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Es el momento de tender puentes entre generaciones

Seguros: se abre ahora nuevo ciclo
para el asesoramiento profesional

Por Marcel Stagnari
Miembro del Consejo
Directivo de CUAPROSE

uego de mas de 30 afios
L desde la apertura del

mercadoaseguradoruru-
guayo, y con mas de 15 compa-
fifas actualmente operando, el
sector atraviesa una etapa de
transformacion profunda en la
figura del asesor profesional en
seguros. Estecambionoescasual
nirepentino.Eselresultadodela
evolucion del mercado y de una
nueva realidad que nos desafia
como actores clave. Como en
todo proceso de transformacion,
quienesseanticipen, se preparen
yseinvolucren de maneraactiva
estardn mejor posicionados para
aprovechar las oportunidades
que se presentan.

Evento en Montevideo
Desde CUAPROSE creemos fir-

Marcel Stagnari, integrante de la Comision Directiva de CUAPROSE

mementequeeltrabajocolabora-
tivo, el intercambio de experien-
ciasyunavision compartidason
fundamentales para fortalecer
nuestra profesion. Por eso, el
proximo 16 de septiembre, or-

ganizamos el Primer Encuentro
Intergeneracional de Asesores
Profesionales en Seguros, que
se celebrard en Montevideo, con
la clara intencion de replicarlo
proximamente en distintas re-

giones del interior del pais, pro-
moviendo asi una construcciéon
mas federal e inclusiva.

Dos grandes ejes

Este primer encuentro abordara
dos grandes ejes que atraviesan
nuestro presente y proyectan
nuestro futuro: la sucesion fami-
liarenlasempresasdelsectoryel
impactodelatecnologiaenlaac-
tividad aseguradora. Enunrubro
donde predominanlasempresas
deestructurafamiliar,muchasde
ellas con dos o tres generaciones

activas, losprocesosderecambio
generacional dentro de las pro-
pias organizaciones se vuelven
esenciales para garantizar con-
tinuidad, solidez y proyeccion.

Revision critica

La planificacién de esa sucesion
no solo sostiene el legado cons-
truido, sino quetambién permite
adaptarlo a los nuevos desafios
del entorno. Por otra parte, la
aceleracion tecnologica exige
una revision critica de nuestras
practicas:nosetrataunicamente
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Costos de los seguros de autos
en Estados Unidos

En Estados Unidos el costo promedio de una pdliza de seguro de
automovil de cobertura completa se ubica en aproximadamente
US$2.692anuales,loqueequivaleaunosUS$224 pormes,seguinun
analisis de Bankrate, divulgado por el diario La Nacién de Buenos
Aires. Esta cifra refleja un incremento del 12% respecto a 2024. El
mismo informe muestra diferencias marcadas entre Estados. Por
ejemplo, en Michigan, los conductores enfrentan las tarifas mas
elevadas, con un promedio de US$3.126 anuales en una cobertu-
ra completa. En Vermont, el valor desciende hasta los US$1.514.

Variaciones por edad

Laedadtambiéninfluye notablemente. Unjoven de18afios paga,
en promedio, US$5.170 anuales, mientras que una persona de 25
aflosdesembolsacercadeUS$3.320. Estasvariacionesresponden,
principalmente, a la falta de experiencia al volante y al mayor
riesgo estadistico asociado con conductores jovenes.

Diversos elementos explican el aumento en el costo del seguro.
Uno de los principales es el encarecimiento de las reparaciones y
los repuestos, derivado de la inflacién y la creciente complejidad
tecnolégica delos vehiculos actuales. Esto hace que cualquier repa-
racionposterioraunsiniestroresulte mascostosa. Quienesvivenen
zonas urbanas, con mayor densidad de trafico o indices delictivos
mas altos, suelen enfrentar primas mas elevadas. El historial del
conductor influye igualmente ya que personas con infracciones,
choques o reclamos recientes reciben cotizaciones mas caras.

deadoptarherramientas,sinode
reflexionar sobre su aplicacién
concreta,suimpactoenlaeficien-
ciaoperativaysuinfluenciaenla
relacidn con los clientes.

Enesteescenario, mantenerse
actualizadoyabiertoalcambioes
clave paraunaintegracion exito-
sa. A su vez, uno de los cambios
estructurales que se promueven
actualmente en el pais y que
dieron origen a la fundacion de
nuestra Camara, es el proyecto
de Ley de Intermediacion de los
Seguros. Estainiciativaesimpul-
sada por FAPROSU -Federacion
de la cual formamos parte- que
buscaactualizarel marconorma-
tivo de la actividad profesional,
reconociendo la evolucién del
mercado y el rol del asesor como
figura clave para el desarrollo
sostenible del sector.

Referentes de primer nivel

Para esta instancia, contaremos
con la presencia de referentes
de primer nivel: el Cr. Carlos
Folle, especialista en empresas
familiares desde el IEEM, y Pa-
blo Tiscornia, cofundador de la

Las sinergias
compartidas y
el intercambio
de experiencias
son gravitantes
para fortalecer
la profesion

Asociacion Insurtech Uruguaya,
quien compartird suvisionsobre
laincorporaciéntecnoldgicaenel
sector asegurador. El encuentro
estard abierto no solo a socios
de CUAPROSE, sino también a
colegas invitados por distintas
compaifiias aseguradoras, con
el objetivo de ampliar el alcance
institucional y fomentar una
construcciéncolectivadel futuro
profesional que aspiramos.

Capacidad y responsabilidad
Desarrollar nuestra actividad no
deberiadependerdeunagrandis-
rupcién externa, un nuevo actor
global o una plataforma digital.
Tenemoslacapacidadylarespon-
sabilidad de anticiparnos, pre-
pararnosy liderar esta evolucion
desde dentro, con conocimiento,
compromiso y pasién. Hoy, mds
que nunca, es el momento de
tenderpuentesentregeneraciones
y prepararnos, juntos, para los
desafios del porvenir. @
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Garantia de Alquiler de Sancor Seguros
es una solucion integral que destaca por
su solidez, agilidad y enfoque humano

uestro producto Garan-

tia de Alquiler tiene un

preciocompetitivo, agi-
lidad, atencion personalizada
y cobertura robusta que nos
posiciona como una propuesta
moderna, completa y alineada
con las necesidades de Inqui-
linos y Propietarios, asi como
de Corredores e Inmobiliarias,
dijo Sofia Cordero, Ejecutiva
Comercial-Canal Inmobiliario
de Sancor Seguros. Explicé
asimismo al Suplemento de Se-
gurosde ElObservador quetodo
el proceso estd disefiado para
ser simple y accesible. A esto se
sumanuestracercania, eficien-
ciayflexibilidad en cadaetapa,
lo que nos permite adaptarnos
a las distintas necesidades de
quienes nos eligen.

