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conjunto para llegar a todos los uruguayos
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SE CELEBRA HOY EL DIA DEL CORREDOR ASESOR

El Banco de Seguros registra
sostenido crecimiento, afirmo
Alfonsina Batalla
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En cada paso, en cada vidje, en cada sueno... ESTAN.
jFeliz dia del Corredor de Seguros!
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Tres valores: eficiencia operativa, calidad de servicio y cercania humana

Sancor Seguros inauguro una nueva
sucursal en Paysandu y reafirmeo
su fuerte compromiso con el Interior
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Enrique Rodriguez, Encargado de I sucursal Paysandi

ancor Seguros consolidé

su presencia en el litoral

uruguayo con la inau-
guracion de una sucursal en la
ciudadde Paysandu.Laapertura
deunanuevaoficinaimplicauna
fuerte mirada corporativa que
apuntaalsostenidocrecimiento
regional.

La compariia refuerza asi su
compromiso con la expansién
territorial, el servicio persona-
lizadoylainnovaciénalalcance
de todos sus asegurados, desta-
cé Enrique Rodriguez, encar-
gado de la sucursal Paysandu,
al Suplemento de Seguros de El
Observador. Elejecutivoexpuso
los desafios, la estrategia y la
cultura de una compafiia que
apuesta por un servicio cerca-
no y a la constante dindamica
innovadora.

¢Qué importancia reviste la
sucursalPaysanduenlaestra-
tegia empresarial?

Paysandu tiene un rol clave den-
trodenuestrared. Esunaciudad
conungrandinamismoeconomi-
co y productivo, y representa un
punto de contacto esencial con
loscorredoresdesegurosyasegu-
radosdellitoraldel pais. Lanueva
sucursal responde alaestrategia
de fortalecer nuestra presencia
en el Interior, con instalaciones
modernas, tecnologia de van-
guardia y un equipo preparado
para brindar una atencién agil,
humanay de calidad. Queremos
estar mas cerca de las personas,
comprendiendo sus realidades 'y
ofreciendorespuestasadaptadas
a cada necesidad.

¢En qué medida la dinamica
de esa sucursal le permite
competir exitosamente en
una region altamente com-
petitiva?

La cercania marca la diferen-
cia. En Paysandu conocemos a
nuestros clientes y corredores
de seguros; entendemos sus
necesidades y respondemos con
soluciones concretas. A eso se
suma el respaldo institucional
y la trayectoria de Sancor Segu-
ros, que nos permiten combinar

La sucursal
garantiza un
servicio integral
y cercano
a sus clientes

atencion personalizada con so-
lidez y confianza, incluso en un
entorno de fuerte competencia.
Apostamosaconstruirrelaciones
duraderas, donde la confianza
seael principal valor diferencial.

¢EnlasucursalPaysanduofre-
cen atencion integral, desde
la emision de pdlizas hastala
gestion de siniestros?

Si, ofrecemos una atencién in-
tegral. En nuestras oficinas los
asegurados pueden realizar todo
el proceso: desde la cotizacion
y emision de polizas hasta la
gestion de siniestros. Buscamos
que cada instancia sea agil, cla-

ra y resolutiva, apoyandonos en
herramientas tecnoldgicas que
simplifiquen la experiencia del
cliente, sin perder la calidez del
trato humano. Nuestro objetivo
es que cada asegurado se sienta
acompafado en todo momento.
En Sancor Seguros, creemos
firmemente que la autonomia
de cada sucursal es la base para
ofrecer un servicio mas cercano,
agilyadaptado alas necesidades
denuestroscorredoresyclientes.
DesdePaysandu, trabajamoscada
dia con ese propdsito: brindar
soluciones aseguradoras que
combinenconfianza, eficienciay
compromiso. Estaindependencia
nos permite acompaifiar de ma-
nera personalizada a nuestros
asegurados y corredores, ofre-
ciendo nuestro amplio abanico
de productos con la comodidad
y atencion que merecen. Nos en-
orgullece contar con una gestién
integraldiferenciada, queabarca
todos los procesos -desde la
suscripcion y emisién de pdlizas
hastalaliquidaciéndesiniestros-
conun objetivo claro: alcanzarla
excelencia en el servicio.
EnlanuevasucursaldeSancor
Seguros en Paysandd, el equipo
localdesempefiaunrolclaveenla
atencidnyeldesarrollodeproduc-
tosenlaregion. Virginia Nufiezy
AnaliaCastrolideranlasdreasde
suscripcidonyatencion al publico,
conespecial énfasis en el andlisis
deriesgos.FernandoRodriguezse
encargadelagestiondesiniestros
paratodo el litoral, supervisando
talleres,derivandotasadores, rea-
lizando el seguimiento de casosy
gestionando pagos. Por su parte,

Sucursal Paysandu

VictorRomerointegraeldreadelIT
yesunodelosprincipalesrespon-
sables del desarrollo del Chatbot
de la compafiia. Valeria Bentos,
como Ejecutiva de Garantia de
Alquiler, lidera la implementa-
cién del producto en la zona y
mantiene un contacto constante
con las inmobiliarias locales.
Este equipo multidisciplinario
refuerza la presencia de Sancor
Seguros en Paysandu y garantiza
un servicio integral y cercano a
sus clientes; construyendo rela-

La compaiiia
cultiva una cultura
que se sustenta
en el trabajo
colaborativo

ciones basadas en la cercania, la
transparencia y el trabajo bien
hecho, porquesabemosquedetras
de cada pdliza hay personas y
familias que confian en nosotros.

¢Cuadles son los lineamientos
en que se centran los estan-
dares de gestion de Sancor
Seguros en todo el pais?

Nosguiamosportrespilaresfun-
damentales:eficienciaoperativa,
calidad de servicio y cercania
humana. Cada sucursal fun-
ciona bajo estandares comunes
que garantizan una experiencia
consistente, sin importar la ubi-
caciéon. Nuestro propdsito es que

el cliente sienta que estd siendo
atendido por Sancor Seguros,
mas alla del punto del pais en el
queseencuentre. Estacoherencia
enlagestionrefuerzalaconfianza
y laidentidad de marca.

¢Cuadles son los valores del
equipo de trabajo de la com-
paiia?

El compromiso, la empatia y la
vocacién de servicio son rasgos
queidentificananuestroequipo.
Mas alla de los resultados, cul-
tivamos una cultura de trabajo
colaborativo y de cercania con
nuestros corredores y clientes.
Valoramoselesfuerzo, laescucha
activayelrespeto mutuo, porque
entendemos queesosvaloresson
los que nos permiten construir
relaciones de confianza a largo
plazo. Y la confianza, sin duda,
es el mayor activo de Sancor
Seguros.

¢Cuales son las claves de ges-
tion que le permiten a Sancor
Segurostrabajarconcorredo-
res cada vez mas fidelizados
conlamarca?

Larelacidn con los corredores se
basaenlatransparencia,elacom-
pafiamiento y la formacién con-
tinua. Los consideramos aliados
estratégicos, no intermediarios.
Les brindamos herramientas
comerciales, soporte técnico y
programas de capacitacién que
fortalecen su desarrollo profe-
sional. Crecemos junto a ellos,
compartiendounavision comun
quesetraduceenvinculossoélidos
y duraderos. Nuestro éxito esta
estrechamente ligado al suyo. @
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os y Sebastian Trivero Daniel Castellanos, Enrique Rodrigdez y Florencia Castellanos

Augusto Machao, Emiliano Dodera, Leonardo Aguerrebere, Bruno Gutiérrez Marcos Cabrera, Mauricio Frahini, Emiliano Liguera, 0
Enrique Rodriguez, Edgar Silva, Florencia Castellanos y Claudio Moar Peretti, Sebastian Trivero, Sebastian Margni y Daniel Castellanos

Edgar Silva, Valeria Bentos, Emiliano Liguera, Marcos
Cabrera, Sebastian Margni y Bruno Gutiérrez
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El equipo de Sancor Seguros en la inauguracion Parte de los asistentes al evento

Cédmara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

s CUAPROSE
-

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

proresionAL, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

Virginia Niiiiez, Valeria Bentos,

Enrique Rodriguez  Victor Romero cuaprose @cuaprose.com.uy
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El Banco de Seguros registra sostenido
crecimiento, afirmo Alfonsina Batalla

1 Banco de Seguros del

Estado registra un soste-

nido proceso expansivo
que se reflejara al cabo del afio
en la obtenciéon de muy impor-
tantes utilidades, afirmo su Vi-
cepresidenta Alfonsina Batalla.
La ejecutiva dijo, en otro plano,
al Suplemento de Seguros de El
Observador que “estamos muy
orgullososconnuestro Hospital”
porque es un claro referente por
susreconocidos estdndaresen el
areadelarehabilitacion, aescala
regional y mundial.
¢Qué comportamiento regis-
trael BSEenlo quetranscurre
del afio?
El crecimiento es constante. En
el primer semestre del afio la
carteradel Bancocreciéun3%,en
relacion aigual periodo de 2024.
Es un porcentaje importante de-
bido al gran volumen que tiene
de cartera de la institucién y al
alto nivel competitivo que pre-
senta el mercado asegurador. En
areascomo Viday Ahorro hemos
tenidoun crecimientocercanoal
10%. Este esel frutodelapolitica
del Banco, que apunta a crear
conciencia sobre la importancia
que revisten, a escala social, los
segurosdeVida.Estascoberturas
tienen, a mi criterio, dos compo-
nentes fundamentales. Uno es

El BSE siempre
paga, siempre
asume todos sus
compromisos

la proteccion del hogar ante una
adversa eventualidad. El otro
elemento muy importante es el
ahorro, porque el mismo es un
complemento que contribuye a
garantizar una jubilacion mas
digna. Percibimos entonces que
la gente se concientiza cada vez
sobre esta problemadtica. Debe-
mos destacar que nuestros pro-
ductos de Vida y Ahorro tienen
muchas opciones de cobertura,
sonmuy accesiblesytienenbuen
precio. Por supuesto, partimos
de la premisa de que tienen la
plena garantia del Banco, el
cual siempre paga, siempre se
caracteriza por asumir todos sus
compromisos. La gente sabe que
tiene la garantia del Estado.

¢En consonancia con el com-
portamiento actual, el BSE
prevé tener este ailo impor-
tantes utilidades?

Este afio tendremos un nuevo e
importante superdvit. También
prevemos un crecimiento patri-
monial, que en la actualidad se
acerca a los US$ 880 millones.
Esta realidad habla muy bien

En Urue: ~ - nadie te da
dad.

- d

S _
Ifonsina Batalla, Vicepresidenta del Banco de Seguros

del Banco porque demuestra
la robustez y el solido respaldo
que tenemos para responder
ante la ocurrencia de siniestros.
Podemos y sabemos responder a
lo que nos demandan nuestros
asegurados. Nuestra robustez
patrimonial nos permite enfren-
tarsituacionesadversas muyim-
portantes como la ultima sequia
queafectdalsectoragropecuario.
Precisamente,enestaimportante
areaproductivasomoslideresya
quesietedecadadiezproductores
estan cubiertos por el Banco. Es
este segmento nos destacamos,
entre otros productos, por los
seguros de rendimiento.

¢Qué nivel de penetracion
registra la cartera de Auto-
moviles?

En esa drea en competencia te-
nemos una penetracion del 44%.
Se perciben sostenidos procesos
detransformaciénenel mercado
automotor ya que mucha gente
estaadquiriendoautoseléctricos.
El Banco capta en estos momen-
tos cerca del 60% de ese tipo de
vehiculos. Tenemos un fuerte
compromisoconlasociedadycon
el cuidado del medio ambientey
por eso fomentamos la incorpo-
racion de unidades eléctricas al
parque automotor. En linea con
esafilosofia, aplicamosbonifica-

cionesenlascoberturasde autos
y émnibus eléctricos.

