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e La marca genero
una cultura
organizacional que
es un referente en el
mercado

e Un modelo de
atencion que combina
infraestructura,

tecnologia y capital

------
.........

desde hace 31 aios
comparte valores junto a los
asegurados Y los Corredores Asesores

Fernando Viera, Presidente de Porto Seguro Uruguay (] Pég. 7

: 20 afios que se -t S coe
sustentan en el compromiso con
la busqueda de la excelencia
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Una historia construida junto a sus colaboradores, corredores, clientes y todos quienes confian en la marca

Sancor Seguros: 20 anos que se
sustentan en el compromiso con
la busqueda de Ia excelencia

ancor Seguros Uruguay,
S que el préximo mes de

julio cumple 20 afios de
fuerte protagonismo en el mer-
cado asegurador, sustenta su
gestion en propuestas de valor
que se consolidan y se expan-
denen todo el pais, con el sos-
tenido apoyo de los corredores
asesores. Su Gerente General,
Sebastidan Trivero, expuso al
SuplementodeSegurosde E10b-
servador las sdlidas fortalezas
que pautan el innovador, inte-
ractivo y siempre dindmico ac-
cionardelaorganizacionenuna
plaza altamente competitiva y
en constante transformacion.

La confianza no se
declara: se gana
todos los dias,

en cada decision,
en cada respuesta

Un aio historico

El ejecutivo resalté que “el
2025 fue un afio histérico para
Sancor Seguros Uruguay: fue el
afio mas rentable en la historia
de la compaifiia desde nuestra
llegada al pais”. Sostuvo que
“es un resultado que nos llena
de orgullo porque refleja una
construccionsostenida, basada
enunaestrategiaclara, unequi-
pocomprometidoyunagestion

§

Sehastian Trivero, Gerente General de Sancor Seguros Uruguay

enfocada en generar valor”.

El entrevistado afirmé que
“la verdadera fortaleza esta
en lograr un equilibrio entre
crecimiento, rentabilidad y la
capacidad de responder cada
vez mejor a las necesidades de

Donde los
corredqres
crecen juntos

Mas de 30 afios fortaleciendo
la comunidad aseguradora

del Uruguay.

Unidos para un futuro asegurado

@ wwwcasurcomuy (O 098 735715
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nuestros clientes”. Sebastidn
Trivero dijo que “el desafio es
combinarunacompafiiamoder-
na,agilydigitalconunacultura
humanay cercana”.

Una oportunidad enorme

Explico asimismo, en otro pla-
no, que “laindustriaasegurado-
ratiene unaoportunidad enor-
me: pasardeservistasolamente
como una respuesta frente a
un problema, a convertirse en
un verdadero socio que ayuda
apreveniry gestionar riesgos”.

Sancor Seguros cumple en
julio 20 aiios de presenciaen
Uruguay, en 12 de los cuales

Alserpreguntadoen qué medi-
dasedebemejorarel funciona-
miento del Seguro Obligatorio
Automotor (SOA), Sebastian
Trivero respondio:

“En muchos aspectos. La
actual Ley de Seguro Obli-
gatorio esta lejos de cumplir
con el objetivo que deberia
alcanzar.Lacoberturaesinsu-
ficiente, con problemas en su

ha ejercido y ejerce el cargo
de Gerente General. ;A la
confluencia de qué valores
atribuyelaexpansionquere-
gistralamarcaenelmercado
desde 2006?

Creo que el crecimiento de
Sancor Seguros en Uruguay se
explica, fundamentalmente,
enlosvalores de nuestro Grupo
que nos llevaron a construir
confianzade manerasostenida,
buscando la excelencia en lo
que hacemos, con humildad,
empatiay escuchando siempre
anuestros corredores. Ensegu-
ros, la confianza no se declara:
se gana todos los dias, en cada
decisién, en cada respuesta y

definicion, yhaagregado costos
significativos a las compafiias
desegurossin beneficiar verda-
deramente a los damnificados.
Requiere una modificacién ur-
gente para que realmente cum-
pla con su objetivo. Hay mucho
trabajoporhacer.Desde AUDEA
hemos elevado una propuesta
de Ley y también estamos soli-
citando que se trabaje mejor en

especialmente en esos momen-
tos donde el cliente realmente
necesita a su compaiiia.

Desde nuestra llegada al
pais tuvimos muy claro que no
queriamossimplemente ofrecer
productos, sino construir una
relacion de largo plazo, ser una
empresa 100% uruguaya. Eso
implico entender el mercado,
conocer a nuestros clientes,
acompafiar anuestros corredo-
resyformarunequipocompro-
metido con una misma manera
de hacer las cosas.

Hay valores que para no-
sotros son irrenunciables: la
cercania, la responsabilidad,
la transparencia y la vocacién
de servicio. Estos 20 afios son
una celebracién de unahistoria
que construimos junto a nues-

Una cultura abierta
genera un mayor
compromiso,

mas innovacion y
mejores decisiones

tros colaboradores, corredores,
clientesytodos quienesconfian
€n nosotros.

¢Qué comportamiento re-
gistro Sancor Seguros en el
ejercicio 2025 y en qué me-
dida mejoré la satisfaccion
del cliente?
El2025fueunaifiohistoricopara
Sancor Seguros Uruguay: fue el
afio mas rentable en la historia
de la compafiia desde nuestra
llegada al pais. Es un resultado
que nosllenade orgullo porque
refleja una construccién soste-
nida, basada en una estrategia
clara,unequipocomprometido
y una gestién enfocada en ge-
nerar valor.

El Seguro Obligatorio Automotor

lafiscalizacion. Aunnohemos
tenido respuesta”.

El ejecutivo expreso que “el
SOA cumpleunafuncionsocial
muyimportante porque garan-
tizaunacoberturabésicafrente
a una situacion tan sensible
como unaccidente de transito.
Por otro lado, mds importante
que penalizar es trabajar en
prevencion y educacion vial.
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Los resultados son impor-
tantes porque muestran la
solidez del camino recorrido,
pero también entendemos que
una compafiia aseguradora no
se construye solamente desde
los indicadores econdomicos y
financieros. Laverdaderaforta-
lezaestdenlograrunequilibrio
entre crecimiento, rentabilidad
y la capacidad de responder
cada vez mejor a las necesida-
des de nuestros clientes y de la
sociedad en su conjunto, en ser
verdaderamente sostenibles.

Durante este afio seguimos
avanzando en distintos pro-
yectos orientados a mejorar la
experiencia de nuestros corre-
doresydenuestrosasegurados:
optimizacién de procesos, ma-
yor agilidad en las respuestas,
fortalecimiento de nuestros
canales digitales y una aten-
cién cada vez mas eficiente.
La satisfaccion del cliente es
nuestro principal objetivo, el
momento mds importante de
una compafiia de seguros es
cuando alguien realmente nos
necesita. Ahi se pone a prueba
todo lo que construimos.

El talento no es
solamente un
recurso: es el
motor de la
organizacion

Latecnologianospermiteser
mas rapidos y eficientes, pero
tenemos muy claroquenoreem-
plazaalgoesencial:lacercania,
laescuchayelacompafiamiento
humano que forman partedela
identidad de Sancor Seguros.
Porque nuestro principal capi-
tal es nuestro capital humano.

¢Cudles son las fortalezas
de gestion que le permiten
a Sancor Seguros trabajar
concorredores cadavez mas
fidelizados?

