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Nestor Abatidaga, crecimos dandole a
los asegurados tranquilidad y respaldo

Un ejemplo de progreso y solidez, otro desafio que se consolida
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Néstor Abatidaga, Presidente de Sancor Seguros Uruguay

1 Presidente de Sancor
ESeguros Uruguay, Nés-
tor Abatidaga, resaltd los
valores que caracterizan, desde
hace 15 afios, la gestiéon de la
compaiiia en nuestro mercado.

Elsiguiente es el mensaje del
ejecutivo, ante estainstanciace-
lebratoria:

“El 1 de julio de 2006 nacia
Sancor Seguros en Uruguay,
un nuevo proyecto de nuestro
Grupo Sancor Seguros que se
planteaba el desafio de iniciar
el camino hacia la internacio-
nalizacion. Llegamos a Uruguay
convencidos de que podiamos
brindar un servicio totalmente
innovador y diferente en el pais
y creyendo que la satisfaccion
delos que confiaran en nosotros
seria siempre nuestra mayor ra-
z6n de orgullo. Cuando el Grupo
decidié expandirse traspasan-

do las fronteras de Argentina,
Uruguay fue la primera opcion
por ser un mercado con mucho
potencial donde podiamos avan-
zar respetando los valores que
nos dieron origen. 15 afios des-
pués, estamos muy conformesy
satisfechos de haber alcanzado
estas metas, de haber agregado
al mercado uruguayo nuevasal-
ternativas, renovando siempre
el compromiso con la innova-
cién y la respuesta eficaz a las
necesidades de cada uno de los
clientes. Hemos crecido y nos
hemos consolidado ofreciendo
servicios de calidad, brindando
atencién personalizaday dando-
le al asegurado lo que necesita:
tranquilidad y respaldo. Otro
ejemplo de progreso y solidez,
otro desafio que se consolida y
avanza fortaleciendo nuestro
crecimiento”.

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

casur@casur.com.uy

Uruguay 1107 esquina Paraguay Tel. "28025404

Néstor Abatidaga y el entonces Ministro de Economia, Cr. Danilo Astori,
en la ceremonia en que se descubre la placa de Sancor Seguros (2006),
en la sede central de la compaiiia

SANCon
BEGLRCY

Ceremonia ante la estatua del Gral. José
Artigas, en la Plaza Independencia

Néstor Abatidaga durante su alocucion en el acto de
inauguracion de laempresa

Un aspecto del acto de inauguracion, que conté con la presencia de un elevado niimero de corredores y de
representantes de los estamentos empresariales del pais
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/Alguna vez imaginaste como sera tu vida en 15 anos?
Nosotros lo imaginamos hace 15 anos.

Hace 15 anos llegamos a Uruguay llenos de incertidumbre y desafios.
Llegamos a un pais que nos recibié y nos integro en su cultura.

Nos permitio desarrollarnos y generar impacto en muchas areas
de la sociedad.

Nos permitio decir "presente” en el mundo de las aseguradoras y ni un solo
dia paramos de pensar como mejorar nuestros productos y servicios para
que vos pudieras decir que Sancor Seguros era la empresa que querias
para cuidar tu bienestar y el de tu familia.

Nuestro objetivo en estos 15 anos siempre fue que te sientas seguro.
iGracias por tu confianza!
iGracias por ser parte de la familia Sancor!

Por muchos anos mas desarrollando acciones de integracion e impacto
social, humano y financiero.

No queremos ser una compania mas, queremos ser la compania a la que le
abras las puertas de tu hogar y por eso seguiremos trabajando
muchos anos mdas.

iSalud!

www.sancorseguros.com.uy [[J @sancorsegurosuy @sancorsegurosuy [ @SancorUruguay [§) Sancor Seguros Uruguay
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sancor
solidez

ancor Seguros cumplio 15
S afios de gestidn en Uruguay

sustentada en los valores de
la innovaciodn, la solidez, la cali-
dad de sus productos y servicios
y el apoyo de los corredores ase-
sores. Sebastidn Trivero, Gerente
General de la compafiia, afirmé
que la organizacion registra un
sostenido proceso de expansion
y que “nuestro objetivo para los
préximos afios es seguir crecien-
do firmemente, con Rentabilidad,
Responsabilidad y Sensibilidad
Social”. El ejecutivo subrayé a
El Observador que “tenemos un
cuerpo de ventas cada vez mas
fidelizado y robusto que desa-
rrolla sus actividades en todo el
pais. Estos profesionales forman
parte de un horizonte que busca
liderar el mercado asegurador de
Uruguay”.

éCual es el balance de los 15
aios de gestion de Sancor
Seguros en Uruguay?

Es un balance muy positivo. Vivi el
desarrollo de la empresa desde sus
inicios, que incluyeron las corres-
pondientes tramitaciones (2005)
ante el Banco Central del Uruguay
(BCU) para su habilitacion en el
mercado. Estamos muy orgullosos
dela gestion desarrollada en Uru-
guay, que fue la primera experien-
ciainternacional del Grupo Sancor
Seguros.En 15 aflos Sancor Seguros
registro un sostenido y sélido
proceso de crecimiento. Somos una
marcareconocida, innovadora, que
construyo confianzay que tiene
mucho prestigio en el mercado,
donde logramos ocupar un lugar
de privilegio. Nuestro objetivo es
fortalecer ain mas a la compafiia
para que continue creciendo en el
mercado y potencie la cultura ase-
guradora del pais porque, en defi-
nitiva, esta es parte de la estrategia
de sustentabilidad de la empresa.

¢En qué medida la gestion de
los Gerentes Generales que lo
precedieron, Juan Carlos Yost,
Guillermo Davi y Rubén Volpa-
to contribuyeron a potenciar la
dinamica de la compaiiia en el
competitivo mercado local?
Estamos hablando de tres profesio-
nales que tienen una reconocida

y valorada trayectoria de muchos
afios en el Grupo Sancor Segu-

ros. Juan Carlos Yost ha sido mi
referente; con él llegué a Uruguay
paradesarrollar la etapa inicial

de la compaiiia en el mercado.

Su gestién contribuy6 a crear

los cimientos paratodolo que se
construyo con tanta solidez. Esun
gran amigo, lo mismo que Guiller-
mo Davi con quién trabajé en mis
inicios, hace mas de 20 afios en
Auditoria Interna del Grupo Sancor
Seguros.

