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El Corredor de Seguros es
un profesional sin costo

Por José Luis Urse
Vicepresidente de CUAPROSE

or estos tiempos,
donde lainmediatez
y la tecnologia hacen
posibley facilitan
mucho la cotizacion
de seguros através de lasredesy
aplicaciones, es necesario poner
mucho énfasis, en que lo mas
importante no es el costo de un
seguro, sino un correcto ase-
soramiento, respecto a benefi-
cios que cada producto que las
compafiias de seguros brindan,
como en el caso de automoviles.

El valor del deducible

Lo mas frecuente: el valor del
deducible y como opera. En es-
tos casos percibimos que el valor
deunseguro de un vehiculo es
un monto mucho menor en una
compaiiia, pero el deducible en
la misma es el mds caro de plaza,
y esta informacion es relevan-
te, porque al momento de un
siniestro es cuando mucha gente
manifiesta no haber contado
con ese elemento. Hoy muchas
compaiiias se diferencian en
multiples productos con varia-
dos adicionales, y resulta muy
importante evaluar el costo-be-
neficio. Estaesla gran tarea que
lleva adelante un corredor-ase-
sor profesional. A nuestro modo
de ver, enlos treintay cinco afios
de actividad, conla cual real-
mente estamos muy comprome-
tidos porque la abrazamos con
mucha empatia, entendemos

José Luis Urse, Vicepresidente de CUAPROSE

que el verdadero servicio se
pone de manifiesto cuando
ocurre un siniestro o un servicio
de auxilio, donde el cliente, a
veces, no se ve correspondido de
acuerdo a sus expectativas. Es
ahi donde estamos siempre para
guiarloy apoyarlo. Generalmen-
te actuamos como psicologos,
porque la descarga del cliente

ante un hecho fortuito, es ante el
Corredor de Seguros.

Imprescindible

Elsiniestro de por si esuna
situacién no deseada por lo que
es acd donde la intervencion de
un asesor profesional de seguros
se hace imprescindible, ya que
acomparfard al cliente desde

la atencién primaria, hasta el
final del siniestro, haciendo que
dicho tramite se haga de 1a mejor
formay rapida posible.

Es por ello que entendemos
que el canal del Corredor Asesor
de seguros, enaltece la actividad
aseguradora toda porque brinda
transparenciay porque es un
facilitador, tanto para el cliente

como para las compaiiias de se-
guros. En definitiva, es un valor
agregado sin costo, que realiza
un gran trabajo, ya que muchas
veces amortigua situaciones
conflictivas, tratando de buscar
la mejor solucioén posible.

Nuestra obligacion es ayudar
aelegir el mejor seguro que se
adapte alas necesidades de cada
cliente, de su familiao de su
empresa.

Importancia

Los paises donde el canal de
corredores fue dejado de lado
debieron volver a la interme-
diacidn a través de los asesores
profesionales, porque estadis-
ticamente se dieron cuenta que
era la mejor forma de comerciali-
zar los seguros. Laimportancia
que una persona esté siempre a
disposicién no eslo mismo que
una venta por una web, aplica-
cién o a través de un Banco, que
los dias feriados no trabajan por
ejemplo y estan cefiidos a un
horario. En Brasil, y en varios
paises, toda poliza de seguro,
que supere el premio de U$S 200,
debe de ser canalizado a través
de un corredor de seguros.

Saludable y transparente
Resaltamos y promovemos la
intervencion de un corredor
asesor profesional de seguros,
porque en definitiva defiende
los intereses de todas las partes:
el cliente y las compafiias de se-
guros, haciendo mas saludable
y transparente al mercado en su
conjunto.

El mercado argentino de seguros acuso
un fuerte impacto durante la pandemia

El mercado asegurador es uno
de los sectores que acusé un fuer-
te impacto durante la pandemia,
segun informo el diario Clarin.
Los numeros en rojo se reflejaron
especialmente en los resultados
financieros de las compafiias, ya
que al carecer de instrumentos de
inversion que le ganaran a la in-
flacion, registraron importantes
pérdidas en sus balances ajusta-
dos por inflacién.

El rotativo sefialé que habi-
tualmente, los balances de las
comparfiias cierran su ejercicio
el 30 de junio de cada afio. Y, se-
gun la Asociacién Argentina de
Compaiiias de Seguros (AACS), el
mercado asegurador pasé de te-
ner en el ejercicio que va de julio
de2019ajuniode 2020 ganancias
financieras por $ 68.000 millones
a registrar pérdidas por $ 54.000
millones en el ejercicio anual que
cerré a finales de junio pasado.

“En consecuencia, el merca-
do cerr6 un afio muy negativo”,
dijo la entidad, y sefial6 que este
resultado estuvo determinado
“basicamente por la falta de ins-
trumentos financieros que pu-
dieran contener los desarrollos
inflacionarios”, describié en un
comunicado.

Al analizar la facturacion, el
crecimiento de las primas medi-
das a valores histéricos estuvo
por debajo del indice de Precios al
Consumidor (IPC), que alcanzé el
50,2% en ese lapso. Mientras que
las primas acumuladas fueron de
un 40,3%; lo que representa 9,2
puntos basicos menos.