Lanzaran una
innovadora
herramienta
que emitiray
calificara al
instante todas
las solicitudes

¢Cudles son las principales
fortalezas del Seguro
Garantia de Alquiler que
opera Sancor Segurosyen
qué medida considera que es
una propuestaintegral en ese
segmento de cobertura?

En nuestra garantia de alquiler
ofrecemos una solucion integral
que destaca por su solidez, agili-
dad y enfoque humano. Protege-
mos al propietario ante posibles
incumplimientos y, al mismo
tiempo, facilitamos el acceso al
alquiler con condiciones claras
y accesibles para los inquilinos.

Lo méas importante es que
acompafiamos a nuestros clien-
tes en cada etapa del proceso,
brindando asesoramiento cer-
cano y respuestas agiles. Este
compromiso genera confianza
que garantiza una experiencia
segura y respaldada de princi-
pio a fin.

A su vez contamos con el cos-
to mas destacado del mercado,
lo que nos permite llegar a un
publico mas amplio sin compro-
meter lacalidad del servicionila
amplituddelacobertura.Nuestra
eficiencia en cada paso optimiza
la gestiéon y mejora significativa-
mentelaexperienciadelusuario.

Ademads, nos adaptamos a las

Sofia Cordero, Ejecutiva Comercial-Canal Inmobiliario de Sancor Seguros

distintas realidades de nuestros
clientes, ofreciendo un trato
personalizado y cercano en cada
caso.Estacombinaciondeprecio
competitivo, agilidad, atencién
personalizada y cobertura ro-
busta nos posiciona como una
propuesta moderna, completa
y alineada con las necesidades
tanto de Inquilinos y Propieta-
rios, asi como de Corredores e
Inmobiliarias.

¢Cuales son los principales
beneficios que ofrece al
inquilino?

Entre los beneficios destacados,
incluimosasistenciadomiciliaria
para emergencias tales como
cerrajeria, vidrieria, problemas
sanitarios o eléctricos, con hasta
dos intervenciones anuales por
tipo de servicio. Esto significa
que, ante cualquier imprevisto,
el inquilino puede contar con
nuestra ayuda inmediata y pro-
fesional.

También ofrecemos un rein-
tegro por la instalacion de linea
blanca, aplicable a artefactos
como calefones, lavarropas o
lavavajillas, con validez en todo
el pais. Ademads, quienes eligen
nuestra garantia acceden a un
pack exclusivo de descuentos,
que beneficia tanto a inquilinos
comoapropietarios. Esteincluye
descuentosexclusivosenseguros
deautos, seguros familiaresy se-
gurodeincendioparalavivienda
alquilada, entre otros.

Sabemos que alquilar es mu-
cho mds que firmar un contrato:
es formar un hogar, proteger lo
que importa y vivir con tranqui-
lidad. Por eso, en Sancor Seguros
brindamos a cada inquilino res-
paldo y beneficios concretos que
marcan la diferencia dia a dia.

¢Cuales son las principales
ventajas que brinda el Seguro
Garantia de Alquiler al
propietario?

En Sancor Seguros ofrecemos al
propietariouna coberturasdlida
y confiable que protege frente al
incumplimiento del contrato de
alquiler, incluyendotambiénda-
fios alaestructuradel inmueble.
Esta proteccion integral brinda
mayor tranquilidad y resguardo
asuinversion. Ademas, loscostos
relacionados con la gestion de
cobranza y desalojo son asumi-
dos integramente por la Compa-
fiia, lo que representa un alivio
econodmico significativo para el
propietario. Y como muestra de
nuestrocompromiso, elrespaldo
delagarantiasemantienevigente
incluso antelafalta de pagodela
prima, asegurando proteccidén
continuadurantetodalavigencia
del seguro.

¢Elseguro incluye un servicio
de asistencia al hogar sin
costo?

Si, el seguro incluye asistencia
domiciliaria para emergencias
bésicas, cubriendo servicios de
cerrajeria, vidrieria, sanitarios
y electricidad, con hasta dos
intervenciones al afio por cada
rubro.Yalo mencioné antes, pero
vale la pena repetirlo: si algo de
elloserompe, elinquilinonoesta
solo. Enesos momentos, también
estamos presentes, ofreciendo
soluciones rapidas y efectivas
cuando mas se necesitan.

¢Cual eslacobertura

juridica ante un eventual
incumplimiento?

Nuestra garantia de alquiler
incluye una cobertura legal es-
pecifica, pensada para proteger

los derechos del arrendador en

situaciones de falta de pago por

parte del tomador del seguro. En

particular,brindamosasistencia

y representacion legal en los

siguientes aspectos:

Gastos legales por desalojo
Encasodequeelarrendatario

incumpla con sus obligaciones

de pago y sea necesario iniciar

un proceso judicial de desalojo

o recuperaciéon de tenencia del

inmueble, nuestro seguro cubre:

« Honorarios de abogados y pro-
curadores.

« Costas judiciales.

» Gastosnotarialesvinculadosal
proceso.

« Notificaciones extrajudiciales
si corresponden.

Asistencia juridica extrajudicial

que incluye:

» Redaccidnyenviodeintimacio-
nes de pago.

« Gestion de acuerdos extrajudi-
ciales con el arrendatario para
resolver el conflicto.

—
S

Coberturadegastosporejecucion
delcontratoensituacionesenlas
que sea necesario reclamar judi-
cialmente iniciando un desalojo
y gestionando adeudos por:
» Pagosdealquileres adeudados.
» Reintegro de serviciosimpagos
(UTE, OSE, ANTEL, gastos co-
munes).
» Resarcimiento por dafios al in-
muebleatribuiblesalinquilino.
Esta cobertura legal opera
siempre que el arrendador haya
cumplido con las condiciones
establecidas en el contrato de
arrendamientoyenlapdliza,yse
encuentrevigentelacoberturaal
momento de producirse el hecho
que da lugar al reclamo.