Esun profesional que hoy estd a
cargo del drea de Riesgos del Tra-
bajo (ART) en Argentina, empresa

Gerente General de Sancor Seguros, Sebastian Trivero

Fuertes raices en Uruguay

¢En qué medida Usted y
su familia han transitado
positivamente el proceso de

adaptabilidad a Uruguay?
Naci en Santa Fe, conozco desde
hace muchos afios a Uruguay y por
lo tanto no me tuve que adaptar

a este generoso pais. Somos muy
parecidos en las costumbres.

que casualmente cumplié 25 afios
este primero dejulio, que totaliza
aproximadamente el 55% de la fac-
turacién del Grupo Sancor Seguros.
Guillermo Davi contribuyo a conso-
lidar el proceso que inicié Juan
Carlos Yost y su equipo. Le diouna
improntay un empuje comercial
muy fuerte alaempresa, que nos
permitio escalar rapidamente en el
ranking de las compaiiias asegu-
radoras que operan en el mercado.
Cuando Guillermo se hizo cargo
dela ART del Grupo, su lugar fue
ocupado por Rubén Volpato, quién
tiene unareconocida trayectoria
en el Grupo Sancor Seguros. Fue

el profesional que me precedi6 en
el cargo de Gerente General de la

Siempre me senti muy cémodo
aqui, siempre estuve en casa.
Tengo tres niflos, mi primogénito,
Santino, llegé a Uruguay cuando
tenia pocos meses, Doménicay
Francesco nacieron en Uruguay.
Tengo entonces una hermosa
familia con fuertes raices en
Uruguay.

empresa. Quiero destacar entonces
que Juan Carlos Yost, Guillermo
Daviy Rubén Volpato han cum-
plido un rol fundamental en el
desarrollo de Sancor Seguros en el
mercado uruguayo, han sido refe-
rentes, amigos, grandes personas
de las cuales he aprendido mucho.
No quiero dejar de destacar a
Néstor Abatidaga, quien tuvo la
visidn, la inteligenciay el coraje

de convertirnos en la primera
aseguradora argentina en comen-
zar ainternacionalizarse, mi gran
referente, un lider enorme que llevo
al grupo Sancor Seguros a la cima,
Néstor era el CEO del Grupo en ese
momento y hoy es el Presidente de
Sancor Seguros Uruguay.

éLa estrategia de diversifi-
cacion de productos y la fuerte
presencia en el interior del
pais afianzaron a Sancor
Seguros en el mercado?

Sin duda. Si bien en Uruguay traba-
jamos todas las lineas de seguros
se nos identificaba inicialmente
con el Agro porque el Grupo Sancor
Seguros ha sido siempre un lider en
Latinoamérica en esaimportante
cartera de negocios. En nues-

tros inicios centramos nuestros
esfuerzos para que se nos conozca,
para que nos vea como asegurado-
rade otras carteras importantes,
mostrar que ddabamos opciones
amplisimas de coberturas en los di-
ferentes ramosy lo hemos logrado
en Uruguay. A titulo de ejemplo, en
lalinea Patrimoniales trabajamos:
Automotores, Integral de Comer-
cio, Incendio, Responsabilidad
Civil, Cauciones, Embarcaciones
de Placer, Todo Riesgo Operativo,
Integral Agropecuario, Transpor-
te, Garantia de Alquiler, Seguro

de Crédito, Seguro Técnico, entre
otros. En lalinea Personas: Vida
Seguro, Accidentes Personales, Sa-
lud Seguro, Seguro para Mascotas,
Indemnizacién para Gastos Médi-
cos. Enlalinea Agro: Granizo, Max
Cereales y Oleaginosos, Forestales,

Seguros, 15 ainos de innovacion,
y confianza, junto al Corredor

Granizo Max Frutales y Seguro

de Vida Animal. En fin, todas las
lineas del negocio.

Estas coberturas, que desarrolla-
mos desde el dia cero de nuestra
presencia en Uruguay, fueron uno
delos ejes de nuestra estrategia de
crecimiento en el mercado. Ope-
ramos con una casa matrizy cinco
sucursales ubicadas en puntos
estratégicos del pais y que aplican
procesos de descentralizacién ad-
ministrativa para ofrecer el mejor
servicio al asegurado y a nuestra
fuerza de ventas. La descentra-
lizacidén abarca desde la emision
delapoliza, lacobranza, hastala
atencion de siniestros. Cada sucur-
saltiene un gerente y un equipo de
trabajo muy profesional. La gestién
delas sucursales, que estdn muy
comprometidas con la calidad de
servicio, forma parte entonces de
nuestro crecimiento sustentable.

éCuadles son las principales for-
talezas del equipo de trabajo
que integra la empresa y que
le permite enfrentar los de-
safios que genera un mercado
muy competitivo?

Uno de los pilares del Grupo Sancor
Seguros siempre ha sido su capital
humano. Estos valores se han
replicado en el mercado uruguayo.
Hemos invertido en procesos de
profesionalizacidn y esto se refleja
en larelacién que tenemos con
nuestro cuerpo de ventas. Estoy
muy orgulloso de nuestro equipo
de trabajo; es muy grato contar con
gente experimentada, comprome-
tida y unida fuertemente, no solo a
través de lazos profesionales sino
también en los humanos. Es por
ello que nos consideramos una
gran familia.

¢En qué medida Sancor Segu-
ros apoya y consolida sus
estrategias de venta con los
corredores?

Cuando hablo de la gran familia
Sancor, siempre incluyo a ese gran
grupo de corredores muy fideli-
zados con nosotros. Un cuerpo de
ventas profesional y robusto que
desarrolla sus actividades en todo
el pais. Estos profesionales forman
parte de un horizonte que busca
liderar el mercado asegurador de
Uruguay. Nuestra Visidn es liderar
no solo en términos de facturacion
sino también en todo lo que implica
contribuir, en nuestra calidad de
Grupo Asegurador, al desarrollo de
lasociedad en la que nos desen-
volvemos. Es parte de nuestra
estrategia de desarrollo sustenta-
ble. Los corredores son nuestros
socios estratégicos. Estano esuna
mera frase porque las sinergias con
nuestra fuerza de ventas las de-
mostramos con hechos concretos.
Con los corredores mantenemos un
sostenido y fluido relacionamiento;
les brindamos en todo momento el
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firme respaldo que requieren sus
procesos de gestion. Hay manifes-
taciones desolidaridad y camara-
deria que se potencian en el trabajo
cotidiano. Esta fue una clave del
éxito que ha tenido el Grupo Sancor
Seguros paraliderar el mercado
asegurador argentino y buscamos
en Uruguay seguir esos mismos
pasos.