“Las aseguradoras de Riesgo
del Trabajo (ART) se vieron mas
afectadas por el menor nivel de
empleo y de salarios durante la
pandemia. En cambio, el impacto
fue menorenlosseguros patrimo-
niales yaquebajélafrecuenciade

uso de los vehiculos, por ejemplo,
conlo cual hubo menossiniestros
para pagar”, explico Diego Ne-
pomneschi, director de Nuevos
Negocios del Grupo Gaman, que
vende seguros de unas 30 com-
pafiias. Basicamente hubo tres
puntos clave que afectaron a las
compafiiastradicionales durante
la pandemia, cuenta Diego Gen-
tile, CEO de Qualia, la insurtech
(aseguradoraonline ydirecta) del
Grupo Petersen. “El primero, es
que no pudieron interactuar con
susclientes. La falta de presencia-
lidad que, engeneral esatravésde
los productores, hizo que se com-
plicara cobrar las pdlizas”.

Menos siniestralidad

“Un punto a favor fue que se
redujo lasiniestralidad. Perola
situacién fue al revés paralas
compaifiias de seguros de Vida
dado que la mortalidad por

La pandemia redujo en Argentina la siniestralidad en el transito

Covid crecié entre 25y 30%”,
comento. Finalmente, la situa-
ciéon macro-financiera aniquild
el resultado técnico financiero
de las compaiiias, que no se pu-
dieron proteger de la inflacion”,
sefiald el directivo. En cuanto a
los ingresos de las aseguradoras,
después de un afio conunain-
flacion superior al 50%, estos se
redujeron en pesos de $ 49.000

millones a $19.000 millones, un
61% menos que el afio anterior.
“Esta situacion también produjo
una pérdida parael Estado en
cuanto a los ingresos por Im-
puesto a las Ganancias, aunque
la reduccion fue mucho menor
que la sufrida por el sector
asegurador; ya que fue solo del
13,9%”, concluyd el informe de la
Asociacién de compaiiias.
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San Cristobal preve cerrar 2022 con
mas de 60.000 vehiculos asegurados

an Cristobal Seguros,
en consonancia con su
sostenida expansion,
prevé culminar el
ejercicio 2022 con mas
de 60.000 vehiculos asegura-
dos. El Gerente Comercial de la
compafiia, Mauricio Castellanos
y Yanina Verger, nueva Gerente
de Operaciones, destacaron
al Suplemento de Seguros de
El Observador los principales
ejes de gestion que impulsan
el constante crecimiento de la
organizacién. Yanina Verger
se incorpord recientemente al
equipo de la compafiia, proce-
dente de la casa matriz de San
Cristobal Seguros (Rosario).
Esta calificada profesional, que
centrard su actividad en los
segmentos Suscripciéon y Sinies-
tros, contribuird a potenciar los
procesos de gestion de la marca
en el mercado uruguayo

San Cristobal registro en 2021
un récord de 47.000 vehiculos
asegurados. ;{La empresa prevé
continuar durante este aiio esa
fuerte dinamica expansiva?

MC. El actual Plan Comercial se
elabord con vigencia a tres afios.
Cerramos el 2021 con 21 meses
cumpliendoacabalidad el plande
24 meses. No se pudo cumplir lo
previstoen marzo, abrily mayo de
2020 como consecuencia légica
del periodo mas agudo de la pan-
demia. Con posterioridad a esos
meses, cumplimos el presupuesto
comercial a pesar de que tenia-
mos el desafio de un plan muy exi-
gente que implicaba una fuerte
transformacién de la compaiiia.
Todo el equipo de San Cristébal
impulsé con mucho éxito ese
constante crecimiento. Cerramos
2021 con mésde 47.000 vehiculos
asegurados, el 90% de cuyo total
son automoviles. El crecimien-
to de la cartera no se detiene, ya
que concluimos febrero de este
afio con 51.000 vehiculos asegu-
rados. Esto quiere decir que las
tendencias de crecimiento se han
mantenido estables. Estarealidad
nos llevo a desarrollar un presu-
puesto 2022 muy exigente. La ex-
pectativa se centra en poder su-
perar el actual ejercicio con mas
de 60.000 vehiculos asegurados,
ciframuy por encima del objetivo
inicial previsto en el Plan Comer-
cial estructurado a tres afios.

éEste crecimiento se sustenta,
ademas de los procesos de
gestion interna de la empresa,
en el apoyo de la fuerza de Cor-
redores?

MC. Por supuesto. La cartera de
Corredores ha crecido al menos
un 30% y esto ha permitido po-
tenciar la operativa de la marca
en puntos estratégicos del pais.
San Cristdbal esuna compaiiiade

Mauricio Castellanos y Yanina Verger

queimplicalacercaniaconel Co-
rredor, lardpida resolucion de los
problemas que se les plantean, y
con estandares de servicio muy
altos. Por ejemplo, en el drea de
Suscripcion damos respuesta, en
menos de 24 horas, a las suscrip-
ciones que no pueden ingresar
por el Portal. Creemos que estas
fortalezas han generado una re-
lacién muy buena con los Corre-
dores. Percibimos claramente
que estos profesionales quieren
trabajar con San Cristébal porque
comprueban que respetamos y
valoramos el rol que cumplen en
ladindmica aseguradora. Este es
un pilar central paralacompafiia.

El despliegue territorial ha
sido muy fuerte, al punto que
hoy mas del 60% de los seguros
nuevos provienen del interior del
pais. La composicion de la carte-
ra: Zona 1 (Montevideo y el area
Metropolitana), y Zona 2 (Inte-
rior), permiten alcanzar el equili-
brio que busca la compafiia.

élas instancias innovadoras
contribuyen también a la for-
taleza de la empresa?