¢Quéfacilidades brindaen

su tramitacion el Seguro
Garantia de Alquiler?

Todo el proceso esta disefiado
para ser simple, 4gil y accesible.
A esto se suma nuestra cerca-
nia, eficiencia y flexibilidad en
cada etapa, lo que nos permite
adaptarnos a las distintas nece-
sidades de quienes nos eligen.
Ademads, contamos con opciones
especiales para personas que
viven o trabajan en el exterior,
facilitando su acceso al alquiler
sin complicaciones. También
ofrecemos soluciones pensadas
para estudiantes que se mudan
para continuar sus estudios a
distintas ciudades de nuestro
pais, brinddandoles una garantia
adaptada a esta nueva etapa. Y
eso no es todo: préximamente
lanzaremos una innovadora
herramienta de automatizacién
que permitird emitir y calificar
solicitudesdeformainstantdnea.
Esta mejora agilizara la gestién
tanto para el cliente como para
las inmobiliarias y nuestros
corredores de seguros, optimi-
zando laexperienciade todoslos
involucrados. @

CUAPROSE

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

proFesionAL, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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El seguro de vehiculos en Uruguay:
el mercado se moderniza y el BSE
lidera la transformacion en 2025

Por Emiliano Chechile,
Gerente del Departamento de
Reclamaciones de Vehiculos
y Gonzalo D’Anatro, Gerente
Comercial del Departamento
de Atencion a Asesores y
Coaseguros del BSE

n Uruguay, contar con

unseguro paravehiculos

no es solo una opciéon
prudente, sino una obligacién
legal. Desde la promulgacién de
la Ley N° 18.412 en 2008, todos
los vehiculos que circulan por
el territorio nacional deben es-
tar amparados, como minimo,
por un Seguro Obligatorio de
Automéviles (SOA), que cubre
dafios personales a terceros. El
SOA cubre exclusivamente los
danfos fisicos (lesiones o muerte)
causadosaterceraspersonas, sin
importar quién fue el culpable
del accidente. No incluye dafios
materialesalvehiculoasegurado
niaotrosbienes. Circularsineste
seguro puede acarrear multas
e incluso la inmovilizacién del
vehiculo.

El BSE atraviesa
por una etapa de
transformacion
marcada por la
innovacion y
mayor orientacion
asu carterade
clientes

Compromiso

Actualmente se encuentraen los
planes de UNASEV profundizar
los controles en el cumplimien-
to de esta normativa, y desde
el Banco de Seguros del Estado
(BSE)nosencontramostrabajado
paralograr brindar una gamade
opciones para que todos los uru-
guayos puedan acceder a estas
coberturas a los mejores precios
del mercado.

Ma4ds alla de las exigencias
legales referidas a SOA, la tota-
lidad del mercado asegurador
de vehiculos ha crecido en
volumen y sofisticacién en los
ultimos afios. Actualmente en
nuestro pais compiten mas de
10 empresas aseguradoras, con
el BSE consoliddandose como el
lider indiscutible en el sector,
conunaparticipaciondel46%del
mercado en lo referente al ramo
vehiculos. Atravésde constantes

]

innovacionesyunasdlidatrayec-
toria, el BSE no solo ha dinami-
zado la oferta, sino que también
ha elevado los estdndares de
calidad y servicio en el mercado
asegurador.Nuestrocompromiso
conbrindarsolucionesaccesibles
y personalizadas ha permitido
que mds uruguayos cuenten con
la méas amplia cobertura ofre-
ciendounaverdaderaproteccion
al momento de ocurrencia de un
siniestro.

¢Como afronta el BSE los
siniestros de vehiculos?

Esta posicion de liderazgo en
el mercado asegurador implica
la gestién de mas de 40.000
siniestros al afio, lo que repre-
senta un desafio constante que
la institucion ha enfrentado con
visidn estratégica e innovacion
constante.

Consciente de la importancia
de brindar una respuesta agil y
eficaz a sus asegurados, el BSE
ha invertido en tecnologias de
vanguardia orientadas a la opti-
mizacion de todos los procesos
vinculadosalaatenciéndesinies-
tros. Fruto de este esfuerzo, se ha
logrado una notable mejoraenla
experiencia del cliente, eviden-
ciada en una atencion persona-
lizada, lareduccion de los plazos
detramitaciénylaposibilidad de
realizarelseguimientodetallado
de cadasiniestro en tiempo real,

|
Emiliano Chechile

a través de la plataforma digital
MiBSE. Ademads, esta herra-
mienta permite a los asegurados
acceder a una amplia gama de
servicios, desde la consulta de
polizas hasta la suscripcion de
nuevos productos, todo de ma-
nerarapida y segura.

Sustanciales mejoras
Durante la ultima década, en el
BSE se ha conseguido reducir
a menos de la mitad el tiempo
promedioderesoluciondesinies-
tros, gracias a la automatizacion
de procesos y a la interconexion
directa con talleres afiliados. Al
recibirladocumentacion corres-
pondiente, el sistema crea auto-
maticamente el expediente y da
inicio al proceso de tasacién, sin
demorasyconindependenciade
laetapade andlisis de cobertura.
Noobstante,ladisponibilidad de
repuestos contintia siendo uno
de los principales desafios de la
industria, un aspecto que afecta
atodo el sectory que depende en
granmedidadelaspoliticasdelas
terminales automotrices.
EIBSEsedistinguetambién por
contar con la red de talleres mas
amplia del pais, lo que garantiza
la mejora continua en la calidad
de los trabajos y una cobertura
geografica inigualable, reafir-
mando su compromiso nacional.
A suvezen el BSE trabajamos
junto al mds completo staff de

¥

L

asesoresprofesionales,loscuales
juegan un rol fundamental al
momento del siniestro, acompa-
fiando y asesorando a nuestros
asegurados.