Nuestros corredores de segu-
ros son socios estratégicos,
siempre lo hemos dicho y, en
consecuencia, hemos actuado.
Siempre hemossido coherentes
con nuestros corredores, con
reglas claras de trabajo y una
cercania unica. Como nos gus-
ta llamarnos: una empresa de
puertasabiertasymuyhumana.
Elseguro es un negocio basado
enrelaciones, y esas relaciones
se construyen con confianza y
cumplimiento.

Una de nuestras fortalezas
es entender que el corredor
necesita una compafia que
esté presente, que responda y
que acomparfie su desarrollo
comercial.Noalcanzacontener
buenosproductos: hayquetener
capacidad de respuesta, herra-
mientas adecuadas y equipos
disponibles, pero sobre todo
empatiayvocacion de servicio.

Trabajamos mucho en capa-
citacion, innovacién, cercania

y comunicacién permanente
porque creemos que cuando
nuestros corredores crecen,
también crece Sancor Seguros.
La fidelizacién no se logra
con una accién puntual, sino
con una historia compartida.

¢EnlosramosPatrimoniales
se desarrollan nuevos pro-
ductos ysereperfilan otros?
Permanentemente. Larealidad
que viven nuestros clientes
cambia y el seguro tiene que
acompaflar esa evolucidn.
Hoy aparecen nuevos riesgos,
nuevas formas de trabajar,
nuevos modelos de negocio y
también nuevas expectativas
de los consumidores. Nuestra
responsabilidad es interpretar
esos cambios y transformar
esa informacién en soluciones
concretas.

La industria aseguradora
tieneunaoportunidad enorme:
pasar de ser vista solamente
como una respuesta frente a
un problema, a convertirse en
un verdadero socio que ayuda
a prevenir y gestionar riesgos.

Estamos revisando produc-
tos, incorporando mejoras y
buscando que nuestras pro-
puestas sean cada vez mas
simples, claras y utiles.

¢Enqué medidalapoliticade
puertasabiertasformaparte
de la cultura corporativa de
Sancor Seguros?
Es parte de nuestra identidad.
Para nosotros la cercania no
puedesersolamenteun mensaje
haciaafuera;tiene queempezar
dentro de la organizacion.
Una empresa que escucha a
sus clientes también tiene que
escuchar a sus colaboradores.
Muchas veceslas mejoresideas
aparecenenconversacionesdel
diaadia, enpersonasqueestan
cercadelos procesosyconocen
las oportunidades de mejora.

Sancor Seguros, 20 aiios de sdlida gestion en el mercado uruguayo

El liderazgo también impli-
ca generar espacios donde las
personas puedan expresarse,
proponer y sentirse parte.Una
cultura abierta genera mas
compromiso, mas innovacién
y mejores decisiones.

¢Cuales son los valores del
equipodetrabajodelamarca
y cuales son las acciones de
la empresa que potencian
la gestion de su capital hu-
mano?
Nuestro equipo tiene una
caracteristica que para mi es
diferencial: el compromisoylos
valores. Tenemos personas que
sienten la compafiia como pro-
piayesotieneunvalorenorme.
Enunaempresadeservicios, la
culturasetransmiteencadain-
teraccion. Poresobuscamosde-
sarrollarequipos que combinen
profesionalismo, conocimiento
técnico y, fundamentalmente,
vocacion de servicio.
Trabajamosencapacitacion,
desarrollo, bienestar y genera-
cion de oportunidades porque
creemos que una organizacién
solamente puede crecer si las
personas que forman parte de
ella también tienen posibili-
dades de hacerlo. El talento no
es solamente un recurso: es el
motor de la compafiia.

¢La innovacion siempre ha
sido una primordial base de
gestion de Sancor Seguros?
Si, aunque entendemos la in-
novacion desde una mirada
amplia. Innovar no es sola-
mente incorporar tecnologia;
escuestionarse como hacemos
las cosas y como podemos
hacerlas mejor. Puede ser un
nuevo producto, unamejoraen
un proceso, una herramienta
paranuestros corredores ouna
formadiferentedeacompariara
nuestrosclientes. Latecnologia
acelerd muchisimoloscambios,

vy hoy tenemos que ser capaces
de adaptarnos rdapido. Pero
la innovacién tiene sentido
cuando tiene un propdsito cla-
ro: mejorar la vida de nuestros
clientes y hacer mas eficiente
nuestra operacion.

¢Qué implica para la com-
paiia la calificacion inter-
nacional otorgada por Fitch
Ratings?

Realmente estoy orgulloso
de que una calificadora tan
reconocida como Fitch nos
haya mejorado la calificacion
por segunda vez en tres afnos.
Es un logro muy importante
porque refleja la solidez eco-
nomicay financiera, la gestion
responsable y la capacidad de
la compafia para cumplir sus
compromisos.

Es también un reconoci-
miento al trabajo que venimos
realizando con mucho esfuerzo
afio tras afio.

Pero también lo vemos como
una responsabilidad. Una ca-
lificacién de este tipo no es
un punto de llegada, sino una
confirmacién de que estamos

1/,

transitando el camino correc-
to y un incentivo para seguir
mejorando.En seguros, la sol-
vencia es fundamental porque
nuestros clientes depositan
en nosotros la tranquilidad de
saber que vamosaestarcuando
nos necesiten.

¢Cudles son los principales
desafios que enfrenta San-
cor Seguros en un mercado
competitivo y en constante
mutacion?

El gran desafio es evolucionar
sin perder nuestra esencia.El
mundo cambid: los clientes
tienen nuevas expectativas, la
tecnologia avanza, aparecen
nuevos riesgos y la competen-
cia es cada vez mds dindmica.
Pero creemos que la cercania
sigue siendo un diferencial. El
desafio es combinar una com-
pafiia moderna, 4gil y digital
con una cultura humanay cer-
cana. Estoy convencido de que
las empresas que logren unir
tecnologia con empatia van a
ser las que puedan construir
relaciones m4és fuertes en el
futuro. e

CUAPROSE

Cimara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

rroresiona, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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El valor que genera el intercambio
intergeneracional en la profesion

Por Maria Noel Eluén -MBA
Socia de CUAPROSE

acel9afosqueaprobé
el examen para ser
corredor asesor del
Banco de Seguros del Estado.
Si, estudiar de manuales im-
presos porque no existian los
cursos online, aprender en
casa del trabajo que realizaba
mi padre y luego una prueba
escrita, con cuyaaprobaciéonya
teniaselnumerodel Banco. Ese
numero no sélo acreditaba que
habias adquirido conocimien-
tos técnicos, sino que también
te habilitaba a trabajar con
otras compaiiias del mercado:
“las privadas” que lo tomaban
como referencia de formacion
y profesionalismo.
Hoyendia,graciasalosavan-
cestecnoldgicos, es mdsaccesi-
ble paratodoslosinteresadosla
formacién, pero hay algo que
complementaeseconocimiento
que podemosadquirir, que pue-
deserhastamadsenriquecedory
fortalece nuestraprofesion, que
eselintercambioconcolegas. El
ver al colega como un aliado y
no como un rival; en este punto
entiendo que las “nuevas gene-
raciones” tienen mas arraigada
la cultura colaborativa y lo han
transmitido a los distintos ac-
tores de la profesién, quienes
lo toman de forma positiva. El
afio pasado me invitaron a par-
ticipar en el primer encuentro
intergeneracional organizado
por CUAPROSE, loquesignifico
mi primer acercamiento a la
Céamara.