éLa compaiiia potencia las ven-
tajas que ofrece la tecnologia 'y
los procesos disruptivos, pero
poniendo siempre en primer
lugar el relacionamiento hu-
mano?

Realmente es asi. Las nuevas he-
rramientas tecnoldgicas contribu-
yen a mejorar nuestros procesos

y ser mas eficientes en muchos
aspectos. Gracias a latecnologia
pudimos enfrentar con éxito la
nuevarealidad a principios del afio
pasado, con una pandemia que nos
desafid, generd incertidumbre ante
una situaciéon imposible de prever.
Pero logramos superarlo, gracias a
latecnologiay al gran esfuerzo de
los equipos. Fue un logro de todo el
mercado asegurador. Se logré tra-
bajar en modo Home Office, lo cual
parecia muy dificil, inimaginable
en el pasado. Fue un ejemplo de
éxito porque aprendimos a convivir
con la pandemia. Actuamos de
manera responsable, en el marco
de los protocolos del MSP, traba-
jando la mayoria desde el hogar. El
balance es positivo porque, dentro
de lo negativo de la pandemia, nos
ha dejado una ensefianza que nos
fortalecié mucho como equipo. A
nosotros como empresay atodo el
mercado asegurador uruguayo. La
tecnologia nos aporta cosas muy
buenas, pero siempre debemos
teneren cuenta que el seguro es un
negocio de relaciones humanas.
De esta manera, en tiempos de
normalidad, la tecnologia, en una
industria como la del seguro, en mi
humilde opinidén, no reemplazaré a
la persona.

Enlo que alacomercializaciony

al asesoramiento refiere, perso-
nalmente creo que, sobre todo, en
un mercado como el uruguayo la
participacion del corredor es fun-
damental. Existen seguros menos
complejos que se pueden contratar
via digital, como se estd haciendo
en algunos casos, pero no visua-
lizo que la industria tradicional
del seguro pueda hacer un cambio
disruptivo en el actual proceso

de comercializacion. Existen
experiencias muy disruptivas en
Estados Unidos y en Brasil, donde
se busco optimizar la eficienciay
eliminar la intermediacion, pero lo
cierto es que, hasta ahora, no se ha
visto que sean ejemplos de éxito.
Laindustria del seguro es muy
complejay no puede ser tomadaa
laligera.

Usted siempre hizo hincapié
en las instancias innovadoras
que potencian la marca. ¢Estos
desafios continian siendo uno
de sus focos de gestion?

Son valores fundamentales. Todos
los afios desarrollamos reunio-

nes de planeamiento estratégico
porque uno de nuestros principales
objetivos en lainnovacion constan-
te. Nos superamos dia a dia en ese

Integrantes del equipo de trabajo de Sancor Seguros

Cinco sucursales con autonomia operativa

Sancor Seguros opera con cinco su-
cursales en el interior del pais, don-
desiemprebrindaatencionintegral:

desdelaemisién deunapdlizahasta
la gestidn de los siniestros de la re-
gion que cubre. Se ubican en Punta
del Este, Mercedes, San José, Salto
y Paysandu. Centra los procesos de
gestion en cuatro grandes linea-

aspecto. Siempre buscamos nuevas
oportunidades de generar nuevos
negocios, de mejorar nuestro servi-
cio, de ser més eficientes y de volcar
mdés alasociedad enlacual
desempefiamos nuestra actividad.
En consonancia con este obje-

tivo, en el mes de septiembre de
2020 lanzamos Magenta Seguros,
que nos convirtié en la primera
comparfiia en desarrollar un canal
paravender seguros digitalmente
ylo que marco una gran diferencia
respecto a otras colegas en el mun-
do, es que buscamos hacerlo junto
anuestros socios estratégicos en

el negocio, nuestros corredores de
seguros. En materia de productos
siempre buscamos la innovacién.
Por ejemplo, fuimos la primera
compafiia del mercado en lanzar
un seguro de Mascotas. Gran parte
de nuestros procesos innovadores
partieron de ideas de nuestra fuer-
za de ventas. Somos muy recepti-
vosy siempre analizamos todas las
propuestas que genera el corredor,
asi como nuestro equipo de trabajo.

éLa politica de sustentabili-
dad configura un compromiso
social de la compaiiia?

Esun valor que forma parte de
nuestra idiosincrasia como coo-
perativa. E1 Grupo Sancor Seguros
tiene, desde hace afios, el firme
objetivo de innovar y de profun-
dizar los desarrollos tecnoldgicos
que permitan brindar un servicio
de calidad que nos diferencia
hacia nuestros corredores y hacia
nuestros clientes. Una cualidad

mientos generales: la atencion per-
sonalizada (de corredores y clien-
tes), la autonomia de las mismas, el
desarrollo de herramientastecnolé-
gicas pensadas para sus corredores
yclientesylacapacitacion constan-
te. Lacompafiiasustentalapremisa
de quelaautonomia de cadaunade
sussucursales le permite ofrecer su

que identifica a nuestro Grupo es
el espiritu emprendedor, que nos
lleva abuscar nuevos caminosy,
fundamentalmente, el conjunto
de valores sociales que nos hacen
mantener un compromiso firme
con la comunidad. No podemos
esperar que el desarrollo de una
sociedad emane solo del sector pu-
blico. Entiendo que debe también
ser parte del compromiso social del
sector privado. Esta premisa, que
es fundamental para la sostenibi-
lidad a largo plazo, es unade las
claves del éxito del Grupo Sancor
Seguros en Argentinay del éxito
que estamos teniendo también en
el mercado uruguayo.

En Latinoamérica fuimos la
primera empresa en invertir en un
centro de investigacién tecnold-
gica, en un centro de educaciony
en un centro de desarrollo social
(CITES). Tenemos en Sunchales
nuestro “Centro de Innovacion
Tecnoldgica, Empresarial y Social”,
nuestro propio “Silicon Valley”
haciatodalaregion. A través del
CITES buscamos generar cambios
profundos en nuestra sociedad, de
manera de crear un conglomerado
de empresas de base tecnologica,
trabajando en conjunto con socios
estratégicos y ejerciendo un rol
vinculador entre los sectores
cientifico-tecnoldgico, productivo,
académico y empresarial, traba-
jando en dreas como biotecnologia,
nanotecnologia e ingenieria, entre
otras. Quiero destacar que el CITES
hizo un acuerdo con el Institut
Pasteur de Montevideo, lo cual me

amplio abanico de productos con
una mayor comodidad para sus
clientes, brindar una mejor atencion
asusaseguradosy corredores. Estas
fortalezassereflejan en una gestion
integral diferenciada, que busca la
excelencia y eficacia en el servicio
(suscripcién, emision, liquidacion
de siniestros, etc.)

