 5 con
esa patente, pero que no es el vehi-

culoque muestralafoto. Dijoquele
vendio “restos” pues habia tenido
un siniestro con pérdida total que
no habia sido indemnizado por lo
tener cubertura de casco. Indica
que el vehiculo vendido era de co-
lor gris plata y no poseia ventana
en el techo. Dice asimismo que el
comprador retird el vehiculo con
una grua, ya que no tenia movili-
dad propia. El liquidador consulta
ala concesionaria Audi, que certi-
fica que esa patenta correspondia
aun Audi color gris plata y no gris
monzon. Se rechaza el siniestro
por fraude y el juez abrid la causa
penal aprueba.

Otra maniobra
Un asegurado contrata un segu-
ro con cobertura todo riesgo, con
inicio de vigencia el 7/4/21. El
19/5/2021 denuncia que “circulaba
por la Avda. Santa Fe desde Olivos
haciaSanIsidro, cuandoderepen-
te, sin lograr frenar y querer pasar
porsuladoizquierdo,impactacon
un automovil Focus en su parte
traseradelladoizquierdo, produc-
tode quefueencerrado”. Denuncia
como fecha de ocurrencia del he-
choel 6/5/21.

E120/5/20211a duefia del Focus
hace la denuncia (como tercera
damnificada), reclamando el pago

La union hace la fuerza

Mariano Bravo, Gerente Corporativo de Prevencion del Fraude y
Lavado de Activos del Grupo San Cristobal, afirmé durante un Taller
de Especializacion y Capacitacién (TECS) organizado en Montevideo
por San Cristébal Seguros Uruguay que “para la prevencién del frau-
de las compafiias tienen un interés comun. En Argentina se alian
con organizaciones del rubro y comparten practicas, informacion
confidencial, responsable y seria. La union hace la fuerza”. El ejecu-
tivo sostuvo asimismo que “tener menos fraudes aporta beneficios
al sistema asegurador porque mejora los procesos tarifarios, genera
mejores productos y mas coberturas. Es decir, potencia toda la cade-
nade valor de las compafiias de seguros”. @

25 de Octubre

Compromiso, que nos u

para lograr grandes metce

proteger lo que mas import

iFeliz dia del corredor y

corredora de seguros!

San Cristobal

Seguros

’

deunaindemnizacion. Aduce que
ensuaseguradorano posee cober-
turadedafios parciales. Indicaque
el hecho ocurrié el 6/4/2021.

Rechazo
Elliquidadorle pide al tercerorati-
ficacion de la fecha del hecho y se
comunicaconlaotraaseguradora,
la cual certifica que le denuncia-
ron ese hecho como ocurrido el
6/4/2021. Se rechaza el siniestro
por fraude e inexistencia de cober-
tura al momento de la ocurrencia
del hecho.
Eljuezhaabiertolacausapenal
aprueba.Laaseguradoraimputdal
asegurado y al producto, sefialan-
do que este participo del intento
de fraude.

Un nuevo caso
Un asegurado denuncia que, es-
tando aparcado en una estacion
de servicio una persona subio a su
automovil, le arrebaté las llaves,
lo bajé del vehiculo y fugd con el
mismo.

Las camaras de la estacion de-
tectan la presencia del auto, que
una persona (ya estaba el conduc-

tor asegurado adentro) se subid
al vehiculo y que unos minutos
después se intercambian el lugar
del conductoryambossevanenel
automovil.

El rodado no estaba registrado
a nombre del asegurado. El liqui-
dador de San Cristébal Seguros se
comunica con el titular registral,
que atestigua que:

a) Hacetresmesesle “vendio” el
auto al asegurado, permitiéndole

Si se evitan los
fraudes se
potencia toda
la cadena de
valor de las
compaiiias

que pagara un adelantoy cuotas.

b) Como no pagd desde la se-
gunda cuota, convinieron desha-
cer la operacién y encontrarse en
la estacion de servicio para la de-
volucion del vehiculo.

¢) Que fue €l quién ascendié al
automovil y luego ocupd el lugar
del conductor.

d) Que el mismo llevo al ase-
gurado en el auto a su casay alli
lo dejé.