Para todos los

MUNDIALE

que estan

PORVENI

Espacios de integracion

Fue un evento en donde se lo-
graron los objetivos planteadosy
que dejo en evidencia el valor de
generar espacios de integracion
y reflexioén para la profesion.
Continuando con el objetivo de
replicar el encuentro en otros
departamentos, es que el proxi-
mo 3 de setiembre se va a estar
llevando a cabo, en la ciudad de
Durazno, el Segundo Encuentro
Intergeneracional de Asesores
Profesionales en Seguros.

El objetivo del encuentro es:
“integraracorredorescontrayec-
toriay alas nuevas generaciones
que comienzan su camino en
la profesién para fortalecer el
tejido humano que sostiene la
profesion”. Entre los principales
contenidos se destacan paneles
sobre los desafios actuales de la
actividad, testimonios y expe-
riencias de asesores con extensa
trayectoria, y un espacio dedica-
do a la innovacion tecnoldgica
aplicada al sector. Hay varias
generacionesconviviendoenuna
misma empresa, cada una con
su propia vision del negocio y su
formadehacerlascosas, que hay
quecompatibilizarytransformar
parallevaradelantelaactividad.

Desafios

Muchas de ellas empresas fami-
liares, donde hay un sinfin de
desafios, algunos de los cuales
fueron tratados en el primer En-
cuentro Intergeneracional. Para
profundizarenestatemadticacon-
taremos con la participacién de
Paula Molinari, reconocida con-

y para toda tu vida, tenés seguros de vida y ahorro.

B S E

Aseguradora oficial
de la celeste

E’iﬁm Mird acd

la compaiia
completa

Maria Noel Eluén

sultora argentina especializada
en gestion del talento, liderazgo
y transformacion organizacio-
nal. Con una amplia trayectoria
asesorando a empresas de la
region, llegara desde Argentina
para presentar la conferencia
“Diversidad generacional: suim-
pactoeneltrabajo”,unatematica
de creciente relevancia para las
empresas y para nuestro sectot,
donde las diferencias generacio-
nales influyen en la dindmica
laboral, los estilos de liderazgo,
la comunicacién y los procesos
de adaptacion al cambio.

Calificados expositores

Lorenzo Paradell, en esta ins-
tanciaparticipandocomo presi-
dente de FAPROSU, compartira
una vision sobre la Federacion,
sus objetivos y las principales
novedades de interés para
los asesores profesionales en
seguros. Por su parte, Juan
Manuel de Freitas, quien pre-
sidi6 CUAPROSE durante dos
periodos, recorrerdlosorigenes
de la Camara y compartird su
experiencia y visién sobre la
evolucion de la institucién a lo

largo de los afios. Asimismo,
Marcela Dupont presentara las
novedades de Winky analizara
el rumbo de la organizacion
frente a los cambios y desafios
que atraviesa actualmente el
mercado asegurador. A esto se
sumalatecnologia, que avanza
exponencialmente, en algunos
casos como aliada y en otros
no tanto.

Socios estratégicos

Nuestro trabajo consiste en in-
termediarentrelascompaifiasy
losclientes. Compaiiias quede-
berian vernos como sus socios
estratégicosyclientesaquienes
debemos asesorar “a medida”
pensando en sus necesidades
individuales. Nosencontramos
conclientesinformados quede-
mandanrespuestasinmediatas
y calificadas. Vamos a abordar
el tema de la tecnologia como
apoyo a la actividad del asesor
y cémo podemos aprovechar a
favor del trabajo diario la inte-
ligencia artificial.

Invitacion

Los profesionales capaces de
combinar conocimiento téc-
nico, cercania con el cliente y
utilizacién eficiente de nuevas
herramientas digitales estare-
mos mejor posicionados para
responder a las demandas del
mercado. Invitamos a todos
los asesores profesionales
en seguros, sean 0 no socios
de CUAPROSE, a sumarse a
esta instancia de aprendizaje,
intercambio y construccién
colectiva del futuro de nuestra
profesion. @
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Innovar para simplificar: tecnologia
al servicio del asesor y del cliente

En seguros, innovar no es sumar tecnologia: es crear un ecosistema digital que
simplifique procesos, potencie al asesor y mejore la experiencia del cliente

Por el Supervisor Nicolas
Céspedes, del Soporte
Comercial del Area Comercial
y Vida del Banco de Seguros

os clientes de seguros,

inmersos en una cultura

delainmediatez, esperan
respuestas rapidas y procesos
simples con trato personalizado.
Por eso, el desafio no es reempla-
zarlainteracciénhumanasinore-
forzarla. Bajoesapremisa, el BSE
impulsa un modelo de innova-
cion centrado en la simplicidad,
laintegraciony el valor humano.
La verdadera transformacion
ocurre cuando las soluciones
digitales se organizan de forma
coherente, pensadas desde el
Asesor, reduciendo fricciones y
mejorando la experiencia para
asesoresy clientes.

El asesor enel centro del
modelo digital
Espaciosdeescuchaconcorredo-
res y agentes revelan un patrén
claro: existeunaalta disposicion
alusode herramientas digitales,

Potenciar lo
humano a través
de soluciones
simples

siempre que estas simplifiquen
los procesos, reduzcan tiempos
y eliminen tareas repetitivas.
Sin embargo, la tecnologia es
rechazada cuando introduce
complicaciones que afectan la
dindmica comercial.

La innovacién, entonces, no
consisteenimponerherramientas,
sino en disefiar un ecosistema
flexible, que se adapte a distintos
perfiles de clientes y a distintas
formas de operar. Un esquema
que le permita al asesor trabajar
con mayor velocidad y precisién,
sin perder cercania, y que con-
viertala tecnologia en una aliada,
visible solo cuando agrega
valor, invisible cuando no. Es
alli donde el ecosistema digital
del BSE cumple su verdadero
propdsito: apoyaralasesoryme-
jorar la experiencia del cliente.

De herramientas aisladas
aun ecosistema digital
Durante afios, la incorporacion
de tecnologia en el sector asegu-
rador avanzo6 de forma fragmen-
tada, resolviendo necesidades
puntuales mediante herramien-

LY
Supervisor Nicolas Céspedes, del Soporte Comercial del Area Comercial y Vida del BSE

tas especificas. Sin embargo, la
experiencia demuestra que la
verdaderatransformaciénocurre
cuando estas soluciones dejan
de operar de manera aislada y
se integran en un ecosistema
coherente, disefiado con una
mirada integral sobre el asesor
y el cliente.

En el BSE apostamos a este
enfoque, donde el Escritorio Co-
mercial del Asesor cumple unrol
central como nucleo integrador
y transaccional, consolidando
la informacién y los distintos
momentos del ciclo de vida del
cliente en una unica vista 360.
Estavisiénunificadanosolome-
joralacalidad delaatencion,sino
que permiteal CorredoroAgente
operar con agilidad, contexto,
trazabilidad y capacidad de
anticipacion, fortaleciendo su
rolcomoasesory principal punto
de contacto con el cliente.