alegra mucho. Hay cientificos uru-
guayos en Sunchales que trabajan
en lainvestigacion de patologias
como el Alzheimer, la obesidad y
las enfermedades neuroldgicas.
Esto nos gratifica porque vemos
un ejemplo de desarrollo sostenido
y de compromiso de una empresa
que invierte en generar desarrolloy
no solo en encontrar una ganan-
cia. Este es nuestro gran orgullo
basado en un modelo israeli, con
los cuales el Grupo trabaja desde
hace mas de 10 afios. Tenemos
asimismo convenios con centros
universitarios. Por ejemplo, junto a
nuestra casa central de Sunchales,
se emplaza el Instituto Cooperativo
de Enseflanza Superior (ICES), que
desarrolla actividades académicas
(incluyendo una carrera de robdti-
ca) para satisfacer las necesidades
y expectativas localesy regionales.

¢Qué comportamiento
visualiza, en términos de
gestion de la compaiiia, en lo
que resta de este atipico 2021?
En términos de ventas, la tendencia
ahora viene muy bien. Considero
que habrd un efecto rebroteen la
economia de Uruguay y en el mun-
do. Seguimos creciendo con muy
buenos resultados en un contexto
dificil, con mucho entusiasmo, y
con un equipo mas fortalecido que
nunca. A suvez, continuamos cum-
pliendo con nuestros objetivos, que
han sido muy coherentes en fun-
cién de la situacion. Experimenta-
mos una mejora en los resultados a
partir de la eficiencia de la gestién.

Trabajamos con los sectores de la
sociedad méas necesitados, en el
marco de nuestra politica de Res-
ponsabilidad Social Empresaria.
En esta area todo el Aambito empre-
sarial uruguayo ha demostrado
una nobleza muy grande. Nuestro
objetivo para los proximos afios es
seguir creciendo firmemente, con
Rentabilidad, Responsabilidad y
Sensibilidad Social. Esto implica
continuar construyendo el camino
que nos conduzca a nuestra vision:
lograr liderar en todos los aspectos,
el mercado asegurador del pais.

éCuadles son las principales
fortalezas que puede desta-
car del mercado asegurador
uruguayo?

Este mercado asegurador es bas-
tante distinto en varios aspectos
que el de Argentinay esto implicé
un aprendizaje desde que me ins-
talé en Uruguay en el afio 2005. Fui
Presidente de la Asociacion Uru-
guaya de Empresas Aseguradoras
(AUDEA) en el periodo 2017-2020 y
laverdad que he sido testigo de un
proceso de maduracion del merca-
do muy grande. Es un mercado que
tiene una trayectoria muy séliday
solvente y que tiene un potencial
para un mayor desarrollo. Quiero
destacar que percibo como muy po-
sitivo el vinculo que estd generan-
do el Banco Central del Uruguay
(BCU) con el mercado asegurador.
El gran desafio que tiene el pais es
desarrollar mucho mas el mercado
asegurador ya que el seguro tiene
que contribuir al desarrollo de la
economia, de las empresas y de la
poblacion. Precisamente, desde
hace 4 afios AUDEA y el BCU han
desarrollado acciones que contri-
buyen al desarrollo de la economia.
En los paises desarrollados, como
por ejemplo en Estados Unidos o
en Europa, el grado de penetracion
del seguro supera el 6,5% del PBI.
En Latinoamérica la media se sittia
aproximadamente en el 3,2% del
PBI. En Uruguay es solo del 2,5%.
Estarealidad demuestra que en
Uruguay la cultura aseguradora no
es fuerte y que tenemos una gran
oportunidad por delante.
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El BSE tuvo en el
primer trimestre
de 2021 una
utilidad de

US$ 40 millones

La empresa rehabilito @ mas
de 70 pacientes (Covid) que
estuvieron en el CTI

1 Banco de Seguros del
E Estado (BSE) registra un

sostenido proceso de creci-
miento y de mejoramiento de sus
estandares operativos, al punto
queenel primer trimestre de este
afio tuvo una utilidad de US$ 40
millones. Su Presidente, Dr. José
Amorin Batlle, resefl6 a El Obser-
vador las principales dreas que
potencio la institucion y destaco
que el hospital rehabilité a mas
de 70 pacientes que contrajeron
Covidy que habian sido traslada-
dosdesde centros CTI. Especificd
asimismo, en otro plano, que “con
el objetivo de ser cada vez mas efi-
cientes, a principios de este afio
bajamos 6% la prima de acciden-
tes de trabajo. En este periodo
pretendemos que la prima baje,
promedialmente, un 20%.

¢Qué comportamiento regis-
tra el organismo, en términos

=
S5

operativos y de suscripcion?

El BSE estd muy solido y en pleno
crecimiento. Recordemos que en
el ejercicio 2020 el Banco tuvo
un superavit de US$ 67 millo-
nesyen 2019 habia registrado
ganancias por US$ 51 millones.
El afio pasado colaboramos

con US$ 30 millones al Fondo
Coronavirus. El proceso de
crecimiento serd muy bueno en
2021 como lo demuestra el hecho
de que en el primer trimestre del
afio tuvimos una utilidad de US$
40 millones. La tendencia regis-
tra signos muy positivos por lo
cual es muy factible que el BSE
culmine el ejercicio 2021 con un
superdvit que gire en el eje de los
tres digitos.

Estamos trabajando fuerte
con el sindicato del Banco con el
objetivo de reformular diver-
sos aspectos de la estructura
institucional. Seapuntaala
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busqueda de soluciones frente
alas exigencias que planteala
OPP. El directorio y los funciona-
rios trabajan entonces en forma
mancomunada para alcanzar
resultados satisfactorios.

Laactividad aseguradora
registra constantes cambios que
requieren sostenidos procesos
de aggiornamiento. Somos la
empresa lider de seguros del
Uruguay y por lo tanto tenemos
laobligacion deir ala vanguar-
dia en diversos temas, de cara al
futuro. Fijémonos un horizonte
de cinco afios para concretar
una serie de transformaciones
que potencien atin mas al Banco.
Laactividad aseguradora se
transforma de manera acelera-
dayestarealidad implica que
debemos adaptarnos a los desa-
fios que se presentan dia a dia.
Por supuesto, también tienen
que adaptarse los corredores,
nuestros principales socios es-
tratégicos, con quienes tenemos
que trabajar mucho. Entiendo
que el negocio asegurador puede
y debe seguir creciendo en el
mercado uruguayo.