MC. La compafiia siempre
desarrolla procesos innovadores
que son muy positivos en todos
los planos de la gestidn. Recien-
temente, tuvimos una reunion
muy importante, en el marco
del fuerte desarrollo del canal
digital, siempre de la mano del
Corredor. Desde hace méas de un
aflo generamos acciones que fa-
cilitan la incursién del Corredor
en el canal digital y que aportan
oportunidades de negocios. La
compaifiia tiene en Argentina

un equipo de marketing digital
muy fuerte, que ha desarrollado
distintas herramientas. Empe-
zamos por las landing, que per-
miten a los consumidores digi-
tales cotizar en la compafiia. Las
oportunidades que se generan
se derivan alos Corredores para
que sean ellos los protagonistas

de esa conversion hacia un ase-
gurado San Cristdbal. Estamos
hoy con el onboarding digital
que implicala creacion de sitios
de Corredores, con la identifica-
cion compartida, porque es un
cobranding entre San Cristobal
y el Corredor. De maneratal que
el Corredor puede pautar y tener
sus propias oportunidades en el
canal digital y con un respaldo
muy fuerte del equipo de mar-
keting digital de Argentina. Hoy
desarrollamos un plan piloto
con 15 Corredores seleccionados.
A suvez, estamos trabajando
con grupos mas reducidos de Co-
rredores para poder absorber esa
experiencia de Argentina, esa
colaboracién ala hora de pautar
en el canal digital. El proximo
mes de junio desarrollaremos
una capacitacion especifica
sobre marketing digital porque
el objetivo es que muchisimos
corredores puedan contar con
un sitio web con la marca San
Cristébal y asi generar oportu-
nidades de negocios dentro del
canal digital.

éQué desafio le genera, Yanina
Verger, ejercer en Uruguay el
cargo de Gerente de Operacio-
nes de San Cristobal?

YV. En primerainstancia, quisie-
ra expresar que desde hace cua-
tro afios mi gestidén profesional
se centro en el drea de postventa
enuna de las sucursales con mas
volumen operativo dela casama-
triz de San Cristébal Seguros, en
Rosario. Cuando surgié la pro-
puesta de integrar el equipo de
San Cristobal Uruguay en el drea
de operaciones (Suscripcién y Si-
niestros), asumiel importante de-
safio personal que se me planteo.
Mi desafio es aportar los conoci-
mientosadquiridosen postventa,
queeslaherramienta paraquelos
corredores y los asegurados nos
sigan eligiendo como la mejor op-
cién de este mercadoy nos permi-

taretroalimentar estaruedapara
seguir creciendo. Me encontré en
Uruguay con un equipo de trabajo
muy profesional y comprometido
con lamarca.

Somos una empresa grande
que requiere siempre profundi-
zar los estandares de profesio-
nalizacidén, con el apoyo de la
tecnologia. Cuando San Cristo-
bal Uruguay comenzo a operar
en Uruguay tenia un equipo de
trabajo pequefio, que gradual-
mente se fue expandiendo. De
hecho desde mi ingreso tuvimos
dos nuevas incorporaciones,
una abocada especificamente a
la gestion de siniestros de auto-
motores. En la cuantificacion del
dafio pusimos nuestro principal
focode atencion y trabajo, quetie-
ne que ver con mejorar la calidad
de los procesos y los tiempos de
esa cuantificacién. Entendemos
también que las demandas van
fluctuando y crecen en forma
permanente porque acompafian
la expansion de la cartera, que se
ha elevado en forma notoria en
el ultimo tiempo, y que se refleja
a su vez en un aumento de la si-
niestralidad. Esto tiene que venir
atado a una fuerte organizacion
interna del equipo para mejorar
diaadialacalidad deservicioque
San Cristobal quiere brindar. No-
sotros queremos ser reconocidos
por los servicios que brindamos
y ser diferenciales. Este es un
mercado muy competitivo y las
compaiiias saben que el diferen-
ciador es muchas veces el proceso
de postventa.

¢Como visualiza la plaza asegu-
radora uruguaya?

YV. Como expresé, este es un mer-
cado muy competitivo. Percibo al-
gunassimilitudes con el mercado
argentino. De hecho trabajamos
con el mismo sistema de cuan-
tificacion de dafios que maneja
Argentina. Tenemos buenos pro-
veedores como talleres, casas de

repuestos. Y por supuesto, tanto
en Uruguay como en Argentina,
se brinda un constante apoyo al
Corredor. Siempre apuntamos a
ser proactivos con el Corredor y
no reactivos. Es nuestra fuerza
de ventas y por eso le brindamos
permanente apoyo. Esta es una
filosofia de trabajo del Grupo San
Cristébal.

¢éEn qué medida los procesos
de transformacion que asumio
la compaiiia contribuiran a la
consolidacion de la marca en el
mercado uruguayo?
MC.Lacompafiiaestd, desde hace
tiempo, en un proceso de trans-
formacion muy positivo. Consi-
dero que la incorporacién de Ya-
nina Verger es muy importante
para darle sostén a la propuesta
devalorintegral quele generaSan
Cristobal al cliente y el Corredor.
Hemos potenciado nuestro equi-
po de trabajo y el 4rea tecnolégi-
ca con avanzadas herramientas.
A su vez, este afio trabajaremos
con mas intensidad otras ramas
como Combinado Familiar, In-
dustrial, Maquinaria Agricola.
Mientras tanto, esperamos que
a corto plazo la Superintenden-
cia de Servicios Financieros au-
torice a San Cristébal operar en
las ramas Caucion y Seguros de
Vida. Con estas nuevas cober-
turas la compafiia generard una
oferta de seguros muy interesan-
te y amplia para los Corredores y
clientes. Quiero destacar ademas
que avanzaremos en la construc-
cion de las capacidades internas
porque el objetivo es que San
Cristébal seauna compafiia cada
vez mas relevante en el mercado
aseguradoruruguayo. Unamarca
que se ha ganado el respeto y la
solida credibilidad de todos los
operadores. El Grupo San Cris-
tébal quiere que la operacion en
Uruguay sea bien importante.
Creemos que estamos por el buen
camino.