¢En el qué medida crece la
cartera del BSE en el Interior?
ElBancodesarrollacampafiasen
elInteriorenel drea Automoviles
porque partimos de la premisa
de que a veces se presentan rea-
lidades que tienen sus particula-
ridades.Hemoslanzadoexitosas
campafias segmentadas para la
captacidon de nuevos seguros de

La institucion
capta el 60%
de los seguros
de vehiculos
eléctricos

vehiculos. Hemos recuperado
numeros, por lo que afirmamos
con satisfaccién que los resulta-
dos son muy positivos.

¢El BSE ha registrado en los
ultimos afios un proceso de
relevo generacional?

Hay una renovacion generacio-
nal. Por ejemplo, yo ingresé al
Banco por concurso en el afio

2012 con otros compaileros, que
hoy ocupan cargos importantes.
Tenemos cuadros funcionales
que trabajan desde hace muchos
afiosy que seinvolucran muy po-
sitivamenteentodoslos procesos
detransformacidénqueregistrael
Banco. De esta manera, todo el
personal exhibe una cultura de
fuerte compromiso con los valo-
resdelainstitucién. Operamosen
un mercado muy competitivo y
hayquetenerlacamisetapuesta,
asumir un sentido de pertenen-
cia, que se refleja en la calidad
de servicio que ofrecemos. Es
una linea de trabajo que se ha
potenciado a través del tiempo y
que se ha convertido en unasefia
deidentidad queresaltalacultura
de la organizacion. El Banco ha
profundizado sus procesos de
gestion, al punto que incluyd en
los mismos la inteligencia artifi-
cial. Estamos en continua trans-
formacion, lo cual redunda muy
positivamente en losasegurados
que confian en nuestro amplio
espectro de coberturas.

¢Como calificalos estandares
de gestion del Hospital del
BSE?

Estamos muy orgullosos con
nuestro Hospital porque es un
claro referente por sus recono-
cidos estandares en el area de la

rehabilitacion. EIHospital renové
laAcreditacion CARFInternatio-
nal, que es una instituciéon que
evaluacentrosderehabilitaciéna
escalaglobal. Vinieronevaluado-
ras y quedaron sorprendidas por
los altos estandares de respuesta
del Hospital. No tuvimos obser-
vaciones lo cual no es comun ya
que solamente un 3% de las insti-
tucionesquefueronacreditadasa
nivelinternacional noregistraron
alguntipodeobservaciones. Esta
realidad nos posiciona en la elite
mundial en materia de rehabili-
tacién. Esdecir, somosunodelos
mejorescentrosderehabilitaciéon
de América Latina y del mundo.
Son increibles los estdndares
humanos y tecnoldgicos que ca-
racterizan al Hospital, al punto
queseaplicalatecnologia3Dpara
la creacién de prétesis y modelos
anatémicos personalizados.

¢Qué procesos de gestion se
desarrollan en el area de acci-
dentes de trabajo?

Estamostrabajandofuerteenuna
campafiadeprevencionenel drea
de accidentes de trabajo, junto al
Ministerio de Trabajo y Seguri-
dad Social y a la Presidencia de
la Republica. Es una campafia
publica de sensibilizacion que se
hizo con trabajadores reales y no

El Hospital es
un referente
en materia de
rehabilitacion

conactores. Estamos trabajando
ademads en la creacion de un
Observatorio que nos permitira
tener informacion de calidad y
saber como evoluciona este im-
portante tema en el pais. Es que
para tomar decisiones siempre
esnecesariocontar coninforma-
cién de calidad.

¢Como califica los vinculos
del BSE con los corredores y
agentes?

Trabajé varios afios en el area
comercialdelBancoyporlotanto
puedo afirmar categéricamente
que los vinculos con esos profe-
sionales son muy sélidos. Desa-
rrollamosunapoliticadepuertas
abiertasentodoslosniveles. Hay
un aprendizaje reciproco que se
retroalimenta en forma perma-
nente. Siempre generamos para
los agentes y corredores instan-
ciasdecapacitacion;sonprocesos
que forman parte de nuestra
rutina. Hacemos inversiones
en tecnologia de avanzada que
siempre son altamente positivas
paraelBancoyparanuestragran
fuerzade ventasentodoel pais.e
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Berkley Seguros Uruguay crece con
el sostenido apoyo de los corredores

erkley Seguros Uruguay

potencia su gestiéon y

crece en el mercado con
el fuerte y sostenido apoyo de
los corredores, afirmo el Gerente
ComercialdelacompaiiiaSebas-
tian Camusso. El ejecutivodijoal
Suplemento de Seguros de E1Ob-
servadorqueexisteunadindmica
de confianza reciproca que nos
permitira continuar avanzando
delamanodeloscorredores. Sos-
tuvo,enotroplano,quesipersiste
latendenciadenegociosactualla
compaifiiaconcluirdnuevamente
este afio con superdvit, medido
en ddlares.

¢En qué medida la compaiiia
genera solidas sinergias con
los corredores?

En primera instancia exten-
demos un muy cordial saludo
a todos los corredores al cele-
brarse en la jornada el Dia del
Corredor de Seguros. Berkley
Seguros Uruguay siempre ha
sustentadolapoliticadetrabajar
con el Corredor, nuestro canal
exclusivo de comercializacién
de la amplia gama de productos
que ofrecemos en el mercado
uruguayo. Son nuestros aliados
estratégicos en todo el negocio
y con los cuales generamos dia
a dia espacios de beneficios
reciprocos. En linea con esta es-
trategiadetrabajo, mantenemos
periédicamente, encuentros
conlasgremialesempresariales
que los nuclean. De hecho, nos
reunimos recientemente con
directivosde APROASE, quienes
reconocieronyvaloraronengran
medida el trabajo exclusivo que
desarrollamos con los corredo-
res, la fidelidad que existe entre
ambas partes, porque nosotros
no hacemos venta directa de
coberturas. Estdennuestro ADN
trabajar exclusivamente con
los corredores de todo el pais.
Marcamos presencia en los 19
Departamentos del Uruguay y
en otras ciudades importantes
de los mismos. Es una politica
comercial muy sélida, que se
profundiza dia a dia.

Tenemos varios Brokers Orga-
nizadores a través de los cuales
recibimos semanalmente solici-
tudes de corredores que quieren
trabajar con la compafiia. Tam-
bién a través de nuestra pagina
Web nos llegan altas de nuevos
profesionales, lo cual nos gra-
tifica porque reconocen la muy
positiva imagen que tenemos en
el mercado asegurador.

¢Ese sostenido apoyo de los
corredoressereflejaenunaex-
pansion comercial de Berkley
entodo el territorionacional?
Porsupuesto. Venimoscreciendo
en todas nuestras lineas de ne-
gocios, especialmente en Todo
Riesgode ConstrucciényMonta-

je,Segurosde Transporte (impor-
tacion y exportacién), Fianzas,
Responsabilidad Civil, entre
otras. En el Interior crecemos en
la cartera de Automdviles y, en
mayor medida, en la cobertura
deIncendioparacomercios.Esta
realidad nos complace.

¢Como espera concluir el afio
Berkley Uruguay Seguros?

Si en el ultimo trimestre del afio
mantenemos la positiva tenden-
cia actual cerraremos 2025 con
unsuperavit, medidoen ddlares,
enlosdossegmentosdenegocios:
Montevideo e Interior. Este ul-
timo es un segmento mas sano,
en términos de siniestralidad de
vehiculos, que Montevideo. En
el Interior la participacién en
nuestra coberturatotal del ramo
automovilesgiraenelejedel 75%.

¢Qué importancia tiene la
tecnologia en los procesos de
gestion de la empresa?

La tecnologia es importante en
muchas areas de gestién porque
dinamiza procesos, pero el trato
personal, el verse cara a cara, es
primordial para nosotros. Parti-
mossiempredelapremisadeque
lasreuniones de trabajo directas
nos abren firmes posibilidades
de nuevos negocios. La pasada
semana hicimos una nueva re-
corrida por distintos puntos del
nortedel pais, que puedocalificar
demuy positiva. Enesainstancia,
generamos dinamicas muy flui-
das con reconocidos corredores
de esas zonas. Trabajé durante
varios afios en Salto y Paysandu,
lo cual me generé unimportante
expertise y me permitié conocer
a muchos corredores que en la
actualidad apoyan nuestra mar-
ca. Son valores que perduran en
eltiempo. Por supuesto, todoslos
dias mantengo a su vez reunio-
nes con corredores que operan
en Montevideo, con fructiferos
resultados.

Quierodestacar que en Berkley
Seguros Uruguay tenemos un
equipo muy profesional que tra-
baja desde hace mucho tiempo
en el mercado. A titulo de ejem-
plo, contamos con un equipo de
suscripcion muy experimentado
que genera mucha confianza
por su calidad del servicio. Pre-
cisamente, nos destacamos en
el mercado por tener respuestas
rapidasy muy confiables. Estaes
una fortaleza muy valorada por
los corredores.

En el marco de nuestra cons-
tante mejora estamos tratando
de incorporar algunos nuevos
productos en la Web para facili-
tar los procesos de gestion de los
corredores.Eltemaloestd mane-
jando la Gerencia de Suscripcion
con el area de Tecnologia.

Tenemos una aplicaciéon que
denominada BiSmart Corredo-

arkle

International Seguros Uruguay

Sebhastian Camusso, Gerente Comercial de Berkley Seguros Uruguay

res, mediante la cual el corredor
puede ingresar a cualquier hora
del dia y rapidamente consultar
sus polizas y descargar docu-
mentacion, como Tarjeta Verde,
SOA, etc. Son herramientas que
hemosactualizadoenlosultimos

& Automoviles

& Hogar

& Transporte de Mercaderias
£ Seguro Técnico e Ingenieria

& Todo Riesgo Operativo

@
&
& Embarcaciones de Placer &
v
&
@

tiempos, en el contexto de una
politica de gestidén que siempre
debe ser innovadora.
Asuvez,estamosviendootras
herramientas de IA. Reciente-
mente desde Berkley Estados
Unidos se genero6 un espacio de

D&O

& Integral de Comercio

‘Feliz dia del Corredor!

®

capacitacién queinvolucraatoda
la operacion en Latinoamérica.
Nos mostraron las diferentes he-
rramientasenlas queestdincur-
sionando la organizacién, como
andlisis de portafolio y temas de
suscripcion, Vemos ahora lo que
es aplicable al modelo uruguayo
para obtener algunas mejoras
en los procesos de la interna de
la compafiia.

¢La compaiia reperfila y
mejora, en forma periodica,
algunos de sus productos?
Con cierta periodicidad agre-
gamos algunos subproductos
innovadores. Por ejemplo, incor-
poramos ala cartera de Automo-
viles granizo sin deducible. Son
mejoras que siempre son bien
recibidas en un mercado que se
caracteriza por su solvencia y
credibilidad y que es altamente
competitivo.