éCual es el panorama en el
area previsional, que genera
un importante desafio para la
institucion?
Esel drea mas importante del
Banco, ylaqueregistraun sos-
tenido proceso de crecimiento.
Seria muy bueno que las asegu-
radoras privadas participaran
del tema previsional, que serd el
negocio de seguros mas grande
de Uruguay. Nosotros nos sen-
timos fuertes para competir en
esta drea.

Enlaactualidad més 70.000

las personas estan compren-
didas en el Seguro Colectivo

y en las rentas vitalicias, que

les otorgan jubilaciones a las
personas que se retiran dela ac-
tividad laboral. Es una cifra muy
importante, que crecera (renta
vitalicia) arazon de 9.000 a
10.000 personas por afio. Frente
aestarealidad, el Banco cuenta
con un sistema muy sélido.

El BSE vive un momento muy
bueno en multiples aspectos.
Antes funcionaba muy bien pero
lo que avanzo en los dos ulti-
mos afios es muy importante.
Teniamos algunas dificultades
en el tema previsional, algunos

Rentas vitalicias
creceran arazon
de 9.000 2 10.000
personas por aio

déficits en reservas, que se han
solucionado. Estructuralmen-
te el tema previsional estd ya
solidamente armado como para
seguir funcionando bien. Este
afio aumentaremos también el
patrimonio para respaldar aun
mas todas nuestras obligacio-
nes.

En este segmento del nego-
cio el BSE no tiene a la utilidad
como objetivo. Nuestro objetivo
es asegurarle al pais que vamos
a pagar las pavidades de los jubi-
lados por las AFAPs o las rentas
vitalicias en los préximos 30
afios sin ningun inconveniente.
La principal responsabilidad del
Presidente del Banco de Seguros
esasegurar la solidez del sistema

Presidente del BSE,
Dr. José Amorin Batlle

previsional. Hemos trabajado,
paralaconsecucion de este ob-
jetivo, con el Banco Central del
Uruguay (BCU) y con el Minis-
terio de Economia y Finanzas,
los cuales han estado en primera
linea para solucionar determina-
dos temas.

Todo estd entonces bien
armado con el buen control del
BCU. Una de nuestras princi-
pales obligaciones es cuidar la
plata de los jubilados. Cuando
hacemos un seguro de renta
vitalicia tenemos que saber que
pagaremos todos los meses,
durante el ciclo de vida de la per-
sona amparada por el sistema.
Esunacifra ajustada al indice
medio de salarios y por eso tene-
mos reservas muy importantes.

En el primer semestre del aiio
se duplico la comercializacion
de autos 0 kilometro, en
relacion a idéntico periodo de
2020. ;En qué medida este es-
cenario es positivo para el BSE?
Estarealidad implica parael
Bancola captacion de nue-
VOSs seguros, pero también es
importante para el pais porque,
de alguna manera, mueve la
economia. Quiero destacar que
en el segmento de los seguros de
automoviles hicimos una tarea
mancomunada muy interesante
con las aseguradoras del sector
privado, con el Ministerio del
Interior y con la Unasev para pro-
curar que existan mecanismos de
control mas efectivos respecto a
la aplicacién del Seguro Obligato-
rio de Automoviles (SOA).
Existeun articulo en el Pro-
yecto de Ley de la Rendicion de
Cuentas que apunta a solucionar
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ese tema. Considero que hay que
controlar mejor el SOA porque
sitodos hacen frente a esta obli-
gacion adquiere factibilidad la
baja de las primas de los seguros.
Si existe un porcentaje de gente
que no paga el SOA (el Banco no
puede perder plata) se genera
entonces un traslado de precios
alos seguros. El objetivo es que
paguen todos para que todos
puedan pagar un poco menos.

Con las aseguradoras
privadas desarrollamos otras
acciones conjuntas porque se
apuntaaincrementar el sistema
de coberturas ya que en indice
de penetracion del seguro en
lasociedad uruguaya es bajo
respecto a otros paises, incluso
de América Latina.

¢El hospital del BSE amplio su
cobertura de servicios en el
area rehabilitacion?

En primera instancia quiero
destacar que esun orgulloy un
gran desafio contar con un hos-
pital que tiene altos estandares
de calidad asistencial en el 4rea
delarehabilitacion y que son
muy valorados por la sociedad
uruguaya. Desde que asumimos
el cargo de Presidente del BSE,
incluso con la designacion del
Dr. Fernando Repetto como Sub-
gerente General, tuvimos como
objetivo impulsar el desarrollo
asistencial de nuestro magnifico
hospital inaugurado en 2019.
Apuntamos a no cubrir solamen-
te los accidentes laborales sino
también a habilitar nuestros
servicios a otros sectores de la
poblacion. En linea con esta
filosofia de trabajo, suscribimos
un convenio con ASSE que nos
posibilita desarrollar procesos
de rehabilitacién a pacientes
que contrajeron Covid y que es-
tuvieron internados en centros
CTI. Hasta el momento hemos
tratado a mas de 70 personas
afectadas por esa enfermedad.
Ma4s de la mitad de esos pacien-
tes yaestan en sus domicilios.

Dr. Amorin Batlle, el Banco esta muy sélido y en pleno crecimiento

Un ejemplo en materia de
atencion y de tecnologia

El hospital del BSE tiene una muy
buena capacidad tecnoldgica
instalada, que incluye un block
quirurgico integral, asi como mo-
dernas dreas de rehabilitacion, e
incluso sectores de hoteleria para
familiares de los pacientes. Tiene
tecnologiade vanguardiacomoun
laboratorio de marcha, dotado de
sensores, que evaltia los trastor-
nos o déficits de la marcha de un
paciente. Es el mejor hospital del
pais, y un referente en la region,
para el tratamiento y rehabilita-

cion de las enfermedades profe-
sionales.

Positivo intercambio

El hospital del BSE mantiene un
fructifero intercambio, especial-
mente a través de videoconferen-
cias, con el centro de rehabilitacion
e investigacion SUNNAAS de No-
ruega. En forma periddica se abor-
dan distintas patologias y protoco-
los, al tiempo que esta previsto el
intercambio de técnicos en el curso
de los proximos meses ya que la

pandemia cambid el cronograma
inicialmente estructurado. Estos
intercambios generan mucha expe-
riencia porque permiten afianzar
conocimientos en materia de apli-
cacion de determinadas técnicas.
El convenio con SUNNAAS se de-
sarrollaconla Direccion General de
la Salud del MSP, la cual ha puesto
al BSE como el nexo dentro de Uru-
guay. Las videoconferencias son
transmitidas a otras instituciones
de prestaciones médicas, publicas
y privadas del pais.