S

R O 3

Primera Cooperativa de Productores-Asesores
en Seguros les ofrece el asesoramiento y los
servicios de un Broker Organizador.

casurcasur.com.uy

Uruguay 1107 esquina Paraguay Tel. *28025404
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Porto Seguro es el sponsor oficial de
la seleccion uruguaya de basketball

Alvaro Butureira, Ricardo Vairo, Fernando Viera, Sebastian Alonso y Federico Moalli

iel a su compromiso
de apoyar el depor-
te nacional, Porto
Seguro alcanzdé un
acuerdo conlaFedera-
cién Uruguaya de Basketball, me-
dianteel cual pasaaserel sponsor
oficial delaseleccion uruguaya,lo
cual representa un gran orgullo
paralacompafiia.

“De esta manera, Porto
Seguro se hace presente en el de-
portemasemocionantedelmundo
acompafilando anuestraseleccion
mayor en los importantes de-
safios que se vivirdn a lo largo
de las proximas etapas”,
informaron ejecutivos de la ase-
guradora.

Exitoso encuentro

Por otra parte, el galardonado
entrenador de basquetbol argen-
tino, Julio Lamas, realizo recien-
temente una charla en Magnolio
Sala. Porto Seguro auspicio este
encuentro, a sala llena, que tam-
bién conté conla presenciade Co-
rredores Asesores.

Durante el evento, en el que
participaron representantes de
los principales clubes locales,
personalidades del mundo del de-
porte, periodistas especializados
e invitados especiales, Julio La-
mas habld sobre la gestién del ta-
lento y cudles son las claves para
liderarun equipo. Contd susexpe-
riencias conjugadores de calidad

NBA y expuso su visién sobre la
necesidad de formarse y capaci-
tarse. A su vez, hizo referencia a
los cambios en las instancias de
comunicacion para llegarle a las
nuevas generaciones, al tiempo
que abordé los procesos que de-
sarrolla paraidentificary manejar
cadatalento.

Participacion

Losejecutivos de Porto Seguroin-
formaron asimismo que “la com-
pafiia continuard estando pre-
sente en los principales eventos
vinculados a este lindo deporte 'y
en todas las instancias proximas
de la seleccion uruguaya de bas-
ketball”.
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Agrupacion de Profesionales

Asesores en Sequros

75 anos

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGUROS

Solo asi obtendra:

El asesoramiento previo para contratar la poliza que mejor se ajuste a sus necesidades de cobertura
Durante la vigencia del contrato el asesoramiento y apoyo de un profesional fundamentalmente en caso de siniestro

NINGUN CANAL ALTERNATIVO DE VENTA DE SEGUROS PUEDE SUSTITUIR EL
ASESORAMIENTO DE UN PROFESIONAL
Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025072

E mail: aproase@aproase.com.uy
www.Aproase.com.uy

Enrique Quinteros, Alejando Pérez, Federico Moalli, Alejandro Muro
y Lali Sonsol

Julio Castro, Federico Moalli, Diego Forlan, Leandro Garcia Morales, Pablo
Forlan, Federico Bavosi, Tato Lopez y Guillermo Navarte, en Magnolio Sala.

Alvaro Butureira, Ricardo Vairo, Fernando Viera, Sebastian Alonso y
Federico Moalli
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Expreso el Presidente de Aproase, Lorenzo Paradell

Existe la expectativa de que el mercado se
potencie este ano de la mano del Corredor

1 mercado de segu-

ros registra proce-

sos de estabilidad

y tenemos la expec-

tativa de que este
afio se potenciard de la mano
del Corredor, como siempre ha
ocurrido, afirmé Lorenzo Para-
dell, Presidente de la Asociacion
de Profesionales Asesores en Se-
guros (Aproase). El empresario
dijo al Suplemento de Seguros
de El Observador que “se han
enfrentado instancias duras du-
rante el periodo mascriticodela
pandemia y ahora percibimos
que de apoco vamos retomando
la normalidad econdémica, que
seguramente se reflejard en el
ambito asegurador”.

Paradell sostuvo, en otro pla-
no, que Aproase tiene una dina-
mica Comision de Capacitacién
que este aflo generara diversas
actividades que contribuirdn a
potenciar, mediante cursos, los
procesos de gestién de los socios
de la institucién.

¢éEl Corredor es el gran
generador de negocios para
las compaiiias?

Sinduda. Los Corredores hemos
demostrado, a través de la his-
toria, que les generamos a las
compaflias mas del 90% de la
produccion de seguros. Esta es
unaverdad absoluta, incontras-
table. Queremos que esta forma
de comercializacién, con el Co-
rredor como protagonista, no se
resienta y, por el contrario, sea
cada vez mayor. En ocasiones
las compafiias de seguros, inclu-
yo al Banco de Seguros, buscan

Presidente de Aproase, Lorenzo Paradell

canales alternativos de comer-
cializacion, que nosotros con-
sideramos que no son los mds
adecuados. Sabemos que todos
tienen que vender y facturar,
pero estd muy claro que los Co-
rredores hemos demostrado que
somos los profesionales idoneos
que han contribuidoy contribu-
yen al desarrollo del mercado de
seguros. Profesionales a los que
las personas confian su patri-
monio.