Tenemos desde hace dos afios
el producto Garantiade Alquiler,
al cual le anexamos el vinculo al
clearingdeinformes. Esteinstru-
mento permite determinar, enel
momento, sila persona esta apta
parahacerunagarantiadealqui-
ler. Esun desarrollo que hicimos
junto al clearing para facilitar la
gestion del corredor. @

Integral de consorcio
Fianzas
Responsabilidad civil
Rc profesional

Garantia de Alquiler

Berkley

Uruguay S_gaguro_§
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El Banco de Seguros suscribio nuevo
acuerdo con los cultivadores de arroz

1BancodeSegurosdel Es-
E tado(BSE)ylaAsociacion

de Cultivadores de Arroz
(ACA) suscribieron un nuevo
acuerdo de colaboracién parala
zafra 2025-2026, que respalda a
uno de los principales rubros de
exportacion del pais. Los asocia-
dos de ACA accederan a seguros
de Granizo e Incendio, al tiempo
que pueden agregar coberturas
adicionalesderesiembrayviento.
La firma se realizé en la Sala de
Sesiones del Directorio del BSE
con la presencia del Presidente
del organismo, Marcos Otheguy
y de la Vicepresidenta Alfonsi-
na Batalla, junto al equipo del
Departamento Agrondémico del
Banco. Por ACA, participo su
Presidente, Guillermo O’Brien y
la Gerenta Cecilia Pattarino.

Trabajo conjunto

Enlainstancia, Otheguy desta-
célaimportanciadedesarrollar
coberturasaccesiblesque mini-
micen las pérdidas materiales
de los productores. Subrayé
que el sector agropecuario es
una fuente vital de riqueza

i

para el pais y valoro el trabajo
conjunto que se plasmé en “la
propuesta mas competitiva del
mercado, para proteger el es-
fuerzo de quienes siembran el
futurodel pais”. O’'Brienresalto

4

Cecilia Pattarino, Guillermo 0’Brien, Marcos Otheguy y Alfonsina Batalla

que este acuerdo demuestra “el
compromiso continuo del BSE
con los productores, buscando
siempre mejorar las condicio-
nes y mantener la calidad que
caracteriza a la institucion. A

as seguridad

su vez, refleja el esfuerzo que
asumen los arroceros en cada
nueva siembra, reafirmando
su apuesta por producir con
excelenciayresponsabilidaden
beneficio del pais”.

Caracteristicas

Mediante el nuevo acuerdo se
asegura una proteccion casi
inmediata y un plazo que ga-
rantizalaposibilidad devolvera
cosecharloscultivos,brindando
tranquilidadyestabilidad al pro-
ductor arrocero. Se determind
que se podra optar por capitales
de cobertura entre USD 1.000
y USD 2.000 por hectédrea. La
vigencia de las coberturas sera
desde el 31 de mayo o cosecha
(loqueocurraprimero)yelplazo
de admisién serd hasta el 28 de
febrero para las coberturas de
Granizo e Incendio y hasta el 31
deoctubreparalascoberturasde
resiembrayviento. Paraacceder
alosbeneficiosdeesteconvenio,
el asegurado deberd presentar
unanotadelaAsociaciénde Cul-
tivadores de Arroz, que acredite
su afiliaciéon. Los clientes que
elijan pagar su poliza contado
(dentro de los 20 dias desde la
emision) acceden a 6% de boni-
ficacién adicional en todas las
coberturas contratadas. Tienen
la opcion de realizar el pago al
31dejulio de 2026. @

Sigamos construyendo juntos un futuro mds seguro.

iFeliz Dia del Asesor!
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IA y Educacion: ;es una aliadao
una amenaza para el aprendizaje?

Por la Dra (PhD) Andrea Ma.
Signorino Barbat

Consultora internacional en
segurosy reaseguros
andreasignorino@gmail.com

I a Inteligencia Artificial
(IA) ha irrumpido en la
educaciénconunafuerza

sinprecedentes.Desdeasistentes
virtuales hasta plataformas que
personalizan el aprendizaje, la
tecnologia prometerevolucionar
la ensefianza. Sin embargo, esta
transformacién plantea interro-
gantes éticos, sociales y cogniti-
vos que merecen una reflexién
profunda.

Retos éticos

Por un lado, nos enfrentamos a
retos éticos: jestudio o delego
todoenlaIA?LalA puederedac-
tar ensayos, resolver problemas
y generar proyectos completos.
¢:Qué ocurre entonces con el es-
fuerzo intelectual del estudian-
te? El riesgo es evidente: tareas
impecables sin comprensién
real. ;Eslegitimo presentarcomo

Hoy recohocemos a quienes

propioun trabajo creado por una
maquina? ;Estamosfomentando
laperezacognitiva? Laeducacion
no consiste solo en acumular
respuestas, sino en desarrollar
pensamiento critico y creativi-
dad. Si todo lo hace la IA, ;qué
habilidades quedaran en manos
humanas?

En segundo lugar, me preo-
cupa la discriminacion tecno-
légica como una nueva brecha
educativa. Elacceso desigual a
laIA amenaza con profundizar
la inequidad. Quien dispone
de herramientas avanzadas
podria obtener ventajas acadé-
micas, mientras que quienes
no pueden costear dispositivos
0 conexion adecuada, pueden
quedar rezagados. Incluso hay
quienes, por decisién personal,
prefieren no usar IA y tal vez
terminen con peoresresultados.
¢Estamos creando un sistema
donde el éxito depende mas de
la herramienta que del talento?
Este escenario exige politicas
publicas que garanticen acceso
equitativo y formacién digital
para todos.

T

Dra. Andrea Signorino

Desafio

No menos importante se plantea
el desafio del rol docente. La IA
obligaarepensarlaensefianza. Si
losestudiantesusanIAparatodo,
¢(como evaluar la comprension
real? El docente ya no puede li-
mitarseatransmitirinformacion,
debe convertirse en guia, mentor
y protector del conocimiento.

transforma

Deberemos los docentes desa-
rrollar nuevas estrategias, como
ser, evaluaciones orales y debates
paramedirelpensamientocritico,
fomentar proyectos donde la IA
seaunrecurso,noelprotagonista,
y poner énfasis en habilidades
socioemocionalesyéticas. Elreto
noesprohibirlalA,sinointegrarla
con sentido pedagédgico.

Asimismo, identifico el ries-
gocognitivo: jdejar de pensarnos
puede enfermar? El cerebro es
como un musculo: si no se ejer-
cita, se puede atrofiar. Delegar
todo en la IA puede reducir la
capacidad de andlisis, memoria
y creatividad. Algunos expertos
advierten que la falta de estimu-
lacion cognitivapodriaaumentar
el riesgo de deterioro neuronal a
largo plazo.La tecnologia debe
ser un aliado, no un sustituto
del pensamiento. Usar IA para
aprender mas, no para pensar
menos, es la clave.

En suma, la IA en educacion
noesbuenanimalaporsimisma:
depende de como la usemos. Si
logramos equilibrar innovacién
con ética, inclusidén y desarrollo
humano, estaremos ante una
revolucidon educativa positiva.
Pero si cedemos todo el control a
lasmaquinas, correremoselries-
go de formar generaciones que
saben “usar” pero no “pensar”.
Vaya si estamos ante desafios
importantes, en estos tiempos
que corren.

Corredores y agentes

Porultimo, peronomenosimpor-
tante, quiero desear a todos los
corredores y agentes de seguros
un muy feliz dia, destacando la
importanciadesuasesoramiento
personalizadoy profesional para
mantenerunmercadodeseguros
saludable y préspero. @

#Q;adm ta enuna

oportunidad para cuidar.

Gracias por ser parte fundamental de nuestro camino y por llevar
adelante, con pasién y compromiso, la tarea de proteger.

4

+

i comercial@metlife.com.uy

+
.* + Gracias por hacerlo todos los dias. -,"-
iFeliz Dia del Corredor de Seguros! *

www.metlife.com.uy
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Porto Seguro: 30 ainos de solidez que
se sustentan en un firme compromiso
con los Corredores Asesores del pais

orto Seguro celebra este
P afiounhitomuyespecial:
el 30° aniversario de su
fuerte presencia en Uruguay.
“Esteimportantehitonosllenade
orgullo y reafirma nuestro com-
promisodeseguirimpulsandoel
crecimientoylas oportunidades
paratodo el ecosistema de Porto
Seguro, afirmé Fernando Viera,
Presidente de la empresa”.
Elejecutivodijoque “desdesus
inicios, la Compaifiia ha sabido
adaptarse a los cambios del en-
torno, manteniendo intactos los
valoresqueladistinguen. Gracias
a una estrategia centrada en las
personas y a una cultura orien-
tada a la mejora continua, la or-
ganizacién no solo ha crecido en
volumenyalcance, sinotambién
en reputacion y reconocimiento
dentrodel mercadoasegurador”.

Esencia
Fernando Viera expreso que “la
esencia de nuestra identidad

El mejor equipo
no sg improvisa.
e construye.

30 anos jugando
junto a nuestros
Corredores Asesores

I
1

radica en el vinculo cercano
que cultivamos con todos los
publicos que nos acompafian.
Enestesentido, desde el primer
dia,losCorredores Asesoreshan
sido nuestros socios estratégi-
cos, con quienes trabajamos de
forma constante parafortalecer
y profesionalizar su rol en el
sector. En Porto Seguro priori-
zamoslasrelacionesporencima
de todo”.

“Esto se refleja -prosiguio- en
la atencién personalizada que
reciben los Corredores, tanto a
través de ejecutivos especiali-
zados en las dreas Comercial y
de Siniestros, como mediante
la colaboracidn directa de todas
las dreas de la Compaiiia, que
comparten la misma filosofia
de cercania y servicio”. Sostuvo
asimismo que “también se ge-
neran regularmente diferentes
instancias de capacitacion y for-
macidn a través de la Escuela de
Corredores,lacualademésdefor-

L

‘Llegarggntos es el p
M= eherse junt
') Trabc

rtoSegur Uruguay

Fernando Viera, Presid e Po

mar a los nuevos profesionales,
apunta a brindar actualizacién
en lo relativo a herramientas
propiasdelaCompaifiia,asicomo
ennuevas tendenciasyretos que
van surgiendo a nivel general”.

Compromiso
El Presidente de Porto Seguro
destaco que “la creacién de
oportunidades de negocios
es otro de los pilares que tra-
bajamos en el vinculo con los
Asesores, porque estamos con-
vencidos que la mejor forma de
crecer es juntos. En el Dia del
Corredor Asesor, Porto Seguro
reafirmasucompromisoconlos
profesionalesdel sector, pilares
fundamentales en el desarrollo
ylaconsolidacion de la Compa-
fiia desde sus inicios™.
“Enestafechaespecial,laem-
presa los invita a seguir fortale-
ciendojuntosunarelaciénbasada
en la confianza, la dedicacion y
el trabajo en equipo” concluyo. @

4

o
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31de octubre. — Porto
Dia del Corredor Asesor ~ Seguro
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HISTORIAS DEL SEGURO

Reconocidos corredores ase-
soresexponenenestaseccion,
Historias del Seguro, una
bitacora de variopintas anéc-
dotas que reflejan momentos
especiales del quehacer de
la profesion. Las siguientes
son historias de Fernando
Caballero, un profesional de
prestigiosa trayectoria en el
mercado.

uchos afios de ac-

tividad, conllevan

muchas anécdotas.
Obviamente no todas son de
interés para otras personas,
aunque lo tengan para el que las
vivié. Conversando con una hija
me decia que buscara algunas
graciosas, como por ejemplo
siendo corrido porel perrodeun
cliente. Una vez llego al portén
de una casa de un cliente en la
que hay un consabido letrero
de “cuidado con el perro”. Pero
como el portén estaba abierto,
nomeanimabaatocarel timbre
por si salia el perro. Entonces,
cerréelportén,toquétimbre....y
apareciéel perro, peronodentro
delacasa,sinoafuera,amilado.
Sevequeestabaacostumbradoa
cuidar “adentro” y no se moles-

Rico anecdotario
de una noble
profesion que
protege a los
asegurados

té por mi presencia. Otra vez,
llegando a una casa que estaba
muy lejos de la vereda, en su
jardin, sabia que habia perros
bastante antipaticos. Dejé a mis
hijos chiquitos en el auto y bajé
caminando hacia la casa. Apa-
recieron los perros ladrandome
y acercandose peligrosamente
y los chicos empezaron a gritar
voces de alerta y aliento. Ladri-
dos, gritos, un escandalo total.
No necesité mds anuncio para
que me abrieran la puerta.