Llegaron con altos niveles de
inmovilidad, al punto que en
algunos casos no podian ni
levantar un celular. Se les reali-
zaron procesos de rehabilitacién
fundamentalmente respirato-
ria, de lamasa muscularydela
marcha. Han sido muy notorias
las mejoras que han tenido estos
pacientes en sudindmicay
capacidad respiratoria. Ahora se
valen por si mismos, lo cual nos
gratifica porque demuestra que
nuestros servicios asistenciales
cumplen eficientes procesos de
rehabilitacion.

Hemos mantenido fructi-
feros encuentros con la gente
de ASSE, presidida por el Dr.
Leonardo Cipriani. El Ministro
de Salud Publica, Dr. Daniel
Salinas, visito el hospital del BSE

Deben aplicarse
en el pais mayores
mecanismos de
control del SOA

y calific6 como muy positivos los
servicios que brinda. Tenemos
entonces unalinea tendida con
el Ministerio de Salud Publica.

Seguimos buscando el nivel
de excelenciay, en este marco
deaccidn, se apuntaalograr una
certificacién internacional de
prestadores de rehabilitacion para
determinadas patologias, lo cual
nos ubicard entre los pocos paises
de Latinoamérica que tendran
estajerarquiay estandar asisten-
cial. Esun hermoso desafio.

El hospital cuenta con un servi-
ciointerdisciplinario de muy alto
nivel. Hay que destacar el carifioy
la profesionalidad con que asisten
alos pacientes. No es una profesio-
nalidad fria ya que todo el equipo
seinvolucra fuertemente en sus
tareas. Uno percibe la alegria que
sienten cuando los pacientes se
recuperany se pueden reintegrar a
susactividades.
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Reconocido Broker de Seguros que es lider en su segmento de actividad

NGS Seguros cumple 150 aios en
el mercado uruguayo, cumpliendo

GS Seguros cumple 150
Naﬁos como protagonista

del mercado asegurador
uruguayo desde 1871, cuando el
capitande fragata Navis Goddard
funda N. Goddard Seguros.

Junto a otras pioneras que se
iniciaron en este sector hoy, es
launica organizacion de aquel
grupo precursor que continua
operando en el mercadoy que
registra un crecimiento sosteni-
doyseadaptaaloscambiosde
este mundo tan dindmico.
Luis Puig, Director Ejecutivo

de NGS Uruguay desde 1996 a
la fecha, logré posicionar ala
empresa como broker de segu-
ros lider del mercado en menos
de 10 afios y la condujo hacia
la profesionalizacién y mejora
continuas. Estos valores de
gestion posibilitaron el creci-
miento constante de laempresa
en el sector asegurador.

Responsabilidad

Luis Puig afirmé a El Obser-
vador que “lo que diferencia a
NGS es su apuesta a la profe-
sionalizacién. Su equipo de 50
personas estd capacitandose
permanentemente, aprendien-
doy desarrollando capacidades

La empresa
registra un
constante
crecimiento
en el sector
asegurador

parabrindar el mejor servicioy
asesoramiento a sus clientes. Es
por esto que las empresas mas
importantes del pais eligen a
NGS como asesor para proteger
su patrimonio y asegurar la sus-
tentabilidad de su negocio”.

El empresario destacé que
“lamisién de NGS Seguros en
estos 150 afios fue asesorar a sus
clientes, de manera profesional
y responsable, brinddndoles el
mejor servicio disponible del
mercado asegurador, incluyen-
do el pagojustoyatiempo de
sus siniestros. Cada cliente que
elige NGS Seguros, busca un
mejor asesoramiento”.

Fortaleza

El entrevistado expreso que “las
polizas han cambiado, cada vez
son mas dindmicas, hay nuevas
coberturas disponibles en el
mercado, tanto a nivel nacional
como internacional, por tanto
el cliente valora que su progra-
ma de seguros esté acorde a sus
necesidades, con coberturas

Alberto Puigy Luis Puig

unmbindo cambiante

Seguros

= nsulting

ity

ASEgUros

Directo

otk Correspondent

150 |
ANoOS

Luis Puig y Alberto Puig

modernas, hechas a medida”.

Destaco que “brindar esto a
NGS Seguros le da una fortaleza
muy grande, sumado a los mas
de 25 afios como representantes
exclusivos de AON, broker de
seguros lider en el mundo, con
acceso a coberturas de primer
nivel en los mejores mercados
del mundo”.

Ventajas

El ejecutivo manifesté que
“NGS Seguros lleva 150 afios
ahorrandole a las empresas
mucho tiempo, dinero y preocu-
paciones. Brinda asesoramiento
sin que este signifique un gasto

adicional. Incluso obtiene pri-
mas mas convenientes gracias a
su poder de negociacién con las
aseguradoras”.

Expreso que “dada la extensa
oferta de productos y planes
de cobertura del mercado, es
de sumaimportancia contar
con la asesoria de un corredor
debidamente certificado para
asitomar una decisién acertada
alahorade adquirir una pdliza
lo més acorde posible a las nece-
sidades personales o empresa-
riales. Y sus clientes tienen cada
vez mds conciencia del valor de
contar con un corredor profesio-
nal, ya que hay grandes patri-

monios en juego. De hecho cada
vez mas se ve que el responsable
de comprar seguros en una
empresa estd tendiendo a ser un
“risk manager”, especialista en
compra de seguros, facilitando
el didlogo con los corredores 'y
asesores”.

Luis Puig indicé asimismo
que NGS Seguros “mantendra
siempre su visién de ejercer
su liderazgo en el mercado,
mejorando continuamente
procesos, adelantandose a los
requerimientos de cada cliente
y apoyados, en todo momento
en su equipo de expertos, en
una busqueda permanente por

alcanzar la excelencia, y asi
consolidar una empresa renta-
ble y duradera en el tiempo™.

Seguros de Vida

De inmediato se pregunté:
“,Qué pasara en los proximos
150 afios? En principio, pode-
mos saber que NGS Seguros
seguird ofreciendo respuestas
globales para un mundo cam-
biante, pero también podemos
deducir que algunos servicios
se potenciaran.