Si somos socios estratégicos,
como bien nos definen las com-
pafiias, queremos que esta pre-

misa se cristalice siempre en la
realidad. Y teniendo, ademas,
todos los beneficios que puede
tener un tercero que interviene
en el mercado de seguros.
Hemos comprobado feha-
cientemente que diversos seg-
mentos de actividad incursio-
nan en el tema de los seguros y
no ofrecen garantias, carecen de
estandares en la calidad de los
servicios y operan sin el funda-
mental equilibro que debe exis-
tirentre las partes. En la préacti-
ca son simples vendedores y no
asesores profesionales porque

carecen de los conocimientos
adecuados que brindan tranqui-
lidad al consumidor de seguros.

Pretendemos que la mayor
parte de las coberturas se cana-
licen a través del Corredor, un
profesional que es valorado y
respetado en el mercado asegu-
rador. Precisamente, para

potenciar nuestra operati-
va nos preocupamos por jerar-
quizar siempre la profesion, en
beneficio del cliente y de las
comparfifas. Operamos en un
mercado cada vez mas complejo
y técnico y por eso los Corredo-
res nos aggiornamos constante-
mente. Porque ademads hay que
tener en cuenta que el cliente es
cada vez mas exigente.

¢En linea con esa filosofia,
Aproase prevé generar este
aiio nuevas instancias de
capacitacion?
Nuestra Agrupacion tiene una
dindmica Comisiéon de Capaci-
tacién que este afio desarrollara
diversas actividades. Sabemos
que hay muchas compafiias que
estdn en el mismo camino y por
lotanto trabajaremos en conjun-
to. El objetivo es profundizar esa
profesionalizacion. Los Corre-
dores no vendemos otro pro-
ducto que no sea el seguro. No
somos bancos, inmobiliarias o
automotoras. Somos especialis-
tas en la venta de seguros. Esto
implica que los seguros deben
canalizarse entonces a través
de los profesionales especiali-
zados.

Aproase procurard hacer
mas periddicos los cursos, que

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

sean cada vez mas técnicos, en
el marco de una sostenida inte-
raccién con las compaiiias. El
zoom es una herramienta muy
positiva que, por ejemplo, nos
permite llegar a nuestros socios
delinterior. El objetivo es enton-
ces profundizar cada vez mas
los procesos de capacitacion.
También mantener relaciones
fluidas con las comparfiias con
las cuales existes contactos per-
manentes que esta Comisién
Directiva quiere potenciar. Nos
reuniremos con todas las com-
pafiias, vamos a solicitar las
correspondientes audiencias,
en linea con esta filosofia de
trabajo.

El objetivo es trabajar en con-
junto con las aseguradoras, en
beneficio del mercado asegura-
dor. Estimo que si trabajamos en
forma mancomunada los resul-
tados seran muy positivos.

Quiero destacar que segui-
remos bregando para que savia
nueva se incorpore a nuestra
Agrupacion y genere, conse-
cuentemente, un recambio ge-
neracional.

Hay gente joven en la direc-
tiva y otra se estd acercando a
la institucién. Impulsamos en-
tonces que esta realidad se po-
tencie dia a dia para hacer cada
vez més fuerte a Aproase, que en
2021 cumplié 75 afios de fecunda
actividad en defensa del Corre-
dor y del consumidor.

Es una rica trayectoria sus-
tentada en principios funda-
mentales como son la libertad
de eleccion, los valores de la éti-
cay el profesionalismo.

Informate mds en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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Asumio la nueva Comision Directiva de
CASUR presidida por Roberto Machado

Andrés Guidali, Roberto Machado y Fernando Santos

sumioé la nueva
Comisiéon Direc-
tiva de CASUR,
que es presidi-
da por Roberto
Machado, tras el acto eleccio-

nario realizado porlacoopera-
tivael pasado 16 de diciembre.
La plana directiva de la or-
ganizacién estd integrada
ademads, por Cristina Perillo
(Vicepresidente); Fernando

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3

Edificio Pablo Ferrando
Ciudad Vieja

www.sancristobalseguros.com.uy

Lasedede la cooperativa

Santos, (Secretario); Andrés
Guidali (Tesorero) y Vocales,
Mateo Guzmdn y Er-
nesto Garcia Da Rosa,
en calidad de titulares.
Los suplentes de los

respectivos cargos son: Mar-
celo Garcia, Soledad Berrutti,
German Santos, German Jor-
ge, Agustin Grajales, Ivette
Rimbaud y Jorge Mendes.

El compromiso de CASUR

es continuar fortaleciendo
y defendiendo los procesos
de gestién de los Corredores,
que son actores funda-
mentales en el mercado de
seguros.

Destacan la importancia que revisten
todas las coberturas para el Hogar

nte un siniestro de im-
portantes magnitudes
como un incendio, ex-

plosion por un escape de gas
o derrumbe en un edificio o
casa es clave contar con una
cobertura de seguros correcta
y eficiente que ayude a mini-
mizarlas pérdidas materiales.

Aunque la ocurrencia de
estos siniestros es muy baja,
cuando suceden suelen ser de-
vastadores en costos de bienes
muebles, inmuebles y, ni que
hablar, cuando involucran vi-
das humanas.

En la mayoria de los casos,
arrasan con el esfuerzo de
toda una vida.

Estar protegidos frente a
los mismos permite reponer-
se en lo material de manera
mas eficiente, rapida y menos
traumadtica posible.

El diario Clarin informé
quelaLey13.512 de Propiedad
Horizontal de Argentina esta-
blece la obligaciéon de contra-
tarunseguro de incendio para
cubrir las partes comunes del
edificio y la responsabilidad
civil derivada.