Ejemplos de integracion
tecnologica: del papel ala
inteligencia artificial

A este nucleo se suman herra-
mientas de administraciéon y
gestidnintegradas, que permiten
ordenar,darvisibilidad yrealizar
el seguimiento de los distintos
procesos que involucran al ase-
sor.Lejosdesersolosolucionesde
uso interno, estas herramientas
se integran al modelo operativo
como verdaderos habilitadores
delagestion: facilitan el control
delestadode cadatramite, mejo-

ran la coordinacién entre areas
y aportan transparencia, tanto
para los equipos internos como
para el acompafiamiento que el
asesor brinda al cliente. Dentro
de este esquema se destacan,
ademas, soluciones con impacto
practico tanto al asesor como al
cliente, con un uso creciente de
inteligenciaartificialaplicadade
forma practica.

La Declaracion Personal de
Salud (DPS) automatica y di-
namicarepresentaun paso clave
en la modernizacion del negocio
de Vida. Basada en reglas inteli-
gentes y criterios de suscripcion
previamentedefinidos. Estasolu-
cién se integra, de forma nativa,
al proceso de suscripcion de
formaautomatica, permitiendo
queunapartesignificativadelas
operaciones pueda resolverse en
linea, en tiempo real y sin inter-
vencion manual.

Este modelo de suscripciéon
automadtica reduce sensible-
mente los plazos de emisidn,
minimiza errores derivados de
la carga manual de informacién
y evita retrabajos innecesarios,
aportando mayor previsibilidad
yfluidezal procesocomercial. Al
mismo tiempo, asegura consis-
tencia técnica y trazabilidad en
las decisiones, manteniendo los
estandares de riesgo definidos
por el BSE.

Paraelcliente,estosereflejaen
respuestas mas agiles, procesos
mads transparentes y una mejor

experiencia en el momento de
la contratacion, alineada con las
expectativas actuales de inme-
diatez y simplicidad.

Otro ejemplo de integracion
inteligente es la inspeccién au-
tomaticade vehiculos también
basada en inteligencia artificial,
que agilizay permite avanzar en
la contratacién con mayor rapi-
dez y menor esfuerzo, sin perder
control ni calidad.

LaIA noreemplaza al Asesor,
sino que actua como una aliada
que automatiza tareas opera-
tivas, detecta inconsistencias
y acelera decisiones, liberando
tiempo para lo verdaderamente
relevante: el asesoramiento y la
relacion con el cliente.

Estas soluciones, integradas
al flujo comercial y gestionadas
de forma centralizada, no fun-
cionan como sistemas externos,
sinocomo extensiones naturales
de un proceso que el Asesor ya
conoce y domina, ahora reforza-
do por tecnologia inteligente y
herramientas de gestion alinea-
das. Asi, pasar de herramientas
aisladas a un modelo digital
integradonoessolounadecisién
tecnolégica o funcional, sino
estratégica.Implicacomprender
que la innovacion en seguros se
construye cuando la tecnologia
(incluidalainteligenciaartificial)
se organiza alrededor de las per-
sonas, potencia el rol del Asesor
y acompaiia al cliente de forma
simple y personalizada.

Innovar también es escuchar
y co-crear
La innovacién no se construye
unicamente desde el disefio o
la implementacidén tecnoldgica,
sino desde la escucha activayla
co-creacion conquienesutilizan
las herramientas en el dia a dia.
En este proceso, los asesores
cumplen un rol fundamental, no
solo como usuarios finales, sino
también como testers y co-dise-
fiadores.
Estaparticipaciontemprana
no solo acelera la adopcion,
sino que mejora la calidad de
las soluciones, ya que permite
validar supuestos, detectar
puntos de dolor y ajustar antes
de su escalamiento. El trabajo
conpilotosyfeedbacktemprano
habilita un modelo de mejora
continua, donde la tecnologia
evoluciona a partir del uso real
y no de escenarios tedricos. In-
novartambiénesaceptarquelas
soluciones no son definitivas,
sino que deben adaptarse y
evolucionar.Lainnovaciéon mas
valiosa es la que se sostiene en
el tiempo porque resuelve pro-

La innovacion
consiste en diseiiar
un ecosistema

que sea flexible

blemas concretosy es utilizada
de forma natural por quienes
estdn en contacto directo con
el cliente.

Tecnologia al servicio del
valor

Enresumen, la transformacion
digital solo cobra sentido cuan-
do las soluciones tecnolégicas
empoderan a las personas.
Un entorno digital conectado,
simple y flexible permite al
Corredor o Agente enfocarse en
lo que realmente agrega valor:
asesorar,acompafaryresolver.
No se trata de digitalizar por
digitalizar, sino de simplificar
lo complejo, reducir puntos de
dolor y disefiar soluciones que
se adaptan a las personas, no
al revés. Cuando la tecnologia
se pone al servicio del valor
humano, la innovacién deja de
ser un concepto abstracto y se
convierte en una experiencia
concreta.

Asi, la estrategia digital del
BSE cumple su verdadero objeti-
vo: potenciar lo humano a través
de soluciones simples. ®
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Anahi Oyarbide es la nueva Gerenta de
peraciones de San Cristobal Seguros

a nueva Gerenta de Ope-

raciones de San Cristobal

Seguros, AnahiOyarbide,
afirmoal Suplementode Seguros
deElObservadorquelacompaifiia
ejecuta “unplanestratégicomuy
ambicioso que busca impulsar
el crecimiento sostenible de la
compafiia, mejorar la rentabili-
dadtécnicaydiversificarnuestro
portafolio de negocios”.

¢Qué implica enfrentar el de-
safio que genera el cargo de
Gerenta de Operaciones?
Implica una enorme responsa-
bilidad y, al mismo tiempo, uno
de los desafios mds importantes
demi carrera profesional. Formo
partedeSanCristébaldesde2016
y desarrollé practicamente toda
mi trayectoria dentro del drea de
Siniestros. Esa experiencia me
permitié conocer en profundi-
dad el funcionamiento integral
de una compaifiia de seguros e
interactuar con todas las dreas
del negocio, comprendiendo
que para brindar un servicio de
calidad es necesario coordinar
esfuerzos entre colaboradores,
corredores, proveedores, presta-
doresy clientes.

Hoy, desde la Gerencia de
Operaciones, tengo la oportu-
nidad de ampliar esa mirada y

acompailar todo el ciclo de vida
deunapdliza: desdelaemisidony
lacobranza, hastalaatencion de
unsiniestroysuresolucion final.
Ademds, asumo este desafio en
un momento particularmente
importante para San Cristobal
Uruguay. Estamosejecutandoun
plan estratégico muy ambicioso
quebuscaimpulsarelcrecimien-
to sostenible de la compaifiia,
mejorar la rentabilidad técnica
y diversificar nuestro portafolio
de negocios.

Dentro de ese proceso, uno
de los hitos més relevantes es la
implementacién de Guidewire
Cloud, el nuevo core, que trans-
formard nuestros procesos de
emision y cobranzas, permitién-
donosganar eficiencia, escalabi-
lidad y capacidad de adaptacién
paralosproximosarios. Latrans-
formaciéntambiénvamasalldde
latecnologia.Recientementenos
trasladamos a una nueva oficina
en Montevideo, concebida como
un espacio mas abierto, colabo-
rativo y cercano para nuestros
equipos, corredores, clientes y
socios estratégicos. Creo que los
espacios también acompafian la
forma en que una organizacién
trabaja, se vincula y construye
futuro. Ademads, estamos pro-
fundizando la interaccion con el

@ San Cristébal

Seguros
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oy
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Grupo San Cristobal y particu-
larmente con San Cristdbal Se-
guros Argentina, aprovechando
su experiencia, conocimiento y
mejores practicas para acelerar
nuestro desarrolloy fortalecer la
operacién en Uruguay.