Ante la evidencia el asegurado
desistié desureclamo. Igualmente
la compafiia inicié la accion penal
contra ély el juez ha abierto el jui-
cioaprueba. e
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Fernando Viera, casi 30 anos de solida
travesia profesional y por cuyas venas

corre la sang

1 Presidente de Porto Seguro,
EFernando Viera, es un refe-

rente en el mercado asegu-
rador porque impulsé y consolidé
una compafiia de vanguardia que
se identifica por su perfil pionero y
disruptivo. El ejecutivo inicid su tra-
vesia (como diria el gran Fernando
Pessoa) hace casi30 afios sustentado
en los valores que genera la discipli-
na, la tenacidad, el temple optimis-
ta, el compromiso a ultranza con la
marcay la empatia con los Corredo-
resylosasegurados. Fue un proceso
evolutivo sélido, no exento de difi-
cultadesyriesgos, que moldearon su
trayectoria profesional. Con un estilo
reflexivo y analitico, en ocasionesjo-
vial, Fernando Viera narro al Suple-
mento de Seguros de El Observador
lasinstancias massignificativas que
marcaron la fuerte insercién de Por-
to Seguro en un mercado altamente
competitivo.

éCuando ingres6 a Porto Seguro y
cuales fueron los procesos de gestion
innovaciones que desarrollé la compa-
iiia en el mercado asegurador?

Mi trayectoria profesional comen-
z6 el 15 de mayo de 1995 y la compa-
fiia abrio sus puertas el 19 de junio
de ese afio con doce personas y un
solo producto: Automoviles. Para mi
fue un hito muy relevante (tenia 22
afios) porque la empresa enfrentaba
un horizonte de desafios disrupti-
vos, en productosy en estandares de
servicio, que incluian vinculos pro-
activos con los corredores asesores
y los clientes. Durante ese periodo
fuimos capacitados por el entonces
Gerente General de Porto Seguro,
Leandro Sudrez, en diversas areas
operativas: condiciones generalesde

Tres pilares
corporativos,
disciplina,
humildad

y trabajo

lapoliza, calculo de una poliza, emi-
sion manual en el momento, liquida-
cién de siniestros también en forma
manual, etc. Eran tiempos de perfil
muy artesanal. Los conocimientos
adquiridosenesadécadadelosafios
90 me permitieroninteriorizarme de
la complejidad del negocio y de sus
potencialidades de desarrollo.
Laprimerainnovaciéon que intro-
dujolacompafiiaenel mercado fuela
emision de pdlizas en el momento. El
automovil que se queria asegurar se
trasladaba a un sector ubicado en el
fondo de la sede de Br. Artigas 2025,
denominado Vistoria, donde se so-

Fernando Viera, Presidente de Porto Seguro

EN ESTA EMPRESA » TRABAJAMOS CON ALEGRIA -
NOS MOTTIVAN @ DESAMIOS « NOS AYUDAMOS
' SOMOS EOUIPO - ACTUAMOS CON GENUINO INTERES
» Somos proaclivos « BUSCAMOS SORPRENDER
TENEMOS NUESTRO ESTILO: el Estilo Porto

El glorioso Pefiarol, el
tackwondo y el boxeo

Fernando Viera es hincha acérrimo de Pefiarol al
cual califica, a rajatabla, de “El Glorioso”. Esboza
unasonrisa cémplice cuando recuerda, por ejem-
plo, que Pefiarol fue en 1982 campedn de la Copa
Libertadores de Américay, ese mismo afio, dela
Copa Intercontinental. El equipo aurinegro atesora
tres Intercontinentales y cinco Copas Libertadores

de América.

“Mis hijas también son socias de Pefiarol y si bien

mi esposa es tricolor es un detalle muy menor que
nunca generd rispideces familiares. Por el contra-
rio, son situaciones que nos divierten”, dijo con un

tono de buen humor.

metiaaunainspeccion. Siel vehiculo
aprobabalasexigenciasde seguridad
requeridas emitiamosla pdlizaenel
momento y se la entregdbamos de
inmediato al Corredor Asesor. Fue
un proceso pionero en el mercado de
seguros de Uruguay. Recuerdo que al

especialidad.

Fernando Viera abrazd las artes marciales, en la
disciplina taekwondo. Es cinturén negro y obtuvo
una medalla de bronce en un Panamericano dela

Tuvo que suspender esta actividad cuando se
someti6 a una intervencion en las dos piernas, de la
cual se recuperé plenamente. Retornd la actividad

fisica con la practica del boxeo, un deporte que

catarsis”.@

cliente se le entregaba una carta de
bienvenida a la compaifiia asi como
folleteria que destacaba los benefi-
cios que ofrecia Porto Seguro. En las
condiciones generales de la pdliza
se le ofrecia al cliente la colocacién
gratuita de la tercera luz de freno,

abraza desde hace 25 afios. El entrevistado dijo
con conviccion que “el deporte es una descarga
emocional que me genera energia. Me siento muy
bien practicando deporte. Es como una buena

la famosa brake light. El asegurado
estaba habilitado para concurrir a
nuestros proveedores para que le
instalaran ese sistema de seguridad
activa que aumentaba la visibilidad
del vehiculo.