Unaleccion

Eran mis comienzos de Corredor
y visitaba un pequefio negocio
de papeleria. El dueflo me hizo
bajar al sétano para que viera
la mercaderia que guardaba alli
y era realmente mucha. Una de
las cosas que siempre temia era
poder convencer a la persona de
cubrir un valor correcto por el
tema de la regla de proporcion.
Y comencé a decir “Hay mucho
valor aqui”. El propietario, se
detuvo, me mird y me dijo “No sé
si es mucho o poco”. Pensé “Zas,
vaaserdificil convencerlo”. Pero
el sefior me dio unaleccién: “No
sé si es mucho o poco, paramies
TODO, todo lo que tengo, asi que
aseguremelo bien.”

S0 EEAD

Un caso opuesto fue cuando
viajandocomoempleadodel BSE
en gira de produccion, visitamos
una boutique recién abierta en
Durazno. Tratdbamos junto
al Corredor de convencer a la
duefia de asegurar “aunque sea
por Incendio”. De repente, una
cortina que caia sobre un foco
de luz de la vidriera, empezo a
tomar fuego. Un escandalo con
la duefia gritando, el Corredor,
lasempleadas, nosotros... Final-
mente se pudo apagar la cortina.
Pero ni asi logramos que hiciera
el seguro !!!

Latradicional visita

En las ultimas décadas del siglo
XX lo tradicional era visitar al
cliente, conversar un poco y
hablarle de asegurar, o mejorar
lo que tenia. Eso siempre llevaba
alguntiempo.Aveceslosentaban
aunojuntoaltelevisor que conti-
nuaba prendido y que se robaba
la atencion del cliente. Era muy
dificil explicar compitiendo con
el telenoticiero. Otras veces aun-
que el lugar visitado fuera muy
lujoso, uno podia encontrarse
con situaciones muy incomodas
como un sofa con olor a perro
del que no me puedo olvidar. Y
las invitaciones con refrescos,
licores, “especialidades” de la
esposa”, que no podiamos evi-

P

Fernando Caballero

tar. O reuniones de la comision
administradora de un edificio,
donde cada uno contaba como
los seguros tratan de no pagar.

Nienhoranienfecha

Una vez, como iba a visitar una
casa de familia en un balneario
cercano, aproveché y le ofreci a
mi madre, persona ya de edad,
dejarla en la casa de una amiga
por Avda. Italia y pasar por ella

Momentos
especiales
en el quehacer
del corredor

a la vuelta. Era una visita en las
primerashorasdelanoche, mien-
tras duraba mi gestion. Tuve la
suerte de encontrar una familia
muy receptiva, completamos los
formulariosyllegdéelmomentode
retirarme. Tenia el auto, un Fiat
Uno, estacionado frente ala casa
ypenséquelomejorerasalirpara
el mismo lado que habia llegado,
ya que no conocia las calles del
balnearioparanada.Intentéuna
marchaatras,girandoparatomar
hacia la direccion contraria. Re-

sulté que junto a la calle, habia
unaszanjasinundadasporlluvia
reciente y con la oscuridad de la
noche, confundi el agua barrosa
con el color de la calle de tierra.
Lasruedasdeatras se hundieron
en la zanja y las delanteras que-
daron levantadas a varios centi-
metros de la calle. Como el auto
era traccion delantera, no podia
moverloconlasruedasenelaire.

Tuve que volver a la casa,
llamar un auxilio mecdnico que
tironeara del auto para volver a
poner las ruedas motrices en la
calle. Lafamiliaencantadorame
invitaba a cenar mientras espe-
raba al auxilio, que tardd un par
de horas. Al llegar engancharon
el auto, lo tironearon, lo sacaron
y luego de mucha espera pude
iniciar mi vuelta a Montevideo,
a buscar a mi madre a quien no
habia podido avisar de tanta
demora (época sin celulares).
Cuando llegué a la casa de su
amiga,yapasadalamedianoche,
ambasestaban felicesdesularga
charla, se despidieron y ya solos
en el auto mamd me dijo “No solo
no llegaste en hora, sino que no
llegaste ni en fecha”.

Un simpatico recuerdo

Narraré otra historia que re-
cuerdo con simpatia. Entro a
un pequefio local de venta de

repuestosyencuentroalduefiode
charla con un cliente. Al verme,
sube el tono de voz y le dice a la
otra persona: “Sabés que voy a
vender todo y me voy a dedicar
alos seguros™. El otro, que capté
la indirecta, el respondié “Ahh
si, eso vale la pena es muy facily
seganamucho”. Esperé calladito
en un costado y en seguida el
asegurado me salud6 con mucho
afecto: “Qué bueno verlo por
aca...” Entoncesledije, “No pude
evitar escuchar lo que Ustedes
decian.Yesverdad, miprofesion
tiene muchas ventajas.” Ambos
sonrieron satisfechos. Continué
“No tengo que hacer stock de
mercaderias, no necesito depé-
sitos, ni cdmaras frigorificas, no
tengo maquinaria, ni materias
primas,lomioson productosque
nopasandemoda...“Misinterlo-
cutorescadavezmadssatisfechos.
“Peroahoramientrasesperaba, vi
que su negocio, tiene algo que el
mio no tiene”. ;Qué es? pregunto
intrigado. “Cortina de enrollar”,
respondi. A las 6 Usted la cierra
y no atiende mads. Sin embargo,
Usted me ha llamado tarde en
la noche o fines de semana y yo
siempre lo atendi con cortesia.
“Si, si, me respondié”. Todos los
negociostienensuproysucontra.
Debemosdisfrutarunosyasumir
los otros. @
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La compania y los corredores coinciden en que la transformacion del mercado pasa por la colaboracion,

la capacitacion y la tecnologia como habilitadora

Seguros SURA y corredores trazan
un camino con sinergias conjuntas
para llegar a todos los uruguayos

n un mundo donde los
Eriesgos cambian a una

velocidad inesperada
y la tecnologia redefine las
relaciones humanas, las ase-
guradoras y los corredores de
seguros tienen un desafio en
comun:llegardondetodaviano
estan. Este objetivo no implica
solamente ampliar territorioso
mercados, sino acercarse mas
a las personas, entender sus
necesidades y acompaifarlas
con soluciones.

Ese camino no se recorre
con esfuerzos independientes
y aislados. En el negocio de los
seguros, el trabajo conjunto en-
trecompafiasycorredoreseslo
que permiteavanzar. “El verda-
derovalordelasesoresayudara
laspersonasatomarlas mejores
decisiones. La tecnologia tiene
que habilitar eso”, afirmé Juan
Pablo Loureiro, presidente de
Seguros SURA.

La expansion del
sector pasa por
educar, escuchar
y trabajar en
conjunto

El equilibrio es fundamental
Desde su perspectiva, la clave
esta en combinar la innovacién
tecnolégica con la cercania
humana, en un vinculo donde
cada parte aporta una mirada
complementaria.

ParaJoséLuisUrse, presidente
delaCéamaraUruguayade Corre-
dores Profesionales de Seguros
(CUAPROSE), ese equilibrio es
fundamental. “La tecnologia no
va a sustituir al corredor. Hoy
las personas buscan inmediatez
ysimplicidad, perola tecnologia
viene a complementar, no a re-
emplazar. Nos permite brindar
una mejor atencion y estar mas
cerca del cliente, incluso en la
distancia”, comento.

Por su parte, Esteban Bello,
presidente de la Agrupacion de
Profesionales Asesores en Segu-
ros (APROASE), compartié esta
visidén. Afirmé que “latecnologia
es buena y vino para quedarse,
pero los clientes siguen confian-
do en el asesor por la relacion
personal. El trato de persona a
persona sigue siendo irreempla-
zable”.

Humanizar la tecnologia
Elimpacto de lo digital en el ne-
gocio asegurador es innegable,
como sucede en cualquier rubro
de actividad, pero los tres refe-
rentes repiten una misma idea
vinculada a la importancia de la
humanizacion de la tecnologia.

Sede central de Seguros SURA

“La tecnologia tiene que ha-
bilitar y facilitar, pero no puede
deshumanizar. Todos tenemos
que aprender a usarla como una
herramienta para dedicarle mas
tiempo a lo importante, que es
como asesoro mejor”, explicéd
Loureiro.

Urse coincidié y agregd que
la tecnologia “nos ayuda a co-
nocer mejor a nuestros clientes,
entender sus hdbitos y necesi-
dades para ofrecerles productos
a medida”. Esa personalizacidn,
impulsadaporelandlisisdedatos
y el big data, estd marcando una

nueva etapa en la industria. Un
ejemplo es el seguro por kildéme-
tro, lanzado por Seguros SURA,
que responde a un cambio de
héabito concreto y adaptado a
aquellas personas que utilizan
menoselautoybuscanpagarsolo
por el uso real.

Bello advirtid, sin embargo,
que junto con las oportunidades
surgen nuevos riesgos. “Todos
somos vulnerables a los ataques
cibernéticos. Me preocupa que
tanta tecnologia pueda usarse
para mal, pero no por eso hay
que rechazarla. Lo importante
es adaptarnos y usarla con res-
ponsabilidad”, detalld.

Sector que crece en conjunto
Ma4s alla de la tecnologia, los
tres coincidieron en que el
crecimiento del sector pasa por
educar, escuchar y trabajar en
conjunto.

“Como industria, es nece-
sario contar la historia de la
importanciadelseguroenelde-
sarrollo de un pais”, reflexioné
Loureiro. “Nadie construye un
puente o un comercio sin segu-
ro. El seguro estd detras de las
decisiones que hacen avanzar
alas personasy alas empresas.
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Esun habilitador de decisiones
y de futuro”, argumento.

Para Urse, el desafio estd
también en retener y acompa-
fiar a los clientes. “Necesitamos
herramientas que nos ayuden a
diversificarlacarterayfortalecer
larelaciénconquienesyaconfian
en nosotros”.

Esteban Bello aporta otro en-
foque complementario sobre la
capacitacién. “Es fundamental
seguir formando ala poblaciény
aloscorredores. Se pueden hacer

Es fundamental
seguir formando
ala poblaciony
a los corredores

instancias mads generales y en
conjunto. Cuanto m4s sepamos,
mejor podemosasesorar”,sefiald.

Escuchar distinto
Los tres actores de la industria
coincidieron en que el creci-
miento sostenido del sector
asegurador es consecuencia de
la “competencia”, combinacion
entre cooperacion y competen-
cia, asi como de la articulacién
en el mercado.

“Tenemos que remar juntos,
porque estamos todos en el mis-

Asegurate de vivir

p.
&
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El trabajo conjunto entre compaiiias y corredores es lo que permite avanzar, se destaco en la reunion entre Bello, Loureiro y Urse

mo barco”, resumié Urse. Bello
lo complementé sefialando que
es necesario “dejar de lado los
personalismos e ir todos para el
mismolado.Silaindustriatrabaja
unida, se pueden lograr grandes
cosas”.