Esa misma pdliza protege

ante rayos, explosiéon, tumul-
to popular, huelga, terroris-
mo y hechos de vandalismo
y malevolencia, asi como
también frente a dafios por
impacto de aeronaves, vehi-
culos terrestres, sus partes
y componentes y dafios por
humo.

En el caso de ocurrir el si-
niestro, el seguro pagaria el
costo de la reconstruccién de
las partes comunes hasta el
monto contratado.

Cada propietario debera
encargarse -con sus fondos
0 su seguro- de reparar o re-
construir su departamento.
En cuanto a la Responsabili-
dad Civil, es decir los dafios
generados a las personas y a
sus bienes, cada propietario es
considerado como un tercero
respecto al mismo consorcio.
La pdliza del edificio deberia
resarcirlos, como asi también
a los vecinos linderos o tran-
seuntes dafiados.

Para estar totalmente cu-
bierto, cada propietario de-
beria contar, ademds, con
un seguro propio contra
incendio o alguno otro de este

tipo.

De esta manera, se le re-
sarcirdn los dafios ocurridos
en su propio departamento
hasta el monto asegurado.
Pero este seguro es volunta-
rioy de libre eleccién de cada
persona.

Combinacion
Lacombinacion de ambas po-
lizas, contratadas en valores
realistas y actualizadas de
acuerdo al patrimonio a pro-
teger, es la respuesta m4s efi-
ciente ante un siniestro im-
portante como un incendio,
explosidon por un escape de gas
o derrumbe.

Contratar un seguro de
incendio, de robo, o un
combinado familiar re-
quiere tener en cuenta los va-
lores de los bienes a proteger.
Subestimarlos es contar con
una cobertura insuficiente.

Costo

El costo de una pdliza de in-
cendio es minimo porque no
supera el 1 por mil del valor a
proteger.
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Registro el récord economico y financiero de su historia

BSE tuvo utilidad de US$ 143 millones
y crecio patrimonio a US$ 574 millones

1 Banco de Seguros
del Estado (BSE) re-
gistra un fuerte y
sostenido proceso
de crecimiento que
se refleja en los contundentes
numeros: el balance 2021 cerro
con un superavit de US$ 143 mi-
llones, al tiempo que aumento su
patrimonio a US$ 574 millones.
Su Presidente, Dr. José Amorin
Batlle, dijo al Suplemento de Se-
guros de El Observador que estas
cifras reflejan que el BSE vive el
mejor momento econdémico y fi-
nanciero de su historia, con una
facturacién muy importante.
Subrayoé que el organismo
apunta a mejorar dia a dia sus
procesos de gestidén y en conso-
nancia con esta filosofia evolutiva
contraté unaconsultora paraque
determine, antes de que concluya
este aflo, cudles son las dreas que
se pueden potenciar.

Reconocida solidez

Informo que “en el mejor momen-
to del Banco tratamos de estar
mejor todavia porque operamos
en una actividad muy dindmica
que registra permanentes cam-
bios”.

Destacan el
alto nivel
asistencial
del Hospital

Sostuvo que la institucion tie-
ne 110 afios de antigiiedad y una
reconocidasolidez que le permite
cubrir a cabalidad todas sus obli-
gaciones”.

Informo asimismo, en otro
plano, que el BSE cubre en la ac-
tualidad 40.000jubilacionesy re-
marco que “tenemos la certezade
que el Banco podrd pagarlasjubi-
laciones durante los préximos 30
afios sin ninguin inconveniente”.

éCual es el escenario siniestral
de la institucion?

Hemos tenido al comienzo de
este afio la siniestralidad fores-
tal mds grande de la historia del
pais. Por supuesto, la institucion
enfrentard las correspondientes
indemnizaciones. Ya estamos
trabajando con las empresas que
enfrentaron esta problematica,
paradeterminarlas pérdidas. Los
montos indemnizatorios globa-
les oscilardn en el entorno de los
US$ 20 millones. El Banco tiene
en esta drea contratos con rease-
guradores por lo cual la situacion
paranuestrainstitucion noestan
complicada. Es bueno, de alguna
manera, que los propietarios de
esas areas forestalesconfiaranen
lamarca BSE y estuvieran asegu-

Presidente del Banco de Seguros, José Amorin Batlle
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El Sanatorio del Banco de Seguros

rados. Este aflo, por suerte para
todos, especialmente parael pais,
los precios de la soja aumentaron
en términos importante y hasta
ahorael tiempo hasido excelente.
ElBancotiene mds del 60% delas
primas del sector agropecuario.

En el marco del compromiso
que tenemos con el sector agrope-
cuario participamos en la Expo-
activa Nacional, organizada por
la Asociacion Rural de Soriano, y
asistimos al acto de comienzo de
la cosecha del arroz en Rio Bran-
co.

éQué comportamiento registra
la cartera de automoviles de la
institucion?

Es una cartera en constante
evolucion. El Banco tiene casi el

Permanentes
avances en
en el area
tecnologica

50% de los seguros de ese seg-
mento de cobertura. Con el drea
Previsional que si bien estd en
competencia, las aseguradoras
privadas no operan, totalizamos
(incluyendo Accidentes de Traba-
jo) el 68% del total de facturacion
de mercado.

éCual es el panorama en el seg-
mento Previsional?