Para empezar, el seguro de
Vida. Mds atin si en Uruguay se
sanciona una ley de seguro obli-
gatorio de Vida, como existe en
otras partes del mundo. Tanto
las aseguradoras de Vida como
los corredores deberdn orientar
alos gobernantes para expli-
carles los multiples beneficios
que tiene para el trabajadory la
economia contar con este segu-
ro. En este sentido, hay algunos
gremios que se han adelantado
y han negociado para su sector
un seguro de Vida para todos
acargo de laempresa donde
trabajan”.

Seguro de Caucion

Luis Puig afirmd, en otro pasaje
delaentrevista, que “unarama
que puede tener un crecimien-
to importante es el seguro de
Caucion, instrumento clave
para que en las operaciones
comerciales yjuridicas no haya
riesgos de incumplimiento.

En otros paises, los seguros

de Fianzas se utilizan paraun
abanico mucho més grande,
como por ejemplo en la Justi-
cia. Ahora se estdn usando en
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Uruguay como garantia de pago
ante alquileres, en depositos de
gran superficie, o en lugar de un
aval bancario o de la hipoteca
de un inmueble. Tenemos que
avanzar en ese rumbo de expan-
dir el abanico. Esto sumado a
que ahora en Uruguay conta-
mos con un seguro de Crédito,
que garantiza la cobranza de
una empresa, tanto en ventas
domésticas, como en exporta-
ciones”.

Seguro de Automoviles

El entrevistado expreso, en otro
plano, que “el seguro de auto-
moviles también deberia crecer.
Sibien tenemos unaley que
obliga a todos los automoviles
atener un seguro, por falta de
fiscalizacidén hay muchos autos
que hoy no poseen cobertura.

El mecanismo de control seria
muy sencillo con la tecnologia
que disponemos hoy, tan simple
como usar las camaras en los
peajes de todo el pais para que,
alleer la matricula, detecte

si cuenta o no con seguro. Es
importante llegar al 100% de ve-
hiculos asegurados para garan-
tizar que se cumpla el espiritu
con el que fue creado el SOA”.

Responsabilidad Civil

El ejecutivo pormenorizo que
“otro producto que podria cre-
cer es el seguro de Responsabi-
lidad Civil. Las sumas asegura-
das que se estan contratando

Alberto Puigy Luis Puig

Director de NGS Seguros, Luis Puig

150 anos

liderando

el asesoramiento
de seguros en
Uruguay.

Cumplimos 150 anos.
Cumplimos durante 150 anos.

NGS

150
ANOS

estdn muy por debajo de lo que
deberian estar. Hoy, un dafio a
un tercero puede implicar una
pérdida muy importante de
ddlares y se debe ofrecer alos
asegurados polizas mucho mas
comprensivas de las que tienen
ahora”.

D&O y Cyber Risk

El Director de NGS Seguros
afirmé seguidamente que “el
seguro de Directores & Oficiales
(D&O) es una cobertura que
protege el patrimonio perso-
nal de directoresy gerentes

por cualquier problema, error,
reclamo o perjuicio que puedan
tener en el ejercicio de su fun-

ciéon. En paises desarrollados
las empresas brindan esta co-
bertura como parte del contrato
de trabajo de sus ejecutivos. En
Estados Unidos ningiin em-
presario comienza a trabajar
como director o gerente sin esta
poliza”.

Informé que “por dltimo,
como consecuencia de los
nuevos tiempos en que los
cambios tecnoldgicos nos han
hecho muy dependientes de

La calidad de
servicio se
sustenta en un
asesoramiento
profesional

y responsable

internet, ya sea por via del te-
letrabajo o por los datos alma-
cenados, es que se hace muy
importante el seguro Cyber
Risk que protege a las empre-
sas de los ataques cibernéti-
cos. Es de los seguros que han
tenido mas crecimiento a nivel
mundial y que seguramente
tendrdn la misma tendencia en
nuestro pais.

Luis Puig subrayé final-
mente: 150 gracias anues-
tros clientes, amigos, asegu-
radorasyatodo el equipo de
NGS Seguros.
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KAS Insurance Broker, 20 ainos de
sostenida expansion en el mercado

El 70% de su cartera tiene un perfil corporativo

a empresa KAS Insurance
LBroker cumplio 20 afios de

sostenido crecimientoenel
mercado sustentada en los valo-
res de la creatividad, la innova-
cidén, la confianza y la disciplina.
En consonancia con este proceso
expansivo, laorganizacion crecio
17% en 2020, en relacion a 2019, y
este aflo registra una tendencia
operativa positiva pese al atipico
contexto que marca aun la pan-
demia.

El1CEO vy socio fundador de
KAS, Diego Klein y el Managing
Director, Jorge Ferrante infor-
maron a El Observador que la or-
ganizacidén tiene un claro perfil
corporativo porque el 70% de sus
clientes son empresasy el 30%
restante son lineas personales.

Fuerte presencia

El desarrollo de la estrategia
corporativa le permitio enfren-
tar con éxito los efectos de la
pandemia ya que los activos de
las empresas tienen que conti-
nuar asegurados pese al comple-
joescenario actual. KAS tiene
una fuerte presencia en el 4rea
Construccion y Montaje porque
cubre proyectos de diversos em-
prendedores, especialmente en
Montevideo, Canelones y Punta

Siempre hay
que dar alos
clientes un
valor agregado

del Este. También en el segmen-
to agro opera con importantes
grupos argentinos que asegu-
ran cultivos deinviernoy de
verano. Otras destacadas lineas
de cobertura son los seguros de
Crédito, Fianzas y productos de
Renta, Retiro, Vida con Ahorroy
Salud, entre otros.

éQué rol juega en la empresa el
proceso de capacitacion de su
equipo de trabajo?

En KAS Insurance Broker
formamos y capacitamos al
personal en forma permanente.
Estainteraccion les permite

el crecimiento, tanto personal
como profesional, dentro de la
organizacion como fuera dela
misma. Desarrollamos instan-
cias de capacitacién interna, que
imparten los propios ejecutivos
de la empresa, asi como cursos
que solicitamos y disefilamos
con las compafiias de seguros. A
suvez, al comienzo de cada afio
planificamos los objetivos que
queremos alcanzar en el ejerci-
cio. Esto implica el desarrollo de
estrategias, que seguimos paso a

Diego Klein, Dra. Maria José Klein (Gerenta de Lineas Comerciales) y Jorge Ferrante

Generar confianza y actuar
con gran rigor profesional

Diego Klein recordé que KAS Insurance Broker “se
cred hace 20 afios en un mercado muy distinto al ac-
tual. Nuestro eje rector fue siempre generar confian-
za, actuar de frente y con la verdad, y ofrecer el mejor
servicio a los clientes con gran rigor profesional”.