Innovacion tecnologica

Con el objetivo de seguir perfec-
cionando su servicio, este afio
se implementara un software
inteligente de peritacion y coti-
zacion de repuestos, disefiado
para agilizar aun mas los proce-
SOS y permitir un seguimiento
individualizado de cada pieza
solicitada. Esta innovacion tec-
nologica ratifica al BSE como
referente en la modernizacién
del sector. Otro aspecto a desta-
car es la respuesta del BSE para
protegerlosinteresesde nuestros
clientes respecto al pago de su
deducible. El BSE ha fortalecido
suequipodeldrealegal,logrando
una eficiencia destacada en los
procesos de recupero, lo cual se
traduceen quenuestrosasegura-
dosnodeban afrontarel pagodel
deducible en los casos en que asi
corresponda. Esta orientacion al
cliente es un pilar fundamental
de la compaiiia. La capacitacion
y especializacion de los equipos
internos, siempre con una vision
centradaenelcliente, hapermiti-
doajustarlos procesos para ofre-
cerunaexperienciasobresaliente
en cada punto de contacto. Asi-
mismo,laincorporaciéndel pago

por transferencia bancaria para
todas las personas beneficiarias
deunsiniestro, sean aseguradas
o reclamantes, constituye otro
avance hacia la transparencia y
la eficiencia en la gestion.

Los indicadores de satis-
faccion de los clientes con la
gestion de siniestros alcanzan
actualmenteel 90%, unnivel que
posiciona al BSE como referente
en calidad de atencion. Lejos
de conformarse, la institucion
realiza acciones de seguimiento
conlosclientesque manifestaron
algun tipo de insatisfaccién, con
el objetivo de identificar oportu-
nidades de mejora y consolidar
suliderazgocomolaaseguradora
de vehiculos mds confiable, efi-
ciente e innovadora de Uruguay.

Desafios para el 2025

El sector asegurador moderno
requiere una mayor flexibilidad
en los procesos y un desarrollo
continuo de sus productos, para
brindar la mejor atencion de for-
ma agil y eficiente. Procurando
seguiralavanguardiadel sector,

El Banco de Seguros
del Estado es el
lider indiscutible en
el muy competitivo
segmento
vehiculos, con una
participacion del
46% del mercado

las principales acciones del BSE

en el 2025 incluyen:

« Vehiculos eléctricos: liderazgo
y beneficios diferenciales.

En respuesta al crecimiento
sostenido de la movilidad eléc-
trica, el BSE ha implementado
politicas diferenciales desti-
nadas a estimular la adopcién
de tecnologias limpias. Ofrece
condiciones preferenciales para
vehiculos eléctricos, otorgando
undescuentodel15% enlapoliza
para automoviles, camionetas y
utilitarios eléctricos, y un 20%
para dmnibus eléctricos.

Ademads, brinda beneficios
adicionales a empresas compro-
metidas con la movilidad soste-
nible, ratificando asi su papel
protagénicoenlatransformacion
delamatrizenergéticadel parque
automotor nacional.

Estos incentivos se integran
con otros beneficios vigentes en
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el pais, orientados al cambio de
la matriz energética, como des-
cuentos en la patente de rodados
ytarifaseléctricaspreferenciales,
constituyéndose en un estimulo
relevante paralatransicionhacia
vehiculos de bajas emisiones.

El rol protagonico del BSE en
el mercado se evidencia en los
ultimos resultados, donde las
estimaciones indican una par-
ticipacion cercana al 60% de los
autosycamionetaseléctricosque
circulan en nuestro pais.

« Cobertura “Pequeiios Dafios™:
innovacion centrada en el
cliente.

La institucion ha
potenciado los
estandares de
calidad de servicio
en el cada vez mas
exigente mercado
asegurador

El BSE destaca en el mercado
por su capacidad para anticipar
y responder a las necesidades de
nuestros asegurados. Un claro
ejemplodeestoeslacoberturade
“Pequeiios Darfios”, incluida sin
costoadicional en el Plan Global,
quepermiterepararoreembolsar
dafios menores -como rotura de
cristales, espejos retrovisores o
cerrajeria- sin la aplicacién de
deducible y sin afectar la boni-
ficacién por siniestralidad. Esta
innovacion,limitadaaunevento
anualy con un tope de hasta200
dolares, ha sido ampliamente
reconocida por su aporte a la
experiencia del cliente.

- Bonificaciones por zona de cir-
culacion: gestion eficiente del
riesgo.

A
Iy
Gonzalo D’Anatro

Enlinea con las mejores prac-
ticas internacionales, el BSE ha
instrumentado bonificaciones
especificasenfunciéndelazona
decirculaciéndelvehiculo. Aque-
llos asegurados cuyos vehiculos
transitan predominantemente
en areas rurales o de baja si-
niestralidad acceden a primas
reducidas, reflejandoasiel menor
riesgo asociado y consolidando
una gestion técnica rigurosa y
transparente. Esta estrategia
reafirma el compromiso del BSE
con el interior del pais y espera-
mos a lo largo del 2025, en forma
gradual, establecer acciones a
lo largo y ancho del pais, mejo-

rando la oferta del BSE de forma

considerable.

» Innovacién tecnoldgica en pro-
cesos de inspeccidn.

La apuesta del BSE por la
transformacién digital se evi-
dencia una vez mas, en la nueva
incorporacién de herramientas
tecnoldgicas para realizarlas
inspecciones de vehiculos al
momento de la suscripcion de
la pdliza. Actualmente, nos
encontramos en un proceso de
adaptacion de tecnologia, para
lograrquetodosnuestrosclientes
puedanrealizarel procesodeins-
peccién mediante aplicaciones
moéviles, a través de las cuales el

usuarioremiteimagenesyvideos
del vehiculo que luego son anali-
zados mediante la aplicacién de
inteligenciaartificial. Esteavan-
ceagilizalasuscripcién,optimiza
recursosypreservalacalidad del
andlisis técnico, elevando aun
mas el estandar del sector.
» Propuestas de Cross-selling.
Con el objetivo de ofrecer las
mejores opciones a nuestros
clientes, en el BSE continuamos
desarrollando nuestras politicas
de venta cruzada. Buscamos
mejorarlaexperienciadelcliente
mediantesolucionesycoberturas
mas completas que respondan
integralmenteasusnecesidades.

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

Para el segundo semestre de
este aflo estd planificado el lan-
zamientodeunanuevacobertura
dentro de nuestros seguros de
hogar, destinada a clientes que
también tengan su vehiculo
asegurado en el BSE. Esta nueva
propuesta contempla el reem-
bolso del deducible del vehiculo
sin ningun costo adicional al
momento del siniestro.

Conclusion

En sintesis, el BSE atraviesa en
2025 una etapa de transforma-
ciéon marcada por la innovacion,
la digitalizacién y una mayor

Sustenta un fuerte
compromiso con

la transparencia,
la mejora continua
y la proteccion
efectiva de

la ciudadania

orientacién al cliente. El lide-
razgo del BSE se sostiene en su
capacidad para adaptarse a
los desafios del sector, brindar
coberturas diversificadas y res-
ponder de manera eficiente a las
necesidades de todos nuestros
asegurados.