¢Cudles son los procesos de
gestion que desarrolla esta
areadelaempresa?

La Gerencia de Operaciones
tiene bajo su responsabilidad
todos los procesos vinculados a
laexperienciadel clienteunavez
concretadalaventa.Estoincluye
la emisién y administracion de
polizas, la gestion de cobran-
zas, la atencion al cliente, las
asistencias y la gestion integral
de siniestros, desde la denuncia
hasta la resolucién final. Pero
ademads existe una responsabili-
dad estratégica clave: contribuir
alarentabilidad y sostenibilidad
del negocio. Trabajamos per-
manentemente en el control de
costos, la eficiencia operativa, la
automatizacion de procesos, la
mejora continua y la calidad del
servicio. El foco estad puesto en
combinar eficiencia operativa
con experiencia de cliente. Una
operacién solida no solo debe
funcionar bien internamente,
sino también generar confianza,
cercaniayrespuestasdagiles para
quienes eligen a San Cristébal.

¢Se desarrollan acciones que
se acompasan a los cambios
que genera el mercado?

Indudablemente. Hoy la estra-
tegia no puede limitarse unica-
mente al desarrollo comercial.
Las compafiias necesitan una
vision integral donde todas las
areas trabajen alineadas detras
de los mismos objetivos. En Ope-
raciones debemos anticiparnos
a las necesidades del negocio,
diseflar procesos, implementar
tecnologia, automatizar tareas y
desarrollar modelos de atencion
que acomparfien la evolucién de
nuestros clientes y corredores.
Vivimos en un contexto donde el

Anahi Oyarhide, Gerenta de Operaciones de San Cristobal Seguros

cambioespermanente.Poresolas
organizaciones necesitanser soli-
das en sus principios y objetivos,
peroflexiblesenlaformadeejecu-
tarlos.Lacapacidaddeadaptacién
se ha convertido en una ventaja
competitiva fundamental.

¢Se apunta a optimizar los
procesos operativos y a maxi-
mizar la productividad?

Si, aunque entendiendo la pro-
ductividad desde una perspecti-
va de generacion de valor.

Las oportunidades tecnolo-
gicas disponibles actualmente
nospermitenautomatizartareas
repetitivasyadministrativasque
consumen tiempo y recursos
sin aportar valor diferencial al
cliente.Debemosaprovecharesas
herramientas para que nuestros
equipos puedanenfocarseenac-
tividades de analisis, resolucion
de problemas y atencién perso-
nalizada.Enlospréximosafiosla
tecnologia tendrd un papel cada
vez mds relevante en nuestra
operacion. La implementacion
delnuevocore,laautomatizacion
deprocesosylaincorporacionde
nuevas herramientas digitales
forman parte de ese camino. Sin
embargo, la tecnologia debe ser
un habilitador y no un sustituto
del vinculo humano. San Cristo-
bal se caracteriza por su cerca-
nia y esa seguira siendo una de
nuestras principales fortalezas.
Nuestro desafio es encontrar el
equilibrio adecuado entre auto-
gestidnyatencion personalizada,
ofreciendo soluciones digitales
paraquieneslasprefierenyman-
teniendo un acompafiamiento
cercano para aquellos clientes
quevaloranel contacto humano.
Crecer no significa solamente
vender mas. Significa construir
unaoperacion capaz de sostener
ese crecimiento con eficiencia,
tecnologiayunaexperienciadife-
rencial paraclientesycorredores.

¢En qué medida el trabajo en
equipo potencia los procesos
de gestion?

El trabajo en equipo es indispen-
sable para alcanzar cualquier
objetivo estratégico. Ninguna ob-
jetivopuedelograrsedesdeunédrea
de forma aislada. El crecimiento
sostenible requiere que todas las
areas dela compafiia trabajen ali-
neadasycomprendanclaramente
cual es su aporte a los objetivos
generales. En San Cristdbal con-
tamos con un modelo de gestion
basado en objetivos medibles que
permitequecadaequipoentienda
como contribuye a la estrategia
global de la organizacidn. Esto
genera compromiso, involucra-
miento y una vision compartida
del rumbo que queremos seguir.

Cuando las personas conocen
el propdsito, entienden las prio-
ridades y trabajan coordinada-
mente, la organizacion gana ca-
pacidad deejecuciényvelocidad
para adaptarse alos cambios del
mercado. Ese trabajo colaborati-
vo también se extiende al Grupo
San Cristobal. Hoy compartimos
experienciasy mejores practicas
con equipos de Argentina, espe-
cialmente en dreas como opera-
ciones, siniestrosytecnologia,lo
quenospermiteacelerarprocesos
demejorayaprovecharel conoci-
mientogeneradoanivelregional.

¢Quéfortalezasle permitieron
a la compaiiia expandir su
presencia en el pais?

Creo que una de las principales
fortalezas de San Cristébal ha
sido la combinacion entre cerca-
nia y solidez. Desde el punto de
vista comercial, contamos con
una red de corredores altamente
comprometidayunaestrategiade
desarrollo territorial que nos ha
permitidocrecersostenidamente
en distintas regiones del pais.

Desde Operaciones hemos
acomparfadoesecrecimientode-
sarrollando modelosde atencién
adaptadosalasparticularidades
decadaregion, asignandorecur-
sos especificos por zona territo-
rial y fortaleciendo la cercania
con corredores y clientes.

En siniestros, por ejemplo,
contamos con una red de peritos
presenciales distribuida en todo
el pais, lo que facilita los proce-
sos de inspeccidn y reparacion,
mejora los tiempos de respuesta
y acerca la compafiia a nuestros
asegurados. Ademads, hemos
desarrollado propuestasdeaten-
ciéndiferenciadasparadetermi-
nados segmentos de corredores,
permitiendo un contacto mas
directo con nuestros equipos y
fortaleciendorelacionesdelargo
plazo, generandotiemposdeges-
tién y de atencidn diferenciales.
La combinacién de una marca
sélida, cercania con nuestros
clientes, innovacion y mejora
continuanos permite seguir cre-
ciendoyconsolidarnuestraposi-
ciéon en el mercado asegurador. @
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Porto Seguro: 31 aios que posicionaron
a la compania como referente del sector

orto Seguro, que celebra

mafianaunnuevoaniver-

sario de su fundacion en
Uruguay, “reafirma los valores
que posicionaron la marca como
referente del sector y presenta
una agenda de iniciativas que
proyectan su crecimiento hacia
elfuturo”, expresésu Presidente,
Fernando Viera.

Elejecutivodijoal Suplemento
de Seguros de El1 Observador que
“31 afios no se celebran solo con-
tando. Se celebran entendiendo
quéesloqueledasentidoacada
unodeesosarfios:laspersonasque
eligieron confiar,lasqueresolvie-
ron a tiempo, las que atendieron
con calidez en el peor momento,
las que construyeron vinculos
mads duraderos que cualquier
poliza”.