En el drea Previsional el BSE cu-
bre a quienes integran las AFAPs
con un seguro colectivo (més de
unmillén de personas)y en el en-
torno de 40.000 pasivos o sea per-
sonas a las que les abonamos la
jubilacién. E1Bancotienelacerte-
za de que durante los proximo 30
afios podra pagarlasjubilaciones
sin inconvenientes. Considero
que la obligaciéon mds importan-
te que tiene el actual Directorio
del Banco es asegurar el pago de
las jubilaciones sin necesidad de
ninguna asistenciadel Estado. En
estadreadeactividad el Bancono
tiene a la utilidad como un obje-
tivo. El objetivo es asegurarle al
pais que vamos a pagar las pasi-
vidades por las AFAPs o las ren-
tasvitalicias. Todo el sistema esta

bien armado, con el buen control
del Banco Central de Uruguay.
Cuando hacemos un seguro de
rentavitalicia tenemos que saber
que pagaremos todos los meses,
durante el ciclo de vida de la per-
sonaamparada por el sistema. Es
unacifraajustadaal indice medio
desalariosy por eso constituimos
reservas muy importantes.

éQué instancias de desarrollo
tecnolégico genera el BSE para
enfrentar los constantes de-
safios que plantean muchos
procesos de gestion?
El Banco avanz6 mucho en los
ultimos afios en materia tecnold-
gica. Esta drea es muy importan-
te para la institucion por lo cual
tenemos equipos trabajando en
innovacion. Esto nos deja muy
conformes porque hay cosas que
estan funcionando muy bien.
Somos la empresa lider de se-
guros del Uruguay y por lo tanto
tenemoslaobligacion deestarala
vanguardiaen diversos temas, de
caraal futuro.

¢Como esta operando en Sana-
torio del Banco de Seguros?

Es un hospital de primer nivel
por su valioso equipo interdisci-
plinarioy porlos altos estandares

El Banco tiene
fluidos vinculos
con los Agentes
y los Corredores

de calidad de su infraestructura.
Cuandotengamoslahabilitacion
de la CARF nos convertiremos en
uno de los mejores centros de re-
habilitacién de América Latina.
Precisamente cuando obtenga-
mos esa habilitacion concreta-
remos diversos convenios para
que todos los uruguayos puedan
aprovecharlaexcelencia del Hos-
pital, y posiblemente a personas
de la region. Estamos muy con-
tentos con el nivel de excelencia
quetiene el Hospital del Bancode
Seguros.

éComo califica el relaciona-
miento con los Corredores y
Agentes?

Mantenemos un relacionamiento
muy fluido, de puertas abiertas.
Realizamos reuniones periédi-
cas con las asociaciones de Co-
rredores y con los Agentes. Son
nuestros socios estratégicos por
lo que siempre apuntamos a es-
trechar vinculosy con los mejores
estandares profesionales. Tene-
mos muy claro que si a ellos les
vabien a nosotros también. Estos
son valores reciprocos.
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Sancor Seguros lidera en el Agro

ancor Seguros brinda so-

lucionesatodoslosramos

del Agroen Uruguay, que

contribuyen a la estabili-

dad productivadelsector,
informo la Ing. Agr. Sofia Schmitz,
Jefe de Riesgos Agropecuarios de
lacompafiia. Laejecutivaexpresd a
El Observador que Sancor Seguros
tiene “como premisa, desde hace
muchos aifios, profundizar en de-
sarrollostecnolégicos que permitan
brindarunserviciodecalidad hacia
nuestros clientes, cumpliendo de
estaformaconunodelospilaresde
nuestra compafiia”.

¢Qué desempeiio registré
durante 2021 la rama
agropecuaria en la compaiiia?

El 2021 fue un afio de gran creci-
miento, fundamentalmente para
los seguros relacionados a la agri-
cultura extensiva, tanto de cultivos
de invierno como de verano.

El crecimiento se debid a un au-
mento de los seguros de dafios no-
minados, los clésicos, y en cultivos
de verano de secano, como asi tam-
bién en los seguros con algin com-
ponente de cobertura de sequia.

éCudles son las principales for-
talezas que le permiten a Sancor
Seguros marcar un diferencial en
el segmento agropecuario?
Luego de mds de 15 afios en el mer-
cadouruguayoel diferencialesuna
combinaciéndeservicio, presencia,
confianza, constante avance en las
nuevas tecnologias y sobre todo
amoldarse a las cambiantes nece-
sidades del mercado; estar donde
estd la produccion, labusqueda del
equilibrio entre la tecnologia y el
relacionamiento técnico y huma-
no, y la constante capacitacion del
cuerpo de ventas y los técnicos de
laempresa.

¢Qué importancia reviste la in-
novacion tecnoldgica en todas las
instancias de gestion en el area
agropecuaria?

La tecnologia, hace ya varios afios,
esun puntomasenlagestiondelos
riesgos agropecuarios. En Sancor
Seguros no concebimos seguir ade-
lante sin innovacidn tecnoldgica.
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=

Los clientes, los procesos, la velo-
cidad de conocerlo que sucedeyde
respuesta a los eventos climaticos
requieren estar en un proceso conti-
nuo deinnovacion tecnoldgica. Por
ello, nuestra premisaes profundizar
endesarrollostecnoldgicos que per-
mitanbrindarunserviciodecalidad
hacianuestrosclientes, cumpliendo
de esta forma con uno de los pila-
res de nuestra comparfiia. Estamos
convencidosde quelaampliaoferta
tecnologia en combinacién con el
Capital Humanohacenladiferencia
en el servicio que brindamos. Hay
diferentes ejemplos que podemos
mencionar, algunos que nosencon-
tramosutilizando desde hace afios,
otros en fase de experimentacion
y siempre en la buiisqueda de nue-

CUAPROSE

Cimara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

PROFESIONAL, ES ms SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

prose @cuaprose.com.u

Sofia Schmitz, Jefe de Riesgos Agropecuarios de Sancor Seguros

Durante 2021 la
empresa tuvo un
gran crecimiento
en la rama Agro

vas tecnologias que contribuyan a
la mejora del servicio de nuestros
asegurados.