V/

{

¥

Trabajo colaborativo

Loureiro coincidido en que
el trabajo colaborativo es la
unica forma de llegar a donde
todavia no se ha llegado. “Hay
que articularnos mejor todos
los actores del sistema y atraer

nuevas generaciones a esta
industria. Si no llegamos a to-
dos, es porque algo no estamos
haciendo. Hay que escuchar
distinto, preguntarse qué no
estamos escuchando”, apuntd.
“Llegar a donde no estamos no

sura

es solo una meta, es una forma
de pensar el negocio. Significa
mirar mds alld, escuchar mejor
yseguir construyendojuntosel
caminoqueconectaalasperso-
nasconelfuturoqueimaginan”®,
concluyo Loureiro. @

N
e
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Cuando buscas soluciones,

tu seguro responde.

iFeliz dia del

Corredor de Seguros!

C SURA, tu compaiiia )
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Pilar fundamental en el mercado de
seguros y soc

L

Por Valeria Ferrariy
Natalia Spinetti
Gerentas Comerciales
del Banco de Seguros

n el marco de la conme-

moraciéondel Diadel Ase-

sor de Seguros, el Banco
de Seguros del Estado (BSE)
celebra a sus socios estratégicos,
reconociendo su compromiso y
dedicacion como pilares esen-
cialesdenuestrocrecimiento. En
estafechaespecial, agradecemos
el camino de logros, que juntos
hemosrecorrido,yaquesuapoyo
nosimpulsaaseguiravanzandoy
construyendoun futurode éxitos
compartidos.

Liderazgo sostenido

El Banco de Seguros del Estado
(BSE) se ha consolidado como
el lider indiscutido del mercado
asegurador uruguayo. Esta po-
sicidn ciertamente se sostiene
en pilares fundamentales que
trabajan en constante armoniay
sinergia. En este sentido, resulta
crucial destacar a nuestros so-
cios estratégicos, los Asesores de
Seguros, que, junto a la competi-
tividad e integralidad de nuestra
amplia oferta de productos, han
contribuido al posicionamiento
y liderazgo ininterrumpido. Su
profundo conocimiento del mer-
cado,lacapacidad paraidentificar
y comprender las necesidades
especificas de cada cliente y el
compromiso inquebrantable con
elserviciodeexcelenciaeslaclave,
yaqueesatravésdesulabordiaria
que la confianza en la marca BSE
se perfecciona y fortalece.

Evolucion del rol del Asesor

Elconceptode Asesorde Seguros
no es una concepcion moderna.
Desde el inicio de las antiguas
civilizaciones, existen bienes
a ser protegidos y riesgos a ser
mitigados, asicomocontrapartes
dispuestas a financiar o asumir
estos riesgos a cambio de una
compensacion economica. Ya,
enaquellaépoca,sevislumbraba
la necesidad de intermediarios
que facilitaran estos acuerdos.
En ese contexto, nace la figura
del corredor o asesor de seguros.
Su rol era clave para concretar
la transaccion, evaluar los ries-
gos vy, sobre todo, construir y
facilitar las relaciones en base a
la confianza que ambas partes
depositaban en ellos. A lo largo
de la historia, el rol evoluciono,
se profesionalizd y diversifico,
para cubrir el andlisis integral
de las necesidades especificas
de los asegurados, adaptandose
a un entorno cambiante, com-
plejo y digital. Pero la base, el
cimiento, sigue radicando en la
confianza; ese vinculo que cada
asesor estrecha con sus clientes;

Valeria Ferrari

quelo convierte en un engranaje
fundamental en todaslas etapas
del proceso. En la suscripcion,
evaluando, con mirada critica
y calificada, adecuadamente el
riesgoparaproponerlacobertura
oportuna.Durantelavigenciadel
contrato, gestionandoyadminis-
trandolasnecesidadesquevayan
surgiendo al cliente. Y con espe-
cial relevancia, al momento del
siniestro, donde su rol se vuelve
trascendental. Eneseinstantede
vulnerabilidad e incertidumbre
la palabra experimentada y el
acompafiamiento incondicional
del asesor marcan la diferencia.
Es por esta razén que el rol del
Asesor de Seguros ha virado, a
travésdeltiempo,deserunamera
necesidad para convertirse en
una eleccion necesaria.

Elmomento de la verdad

Se podria definir a la ocurrencia
deunsiniestrocomoel “momento
de la verdad” para el mercado
asegurador. Esentonces,cuando
los clientes comprueban feha-
cientemente, y en la practica, la
importanciadehabercontratado
un seguro. Y es en ese momento
demayorvulnerabilidaddondeel
rol del Asesor de Seguros marca
la diferencia.

En el seguro de vehiculos, por
ejemplo, ramamasificadadonde
los siniestros ocurren a diario, y
practicamentetodosestamosex-
puestosalriesgoenlaviapublica,
un accidente de transito puede
implicarmucho mésqueun mero
dafio material a reparar; puede
traer consigo incertidumbre,
dudas, angustias y necesidad de
urgentes soluciones.

El asesor cumple aqui un rol
analogo al del médico de cabe-
cera; conteniendo, explicando y
orientando con la palabra justa
y experimentada. Su experien-
cia y pericia pueden esclarecer

situaciones que parecian muy
complejas y su presencia garan-
tiza que cada pasoy decision por
la que se opte sea informada,
certera, oportuna y sobre todo
acompaiiada.Esqueel Asesorde
Seguros desarrolla la capacidad
de convertir un trdmite admi-
nistrativo en un acto de cuidado
y empatia.

Avanzando juntos

En el dindmico y competitivo
mercado asegurador uruguayo,
el BSE se encuentra en una bus-
quedaconstantedecrecimientoy
superacionenposdemantenersu
posicién de liderazgo. Para ello,
y para seguir avanzando juntos,
depositamos nuestra confianza
en nuestros socios estratégicos.
En este proceso, trabajamos de
forma permanente en labisque-
da, desarrollo, mejora y actua-
lizacion de las funcionalidades
de herramientas digitales que
apoyen la labor de los asesores,
proporciondndoles un acceso
agil, dindmico y en tiempo real
a la informacién necesaria. En
este sentido, con la premisa de
brindarles autonomia operativa
en su gestion diaria, nos propo-
nemoslaactualizaciénconstante
delPortaldel Asesor, disponibili-
zando las mejores herramientas
del mercado.

El BSE se encuentra estrecha-
mente comprometido con propo-
ner y promover una interaccién
agil, sencilla y eficiente con sus
asesores, sin perder el relaciona-
mientohumanoquesientalasba-
ses. Nosproponemos mantenery
propiciar el vinculo y la cercania
entre asesores y nuestros ejecu-
tivos, asi como los referentes de
cada 4area del negocio. Es esta
relacion de apoyo mutuo y con-
fianza, cultivada diaadia,laque
nos permite seguir avanzando y
construyendo juntos.

io estratégico del BSE

Natalia Spinetti

Asimismo, valoramos y agra-
decemos cada instancia de in-
tercambio con las gremiales
de asesores. En estos espacios
de intercambio y camaraderia,
compartimos, analizamos y de-
batimos temas trascendentales
que impactan al mercado en su
conjunto e identificamos oportu-
nidadesdemejora, colectivizando
conocimientos y experiencias
desde distintas opticas. Estas
instancias son enriquecedoras y
colaboran, sin lugar a dudas, en
el desarrollo de un mercado de
seguros mas sélido, sano, trans-
parente y maduro. Fruto de esta
interaccién, y en linea con las
mejores practicas del mercado
nacional e internacional, recien-
temente, el BSEhainstrumentado
novedosas mejoras y estrategias
comerciales que reafirman su
apuesta constante con lainnova-
cién y la transformacion digital.

Durante el 2025 se pone en
practica una estrategia de boni-
ficacidondirigidaenfunciondela
zonadecirculaciénylamatricula
de los vehiculos, reflejando una
rebaja sustancial en la prima de
aquellosaseguradosquecirculan
en zonas rurales y/o de baja si-
niestralidad. Enelmesdeagosto,
el BSE se convierte en la primera
aseguradora local en incorporar
una herramienta innovadora
que automatiza el proceso de
inspeccion vehicular mediante
aplicaciones moviles y el uso de
IA. Préximamente, lanzaremos
una propuesta de cross-selling,
incorporando una nueva cober-
tura a nuestros productos de
hogar, destinada a contemplar
el reembolso del deducible de
vehiculos. Esta cobertura esta
dirigidaaclientesintegrales, que
tambiéncuentenconelsegurode
suvehiculoenBSE,reconociendo
y jerarquizando la fidelidad de
nuestros asegurados.

Los mejores en todo el pais

El BSE se enorgullece de contar
con asesores profesionales y
comprometidos que nos acom-
pafian afio tras afio en el cum-
plimiento de nuestra misién.
A lo largo de nuestra historia,
la seleccion se focalizo en la
calidad y el profesionalismo,
con el objetivo de estar siempre
acompafiados de los mejores del
mercado, quienes representan
la imagen y valores de nuestra
querida empresa.

Actualmente, el BSE cuenta
con un staff estable de cerca
de 1.200 asesores, incluyendo
57 Agencias de representacion
exclusiva, cuidadosamente se-
leccionados, profesionales de
primer nivel, destacados en el
mercado asegurador nacional e
internacional. Ellos nos repre-
sentanalolargoyanchodecada
rincon del pais. Esta estrategia
acompafia la visién integradora
y descentralizada que ha sos-
tenido el BSE a lo largo de su
historia; con presencia en los 19
departamentos, impulsando,
juntoasussociosestratégicos,la
producciénnacionalyapoyando
a trabajadores y empresarios de
todo el pais.

El BSE agradece y se enorgu-
llece de la confianza y el apoyo
sostenido de sus Asesores.

Juntos, el futuro es cierto
Un aflo mas el BSE reafirma su
compromiso de jerarquizar la
profesion, promoverlaformacion
continua y defender los valores
que hacen del Asesor de Seguros
una figura clave en el mercado
asegurador, asicomoenelecosis-
tema financiero y social del pais.
Gracias por ser parte de nues-
tra historia. Sigamos constru-
yendo el futuro del seguro en
Uruguay. Juntos, el éxito esta
asegurado.iFelizDiadel Asesor! e
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Vision compartida de largo plazo

I vinculo con nuestra red

de corredores se basa en

valores solidos: confian-
za mutua, cercania, profesiona-
lismo y una vision compartida
de largo plazo, afirmé Christian
Urban, Gerente Técnico Comer-
cial de San Cristébal Seguros.

¢En qué medida se apunta a
potenciar la cercania con el
canal de corredores?

La cercania con los corredores
es uno de nuestros pilares es-
tratégicos. Combinamos una
fuerte presencia territorial, con
equipos comerciales que visitan
y acompafian activamente a la
red, y el desarrollo tecnoldgico
constante de nuestro portal de
productores, que incorpora me-
joras permanentes para facilitar
la cotizacidn, emisidn y gestion
de negocios. Ademads, estamos
impulsando acciones concretas
para profundizar esa cercania:
aperturadenuevasoficinasinsig-
nia, reforzandonuestrapresencia
en puntos estratégicos del pais;
desarrollo de un nuevo portal
de corredores con un cambio
importante en el core tecnolégi-
co para brindar una experiencia
mas 4gil, intuitiva y completa; y
la generacion de mas instancias

deconocimiento, formaciényre-
creaciéncompartidaconelcanal.
Esta combinacién de presencia
territorial,innovacién tecnolégi-
cayespaciosderelacionamiento
nos permite construir una red
cadavez mas integrada, cercana
y alineada a largo plazo.