Sostuvo asimismo que “Porto
Segurollegaasuaniversario nu-
mero 31 con lacertezade quelos
numeros importan, pero lo que
realmente define a una compa-
fiia es aquello que los nimeros
no pueden medir: la calidad del
vinculo con cada asegurado,
con cada Corredor, con cada
colaborador. Ese es el verdade-
ro activo que la empresa viene
acumulandodesdesusprimeros
dias, y el que hoy se expresa con
renovada contundencia en una
serie de iniciativas que reflejan
lamadurez de unaorganizacién
que nunca dejo de mirar hacia
adelante”.

Pilar estratégico
Fernando Viera afirmo que “en
el mundo de los seguros, la dife-
renciacion real para los clientes
se da en el trato recibido en
momentos de vulnerabilidad e
incertidumbre: el trato que reci-
be, la capacidad de resolver con
eficiencia y calidez la situacién
son los aspectos que determi-
nan la vivencia del cliente en el
contactoconlaCompaifiia.Porto
Seguro entendio, desde sus ori-
genes, que alli estd la clave para
unaempresadesegurosylacon-
virtiéenunpilarestratégicoque
atraviesacadaunadesusareas”.
“A lo largo de los afios, la
empresa fue desarrollando un
modelo de atencién que combi-
na infraestructura, tecnologia y
capital humano para garantizar
quelaexperienciadel asegurado
sea siempre positiva, incluso- y
especialmente- cuando las cir-
cunstancias no lo son”, destaco.

Compromiso

El Presidente de la Compaiiia
dijo ademads que “en ese marco,
el trabajo junto a otra empresa
del grupo como es Porto Servi-
cios, ha logrado consolidar este
compromiso.Lareddeasistencia
y servicios de la compafiia, que
opera con flota propia y estan-
dares de respuesta claramente

\

. r' hl P

Participantes del evento Esencia Porto 26

Fernando Viera destaca los valores de Esencia Porto 26

definidos, es hoy uno de los
activos mas valorados por quie-
neseligen a Porto Seguro. En los
proximosdias,lacompafiiadara
unnuevopasoenlavisibilidadde
este servicio con el lanzamiento
deunacampaifiapublicitariaque
recorreralosprincipalesmedios
del pais. Es una demostracién
queelbuenserviciose construye
en el territorio, con presencia
real y respuesta concreta”.
Fernando Vierasefialdasimis-
mo que “las iniciativas orienta-
das a la mejora continua de la
experiencia del asegurado no se
agotan en la flota. Porto Seguro
haimplementadoenlosultimos
afiosunaserie de mejorasensus
canalesdeatencion, procesosde
liquidaciéndesiniestrosyherra-
mientas digitales que permiten
tantoal Corredor Asesorcomoal
cliente hacerun seguimientoen
tiempo real de cada gestién. El

trabajo constante por escuchar
a cadauno de los interlocutores
que tiene la Compafiia genera
que se busque siempre la mejora
continua de cada drea y cada
proceso”.

Crecimiento sostenido
El entrevistado resaltd, en otro
pasaje de sus declaraciones, que
“el crecimiento sostenido de
Porto Seguro durante estas tres
décadas no hubiera sido posible
sin el compromiso de los Corre-
dores Asesores, quienes conec-
tan a la compaifiia con miles de
asegurados en todo el territorio
nacional. Por eso, cada afio, se
disefiancampaflasdeproduccion
quereconoceneltrabajode quie-
neseligenaPortoSegurocomosu
compafiia de referencia”.

Indicé que “la campaiia vi-
gente, denominada “Gand con
Porto: Gran Premio 2026, tie-

ne una particularidad que la
distingue de otras iniciativas:
ofrece posibilidades reales de
competir a cada uno de los Ase-
sores,independientementedesu
tamarfio o volumen de cartera”.
Los productos incluidos en la
campafia- Garantia de Alquiler,
Automévil y Hogar-Empre-
sa- cuentan cada uno con tres
franjas de competencia segiin la
cantidad de pdlizas vigentes, de
modo que tanto un Corredor con
cartera consolidada como uno
en pleno proceso de crecimiento
pueden aspirar genuinamente a
los premios. A esto se suma que
cada Corredor puede participar
en uno, dos o los tres productos
simultdneamente, multiplicando
asi sus oportunidades.
Fernando Viera pormeno-
rizé que “en total, la campafia
distribuye 27 premios, entre los
que se destacan 12 viajes a San

Pablo para presenciar en vivo
la adrenalina de la Férmula 1,
ademads de ordenes de compra
enTiendaPorto.Lacompetencia
seextiendedurantevarios meses
de este 2026, buscando valorar
resultados reales y sostenibles.

Otra dimensidén que resulta
fundamental para entender por
qué la compafiia funciona como
funciona es su cultura organi-
zacional”.

“Porto Seguro- enfatizo-noes
solo una empresa de seguros; es
unacomunidad de personas que
compartevalores,celebralogrosy
construyesentidode pertenencia
de manera deliberada”.

Identidad propia
Explico, acontinuacion, que “en
esalinea, dias atras se realizdé el
evento Esencia Porto 26, uno de
losencuentros masimportantes
delcalendariointernodelacom-
pafiia.Nosetratadeunareunion
de negocios ni de un evento de
entretenimientoasecas, sinode
unespacioconidentidad propia,
disefiado con tres propdsitos
bien definidos. Primero, estar
juntos: reunir a colaboradores
de todas las dreas y regiones en
unajornadacompartidafuerade
larutina.Segundo, reconocerse:
volveralaidentidadyalacultura
Porto, ese conjunto de valores 'y
formasdehacerquedistinguena
laorganizacionen el mercado.Y
tercero, alinear el rumbo: poner
sobrelamesalosproyectosestra-
tégicos del aflo y asegurarse de
que todos empujen en la misma
direccién”.
“EnelmesaniversariodePorto
Seguro, el evento Esencia 26 se
desarrolla con la satisfaccion de
quien sabe que los cimientos son
solidosyconlaconvicciéndeque
lo que nos trajo hasta aqui es lo
que nos va a llevar adelante”,
concluyé Fernando Viera. @
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Joseé Luis Urse: un Corredor referente
que impulsa la cultura aseguradora

osé Luis Urse es un corre-

dor referente del mercado

asegurador que siempre
puso en valor, en sus 39 afios
de trayectoria profesional, la
confianza, los principios éticos
y los estdndares técnicos de
asesoramiento y respaldo al ase-
gurado.Desdelahermosaciudad
de Florida proyecté su dindmico
accionar hacia Montevideo y a
otraszonasdel pais. Convozpau-
sada,queacompasaconlaritmica
apoyaturadesusmanos,elactual
Presidentede CUAPROSE, resefio
Al Suplemento de Seguros de El
Observador el sostenido proceso
evolutivo que registro su activi-
dad profesional.

¢Como se desarrollé su acti-
vidad en el segmento asegu-
rador?

Mi historia laboral comenzd a
los 16 afios, como dependiente,
en una tienda de la ciudad de
Florida. A los 17 afios concursé
para ingresar a un banco priva-
doradicado enla ciudad, donde

La herramienta
digital optimiza
tiempos pero
siempre debe
prevalecer el
factor humano

desempefié funciones como
meritorioyposteriormentecomo
auxiliar.Enparaleloaesaactivi-
dad, (tenia 27 afios), comencé a
ejercer, con mucho entusiasmo,
laprofesién de corredor de segu-
ros.Siempre megustdestaactivi-
dadporlosvaloresde proteccion
que conlleva. Con el curso del
tiempo, enbaseal esfuerzoyala
empatia con los clientes, se me
abrié un horizonte en esa area
de gestion.