Los avances tecnoldgicos,
la atencion personalizada y la
apuesta por la movilidad soste-
nible posicionan a la institucion
yalpaisalavanguardiaregional.
Frente a un entorno dindmico
y competitivo, el compromiso
con la transparencia, la mejora
continuay la proteccidn efectiva
de la ciudadania se consolidan
comopilaresfundamentalespara
el desarrollo futuro del mercado
asegurador uruguayo. @

Informate mds en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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Desarrolla una gestion prudente del riesgo

an Cristobal Seguros genera activas
inamicas con mas de 500 corredores

an Cristdébal Seguros
consolidé su proceso de
estabilizaciény rentabili-
zacidoniniciadoenelultimotrie-
nio,afirmdel Gerente Generalde
lacompariia, Sebastian Dorrego.
El ejecutivo dijo al Suplemento
deSegurosde El Observador que
la organizacién genera activas
dindmicas con sus mds de 500
corredores, al tiempoque desa-
rrolla una gestion prudente del
riesgo y optimiza procesos.
Sostuvo asimismo que “en
los ultimos meses hemos re-
forzado nuestra estrategia de
omnicanalidad, combinando la

Red de asistencia
de la organizacion
brindé mas de
10.000 servicios
en el semestre

presenciaterritorial-con19 ofici-
nasinsignias y dos propias- con
canales digitales que permiten
unaatencion masdgilyflexible”.
En materia de prevencion
sefiald que “no se trata solo de
indemnizar cuando ocurre un
siniestro,sinodecontribuiraque
nuestrosasegurados,susfamilias
y empresas puedan minimizar
riesgos y vivir mas seguros”.

¢Qué comportamiento
registro San Cristobal
Seguros en el primer
semestre del afio y cuales son
las previsiones para el ciclo
2025?

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristébal Seguros

En el primer semestre de 2025,
San Cristébal Seguros en Uru-
guay consolidé el proceso de
estabilizacidén y rentabilizacién
iniciadoenelultimotrienio. Lo-
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Unidos
para un futuro
asegurado

Muestro compromiso
con el crecimiento,
la colaboracién, el

profesionalismo y la
innovacién nos ha

llevado a donde
estamos hoy.

Un recorrido de tres
décadas nos ha
permitido forjar

relaciones sdlidas,
brindar asesoramiento
experto vy ofrecer un
espacio donde los
corradores de todos
o5 famafnos encuentran
su hogar.

- 2024

gramos mantener un resultado
neto positivo, conunasiniestra-
lidad controladaenautomotores
del 50% y més de 55.000 polizas
vigentes. Este desemperio es el
resultado de una gestion pru-
dentedelriesgo,laoptimizacion
de procesos y un trabajo muy
cercanoconnuestrosmasdeS500
corredores asesores.

Para el resto del ejercicio,
nuestro foco estard en sostener
la rentabilidad, acompafar a
los canales con herramientas
comerciales innovadoras y con-
tinuar mejorandolaexperiencia
del cliente. Todo esto, siempre
alineados a nuestro propdsito:
cuidarel bienestary patrimonio
de las personas, evolucionando
para crecer y generando valor
sustentable en el tiempo.

¢La compaiiia explora
nuevas coberturas de
seguros, en el contexto de

un mercado en constantes
cambios y nuevas demandas
del asegurado?

Si, estamos en un proceso con-
tinuo de evolucion de nuestro
portafolio, atentos a las nuevas

demandas del asegurado y a las
oportunidadesdeinnovacion.En
los ultimos afios hemos incorpo-
rado coberturas adicionales al
productoautomotor, productosa
primerriesgopatrimoniales, evo-
lucidén del producto de garantia
de alquiler y productos digitales
parabicicletasydispositivoselec-
tronicos,yestamostrabajandoen
nuevassolucionesquecombinen
proteccion, prevencion y servi-
cios de valor agregado.

Nuestro objetivo es que cada
producto responda a una ne-
cesidad real y esté respaldado
por una propuesta de servicio
agil, clara y cercana. Esto im-
plica escuchar activamente a
nuestros clientes y corredores,
y anticiparnos alos cambios del
mercado, siempre conlamirada
puesta en la sostenibilidad y en
ser aliados de confianza en la
gestion de riesgos.

¢Cuadles son las principales
mejoras y canales de
atencion al cliente
instrumentados en los
ultimos meses por la
empresa?

En los ultimos meses hemos
reforzado nuestra estrategia de
omnicanalidad, combinando
la presencia territorial -con 19
oficinas insignias y dos pro-
pias- con canales digitales que
permitenunaatencion mdasdgil
y flexible.

Ademas, hemos avanzado en
la integraciéon tecnoldgica que
culminard con la migracién a
nuestro nuevo core de gestion
en lanube, prevista para abril de
2026,loque mejorard sustancial-
mentelaexperienciade nuestros
clientes y corredores.

También fortalecimos nues-
trared de asistencia, brindando
maéas de 10.000 servicios en el
semestre, y optimizamos los
procesos de siniestros para
reducir tiempos de respuesta.
Estas mejoras reflejan nuestros
principiosculturales: “El cliente,
nuestra prioridad” y “Somos un
mismo equipo”, trabajando de
formaintegradaparasuperarlas
expectativasde quienesconfian
en nosotros.

Optimizo los
procesos de
siniestros para
reducir tiempos
de respuesta

¢En qué medida la compaiiia
propugnalaculturadela
prevencion?

La prevencion es parte central
de nuestra propuesta de valor.
No se trata solo de indemnizar
cuando ocurre un siniestro,
sino de contribuir a que nues-
tros asegurados, sus familiasy
empresas puedan minimizar
riesgos y vivir méas seguros.

En Uruguay participamos
activamente en programas y
campafias de concientizacion
sobre seguridad vial, un as-
pectocriticoconsiderando que
el 25% de los siniestros fatales
del ultimo afio se debieron
a despistes sin intervencidén
externa. Ademads, desde nues-
tros productos y servicios
incorporamos coberturas y
asistencias que promueven el
mantenimiento preventivo,
la proteccion del hogar y del
comercio, y el uso responsable
de la movilidad.