La empresa implanto en el mer-

re azul de Porto Seguro

cadootrainnovacién, impensableen
esa época, como fue Porto Socorro,
un eficiente sistema de asistencia
al vehiculo que ya aplicaba nuestra
casa matriz en San Pablo. Ademas
de brindar auxilio mecénico se to-
maban las denuncias en el lugar del
siniestro con camionetas acondicio-
nadas como oficinasy se sacaban fo-
tos con cdmaras polaroid ya que no
existian las cAmarasdigitales.
Quierodestacarademasque, des-
de sus inicios, la compafiia trabajé
con dos premisas relevantes: Res-
ponsabilidad Social y Ambiental.

éLas fuertes sinergias con los Asesores
fue otra seiia de identidad de la com-
paiiia?

Efectivamente. Fue y contintia sien-
do otro de nuestros importantes
diferenciales. La filosofia de trabajo
conlos Corredores Asesores partede
nuestra casa matriz. Su primer pilar
enrelacion a este estrecho relaciona-
miento fue Abraham Garfinkel, pa-
dre de Jayme Garfinkel (el principal
accionista del Grupo Porto Seguro),
quién asumio el control total de la
Empresa luego del fallecimiento de
su padre por la década del 70. Hoy
Porto Seguro es lider en Brasil en la
cartera de Automoviles con mas de
6 millones de clientes en todo su te-
rritorio. Esa filosofia de trabajo man-
comunado con el Corredor Asesor se
trasladé a Uruguay desde susinicios
yhoydichorelacionamiento se man-
tiene muy vigentey entendiendo que
el “Corredor es para Siempre”.

¢En qué medida los Corredores son los
socios de negocios de Porto Seguro?
Paranuestracasamatrizlafiguradel
corredor Asesor es muy importante
y valorada hasta el punto de vista
que se considera un gran socio de
negocio. Para nosotros en Uruguay
esnuestro principal canal de ventas.
El estrecho vinculo creado desde los
afios 95 nos hallevado a posicionar-
nos como una Empresa abierta al
didlogo con nuestro principal socio
de negocio. Nunca se debilitd este
vinculo. Por el contrario se fortalecié
conel cursodelosafios, al punto que
el 98% de los seguros dela compafiia
son generados por los Corredores
Asesores.

Este vinculo es muy estrecho, en
muchas ocasiones son consultados
en determinados proyectos a llevar
adelante; esta forma de actuar se
debe al respeto y el grado de con-
flanza a estos profesionales porque
son parte de la esencia de nuestra
compaifia. En esa linea de trabajo,
buscamos de forma constante, cons-
truirunvinculosélido, derespaldoy
crecimiento conjunto.

Apoyamos la gestién del Corre-
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dormediante instancias de capacita-
cion, (Escuela de Corredores de Por-
to Seguro), informacién y multiples
apoyos en su tarea diaria. Siempre
escuchamosyvaloramosel aportede
lasnuevas generaciones de Corredo-
resy aquienes tienen mucha trayec-
toria en el mercado. Un ejemplo es el
Corredoryamigo, Ismael Blankleder
con quién me reino todos los meses
a tomar un café para intercambiar
opiniones del mercadoysugerencias.
La compaiiia facilita los procesos
de gestion del Corredor Asesor con
avanzadas plataformas tecnologi-
cas, pero tenemos una visiéon muy
clara: mas allé de la tecnologia debe
prevalecer el factor humano, el cara
a cara, el mano a mano. Este es un
valor que siempre estard vigente en
Porto Seguro.

¢éCuales son los valores profesionales
que le permitieron ocupar el cargo de
Presidente de la compaiiia?