Se me planted entonces una
disyuntiva: continuar ejer-
ciendo funciones en el banco o
dedicarme exclusivamente a la
actividad aseguradora. Frente
a ese dilema laboral, en 1994
se me presentd la posibilidad
de comprar un local céntrico
ubicado frente a la agencia del
Banco de Seguros del Estado de
Florida. A los pocos meses ins-
talé mi oficina con muchas ex-
pectativasdeprogresopersonal.
Variosamigos meexpresaronsu
asombroporesadecisionporque
consideraban que renunciaba

Ly’ ]
José Luis Urse, desde hace 39 aiios impulsa los valores del seguro

a la tranquilidad laboral de
un banco por una actividad
muy noble pero que generaba
incertidumbre en términos de
proyeccion profesional. Mis
convicciones eran muy solidas
por lo cual enfrenté con mucha
fe el desafio que implicaba ser
Corredor.Nomeequivoqué: soy
un Corredor profesional que
tiene muy arraigados los reco-
nocidosvaloresque generanlos
seguros en una sociedad.
Comencéconlaventadediver-
sas ramas de seguros generales.
Los seguros de Vida los hacia
en base a requerimientos espe-
cificos porque era una cartera
en cierta medida complicada
que requeria mucha constancia
y paciencia. No te concretaban
la pdliza en el mismo momento
que la ofrecias. La venta, que
demandaba en muchos casos,
entrevistas con la familia del
posible asegurado, se demoraba
generalmente mucho tiempo.
Las reuniones se acordaban casi
siempre en horario nocturno y
no era nada facil conciliar los
criterios de los conyuges.

El Corredor, la ética y los valores

que son comunes a la profesion

José Luis Urse sostuvo que el
Corredor siempre debe susten-
tarse en los valores de la ética
y de la unidad. Afirmé que en
la actualidad los “corredores
necesitamos interactuar cada
vezmas,compartirinformacion,
asentados en valores que son
comunes a la profesiéon en todo
el territorio nacional. Siempre
hay que dejar de lado los celos
personales, no ser reticentes e
individualistas y estar cada vez
masunidosporelbiendetodosy,
consecuentemente,del mercado
asegurador”. Expreso que “los
valores éticos son fundamenta-
lesentre colegasy con el cliente.
Soy una persona abierta, no me
gustan los secretos profesio-
nales. Si me piden un consejo,
unaopinién sobre determinado
tema vinculado a los seguros,
siempre estoy disponible. Es
un perfil de mi personalidad”.

Importancia del Corredor
José Luis Urse destaco que “los
corredores son actores funda-
mentalesdel mercado asegura-
dor, al punto que entre el 80% y
el 90% de las pdlizas son gene-
radas por estos profesionales.
Somosunnexomuyimportante
entre lascompariias de seguros
y el asegurado. El cliente nos
apoya porque defendemos sus
patrimonios y les brindamos
confianzay transparencia”.

“Siempre buscamos-prosi-
guio- la cobertura que se ajuste
a sus reales necesidades. El
seguro es un contrato de bue-
na fe y por lo tanto no puedo
defender a alguien que actua
mal. A un eventual cliente que
puedehacerplanteosreticentes
opolémicoslepidoque mediga
la verdad. Es que la transpa-
rencia es primordial en esta
actividad”. @

¢Cuales sonlasfortalezas que
le permitieron consolidar y
proyectarsuactual carterade
seguros?

La primera fortaleza es la pa-
sion, la vocacion de servicio y el
esfuerzo, que se manifiestan en
todo momento en una actividad
tan noble. Me encanta lo que
hago, me gusta servir a la gente.
Consideroqueesteesunatributo
que me permite generarvinculos
de amistad con mis asegurados.
En mis 39 afios de trayectoria
siempre construiconfianzayesto
consolidaunatrayectoria. Tengo
unahija(Jimena) quedesde hace
14 afioscodirigelaoficina de Flo-
rida con mucho profesionalismo
porque se enamor¢ de la activi-
dad. Pone dedicacion y es muy
dindmica, y estos son también
importantes valores en nuestra
profesion.

Nuestra gestion tiene ademas
principiosmuyclaros:tratamosa
nuestrosaseguradosconlosmis-
mos parametros de calidad, ya
sean clientes chicos, medianos o

Se registran
vinculos muy
interactivos
con todas las
aseguradoras
del mercado

grandes. Contamos con un equi-
po de trabajo comprometido con
nuestrosprincipiosdecalidadde
servicio. Quiero destacar que el
indicador de un buen corredor
de seguros es la buena atencion
que brinda frente ala ocurrencia
de un siniestro. Si el siniestro es
bienatendidoseganalafidelidad
delcliente. Enelmercadooperan
bancos que venden seguros pero
cuando un asegurado tiene un
siniestro, porejemplo,unsabado
o un domingo no hay forma de
que lo atiendan. El Corredor, en
cambio, siemprebrindarespues-
tas, entodo momento esta atento
alasnecesidadesdelcliente. Este
es un servicio que el asegurado
valora en gran medida. La gente
confia en el Corredor y en las
compaiiias.

¢En la época en que comenzoé
a ejercer como Corredor la
actividad teniaun perfil prac-
ticamente artesanal?

La gestion profesional era mas
complicada porque los procesos
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eranmuy lentos. Primerosetenia
que cotizar el seguro y general-
mente concurrir al domicilio
del cliente. Las herramientas
de comunicacién eran, en com-
paracion con las actuales, muy
obsoletas. Por supuesto, no ha-
bia celulares, whatsapp correos
electronicos. Se trabajaba con
esfuerzo, a veces con contra-
tiempos, pero siempre con afan
de progreso.

¢En qué medida la desmo-
nopolizacion transformo el
mercado asegurador?
Cuando ocurrié la desmonopo-
lizacion de los seguros se abrid
un escenario de competencia
con el ingreso al mercado de
varias compailias privadas. Se
produjeron importantes trans-
formaciones que obligaron alos
corredores a aggiornarse a la
nueva realidad. El mercado se
hizo méas complejo y altamente
competitivo porque se lanzaron
nuevas coberturas y servicios.
Cambio entonces la dindmica
de nuestra profesion.

Muchos corredores profesio-
nales partimos de la premisa de
que era muy importante estar
unidos ante el nuevo desafio que
se nos planteaba. En linea con
esta realidad, destacados corre-
dores, con fuerte vocacion de
servicio, constituyeron la coope-
rativa CASUR. Fui Presidente de
lainstitucién, periododuranteel
cualacordamosalquilarlaplanta
baja de la estratégica esquina
ubicada en Uruguay y Paraguay

El Parlamento
debe aprobar
una normativa
que regule la
intermediacion
de los seguros

para que CASUR tuviera mas
visibilidad. La cooperativa ya
funcionabaen el mismo edificio,
pero en una planta superior. Du-
rante migestiéonseincorpordala
institucion el recordado Esteban
Martinez, unexejecutivodel BSE
queteniaun perfil muy técnicoy
erauna gran persona. CASUR se
fue proyectando con el tiempo y
es actualmente una institucién
muy valorada en el mercado.
Recuerdoademdsquetambién
era socio de la reconocida agru-
paciéon APROASE (antes APRO-
BASE), que fue fundada ni mas
ni menos que en 1946. En el afio
2004 se me ofrecio la posibilidad
deingresar a CUAPROSE, donde
en primera instancia asumi el
cargo de Vocal. Fui asimismo
Vicepresidente y en la actuali-
dad tengo el honor de ejercer el
cargo de Presidente. CUAPROSE
es una institucién integrada por
corredores profesionales que ge-
neran acciones que contribuyen
a potenciar la cultura del seguro
en la sociedad uruguaya. La

Urse, siempre hay que construir confianza

gremial empresarial tiene una
Comisién Directivamuydindmi-
ca y colaborativa que promueve
la actualizacion profesional y la
vigencia de un mercado asegu-
rador transparente, ético y muy
profesional. Uno de sus ejes de
gestion es la constante capaci-
tacidn, que permite a sus socios
enfrentar de la mejor manera
posible los desafios que plantea
nuestro dindmico sector.