¢Enquémedidalasoficinasde
la empresa potencian siner-
gias con los corredores?
Contamos con 17 oficinas insig-
niasconidentificacién marcaria
de la compafiia distribuidas en
todo el territorio nacional, lo que
nos permite brindar un servicio
agil y personalizado. Estas ofici-
nas funcionan como puntos de
encuentro estratégicos con los
corredores, fortaleciendo la pre-
senciadelamarcaenelinteriory
facilitandolacoordinaciéndiaria
entreequiposcomerciales, técni-
cos y administrativos. Ademas,
en Punta del Este contamos con
un centro de negocios que tras-
ciende el concepto tradicional
deoficina:esunespaciopensado
especificamente como lugar de
encuentroyrelacionamientocon
los corredores de la zona, donde
se generan vinculos, actividades
comercialesysinergiasestratégi-
cas en un mercado clave.

Lrends

stobal

: ::oseguré g
Istobal trendq
istobal
ristobal

ristobal

Chistian Urban, Gerente Técnico Comercial de San Cristobal Seguros

¢Cudles son las lineas de ac-
cion que desarrolla la Geren-
cia Técnica Comercial?

La Gerencia Técnica Comercial
lideraunaseriedelineasestraté-
gicasintegradas,orientadasapo-
tenciarelcrecimientorentablede
lacompafifa: desarrolloyfortale-
cimientodelcanaldecorredores;
gestion técnica y comercial de la
cartera, equilibrando expansion

3\ . ,
& San Cristébal

Juntos transformamos

los desafios en oportunidades
y los suenos en resultados.

iFeliz dia del corredor

y corredora de seguros!

con control de siniestralidad; di-
sefioyactualizacidonconstantede
productos adaptadosal mercado
uruguayo; analisis profundo de
datosy pricing competitivo para
segmentar ofertas por zona, tipo
deriesgoy perfil de cliente; y es-
trategiasterritorialesfocalizadas
que apuntan a ganar participa-
cién en zonas clave, fortalecer la
presenciaen Montevideoy conti-

nuar creciendo en el interior. En
conjunto, estas lineas de accion
permiten alinear lo técnico y lo
comercial bajounamismadirec-
cion estratégica, maximizando
eficiencia operativa y cercania
con el mercado.

¢El control técnico y el moni-
toreo de la siniestralidad son
ejes fundamentales?

Si, son dos ejes fundamentales.
Mantener una cartera técnica-
mente equilibrada y rentable es
clave paraofrecer precioscompe-
titivos y un servicio de calidad.
Por eso, realizamos un segui-
miento mensual detallado de la
siniestralidad,loquenospermite
detectar rapidamente desvios,
anticiparnos a tendencias y to-
mar decisiones correctivas con
agilidad. Ademas, trabajamos
activamente en la segmentacién
de la cartera, analizando zonas,
tiposderiesgosyperfilesdeclien-
tes, con el objetivo de obtener
los mejores resultados técnicos
esperados y disefiar estrategias
que fortalezcannuestraposicion
en cada segmento. Este enfoque
nos permite alinear la estrategia
técnicay comercial, garantizan-
do una operacién sustentable y
competitiva a largo plazo. @
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Se apunta a la maxima jerarquizacion del corredor asesor

Paradell: presidir FAPROSU es un

orgullo y una gran resp

orenzo Paradell es el
nuevo Presidente de la
Federacion de Asociacio-

nes de Profesionales de Seguros
delUruguay (FAPROSU). Paradell
es un reconocido Corredor Ase-
sor que tiene una muy valorada
trayectoria en el &mbito gremial
empresarialyaqueocupdéduran-
te tres periodos bianualesla pre-
sidenciade APROASE.Subrogaen
el cargo a Gonzalo Trias, quién
en representacién del Circulo de
Agentesde Seguros del Uruguay,
desarrolld sinergias proactivas
durantesugestion. LorenzoPara-
dellesacomparfiadoensugestién
por Carla Antonaccio, en calidad
de Vicepresidenta (CUAPROSE)
y por Daniel Florines como Se-
cretario, en representacion del
Circulo de Agentes de Seguros
del Uruguay.

¢Quéreflexionlemerecehaber
asumido el desafio que impli-
ca ejercer la presidencia de la
Federacion?

En el marco delarotacion de au-
toridades de la institucion, inte-
gradapor APROASE, CUAPROSE
yelCirculode Agentesde Seguros
del Uruguay, le correspondid a

El corredor
debe tener
un marco de
seguridad juridica

APROASE ejercer la presidencia
de FAPROSU por un periodo de
dosaiios.Frenteaesainstancia, el
Presidentede APROASE, Esteban
Bello, me planted la posibilidad
de que asumierael cargo de Pre-
sidente de la Federacién. Acepté
conmuchoorgulloysatisfaccién
estafuncion. Esuncompromiso,
undesafio,queasumoconmucha
responsabilidad, ya que la Fede-
racién cumple un importante
rol entre los actores del sistema
asegurador.

Los objetivos de FAPROSU
son muy claros: jerarquizar la
profesion, generar un registro
de corredores profesionales e
impulsar el Proyecto de Ley de
Intermediacion de los Seguros,
queseencuentraenladrbitapar-
lamentaria. Esperamosqueelre-
feridoProyectodeLeycomiencea
sertratadoyaprobadoenel curso
delproximoafio. Esteesunmarco
regulatorio de unaactividad que
permanece desregulada. Es muy
importante porque comoexisten
multiplescanalesalternativosde
venta de seguros debemos con-
tar con un marco de seguridad

' Lorenzo Paradell, Presidente de FAPROSU

juridica que establezca lineas de
gestion profesional claras y muy
definidas.

¢Enqué medidalaFederacion
propugna la jerarquizacion
de la actividad del corredor
de seguros?

Uno de los ejes de gestion de
FAPROSU es precisamente
buscar siempre la maxima je-
rarquizacion de la profesion.
La jerarquizacion pasa por una
constante capacitacion que le
permita al corredor ser un pro-
fesional cada vez mads sélido es
su importante tarea de asesora-
miento. Los procesos de capaci-
tacionsondesarrolladosenestos
momentosporlasgremialesque
integran FAPROSU. Buscamos

Fraterno saludo a los corredores

ElPresidentede FAPROSU, Lorenzo Paradell, extendié unfraterno
saludo a sus colegas al celebrarse hoy el Dia del Corredor Asesor
de Seguros. El ejecutivo destacé que es “una noble profesion que

» <

queremos tanto .

Es una actividad -prosiguié- que no sabe de

horarios y cuyo rol es muy valorado por un asegurado cada vez

ma4s exigente”.

“Quiero destacar que en nuestra profesion debe prevalecer,
cada vez con mas relevancia, el concepto de que la unién hace
la fuerza. Por eso es muy importante integrar una gremial de
corredores asesores”, concluyo Paradell.

que en el futuro esas sinergias
estén a cargo de la Federacion.

¢Laéticaprofesionalesunode
los valores que busca fortale-
cerlaorganizacion?

Es una linea de trabajo de la
Federacion. Los valores éticos
son primordiales en la medida
que contribuyen fuertemente a
la transparencia del mercado.
Siempre partimos de la premisa

onsabilidad

de que hay que ser ético con los
clientes,conlascompaiiias,enun
mercadoquesecaracterizaporsu
solidez y su credibilidad. En este
escenario la figura del corredor
juega un rol muy importante
porqueconstruyeconfianzaydia
a dia busca potenciar la cultura
del seguro en Uruguay.

¢Como evaliua el reciente con-
greso de COPAPROSE?

Participamos, enrepresentacion
de la Federacién, en el XXXV
Congreso Iberoamericano de la
Confederacion Panamericana

Se valora una
actividad que
protege el
patrimonio de
los asegurados

de Productores de Seguros (CO-
PAPROSE), realizado en Buenos
Aires entre los dias 7 y 9 de
octubre. Fue un encuentro muy
fructifero que tuvo un alto poder
de convocatoria de profesionales
de AméricaydeEspafia. Durante
el evento se trato la situacion, en
términos comparativos, de los
mercadosdesegurosdelaregion.
Secomprobden formafehaciente
el muy alto porcentaje de partici-
pacion que tienen los corredores
profesionales en los distintos
mercados del hemisferio. Esto
es muy grato en lamedida que se
valoraunaactividad que protege
elpatrimoniodelosaseguradosy
que constantemente se capacita
para enfrentar los desafios de
mercados de seguros cada vez
mas técnicos y complejos. @

La necesidad de estar protegido con un Seguro para el Hogar

Ante un siniestro de importantes magnitudes como un incendio,
explosion por un escape de gas o derrumbe en un edificio o casaes
clave contar con una cobertura de seguros correcta y eficiente que
ayudeaminimizarlaspérdidasmateriales. Aunquelaocurrenciade
estossiniestroses muybaja,cuandosucedensuelenserdevastadores
en costos de bienes muebles, inmuebles 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 mismos
permite reponerse en lo material de manera maés eficiente, rapida
y menos traumatica posible.

El diario Clarin informé que la Ley 13.512 de Propiedad Ho-
rizontal de Argentina establece la obligaciéon de contratar un
seguro de incendio para cubrir las partes comunes del edificio y
la responsabilidad civil derivada. Esa misma poliza protege ante
rayos, explosién, tumulto popular, huelga, terrorismo y hechos de
vandalismo y malevolencia, asi como también frente a dafios por
impactodeaeronaves, vehiculosterrestres, sus partesy componen-

tes y dafios por humo. En el caso de ocurrir el siniestro, el seguro
pagaria el costo de la reconstruccidn de las partes comunes hasta
el monto contratado. Cada propietario debera encargarse -con sus
fondos o su seguro- de reparar o reconstruir su departamento. En
cuantoalaResponsabilidad Civil, esdecirlos dafios generadosalas
personas y a sus bienes, cada propietario es considerado como un
tercero respecto al mismo consorcio. La péliza del edificio deberia
resarcirlos, como asi también a los vecinos linderos o transeuntes
dafiados. Para estar totalmente cubierto, cada propietario deberia
contar,ademads, conunseguro propiocontraincendiooalgunootro
de este tipo. De esta manera, se le resarcirdn los dafios ocurridos
en su propio departamento hasta el monto asegurado. Pero este
seguro es voluntario y de libre eleccion. La combinacién de ambas
pdlizas, contratadas en valores realistas y actualizadas de acuer-
do al patrimonio a proteger, es la respuesta mas eficiente ante un
siniestro importante como un incendio, explosién por un escape
de gas o derrumbe.
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Profesionales que contribuyen de manera crucial al desarrollo del mercado

Natalia Olij destaco los valores que
distinguen el rol del productor asesor

a Secretaria General de

APROASE, Natalia Olij,

resalto los solidos valo-
res que pautan los procesos de
gestion del productor asesor
profesional en un mercado cada
vezmastécnico,complejoycom-
petitivo. La empresaria afirmo
al Suplemento de Seguros de El
Observador que “la unién hace
la fuerza y la Agrupacion brinda
al corredor la seguridad de estar
representado frente alas compa-
fiias de seguros y la defensa de
surol ante ellas y ante la legisla-
cion. Sostuvo asimismo que “es
importante agremiarse para asi
pertenecer aunainstitucién que
promuevelaéticaytransparencia
de la profesion”.

:Qué mensaje extiende a los
corredores al celebrarse hoy
el Dia del Corredor?

Primero que nada, mi massince-
ras felicitaciones a quienes con
pasion, profesionalismo y cerca-
nia, conviertenlaincertidumbre
encerteza.Son masque asesores;

Facilitadores
de proyectos
y también la
primera mano
amigaen
momentos
de dificultad

son facilitadores de proyectos y
la primera mano amiga en mo-
mentosdedificultad.Suesfuerzo
diario, navegando entre condi-
ciones de polizas, innovaciones
ylasnecesidadesdecadacliente,
merece todo el reconocimiento.