Es una tarea nada facil que requiere
esfuerzo y disciplina, vocacion de
servicio, sintonia con el equipo de
trabajo, capacidad de andlisis y cons-
tante asimilacién de conocimientos.
Porto Seguro siempre exige enfren-
tar nuevos desafios, exdmenes dife-
rentes en el dia a dia. Recorri toda
la cadena de valor de la empresa:
inspeccion de vehiculos, emisién,
siniestros, drea comercial. Cuandose
trabajaenel Departamento de Sinies-
tros se aprenden todos los valores de
la compaiiia. Puedo afirmar, sin te-
mor aequivocarme, que siniestroses
la cuna del aprendizaje de una com-
pafiia de seguros. Ademas de los co-
nocimientos que aportaba Leandro
Sudrez, tuve lasuerte de trabajar con
el perito Walter Larrosa, quién me
enseo todos los aspectos técnicos
deesaimportante drea. Fueron afios
de mucho de aprendizaje. En 1999 el
entonces Gerente Cr. Nicolds Papa-
riello me designo Jefe de Siniestros,
cargo que ocupé hasta el afio 2006.
A partir de ese aflo tomé a cargo el
Departamento Comercial, Juridica,
Contable, Marketing, Atencion al
Cliente, Emision, Suscripcion, esde-
cir practicamente mas delamitad de
laactividad que desarrollabalacom-
pafia.Leandro Sudrez me comunicé
en sumomento que en 2007 ibaa co-
menzar un proceso de transicion que
culminaria con mi nombramiento
como Director Gerente de la empre-
sa. Estoimplicaba quelosucederiaal
frente de Porto Seguro. Fue una no-
ticia que me planteé un gran desafio
profesional cuando tenia 33 afios de
edad. Leandro Sudrez y la casa ma-
trizarmaron entonces ese proceso de
transicion, que implicaba no solo la
parte operativa de la compaiiia sino
también asumirla vision estratégica
delaorganizacion. Ladimension del
cargo implicaba ademads generar un
relacionamiento mucho mas fluido
conlos Directoresde Porto Seguroen
Brasil, como Jayme Garfinkel, Marco
Vettori, entre otros altos ejecutivos.
En 2010 Leandro Sudrez se retir6 de
lacompaifiiay asumientonces (tenia
37 afios) el cargo de Director General
de la organizacion y en 2012 fui de-
signado Presidente de Porto Seguro
Uruguay. Forjé mi madurez profesio-
nal atravésdel esfuerzo, del constan-
te aprendizaje y también, por qué no,
delasdesilusiones, de los momentos
dificiles. Por supuesto, la columna

vertebral de mi gestién siempre han
sido los valores que parten delacasa
matriz.

éCuales son los pilares que susten-

tan el éxito de Porto Seguro en el
mercado?

La compaiiia se asienta sobre tres
grandes pilares: humildad, discipli-
nay trabajo.

Conunaparticularidad, todoesto
sedebededesarrollaren un ambien-
te que reine el bienestar y la alegria.

Lacompaiiia, entodassusdimen-
siones, se basa en lo que definimos
comoel “EstiloPorto”, el cual traduce
nuestra forma de vivir, nuestraesen-
ciaentresvalores, que guian nuestro
dia adia, yson los siguientes:

Genuino interés: es ponerse en el
lugar del otro, colaborar y contener;
actuamos de forma proactiva para
responder a las necesidades de las
personas. Actitud resolutiva: El Es-
tilo Porto es atento y valiente. Nos
anticipamosalos problemasyactua-
mos con agilidad, iniciativa e incon-
formismo para brindar las mejores
soluciones y resultados.

Encanto: El Estilo Porto es ir mas
alla. Escuidarlosdetalles y sorpren-
der.Innovamos parabuscar siempre
la mejor experiencia y resultados,
conamabilidad, justiciayexcelencia.

Y mas particularmente, nuestra
casa matriz reconoce y valora es-
pecialmente que en Porto Seguro
Uruguay prevalezcan la disciplina
y la humildad. Como dicen en Bra-
sil, nosotros estamos siempre en el
mismo Patamar, en la misma linea
de comportamiento, de accionar en
eltiempo. Enlacasamatrizserespe-
ta la idiosincrasia de cada comuni-
dad, de cada pueblo. Por ejemplo, a
los uruguayos nos gusta tomar mate
y ellos aprueban esta costumbre.
También la Corporacion se focaliza
mucho en construir unclima organi-
zacional de respeto, que sea inclusivo
ysetraduzcaenlaalegriadetodoslos
colaboradores. La casuistica deellos,
en diversos temas, es mucho mayor
quelanuestra. Puedo afirmar enton-
ces que Porto Seguro es unaempresa
muy moderna, muy actualizadayen
constante evolucion.