Nuestro enfoque combina
educacién, innovaciényacom-
pafiamiento, porque creemos
que “lo hacemos sustentable”
significatambién cuidarlavida
y el futuro de las personas. @
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San Cristdbal Seguros reconocio el impulso comercial

El Programa Todo a Bordo premio a
10 corredores por su gestion tecnica

an Cristébal Seguros
S premio a diez corredores

que cumplieron a cabali-
dad los estandares de esfuerzo
profesionalyde gestiontécnica
equilibrada, queseenmarcaron
en el Programa Todo a Bordo
(TAB) que realiza anualmente
la compaiiia.

La organizacién reconocio,
de esta manera, el impulso co-
mercial ylaaccion responsable
de integrantes de su fuerza de
ventas.

Trabajo en equipo

El Gerente General de San Cris-
tébal Seguros, Sebastian Dorre-
go, destacé que “enlacompaifiia
entendemos queel crecimiento
se logra en equipo. Por eso, el
programa Todo A Bordo (TAB)
se ha convertido en una pieza
clave para potenciar la red de
corredores”.

“Destinado a los segmentos
de corredores Elite y Evolu-
cion, TAB premia el cumpli-
miento de metas estratégicas
de crecimiento y siniestrali-
dad,evaluadasenrankingspor
lineas de negocio: Automoto-
res, Otros Riesgos, Garantiade
Alquiler y Crecimiento Neto”,
expreso.

Este afio, los 10 primeros
corredores del ranking fueron
reconocidos con un viaje a

Ejecutivos de San Cristobal Seguros con los ganadores del Programa Todo a Bordo

Curazao, que se concretard en
septiembre. “Es una forma de
agradecer y destacar su com-
promiso, profesionalismo y
resultados”, afirmé Sebastian
Dorrego.

Compromiso

El ejecutivo sostuvo que “TAB
no solo reconoce el esfuerzo
comercial, sino que promueve
una gestion técnica equilibra-
da,alineadaanuestro propdsito

y principios culturales: somos
un mismo equipo, evoluciona-
mos para crecer y lo hacemos
sustentable”. “La culminacion
del programa es un momento

de celebracion compartida,

donde corredores y compaifiia
renovamos el compromiso de
seguirconstruyendojuntosuna
propuestadevalorsoélida,inno-
vadora y orientada al cliente”,
concluyo. e
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EL SEGURO Y SUS PROTAGONISTAS

Fernando Caballero: solida trayectoria que
jerarquiza la noble profesion de Corredor

ernando Caballero es

un reconocido Corredor

Asesor que desde 1980
cimenté su trayectoria en los
valores de la ética y en estrictos
estandares técnicos de asesora-
miento y de respaldo al asegu-
rado. Su andadura profesional,
que se acompaso a las sinergias
evolutivas del mercado, siempre
apuntd a la maxima jerarquiza-
cién de una noble actividad que
potenciala culturadel seguroen
el pais. Atesora la rica historia
de una familia comprometida
con el valor de los seguros y que
consolidéatravésdelosafioscon
elaporte profesional desuesposa
Martha Ros.

Con un tono que trasunta
sapiencia y orgullo por su profe-
sion, Fernando Caballero resefio
al Suplemento de Seguros de El
Observador gravitantes hitos y
vivencias de su bitdcora empre-
sarial y personal.

¢Cuando comenzo su
trayectoria en el ambito delos
seguros?

Comencé a trabajar en 1971 en
el Banco de Seguros, donde mis

El secreto de
la gestion se
centraenla
calidad de la
atencion
alos clientes

abuelos y varios tios, por parte
de madre y de padre, ya habian
ejercido funciones. Cuando mi
familia se reunia, prevalecia en
la conversacion, como un tema
casi recurrente, la actividad del
BSE. Recuerdo que cuando era
niflo me llevaban al octavo piso
del edificio del Banco, (Club de
Funcionarios), para presenciar
espectaculos de titeres. Quienes
conelcursodeltiemposerian mis
jefesmeconociandesdequetenia
cinco o seis afios.

Los nuevos funcionarios que
ingresamos por concursoal Ban-
co de Seguros el 19 de julio del
referido afio fuimos presentados
a su Gerente General, Ricardo
Togni,quién cuandomeextendio
la mano me pregunto: ;Cémo
esta su abuelita”, “Cémo esta su
mama”. Eran preguntas con un
contenido emotivo: Togni cono-
ciaamifamiliaporqueel Gerente
de Personal del BSE era mi tio, el
Tesorero eraotrotio, aligual que
el Gerente de Reaseguros.

Caballero frente a la reproduccion del famoso cuadro de Ignacio Iturria, cuyo or

donado por el pintor, esta en la sala de la Com

Alospocosmesesdeasumirmi
cargo,elBancomeenvidaBuenos
Airesacumplirfuncionesenuna
compafiia de seguros de Crédito
a la Exportacién con el objetivo
de implementar esa cobertura
en Uruguay. En esa instancia no
cuajé esa iniciativa. Pero unos
ochoafiosdespuésel BSEretomo
laidea original y envid a Buenos
Aires tres funcionaros, entre los
cuales me incluia, para poner en
marcha ese seguro. Sin embar-
go, ocurria que se registraban
falencias informativas sobre los
compradores del exterior, lo cual
era un factor muy negativo. Con
otro funcionario llamado Carlos
Valle creamos una mecdnica,
que operd como un instrumen-
to financiero, porque pasamos
de tres seguros por mes a tener
trescientos. Sin embargo, con el
curso del tiempo ese seguro, por
la confluencia de determinados
factores, fuedesapareciendo. Por
supuesto,enlaactualidadesuna
cobertura ofrecida por el BSE.

¢Quérazones loimpulsarona
dejar el Banco de Seguros?

Elhechoocurriécuandoel Corre-
dor de Seguros, Sergio Evia, me
propuso integrarme a su equipo
detrabajo.Fueunainstanciamuy
positiva desde el punto de vista
profesional porque profundicé
mis conocimientos sobre el mer-
cado de seguros. Por supuesto,
también aporté en mis nuevas
funcioneslaexperienciaadquiri-
daenelBancodeSeguros. Sergio
Evia siempre fue un profesional
muy riguroso, muy estricto en
todos los procesos de gestion,
conquiéntrabajédurante cuatro

n Directiva de Nacional

Una familia muy uniday un

acérrimo hincha de Nacional

Fernando Caballero estd casado con Martha Ros, cuyo padre,
Federico Ros era Corredor de Seguros Cuando este recordado
profesional fallecié su cartera quedd incorporada a la empresa
que dirige Caballero. El matrimonio tiene cuatro hijos: Irene,
Mercedes, Inés y Ramiro y cinco nietos: Leandro, Nicolds, Maria

Pia, Josefina y Pilar.