El mercado evoluciona, pero
la esencia de nuestro rol sigue
siendo insustituible: asesorar
conéticayprotegerel patrimonio
y el futuro de las personas y las
empresas.

Hoy, masquenunca, reafirma-
mosdesdelaAgrupaciénnuestro
compromisodeseguirtrabajando
parafortalecer, capacitarydefen-
der nuestra profesion.

¢En qué medida los produc-
tores asesores hacen crecer
elmercado y contribuyena su
transparencia?

Creoquelosproductoresasesores
de seguros contribuyen de ma-
nera crucial al crecimiento del
mercado al actuar como consul-
tores expertos entre los clientes
y las aseguradoras. Gracias a su

rolseaumentalacontratacionde
los seguros, ya que analizan los
riesgosespecificosdelosclientes
y ofrecen un seguro a medida,
permitiéndole al cliente asumir
mayores riesgos comerciales
fomentando asi la inversién y el
crecimientoecondmico. Asuvez,
este acercamiento con el cliente
permite identificar vacios en la
oferta de seguros del mercado e
incentivael desarrollo de nuevos
productos, factor que también
contribuye al crecimiento del
mercado.

Por otro lado, es la principal
fuente de transparencia, tanto
para el asegurado como para la
compaifiia de seguros. Para el
cliente, eslapersonaqueinforma
y traduce lainformacion técnica
delosseguros,comparaofertasde
multiples aseguradoras y otorga
lapdliza que mejor se ajustaasus
necesidades. También es quien
se asegura que al momento de
un siniestro se cumpla con lo
estipulado en la pdliza.

Por el lado de la aseguradora,
eslapersona que brinda la infor-
maciondelclientealacompaiiia,
quien informa los riesgos que
existen y quien revisa que la
poliza esté bien emitida segun
la informacién transmitida de
ambos lados.

¢Cudles son los principales
valores de la actividad del
productor asesor frente a
otros canales de venta?

Creo que los principales valores
quediferencianal productorase-
sordesegurosdeotroscanalesde
ventason tres: asesoria persona-
lizada, disponibilidad horaria y
atenciénencasodesiniestro.Con
asesoriapersonalizadamerefiero
aqueel productorasesorsesienta
conelclienteyescuchasusnece-
sidades y en base a eso hace un
estudio del mercado y ofrece al
clienteunavariedad de opciones
ajustadasy personalizadas a sus
necesidades. La disponibilidad
es otro de los valores que lo dife-
rencian. Muchas veces, en otros
canales de venta, la atencion es
limitada adiasyhorario de ofici-
na por lo cual si al cliente le pasa
algo un domingo o luego de las
18 horasnovaahaber nadie para
ayudarlo en caso que lo necesite.
Nosotros estamos siempre a una
llamadadedistancia, brindando
tranquilidad y asesoramiento
ante la inquietud del cliente. La
atencién en siniestros es otro
grandiferencial; los productores
asesores tenemos comunicacion
directa con las compafiias de
seguros,loquenos permitetener
informacionactualizadayacceso
directo a los canales de siniestro
de las distintas compariias.

' Secretaria General de APROASE, Natalia Olij

¢Considera que el productor
asesor debe estar cada vez
mas unido y agremiarse para
fortalecer la profesion y al
consumidor?

Sin lugar a dudas. Launién hace
la fuerza y la Agrupacion brinda
al corredor la seguridad de estar
representado frente alas compa-
fifasde segurosyladefensadesu
rolanteellasyantelalegislacién.
Es importante agremiarse para
asi pertenecer a una institucion
que promueve la ética y transpa-
rencia de la profesion, que busca
profesionalizar a sus asociados
mediantecursosqueserealizana
lolargodelafioyparatenerunlu-
garenelcual plantear problemas
odudasquesurjaneneldiaadia.

¢Cudles son las principales
dinamicas que debe desarro-

llar el sector para potenciarla
cultura del seguro?

Se deben desarrollar dinamicas
que incrementen la conciencia
del riesgo, simplifiquen la expe-
rienciadel cliente y generen con-
fianzaenelasesordesegurosyel
mercadoasegurador.Paraesto, se
pueden incluir temas de seguros
en las instituciones educativas.
Puede ser en los liceos al tratar
educaciénfinancieraoinclusoen
la Universidad para que puedan
conocerycomprenderlosriesgos
que hay y como cubrirlos y cudl
es el rol del productor asesor en
el mercado.

¢Considera que la capacita-
cion del productor asesor
jerarquizala profesion?

Sin lugar a dudas, el mundo
esta en constante cambio, lo

APROASE

Agrunacion de Frofetionales Ausione: en Segueos

cual genera modificaciones en
las condiciones de las pdlizas,
agregadodeserviciosycreacién
denuevosproductos. Esnuestro
deber como productor asesor de
seguros estar informados de los
cambios y capacitados sobre los
distintos productos para poder
asesorar integralmente y profe-
sionalmente a nuestro cliente.
Por eso, desde la Agrupaciéon
informamos de los cambios y
agregados querealizanlas com-
paifiias de seguros y realizamos
cursosdecapacitacionendistin-
tas temadticas para profesionali-
zar a nuestros asociados.

¢Como visualiza la operativa
actual del mercado de segu-
ros?

La operativa actual del mercado
de seguros se encuentra en un
proceso de transformacién y de-
safios,enelcuallatecnologiaesta
teniendo un gran crecimiento y
el entorno estd enfrentdndose a
nuevosriesgos, tanto en loreferi-
do alo ambiental como a nuevos
productos que acompafian los
desafios que hay en la actuali-
dad. El sector se enfrenta a un
aumento de riesgos cibernéticos
y cada vez mdas empresasy parti-
culares estan consultando como
protegerse ante estos casosy se
estan creando nuevos produc-
tos para enfrentar estos riesgos.
También hemos tenido aqui en
Uruguay casos que no se habian
dado hasta el momento como
ser, huracanes, inundaciones
y temblores que plantean una
reestructura de las condiciones
de pdlizas y coberturas.

Por ultimo, se ha visto un
aumento en los seguros de
protecciéon o los comunmente
llamadossegurosdevida,accién
que responde a una necesidad
delasociedad de contar con una
proteccion a futuro, tanto para si
mismo como para su familia. @

En este dia tan significativo, desde la Comisién Directiva queremos saludar
especialmente a cada uno de nuestros socios y socias, profesionales que dia a dia
trabajan con compromiso, responsabilidad y vocacion de servicio para brindar
tranquilidad a miles de personas y empresas. Su labor es esencial para el desarrollo
del sector y para construir una sociedad mas protegida y consciente.

iGracias por formar parte de esta comunidad y por ejercer la profesién con

tanta dedicacion!

iFeliz Dia del Corredor/a de Seguros!

© linlf

aproase.com.uy | 097 680 235 | Colonia 1007 Piso 2, Montevideo
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Es muy importante estar cobijados bajo el paraguas de una gremial

Una hermosa profesion sustentada en
que protege a los asegurados

valores

omo es tradicion, en
octubre, concretamente
el ultimo viernes de este

mes, esel Diadel Corredor Asesor
de Seguros en Uruguay. Por ello
hacemos propicia esta ocasion
parasaludar atodos nuestros so-
cios y colegas profesionales, que
con mucha pasion y dedicacién,
llevanadelanteestaactividad en
todo el pais.

Relacion muy profunda
Siempretenemosesapermanente
interrogante desaberdequiénes
el cliente con las compaifiias de
seguros. Algunas entienden que
esdelascompafiias,yenrealidad
esenlos corredores asesores que
los clientes confian y contratan
por nuestro medio.

Los conocemos y entablamos
una relaciéon muy profunda, que
alolargo de los afios cada vez se
hacemadsestrecha.Endefinitiva,
velamos por la mejor proteccion
de todo su entorno patrimonial.
Hoy en dia el 85% de los seguros
quesecomercializanenUruguay
se canalizan a través del Corre-
dor-Asesor.

El 85% de los
seguros se
canalizan a

través de los
corredores

Constante dinamica
Somos los que estamos las 24
horasdeldia,los365diasdel afio,
pendientes de recibir sus necesi-
dades y asesoramiento. Muchas
veces hacemos de psicologos,
porquesomoslacontenciénasus
problemas, maxime hoy donde
vivimos una siniestralidad muy
alta,yeltemarepuestossiguesin
solucién. Ahiestamosbatallando
para buscar la mejor solucién o
contener esta problematica.
Tambiénaportamosalascom-
pafifasdesegurosnuestroconoci-
miento y los requerimientos que
justamente nuestros clientes nos
solicitan y donde muchas veces
las necesidades van cambiando,
en un mundo donde todo sucede
cada vez mas vertiginosamente.
Entendemos que es muy im-
portante estar cobijados bajo el
paraguas de una gremial, para
estar mas unidos y capacitarnos
permanentemente para profesio-
nalizarnos cada dia mas.

Desarrollo tecnolégico
Hemos venido desarrollando
necesidades de mercado, como

urse: El Corredor vela por el patrimonio del asegurado

asi también desarrollo tecnolo-
gico, para poder explotar mejor
nuestras propias carteras. En
lineaconestafilosofiadetrabajo,
operamos Wink, un multico-
tizador creado por corredores
paracorredores. Hemos dadoun
paso muy importante porque, a
su vez, empujamos para que las
compafiias de seguros desarro-
llen internamente los software

necesarios para lograr emitir
desde el propio sistema.
Seguimos atentamente desde
la Federacion de Asociaciones
de Profesionales de Seguros del
Uruguay (FAPROSU), integrada
por APROASE, CUAPROSE vy
EL CIRCULO de AGENTES de
SEGUROS del URUGUAY, una
temdaticamuyimportante: quese
puedacumplirconlaLeydeDes-

monopolizacion de los Seguros.
Debemos recordar que ya desde
elafilo1995seestablecialegislary
regularlaactividad del Corredor
Asesor de Seguros, como sucede
en los paises de la region y en el
resto del mundo.
Enotroplano,debemosdesta-
car que hace pocomdsdeunmes
llevamos adelante una jornada
con los jovenes, un encuentro

intergeneracional, porqueenten-
demosqueesnecesarioestarcada
vez mascomunicadosyatentosa
nuestras necesidades, ya que las
nuevas generaciones vienen con
otro empuje y otra vision.

Compromiso

Participamosenel XXXV Congre-
soIberoamericanodelaConfede-
racion Panamericanade Produc-
tores de Seguros (COPAPROSE),
realizado en Buenos Aires entre

Es una noble
actividad
que protege
el patrimonio
del asegurado

los dias 7y 9 de octubre, con el
propdsito de profesionalizarnos
cada vez mads, innovar, crear y
potenciar vinculos. Durante el
importante evento se analizé la
situacién del mercado asegura-
dorinternacional yse abordaron
aspectos de la transformacién
digital desde una nueva manera
de entender el negocio, el cliente
y el futuro. Seguiremos por esta
senda de trabajo y compromiso
con esta hermosa profesion que
encaramos con mucha pasion. e
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La gestion de la Cooperativa se distingue por su transparencia y equilibrio

CASUR: firme compromiso con los
corredores porque hacen posible un
mercado de seguros fuerte y confiable

ASUR, primeraCooperati-
CvadeAsesores deSeguros
del Uruguay, deseaexten-
der un fraterno saludo a todos
los Corredores y Agentes con
motivo de celebrarse hoy el Dia
del Corredor Asesor de Seguros.
El Presidente de la institucion,
Roberto Machado, destacéd que
estos profesionales “hacen posi-
bleunmercadoaseguradorfuerte
y confiable”. Dijo asimismo, al
Suplemento de Seguros de El
Observador, que los corredores
“fortalecen con su esfuerzo,
prestigio y profesionalismo la
cultura del seguro en la sociedad
uruguaya”. Resaltdasuvezque “el
aseguradovaloraengranmedida
laactividad del Corredor porque,
con su dedicacién plena, lo ase-
sora acerca de la mejor manera
de proteger su patrimonio, en la
contratacién de las pdlizas y en
el seguimiento de los siniestros”.
Destacd,enotroplano,que CA-
SURtiene muybuenasrelaciones
conlascompafiiasquelaapoyan
yconlascualessiempreseapunta
a profundizar acuerdos que ge-
neranbeneficiosreciprocos. Dijo
que “CASUR es una institucion
sinfinesdelucro, cuyagestion se
distingue por su transparenciay
equilibrio. Estoesmuyimportan-
te porque implica que sus socios,
independientemente de su volu-
men de cartera, tengan siempre
las mismas oportunidades”.