¢En qué medida Jayme Garfinkel
potencié el Grupo Porto Seguro en un
pais que genera retos tan desafiantes?
Esungran maestro, de trato sencillo
y muy consustanciado con la gente,
que proyecto fuertemente la orga-
nizacién en un pais enorme como
Brasil. Es un empresario de grandes
valores personales, que siempre ha
sido un referente para mi. Pongo un
ejemplo de esos valores: en una fiesta

defindeafio celebradaen San Pablo,
con 10.000 invitados, Jayme no lo-
graba caminar dos metros sin reci-
bir demostraciones de afecto. Como
le dicen en Brasil, es un popstar. Es
increible como la gente se emociona
y como él se emociona con la gente.
Son sinergias reciprocas realmente
impresionantes. Cuando fallecié su
padre Abraham tomé el timén (tenia
30 afios) de unaempresade gran por-
te que hizo crecer en forma sosteni-
da. Creo6 una filosofia de trabajo que,
entre otros valores, reconoce la tra-
yectoria profesional de colaborado-
res muy identificados con la marca.
Por ejemplo, Rivaldo Leite, CEOdela
Vertical Seguros del Grupo Porto Se-
guro, tiene 59 aflos de edad y 42 afios
de trabajo enlaorganizacién, donde
ingresé como office boy. Rivaldo, que
ha estado varias veces en Uruguay,
esuna personade trato cordial ycon
mucha capacidad de andlisis. Bruno
Garfinkel, quién también se destaca
poruna fuerte dinamica profesional,
es en la actualidad el Presidente del
Consejo de Administracién del Gru-
po Porto Seguro.

éUna de las fortalezas de la empresa
es su equipo de trabajo?

Por supuesto. Los colaboradores tie-
nen un distintivo comun: esta muy
consustanciado con la marca Porto
Seguro, lo cual es muy importante
en una actividad compleja como es
el seguro. La empresa no tiene prac-
ticamente rotacion de personal, al
punto que muchos delos colaborado-
reshace méasde 20 afios que trabajan
connosotros. Tenemos un equipo ge-
rencial que construye confianza dia
adiayque mellenadeorgullo porsu
entrega y su profesionalismo. Tene-
mos un equipo multidisciplinario,
con un poder de critica muy grande,
que hace crecer a la organizacion.
Trabajar con gente muy capacitada,
que siempre busca soluciones, es un
valor que contribuye al éxito de la
empresa. Siempre digo que la gente
que trabaja en Porto Seguro no tiene
sangrerojasinosangre azul, comoel
logo delacompaiiia. Esqueelequipo
estdmuy integrado conlos valoresde
nuestra cultura, de nuestra identi-
dad. Nunca hay que perder esa esen-
ciade sangre azul que tenemos”.

¢Ha enfrentado situaciones muy gratas
y también escenarios muy duros, como
un intento de fraude de facetas muy
agresivas?

Realmente es asi. En primer término
quiero destacar que es muy grato te-
ner como sede central un edificio de
categoria LEED (certificacién Silver).
Es un sello de calidad que se otorga

Fue
Presidente
de AUDEA

Fernando Viera fue Presi-
dente de AUDEA durante dos
periodos, una institucién que
califica como muy importante
porque contribuye al desarro-
llo de la cultura aseguradora
del pais. Dijo que la organiza-
cién, que nuclea a las asegu-
radoras privadas que operan
en Uruguay, “tiene cada dia
un mayor involucramiento a
nivel de la sociedade

Los valores
de la familia

Fernando Viera esta casado
hace 26 afios con Mariela
Pedroso y tiene dos hijas, Mi-
caela Viera y Antonella Viera.
“Tengo una hermosa fami-
lia, de sélidos valores, que
siempre se fortalecieron en
los momentos dificiles”. Dijo
asimismo que “tengo amigos,
pocos, pero muy buenos, que
me regalan amistad”e

a las construcciones que son soste-
nibles y amigables con el medioam-
biente. Sus valores ecoldgicos son
multiples, al punto que maximizala
calidad delairey minimizala exposi-
ciénacontaminantes transportados
por el aire. Es un edificio construido
con recursos genuinos de Porto Se-
guro Uruguay, que parte de unaidea
compartida por Jayme Garfinkel y
Marco Vettori. Precisamente, en 2010
me expresaron que seria interesante
ver la posibilidad de erigir una sede
central acorde al posicionamiento
de la compafiia, que tuviera un per-
fil ecoldgico, y que fuera integrador
y confortable para el personal. Tras
una serie de estudios técnicos, que
viabilizaron el proyecto, se constru-
y6 entonces un edificio que rompio
paradigmas, con un layout que per-
mite un uso inteligente y eficiente
del espacio. Es un orgullo para Por-
to Seguro contar con un edificio de
estas caracteristicas. Respecto a la
siguiente pregunta debo decir que
el crecimiento conlleva a veces un
dolor, como el que vivimos en 2017
con un intento de fraude. Con mu-
cha contencién y profesionalismo
enfrentamos una situacién muy ad-
versa, que sufrié todo el personal de
la compaiiia. Siempre estuvimos en
contacto con nuestra casa matriz y
muy bien asesorados en materia ju-
ridica. Enfrentamos, durante nueve
meses, con mucha madurez y capa-
cidad de resiliencia,una persistente
situacion de acoso frente a la propia
compafiia. Lajusticiadictamind que
el responsable del intento de fraude
fuera procesado. Siempre mantuvi-
mos un perfil muy bajo en el trata-
miento de ese delicado tema. Cuando
consulté sobre la comunicacién ha-
cialos medioslarespuestadel enton-
ces Director del Grupo Porto Seguro,