El entrevistado dijo que “con mi esposa secundamos mucho
laeducacién que los padres la dan a sus hijos. Somos una familia
muyunida, muybienintegrada.Sonvaloresque meenorgullecen”.

FernandoCaballeroesunacérrimohinchadeNacional. “Esuna
pasién que siempre estd presente en mi vida personal”, expreso
con un tono de conviccién que no admite réplica.

afios. Cumplido ese periodo bus-
quénuevos horizontes en el mer-
cado de seguros. Fue una época
pautadapordificilesvivencias. El
primerodeoctubrede1984inicié
mi trayectoria como Corredor de
Seguros independiente. Avancé
sin pausay conconviccién enun
escenarioaseguradorqueofrecia
posibilidades de crecimiento.
Teniaun perfildocente porque
me habia recibido de Profesor de
Historia en el Instituto de Pro-
fesores Artigas (IPA). Recuerdo
gratamente que el Profesor de
mi ultima materia era, ni mds ni
menos, que Juan Pivel Devoto,
reconocidoporsusvaliososapor-
tes a la historiografia uruguaya.
Teniamos un cuerpo docente
realmente brillante integrado,
entreotros, por LuciaSaladeTou-
rén, Benjamin Nahum, Alfredo
Castellanos, José Pedro Barrdn
yMariaEmilia Pérez Santarcieri.
Erafantdstico, se aprendia hasta
porsimbiosis. Teniaqueredactar

la monografia final de la carrera
y Juan Pivel Devoto me rechazo
inicialmente los dos temas que
tenia en mi agenda. Le propuse
luegolaelaboraciéndeuntrabajo
que abordara el proceso de crea-
cién del Banco de Seguros, que
fue el primer monopolio estatal
que tuvo Uruguay. A Pivel Devo-
to le gusto esta iniciativa y me
impulsé a desarrollarla. Era tan
perfeccionista y se preocupaba
tanto por el avance académico
de sus alumnos que hablaba con
susamigosdelaBibliotecaNacio-
nal y de la Biblioteca del Palacio
Legislativo para saber que libros
consultaba para la monografia.
Me habia imbuido tanto en el
tema que leia hasta los diarios
que habian informado sobre el
tratamiento parlamentario que
precedid a la promulgacién de
la Ley que establecié la creacién
del BSE, el 27 de diciembre de
1911. Fue una época fantdstica.
De dia trabajaba como Corredor

y de noche ejerciala docencia en
un liceo.

En ese periodo laboral acepté
la invitaciéon del reconocido y
amigo Corredor de Seguros Fe-
dericoMasiniytrabajé dosmeses
ensuoficina. Enesostiempos, mi
tio Hugo Guadalupe, que habia
sido Gerente de Reaseguros en
el BSE, representabaen Uruguay
ala empresa argentina de corre-
dores Gamasi, la cual a su vez
representabaalBancoenBuenos
Aires.Laorganizacionqueriaque
me vinculara a la misma por lo
que finalmente me converti en
el socio de Gamasi en Uruguay,
actividad que sigo ejerciendo
en el mercado. En otras épocas,
Gamasi tenia clientes de impor-
tante porte como Alpargatas,
FUNSA, CTI M6vil (Movistar), la
empresamineraqueseinstaléen
Minasde Corrales paralaextrac-
cion de oro, entre otros. Fueron
instancias muy enriquecedoras
desde el punto de vista profesio-
nal, que asumi con dedicacién y
tenacidad.

Cuando mi tio se retir6 de la
oficina de Gamasidi un pasoim-

Plaza solvente
y estableenla
cual el rol del
Corredor es
imprescindible

portante: compré esa oficina, en
la que trabajo actualmente junto
amiequipodecolaboradores. Lo
logrado es fruto de un constante
sacrificio, de una fuerte entrega
a la profesion. Quiero destacar
que siempre tuve muy claro que
elsecretodelnegociosecentraen
lacalidad delaatencionalcliente,
en un servicio personalizado, de
rapidasrespuestas, yaltosestan-
dares técnicos.

¢Enesaépocatodoslos
procesos de gestion tenian un
perfil artesanal?

Por supuesto. Tenia un autito
no muy moderno con el cual me
desplazaba por Montevideo y
varias zonas del interior. Se tra-
bajaba con ficheritos de carton
y carpetitas. Inventé un sistema
de registro que, en términos ad-
ministrativos, sigue siendo muy
efectivo. Nos enfrentamos a la
tecnologia desde que aparecio el
fax, un instrumento de comuni-
cacién que en su época fue muy
importante para nuestra activi-
dad.Enlaactualidadlosprocesos
tecnoldgicos son vertiginosos y
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muy valiosos porque facilitan
muchos procesos de gestion.

¢Cuales sonlos valores quele
permitieron proyectarse en el
mercado asegurador?
Siempre son primordiales los va-
loresdelaéticaylatransparencia
enlagestién. Soy muyrespetuoso
deltrabajodeloscolegas. Durante
mis primeros aflos de actividad
sOlo producia seguros nuevos, es
decir, notomaba seguros hechos
por otros corredores. Cuando mi
cartera se potencio me llegaron
clientes que en su momento
habian contratado seguros con
otrosprofesionales. Entonces me
contactaba con el colega involu-
crado para interiorizarme de las
razones por las cuales se habia
roto el vinculo con el asegurado.
Era un trabajo de evaluaciéon
muy frontal, transparente y
ético. Nunca sali a buscar clien-
tes, nunca toqué un timbre en
una empresa 0 en una casa para
ofrecer coberturas. Este siempre
fue un paradigma de mi gestién
como Corredor.

Con mis clientes siempre me
esforcé tremendamente en ser
objetivo, con foco en la informa-
cion correcta y rapida porque el
Corredor profesionaltieneelgran
desafio de defender y respaldar
el patrimonio del asegurado.
Construir confianza es una de
lasclavesdegestiondel Corredor.