Politicasolidaria

Roberto Machado expresd que
“CASURayudayapoyaaaquellos
corredores que han tenido que
dejarlaactividad, yasea por baja
produccioén o por acogerse a los
derechosjubilatorios. Esossocios
contindanteniendoingresosdu-
rante un determinado periodo, y
con condiciones muy especiales
y convenientes”. El entrevistado
destacoque “CASUR alolargode
losafioshadesarrolladounapoli-
tica solidaria con los Corredores
y con sus funcionarios™.

Capacitacion
Sostuvo ademds que CASUR
continuaconsupoliticacontinua
de capacitacién para los socios,
que incluyen charlas y cursos.
A su vez, su calificado personal
capacitaen forma periédicaalos
sociossobrediversosprocesosde
gestidn ante las compafiias de
seguros, lo que facilita enorme-
mente al corredor en su diaria
tarea de manejo de programasy
herramientasWebdelasdistintas
aseguradoras.

Destacd que la capacitacién

AN
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Directivos de la institucion: Pablo Mancione, German Jorge, Maria Julia Dominguez, Roberto Machado, Alvaro Etcheverry y German Santos

CASUR cumplio 32 ainos

Renovacion de autoridades

de constante evolucion

CASUR cumpliéel pasadomesdeseptiembre32afiosdereconocida
trayectoriaenelmercadoasegurador, sustentadaenlosvaloresde
laconfianza, el profesionalismoylaconstante evoluciénentodos
sus procesos de gestion. Es una Cooperativa solida y respetada
que se afianza y proyecta dia a dia en un mercado asegurador
altamente competitivo.

SuPresidente, Roberto Machado, dijoque “CASUR alcanzdouna
madurez empresarial muy significativa. Fue creada en 1993 por
un grupo de colegas con visién de futuro que dejaron su granito
de arena a través de los afios™.

“Hoy la cooperativa -destacé- es una fuerte herramienta que
contribuye a potenciar la cultura del seguro en el Uruguay”. Las
oficinas de la Cooperativa, situadas en la estratégica esquina de
Uruguay y Paraguay, brindan apoyo logistico, técnico y tecnold-
gico a sured de corredores, y sirven de soporte para las distintas

La Cooperativa CASUR renovara su Comision Directiva durante
un acto eleccionario previsto para el préximo mes de noviembre.
Las nuevas autoridades ejercerdn sus funciones durante dos
afios. El padrén electoral de la institucidén estd integrado por
60 corredores, de Montevideo e Interior que generan dindmicas
proactivas en diversas zonas del pais.

compafiias aseguradoras.

es muy importante en la medida
queelmercadodesegurosescada
vez mas técnico y complejo.“Se
apunta -afirmdé- a que el socio
desarrolle su actividad con los
mas altos niveles de calidad de
servicio,locualredundaenbene-
ficiodelaseguradoydel mercado
asegurador”.

Compromiso

Roberto Machado expreso asi-
mismoque CASUR esunaCoope-
rativa comprometida con la pro-
fesion de Corredor Asesor y una
vez mas apoya y promueve a las
distintas agremiaciones del sec-
torcomo APROASE, CUAPROSE,
el Circulo de Agentes de Seguros
del Uruguay y a la Federacion de

AsociacionesdeProfesionalesen
Segurosdel Uruguay (FAPROSU).
Destacdademadsque,enlineacon
estafilosofiadetrabajo, se “invita
alos colegas a participar en esas
organizacionesparafortalecerlas
y asi defender nuestra profesion
en el mercado”.

Calidad

El entrevistado sefialé que CA-
SUR,enbaseasuconstante proce-
so evolutivo, “genera procesos de
calidad continua que optimizan
los tiempos de respuesta de la
organizacion, la cual ha incre-
mentado su masa social con Co-
rredores jévenes que potencian
aun mas su dinamismo en un
mercado cada vez més técnico”.

La Cooperativa sustenta la
premisa de que una pdliza in-
gresada a través de CASUR, en
sus distintas formas, rinde mas

porque se comparten los bene-
ficios obtenidos por la dindmica
conjunta de todos sus socios y
colaboradores. ®

Donde los
corredqres
crecen juntos

Mas de 30 afios fortaleciendo
la comunidad aseguradora

del Uruguay.

Unidos para un futuro asegurado

@ wwwcasurcomuy (O 098 735715

casurseguros  f casurseguros
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Dia del Corredor:
reflexionar sobre

allegadadel Diadel corre-

dordesegurosofreceuna

inigualable oportunidad
dedetenernosareflexionaracer-
ca del rol del Corredor Agente,
asesores que trabajan exclusi-
vamente comercializando los
excelentes productos que ofrece
el Banco de Seguros.

Se trata de mujeres y hombres
que han acumulado décadas
de experiencia asesorando a
los clientes en un mundo cada
vez mas complejo, en el que los
riesgos se multiplican y el clima
asoma como un factor cada vez
mas dafiino.

Son referentes
en los pueblos y
en las ciudades
donde cumplen
Sus procesos
de gestion

Escuchar al cliente

Existen més de sesenta Agencias
alolargo y ancho del pais, agre-
miadas en el Circulo de Agentes,
unaagrupacionquehatrabajado
incansablemente por profesiona-
lizarlatareadel asesor, apostan-
doaunacapacitaciéon continuay
a una busqueda permanente de
mejorar la calidad de atencion
al cliente. Pocas instituciones
puedenenorgullecersedecontar
con una red tan amplia de norte
a sur y de este a oeste; peque-
fios pueblos, ciudades chicas,
medianas, grandes y barrios
de Montevideo. Las oficinas de
las Agencias abren sus puertas
siempre con el mismo espiritu:
escuchar a los clientes, ofrecer
soluciones,brindarunaatencion
personalizada que haga sentir
al asegurado que cuenta con
robustos equipos, dispuestos a

brindarle seguridad, explicando
las condiciones de cada contrato
en un lenguaje claro y accesible.

Una voz de referencia
Ademads del asesoramiento
acerca de la variada cartera que
ofrece el Banco de Seguros -una
prestigiosa empresa que perte-
nece a todos los uruguayos- los
Agentes se han transformado a
través del tiempo en una voz de
referencia en los pueblos y las
ciudades a las que pertenecen.
Se trata de profesionales dis-
puestos a dedicar el tiempo que
sea necesario a cada cliente, sin
importar el horario, sin prestar
atencion a los dias feriados y a
los fines de semana.

Los asegurados saben que
cuentan con alguien a quien
llamar en situaciones dificiles:
accidentes de transito, robos,
desastres climaticos, entre una
larga lista de etcéteras. Un pro-
fesional dispuesto a interrumpir

una oportunidad para
el rol social del Agente

3

Directivos del Circulo de Agentes de Segurs del Uru

sus tareas con tal de brindar
asesoramiento en los momentos
mas delicados porque mas alla
del tramite por delante, lo mas
importante para los clientes es
ser escuchado en los momentos
de nerviosismo.

Tal vez lo mds importante no
sea el didlogo entre Corredor
Agente y cliente en torno a los
seguros. Lo mas importante es
que los Corredores Agentes han
sido y seran referentes en sus
localidades, personas dispues-
tas a tomar un café y escuchar
a los vecinos, porque lo clave
es subrayar que los Corredores
Agentes cumplen un rol social
que va mucho mas alla de las
polizas y los siniestros.

Es frecuente recibir en las
oficinas a asegurados que con-
curren a la Agencia en busca de
alguienquelosescucheporfuera
del negocio, alguien que dedi-
que su tiempo en entender sus
problemas y, en algunos casos,

‘/_\
CIRCULD
ok secures » OO0
DEL URUGUAY

DE AGENTES
Mo

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

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

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

recibir un consejo. Incluso se da
que se acercan personas que no
son clientes de la Agencia, pero
saben que cuentan con ese espa-
cio,debidoaqueenlasdiferentes
localidades en las que operan
las empresas agremiadas en el
Circulo de Agentes se sabe que
encontrardn alli una respuesta
que poco tiene que ver con los
vinculos comerciales sino con
una actitud de ser referentes en
sus zonas, mujeres y hombres
cuya voz tiene peso y prestigio.

Responsabilidad y
honestidad
LosAgentesdel BancodeSeguros
del Estado cumplen su labor con
responsabilidad y honestidad.
Los clientes consideran que el
propio BSE a través de sus repre-
sentantes, Se encuentrapresente
en el lugar. Y eso es lo mas im-
portante: conformar un equipo
solidocondécadasdetrayectoria
que llega a cada rincén del pais
para cuidar el patrimonio de los
uruguayos frente a un mundo
cada vez més desafiante.

¢Cudl es otro de los roles
fundamentales delas Agencias?
Fomentar la cultura asegura-
dora, un desafio que enfrenta
Uruguay. Si bien una recorrida
por el pasado permite concluir
que la cultura aseguradora ha
crecido de un tiempo a esta
parte, lo cierto es que aun que-
da mucho camino por recorrer.
Se trata de uno de los grandes
objetivos que se ha trazado el
Circulode Agentes: trabajar para
que los uruguayos comprendan
la importancia del seguro para
proteger su patrimonio y hagan
unesfuerzoparalograrvivircon
la tranquilidad de que, pase lo
que pase, una empresa publica

lider del mercado, ofrece res-
paldo en forma permanente.

Constante capacitacion

Otro de los objetivos es apostar
auna capacitacion permanente,
bajo el convencimiento de que se
trata de una herramienta indis-
pensable para brindar el mejor
asesoramiento a los clientes. Al-
gunosdenuestrossociossuperan
las cuatro décadas de ejercicio
profesional y, aun asi, se estan
capacitando constantemente,
paraestaractualizadosrespectoa
las mejoras de los productos que
ofrece el Banco de Seguros.

El Circulo de Agentes man-
tiene encuentros periddicos de
trabajo con las diferentes geren-
cias que nuclea el BSE, en busca
de valorar los logros, analizar
los posibles procesos de mejoras
y reflexionar acerca de nuevos
productos que atiendan la de-
manda de los clientes. Se trata
deunespaciofundamentalentre
lagremial yla principal empresa
aseguradora del mercado.

El Circulo de Agentes de
Seguros del Uruguay también
integra FAPROSU (Federacion
de AsociacionesdeProfesionales
en Seguros del Uruguay), junto
con las dos agremiaciones de
Corredores de seguros mas im-
portantes de Uruguay, como lo
son Aproase y Cuaprose .

Lo que hace la diferencia en
un buen asesor profesional, es
su conocimiento y experiencia.
La capacitacion es uno de los
pilares de las agrupaciones que
conforman la Federacion, para
fortalecer y jerarquizar nuestra
profesion. @

ComisionDirectivadel Circulode
Agentes de Seguros del Uruguay