Fabio Luchetti, fue: “Fernando, Porto
Seguro tiene que ser recordado por
los buenos momentos y no por los
malos momentos”. Quiero destacar
que los colegas de otras compafiias
deseguros que operan en Uruguay se
solidarizaron con Porto Seguro. Fue
ungesto que realmente nos gratifico.

éQué perspectivas tiene para este aiio
la compaiiia, en términos de resulta-
dos?

Tendremos un muy buen aflo. El De-
partamento Comercial (Ejecutivos
de negocios y Sucursales) trabaja a
full con los Corredores Asesores de
todo el pais, logrando los objetivos
establecidos anivel de comercializa-
cién. Asimismo, es muy importante
la dindmica que desarrolla nuestro
muy profesional Departamento de
Siniestros. Porto Servicios esta reali-
zando también un trabajo excelente,
enel dreade auxilio mecanicoytras-
lado de vehiculos. Nuestro objetivo
siempre es muy claro: crecer con ren-
tabilidad y con altos estdndares de
servicioalasegurado. Al cliente nose
le puede vender una poélizay después
tener problemas. Por supuesto, esta-
mos asimismo muy satisfechos porel
crecimiento queregistrantodas car-
teras de la compafiia. Tenemos tam-
bién un muy buen comportamiento
a nivel financiero, mancomunados
connuestracasamatrizen San Pablo.
Nuestra casamatriz consideraquela
accién de Porto Seguro Uruguay es
un modelo exitoso areplicar en otros
lugares. Hay que destacar, a su vez,
que el consumidor es muy exigente
y el Corredor deber ser dia a dia més
profesional porque se trabaja en un
mercado cada vez més técnico y de-
mandante. Nosotros, como ya expre-
sé, le damos soporte a nuestro canal
de ventas y soluciones a la medida
delasegurado. Nuestras mediciones
mensuales se destacan precisamente
por los altos porcentajes de satisfac-
cién del cliente. ®

Fernando

Pessoa, el

valor de la
travesia

Porto Seguro aplicé desde el
comienzo de su gestion en
Uruguay (1995) estrategias
disruptivas de avanzada que
le permitieron potenciar, en
forma sostenida, su cartera

de clientes. Este paradigma,
de cufio innovador, recoge el
espiritu delaicénica frase del
gran escritor Fernando Pessoa:
“Llega un momento en que es
necesario abandonarlas ropas
usadas que ya tienen la forma
de nuestro cuerpoy olvidar
los caminos que nosllevan
siempre a los mismos lugares.
Esel momento dela travesia”™
Unatravesia que le permitird a
Porto Seguro obtener este aflo
resultados historicos, que son
el fruto de los altos estandares
de confianza que construyd en
el mercadoy de un equipo de
trabajo identificado y compro-
metido con los valores de la
marca e
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Es el seguro parcial mas completo del mercado

Porto Seguro lanzo la innovadora
cobertura 2.5 Extra para vehiculos

orto Seguro, en linea
con sus constantes
estrategias innova-
doras, lanz6 al mer-
cado la cobertura2.5
Extra para Automoviles que me-
jorasustancialmente la cobertura
2porqueincluye dafios de agentes
externos por un reducido costo
fijo adicional. Elnuevo produc-
to fue presentado a un elevado
numero de Corredores Asesores
de todo el pais durante un evento
desarrollado en Magnolio Sala.

La cobertura
cubre daiios
ocasionados
por agentes
externos

Abrid el acto, el Presidente de
Porto Seguro, Fernando Viera,
quién destacé que todas las area
de la compafiia desplegaron es-
fuerzos paragenerarunacobertu-
raque fuera “simple en su contra-
tacién, ensuexplicaciénal cliente
y que se aggiornara alosactuales
momentos del mercado”.