¢Qué comportamiento
registra en la actualidad el
mercado asegurador?
Esunmercadosolventeyestable
y en el cual el rol del Corredor es
imprescindible. Ellose comprue-
baclaramenteantelaocurrencia
de un siniestro. En reiteradas
veces hemos concurrido al lugar
dondeelaseguradohasufridoun
siniestro. Es una forma de apoyo
personal y profesional, que el
cliente valora.

En otro plano, quiero sefialar
que siempre parti del concepto
de que las personas valoran lo
que pueden exhibir y no valoran
el seguro porque no se lo pueden
mostrar a nadie. Recuerdo que
en una oportunidad un cliente
me llamé para informarme
que habia comprado un Merce-
des-Benz, pero me pidié que le

Caballero frente a una de las vitrinas que atesoran miles de autos acala.
Sostiene una icénica réplica del Bentley 4.5 Blower de 1928. Ese modelo, con modificaciones,
gané cinco veces consecutivas las 24 Horas de Le Mans

Una coleccion de mas de 3.000 réplicas de autos

que recrea la historia del automovilismo

Fernando Caballero atesora en
sudomicilio una magnifica co-
lecciondemasde3.000réplicas
deautos,querecrealaricahisto-
riadelautomovilismo.Detrasde
los amplios estantes vidriados
lasmilesdeunidadesexhibidas
refractan hermosos disefios y
policromias. Es una paleta de
colores que impresiona por su
fuerte impacto visual. La gran
mayoria de las unidades son
escala 1-43, que significa que
son43veces mas pequeflasque
las reales. La coleccion incluye
asimismounidadesescala1-18.
Los autos estan expuestos con
un orden muy riguroso: los
que tienen la misma escala se
alinean en forma armdonica.
Fueron adquiridos en diversos
paisesytodosestanconstruidos
con materiales de alta calidad
y bajo minuciosos estandares
de reproduccion. Varias de las
miniaturas fueron construidas

contratara el seguro mds barato.
Tambiénexistenaseguradosque
gastaban dinero en tunear sus
vehiculos, pero generalmente

especialmente paraCaballeropor
reconocidos artesanos interna-
cionales.

Fernando Caballero dijo, con
un dejo de orgullo, que su colec-
cioén incluye el primer vehiculo
automotriz de la historia (1769).
Se trata del Fardier de Cugnot,
queteniaunagigantescacaldera
a vapor que generaba la energia
necesaria paramoverlasruedas.
Se desplazaba a 3 kildmetros por
horayensuprimerasalidaderri-
bé un muro.

Recordd que Porsche fabrico
en 1902 autos a nafta que tenian
motores eléctricosenlasruedas.
Un vehiculo del gran Ferdinand
Porsche gand ese afio el Rally
Exelberg.DelamarcaVWtiene15
unidades, hastallegar al modelo
escarabajo. Los primeros VW no
tenian ni ventanilla trasera. La
minuciosa descripcion de los
autos exhibidos puede ser inter-
minable.

tienen las pdlizas mds baratas.
Ademads, en diversos casos no
existeconcienciadelaprevisién,
de la posibilidad del riesgo. En

Obras maestras

Los autos a escala pueden ser
fabricados con el sistema Die-
cast,queconsisteenunmétodo
de fundicion a presion en un
molde.Otroesenbasearesina,
cuyas unidades son pintadas,
enmuchoscasos, conlapintura
del auto original. Otros autos,
construidos con materiales de
altisima calidad, son verdade-
ras obras maestras que estan
numeradas y firmadas por el
artesano.

Caballerodijoque mantiene
periodicos contactos con reco-
nocidos artesanos y vendedo-
res de miniaturas en diversos
paises. “Esunacomunidad que
se sustenta en los valores de la
camaraderiayquehangenera-
do historias muy lindas. Tam-
bién, por supuesto, se generan
historiasinteresantisimascon
losautosdeverdad”, destacéel
entrevistado.

la nueva generacién de clientes
no siempre se respeta el peligro.
Son conceptosdistintosalosque
prevalecian en otros tiempos. @

Intensa actividad

gremial

Fernando Caballero hadesa-
rrollado,enparaleloasuges-
tién profesional, unaintensa
actividad gremialendefensa
de los valores del Corredor
Asesor y del consumidor.
FuePresidentedelaentonces
APROBASE (hoy APROASE),
de CUAPROSE, asi como el
primer Presidente de la Fe-
deracion de Asociaciones de
Profesionales en Seguros del
Uruguay (FAPROSU). Esta
organizacion estd integrada
por APROASE, CUAPROSE
yel CIRCULO de AGENTES.

Puesta en valor
Caballero expreso que
FAPROSU “brega porlamaxi-
ma jerarquizacion y puesta
en valor de la actividad del
Corredor y del Agente. La
entidad esfrutode principios
institucionales comunes, de
intereses compartidos, que
se sustentan en la ética”.

“Me gustaria mencionar
-prosiguio- la iniciativa que
tuvo en su momento Daniel
Abal, actual Presidente del
CIRCULO DE AGENTES,
quién es un profesional muy
prestigioso y que admiro
como directivo. Plante6 que
los corredores deberian par-
ticipar, tenervoz,enladeter-
minacién de los permisos de
conducir, de la capacitacion
delosnuevosconductores. Es
que los corredores estamos
interiorizados de esta im-
portantetematicay podemos
aportarnuestraexperiencia”.

“Escuchamos argumen-
tosespantososqueaveceses-
grimen los conductores que
protagonizan un siniestro.
No tienen ni idea, muchas
veces, de como conducen su
vehiculo”, expreso.

Caballero,entredecenasde
anécdotas, ejemplificdelcaso
deunclientequecirculabapor
la calle Andes y que impacto
conun auto que circulaba por
la derecha. Le expliqué que
el conductor que iba por la
derecha tenia la preferencia
pero el me dijo que iba a la
Opera, como si ir a la opera le
dieraalgunprivilegiorespecto
alas normas de transito. Otro
conductormedijoquecuando
circula por una ruta va muy
cerca del vehiculo que tiene
adelante paraevitar que otros
rodadosocupenesosespacios,
a los efectos de no “retrasar”
su llegada a destino.

El entrevistado sefiald
asimismo quelos corredores
de seguros “pueden colabo-
rar en temas de prevencion
impartiendo charlas en es-
cuelas. Existeuninteresante
abanico de acciones en las
queel Corredor Asesor puede
serparticipey queredunden
positivamenteenlasociedad
en su conjunto”.