A la institucion ingresé en
los ultimos tiempos gente joven,
savia nueva, que aporta ideas
novedosas y genera positivas
dindmicas.Podemosafirmarque
la Camara tiene en la actualidad
un importante caudal de socios.

Quiero destacar ademas que
CUAPROSE genera permanente-
mente espacios de capacitacion
porque las compafiias siempre
lanzan al mercado nuevos pro-
ductos. La jerarquizacion de
nuestra profesion posibilita en-
frentar los desafios que conlleva
un mercado asegurador cada
vez mas técnico y complejo. La

Pefiarol y una familia

sustentada en valores

José Luis Urse tiene una familia asentada en los valores de la
unidad y la armoénica convivencia. Dijo que “somos un nucleo
familiar muy integrado y esto me llena de orgullo”. Estd casado
con Maria Elena Sdnchez y tiene cinco hijos: Jimena, Magela,
Juan, Guillermo y Martin. Tiene cinco nietos: Catalina, Inés,
Sofia, Mateo y Santiago. “Cuatro de ellos son de Nacional y si
bien prefiero la camiseta aurinegra, por el amor que les profeso,
los llevé al Parque Central a ver a Nacional” afirmo con un tono

de resignacion.

capacitacion permite satisfacer
la demanda de clientes cada vez
mas exigentes.

¢sQué importantes acciones
gener6 CUAPROSE en los ulti-
mos anos?

Desarrollé una dindmica activi-
dad desde que fue fundada por
reconocidos corredores del mer-
cado.Enlosultimostiempos, por
ejemplo en 2025, la institucion
realizo en Montevideo el primer

encuentrointergeneracionalcon
elobjetivodecompartirexperien-
cias y de estimular espacios de
integracién porque la juventud
tienevisionesmodernasenvarias
areas, porejemplo, entecnologia.
Unnuevoeventodeestascaracte-
risticassedesarrollarael proximo
mes de setiembre enlaciudad de
Durazno.

CUAPROSEbrega, enotro pla-
no, por la vigencia de un marco
regulatorio que establezca dere-

chos y obligaciones para nuestra
profesién. El Parlamento debe
aprobar entonces una Ley que
seapositivaparatodoel mercado
asegurador.

Este tema integra, a su vez,
la agenda de la Federacién de
Asociaciones Profesionales en
Segurosdel Uruguay (FAPROSU),
que es presidida por Lorenzo
Paradell, unprestigioso Corredor
del mercado. Esta institucion,
cuya directiva también esta
integrada por mi hija Jimena,
siempre apunta a la maxima je-
rarquizacion del Corredor.

¢Qué importancia atribuye a
los procesos tecnologicos que
cobrancadadiamasfuerzaen
el sector?

Las herramientas digitales me-
jorany aceleran nuestra gestion,
pero ennuestraactividad el cara
a cara, el factor humano es fun-
damental. Hablar directamente
con el cliente, escuchar sus
necesidades, ayudarlo frente a
la ocurrencia de un siniestro,
son valores intransferibles. Re-
cuerdo también que 25 socios
de CUAPROSE conformamos el
sistema Wink que es el primer
multicotizador de seguros. Es
unaherramientamuyvaliosaque
optimiza tiempos ya que brinda
mayor rapidez para cotizar. Esta
tecnologia funciona muy bien,
requiere inversidn y una perma-
nente actualizacion.

¢Como califica las relaciones
quesemantienenconlascom-
paiiias de seguros?

Las relaciones son interactivas,
permanentes, y esto contribuye
apotenciar dia a dia un mercado
de seguros solvente y altamente
confiable. Estos son valores que
siempre hay que destacar. Las
reuniones con el Banco de Se-
guros son mensuales y con otras
compafiias son generalmente
bimensuales. Son politicas de
puertas abiertas que generan
intercambiosquelehacenbienal
mercado de seguros. En las reu-
nioneselevamosalascompaiiias
planteos e inquietudes que nos
presentan los socios. Es un ida
y vuelta que genera resultados
muy fructiferos.e

La necesidad de estar protegido con un Seguro para el Hogar

Ante un siniestro de impor-
tantes magnitudes como un
incendio, explosiéon por un
escapedegasoderrumbeenun
edificio o casa es clave contar
con una cobertura de seguros
correctay eficiente que ayude
aminimizar las pérdidas ma-
teriales. Aunquelaocurrencia
deestossiniestroses muybaja,
cuando suceden suelen ser
devastadores en costos de bie-
nes muebles, inmueblesy, por
supuesto, cuando involucran
vidashumanas. Enlamayoria
deloscasos, arrasan conel es-
fuerzo de todaunavida. Estar
protegidosfrente alos mismos

permitereponerse enlomaterial
de manera mas eficiente, rapida
y menos traumatica posible.

El diario Clarin informé que
la Ley 13.512 de Propiedad Ho-
rizontal de Argentina establece
la obligacién de contratar un
seguro de incendio para cubrir
las partes comunes del edificio
y la responsabilidad civil deri-
vada. Esa misma poéliza protege
ante rayos, explosion, tumulto
popular, huelga, terrorismo y
hechos de vandalismo y ma-
levolencia, asi como también
frente a dafios por impacto de
aeronaves, vehiculosterrestres,
sus partes y componentes y

dafios por humo. En el caso de
ocurrir el siniestro, el seguro
pagaria el costo de la recons-
truccién de las partes comunes
hastael monto contratado.Cada
propietario deberd encargarse
-con sus fondos o su seguro- de
reparar o reconstruir su depar-
tamento. En cuanto a la Res-
ponsabilidad Civil, es decir los
dafios generados a las personas
y a sus bienes, cada propietario
esconsiderado como un tercero
respectoal mismo consorcio.La
polizadeledificiodeberiaresar-
cirlos, como asi también a los
vecinos linderos o transetuntes
dafiados. Paraestar totalmente

cubierto, cada propietariode-
beria contar, ademads, con un
seguro propiocontraincendio
o alguno otro de este tipo. De
esta manera, se le resarcirdn
los dafios ocurridos en su
propio departamento hasta
elmontoasegurado. Peroeste
seguroesvoluntarioydelibre
eleccion. La combinacion de
ambaspdlizas, contratadasen
valores realistas y actualiza-
das de acuerdo al patrimonio
aproteger, eslarespuestamas
eficiente ante un siniestro
importantecomounincendio,
explosién porunescapedegas
o derrumbe. ®