Fortalezas
Dijoquetrasel primer examen in-
terno, lainiciativa “pasd alacasa
matriz en San Pablo, donde se
hizounfuertetesteodelamisma”.
Explicé que estanueva cobertura
“con la experiencia que tiene la
compaiiia, que en 2025 cumplira
30 afios en el mercado, sera muy
positiva para el consumidor. Es
unacoberturaque ahorratiempo,
nosolo enla contratacién sino en
el momento de la verdad que im-
plica un siniestro”.

A continuacion, el periodista
y comunicador, Federico Paz, re-
sefid enunvideo las fortalezas del
nuevo producto de Porto Seguro.

Disponible

El acto prosiguié con una expo-
sicion del Gerente Comercial de
Porto Seguro, Federico Moalli,
quién pormenorizé que el produc-
to 2.5 Extra mejora ampliamente
la cobertura 2 de Automoviles
porque con el pago fijo adicional
de 1.990 pesos (por afio) cubre
dafios ocasionados por agen-
tes externos. Ellos son: granizo,
caida de arboles, inundaciones,
huracanes, ciclones, vendavales,
tempestades, actos maliciosos, O
km. en PT, auxilio mecdnico, ade-
mads delostradicionales de Hurto,
Incendioy Responsabilidad Civil.
El ejecutivo destacé que es la co-
bertura parcial mas completa del
mercado. El seguro esté disponi-
ble para su contratacién en emi-
sion Web, tanto para coberturas
nuevas, endososyrenovaciones.@

Fernando Vieray Federico Moalli con Corredores
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Federico Moalli con Corredores Un aspecto de la reunion de Porto Seguro
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e Seguimos creciendo juntos

Federico Pazy Federico Moalli Corredores participantes del encuentro

— |
\

Octubre, ZZZ\ y
mesdel &
Corredor Asesor

Compromiso,
¢ respaldo y confianza.
.

Sabemos qué se necesita para
seguir creciendo juntos.

Por eso en Porto Seguro trabajamos
cada dia para fortalecer la relaciéon
con nuestros Corredores Asesores,
brindando lo mejor.

Feliz dia del
Corredor Asesor.

Porto
Seguro




18 SEGUROS

EL OBSERVADOR
VIERNES 25 « OCTUBRE 2024

CASUR reafirma su compromiso con la
noble y profesional actividad que
desarrollan los Corredores de Seguros

ASUR, primera Cooperativa
‘ de Asesores de Seguros del

Uruguay, extendié un salu-
do fraterno a todos los Corredores
y Agentes con motivo de celebrar-
se en la jornada el Dia del Corre-
dor de Seguros. El Presidente de
la institucién, Roberto Machado,
destaco que estos profesionales de-
sarrollan dia a dia “con su esfuer-
zo, prestigio y profesionalismo, la
cultura del seguro en la sociedad
uruguaya”.

Expresé que “es una noble pro-
fesidn que construye confianzay
hace posible un mercado asegu-
rador sélido y fuerte”. Roberto
Machado dijo al Suplemento de
Seguros de El Observador que “el
asegurado valora en gran medida
laactividad del Corredor porquelo
asesora acerca de la mejor manera
de proteger su patrimonio, en la
contratacion de las polizas y en el
seguimiento de los siniestros™.

Compromiso

El entrevistado afirmé asimismo
que CASUR “es una empresa Coo-
perativa comprometida conlapro-
fesion de Corredor Asesor yunavez
masapoyay promueve alasdistin-
tasagremiaciones del sector como
APROASE, CUAPROSE, el Circulo
de Agentesde Seguros del Uruguay
y a la Federacion de Asociaciones
de Profesionales en Seguros del
Uruguay (FAPROSU)”. Expresé
ademas que, en consonancia con
esta filosofia de trabajo, se “invita
a los colegas a participar en esas
organizaciones para fortalecerlas
y asidefender nuestra profesion de
lasamenazas de un mercado cada
vez mas complicado”.

German Santos, German Jorge, Julia Dominguez, Roberto Machado y Alvaro Etcheverry

Comision Directiva

La Comision Directiva de CASUR, electa por el periodo 2024-2026,
estd integrada de la siguiente manera: Presidente, Roberto Macha-
do; Vicepresidenta Julia Dominguez; Secretario, Agustin Grajales;
Tesorero, German Jorge: Vocales, Mateo Guzmén, German Santos
y Alvaro Etcheverry. Los suplentes son: Ronic Alvariza, Ernesto
Garcia DaRosa, Daniel Ceriani, Renzo Locatelli, Federico Betancory
Maria Esther Sosa. La Comision Electoral estd integrada por: Maria
Del Carmen Cabrera, Soledad Berrutti, Mirtha Alvarez, Marcelo
Garcia, Giuliana Vomero y Pablo Mancione. La Comision Fiscal esta
conformada por: Cristina Perillo, Fernando Santos, Andrés Guidali,
Sebastidn Ferndndez, José Luis Urse e Ivette Rimbaud @