Lossiniestros se gestionanatra-
vés de un Software que se inicia al
momento de la denuncia y finaliza
con el acta de tasacion de campo
ingresandoalacompaiiiaen forma
digital. Todo este proceso se nutre
de la informacidn existente en los
sistemas de Sancor Seguros, como
los datos de la poliza y la geoloca-
lizacion de riesgo. De esta manera,
nosoloseagilizael procesodelains-
peccién acampo, sino que también
se reduce el uso del papel en el ciclo
de vida del seguro, contribuyendo
asi con la Agenda de los Objetivos
2030 de Desarrollo Sostenible, pro-
moviendo el cuidado del Medio
Ambiente.

En relacion a las previsiones cli-
madticas, serealizaun monitoreodel
Prondstico de Niflo/Nifla en base a
informacién proporcionada por
varias fuentes de acceso publico y
analistasparticulares. Tomandoen
cuenta estas previsiones, es que se
elaboran o ajustan los productos a
comercializar paracadaafioen par-
ticular. En cuantoal procesodentro

de los seguros de inversién, donde
el control de la cosecha combina
el trabajo de campo con teoldgica
mundialde primeralinea, unsofisti-
cadosoftwareindicatres pasosfun-
damentalesparainiciarel trabajode
campomedianteelusodeimagenes
satelitales e informacidn histdrica
de las mismas: indica ddnde tomar
muestras representativas, procesa
la informacion de las muestras y
permite el seguimiento satelital en
tiempo real. El trabajo es un punto
de partida para los Ingenieros que
finalmente determinan los resulta-
dos finales. A nivel de suscripcién,
estainformacion permite modelizar
la historia de cada chacra, locual es
un excelente punto de partida para
el trabajo de campo. Estos son algu-
nos ejemplos utilizados por Sancor
Seguros en agricultura extensiva.
Es un camino que seguiremos re-
corriendo con el objetivo de brindar
transparencia y seguridad al pro-
ductor agropecuario.

¢En qué medida el equilibrio en-
tre la tecnologia y los aspectos
técnicos y humanos elevan los es-
tandares de servicios de la com-
paiiia?

Elsecreto es el equilibrio. El acceso
a la tecnologia no es un diferencial
en si mismo. Técnicamente luego
de mas de 15 afios de actividad po-
demos decir que contamos con un
equipo altamente capacitado y la
calidad delservicioesundiferencial
transversal atodalacompafiia; tra-
bajando en conjunto con nuestros

corredoresdeseguros. Laclave esta
en lograr combinar avances tec-
nolégicos que, ademas de agilizar
y mejorar los procesos, se puedan
comunicar y ser entendidos por el
cliente, que a su vez nos tiene con-
fianza por quienes somos. Es una
tarea diaria y compleja. Confiamos
enella.

éQué papel juegan los Corredores
Asesores en todo el proceso de
contratacion de coberturas agro-
pecuarias para la compaiiia?
Nuestro principal canal de ventas
son los Corredores Asesores. En
el caso particular de Agro, si bien
viajamos constantemente por todo
el pais, nuestra casa central estd en
Montevideo y nuestros clientes se
encuentran, en su mayoria, en el
interior del pais. Por ello, nos resul-
ta fundamental contar con sucur-
sales de la compafifa y Corredores
en las zonas donde se encuentran
los negocios y los clientes. Por otro
lado, nuestros Corredores Asesores
cumplen el rol de asesoramiento
que consideramos imprescindible;
es nuestro canal de comercializa-
cion sobre el cual se ha basadoy se
sigue basando el éxito del negocio.

éCudles son las principales lineas
de accion previstas para este

aiio en la altamente competitiva
cartera agropecuaria?

Afianzar las coberturas de alta
demanda por parte del productor
agropecuario, dar pasos fuertes en
los procesos tecnoldgicos como for-
madedaragilrespuestaycontinuar
mejorandolagestiondelos procesos
e innovar en coberturas para pro-
ducciones fuera de la agricultura
tradicional.

El Grupo Sancor lidera en
Argentina el amplio espectro

de coberturas del sector
agropecuario. ¢En qué medida
Sancor Seguros desarrolla el
know how de su casa matrizen

el mercado local y lo adapta a

las caracteristicas del productor
uruguayo?

Sancor Seguros inicio sus activida-
des en Uruguay hace casi 16 afios
trayendo, en el caso de Agro, todo el
conocimiento de Argentina. Por un
lado, era indudable que debiamos
aprovechar el know how sobre todo
en las coberturas para la agricultu-
ra. Porotro, debiamos hacer pesarel
hechodeserunaempresalocal, con
técnicos uruguayos que conocie-
ran la realidad productiva de nues-
tro pais. En resumen, el secreto del
éxito radicé en aprovechar lo mejor
de ambos mundos, como cualquier
empresa con su casa matriz fuera
del pais; siendo de las empresas li-
deres en seguros agropecuarios en
Latinoamérica. Somosunaempresa
uruguaya que se nutre de la expe-
rienciay de un equipo de trabajo en
4 paisesdelaregion: Argentina, Uru-
guay, Paraguay y Brasil. El trabajo
de Agro en Sancor Seguros es de un
equipo regional.
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