Calidad
Roberto Machado destacd que
CASUR, en base a su constante

Y,

)

CASUR

SEGUROS

iFeliz Dia del Corredor Asesor de Seguros!
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CASUR, la primera
Cooperativa de
Seguros del
Uruguay, saluda
a todos los
Corredores de
Seguros en su Dia,
que con su
profesionalismo y
esfuerzo enaltecen
y dignifican nuestra
actividad

actualizacidn y desarrollo tecno-
légico, “genera procesos de cali-
dad continua que optimizan los

La necesidad de estar protegido

tiempos de respuesta de la orga-
nizacion, la cual ha incrementa-
do su masa social con Corredores
jovenes que potencian ain mas su
dinamismo en un mercado cada
vez mas técnico”.

Informoé también que la Coo-
perativa desarrolla acciones que
apuntan a ampliar las relaciones
comerciales con lasdistintas com-
pafiias aseguradoras del mercado.
“Esta linea de trabajo -prosiguio-
prioriza a las aseguradoras que
valoran efectivamente al Corre-
dor Asesor como el canal mas ido-
neo, responsable y duradero para
comercializar sus productos con
éticay profesionalismo”.

con un Seguro para el Hogar

Ante un siniestro de importan-
tes magnitudes como un incen-
dio, explosién por un escape de
gas o derrumbe en un edificio
0 casa es clave contar con una
cobertura de seguros correcta
y eficiente que ayude a mini-
mizar las pérdidas materiales.
Aunque la ocurrencia de estos
siniestros es muy baja, cuando
suceden suelen ser devastadores
en costos de bienes muebles, in-
muebles y, por supuesto, cuando
involucran vidas humanas. En
la mayoria de los casos, arrasan
con el esfuerzo de toda una vida.
Estar protegidos frente a los mis-
mos permite reponerse en lo
material de manera mas eficien-
te, rdpida y menos traumatica
posible.

Obligacion

El diario Clarin informo que la Ley
13.512 de Propiedad Horizontal de
Argentina establece la obligaciéon
de contratar un seguro de incendio
para cubrir las partes comunes del
edificio y la responsabilidad civil
derivada. Esamisma poliza protege
ante rayos, explosion, tumulto po-
pular, huelga, terrorismo y hechos
de vandalismo y malevolencia, asi
como también frente a dafios por
impacto de aeronaves, vehiculos
terrestres, sus partes y componen-
tes y dafios por humo. En el caso de
ocurrir el siniestro, el seguro paga-
ria el costo de la reconstruccion de
las partes comunes hasta el monto
contratado. Cada propietario debe-
ra encargarse -con sus fondos o su

Apoyo
La Cooperativa, que nuclea a mas
de 100 corredores, sustenta la pre-
misa de que una poliza ingresada
atravésde CASUR, ensusdistintas
formas, rinde mas porque se com-
partenlosbeneficios obtenidos por
ladindmica conjunta de todos sus
socios y colaboradores. CASUR
también brinda excelentes planes
para aquellos Corredores que de-
sean dejar la profesion y no perder
loque fuesutrabajodetodalavida.
Las oficinas de la Cooperativa,
situadas la estratégica esquina de
Uruguayy Paraguay, brindan apo-
yo logistico, técnico y tecnoldgico
asured de Corredores. @

seguro- de reparar o reconstruir
su departamento. En cuanto a la
Responsabilidad Civil, es decir los
dafios generados a las personasy a
sus bienes, cada propietario es con-
siderado como un tercero respecto
al mismo consorcio. La poliza del
edificio deberia resarcirlos, como
asi también a los vecinos linderos
o transeuntes dafiados. Para estar
totalmente cubierto, cada propie-
tario deberia contar, ademads, con
un seguro propio contra incendio
0 alguno otro de este tipo. De esta
manera, se le resarciran los dafios
ocurridos en su propio departa-
mento hasta el monto asegurado.
Pero este seguro es voluntario y
de libre eleccion. La combinacion
de ambas pdlizas, contratadas en
valores realistas y actualizadas de
acuerdo al patrimonio a proteger,
es la respuesta mas eficiente ante
un siniestro importante como un
incendio, explosion por un escape
de gas o derrumbe. @
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