El ejecutivo recordo que “comencé con mi padre,
Alejandro Klein, quién durante 40 afios ejercid
funciones relevantes en una multinacional del sector
petrolero. Nuestra actividad aseguradora funciono
inicialmente con las lineas Personales. Entre 2005y
2006 tuve la suerte de estar asociado con la gente de
Global Broker (Diego y Alvaro Ferndndez Ameglio),
que representaban a la reconocida organizacion

Willis™.

paso, y que mejoramos en forma
permanente.

¢En qué medida los procesos
disruptivos estan cambiando
la dinamica del negocio del
seguro en el mercado?

La pandemia nos ensefié que el
que no pudo adaptarse al nuevo
escenario se quedo porque agra-
vo sus falencias. Si hablamos

en términos generales varias
compafiias se manejaron muy

sentimos”.

Riesgos corporativos

Diego Klein afirmdé que “gradualmente empecé a
tomar conocimiento de los negocios corporativos,
el drea que mds me gustaba, para potenciar mi
actividad en el mercado de seguros. Desde 2006
hasta el presente es el segmento donde mejor nos

“Percibimos -prosiguio- que de aqui en adelante el
broker de seguros debe fortalecerse cada vez mas

en el tema de los riesgos corporativos en base aun
sostenido asesoramiento que posibilita hacer las
polizas a medida de las reales necesidades del cliente.
Considero, a su vez, que las lineas Personales, con el

curso del tiempo, seran automatizadas”.

bien, otras se manejaron muy
mal y otras flotaron. En materia
comercial todas las compaiiias
estan avidas de produccién
porque han sufrido diversos em-
bates, especialmente en el tema
financiero. Este panorama se
soluciona con crecimiento y por
eso se percibe cierta agresividad
en la operativa de algunas lineas
de negocios.

Existen otras dreas en las
que influye mucho el reasegu-

ro facultativo, el reaseguro de
contrato, como son las lineas
comerciales, que en el mundo
incrementaron las coberturas
del reaseguro. En las lineas
comerciales cuanto mas grande
eselnegocio més dificil esla
optimizacién de la prima porque
sevincula a contratos interna-
cionales.

Esun debe para varias asegu-
radoras la parte de la posventa
porque la pandemia desnudé

un agravamiento de las demo-
ras en los circuitos de emision.
No todas estaban preparadas
para el teletrabajo porque nadie
previé la pandemia. Algunas se
adaptaron mas rapidoy otras de-
moraron un poco mas. También
en algunos casos se han estirado
los tiempos de respuesta.

Un sostenido
proceso de
capacitacion
del personal

Después, por supuesto, esta
el proceso de reinvencién que
debe asumir cada empresa.
Nosotros tuvimos que reinven-
tarnos ante la nueva realidad.
Cuando se declaro la pandemia
(viernes 13 de marzo) lo prime-
ro que hicimos el lunes 16 fue
llamar al encargado de sistemas
y comenzar a prepararnos para
trabajar desde nuestros domi-
cilios. Si bien la plataforma del
zoom genera algunas soluciones
también plantea varios incon-
venientes. Nosotros nunca su-
frimos ningtin problema porque
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solucionamos el 100% de los
casos que se nos plantearon. En
este marco operativo, hemos
tenido que buscar alternativas
paralos clientes. Por ejemplo,
en lineas Personales se buscé
ampliar los plazos de financia-
cidn. Se paso, en algunos casos,
de una coberturatotal auna
cobertura de Hurto e Incendio.
En lineas Comerciales algunas
empresas bajaron sus cobertu-
ras porque redujeron su factura-
cidn. Pero, a su vez, se registro
un proceso contrario: empresas
que crecieron de forma que na-
die esperaba, para nuestra grata
sorpresa. Esto, por supuesto,

es muy positivo para nuestra
organizacion.

KAS Insurance Broker incur-
siond a su vez en otras lineas de
negocios cdRBELEgPRA) tiempo
que maximizé las coberturas
en el sector de la construccion.
Precisamente, en esta tltima
area la partiRipatiARA)el total
de nuestra cartera, era del 6%
-7% y ahora pasé a ubicarse entre
el 17%-18%. Se abrid entonces
un escenario muy positivo para
nuestra empresa.

La pandemia abrié un
abanico de nuevos productos
porque se dRIHOJADR@uUevas
necesidades de coberturas en el
mercado. En ese marco, desa-

Se potenciaron
las coberturas
tecnologicas
en el mercado

rrollamos otro de nuestros pi-
lares, que es lainnovacién. Por
ejemplo, ahora existen muchos
requerimientos de coberturas
tecnoldgicas. Si bien algunas
compaflias tienen una prepa-
racién, no es la preparacion
que requiefleceparadnatito. La
innovaciéngeasxréamhién por la
capacitaciomehdiéneay esto im-
plica explicdelprlodprtosalmente
necesita. Los riesgos no son
los mismos(fEYENiaA®s hace
quince o veinte afios, se vive otra
la dindn(katod)por eso siempre
es muy i(Rptm2)nte aggiornarse
alanuevfotab)ad.

Nos damos cuenta que lo
que tenemos dentro la compu-

Diego Klein

Jorge Ferrante

Representa a Continental de
Chile y a March de Espana

KAS Insurance Broker represen-

ta en Uruguay a la compaiiia de
(REEGUABRM)ntinental, primera

empresa de seguros de crédito y

garantia de Chile. Asimismo, a

la empresa espafiola March R.S.,

consultores en riesgos maritimos.
(ENCASTRES)

tadora es valiosisimo. Enton-
ces empiezan a surgir nuevas
oportunidades de coberturas.
Varias compaifiias se mueven
bien cuando se hace un reque-
rimiento ya que lo analizany
sacan un determinado pro-
ducto. En ese sentido, con las
compaifiias que trabajamos
percibimos que estamos muy
bien respaldados. Con las que
no nos sentimos respaldados
no trabajamos tanto.

¢Qué escenario plantea el
tema tarifario en el mercado?
No se observa la guerra de
precios que prevalecio hace dos

Opera tres areas

La empresa opera tres areas bien
definidas: Administracion, Lineas
Personales y Lineas Comerciales.

Administracion. Es responsa-
ble de todo lo inherente a la pro-
piaadministracion de laempresa:

Finanzas, Relaciones Publicas,
control de Emisiones, Cobranzas
y Siniestros.

LineasPersonales. Abordatodo
lorelacionado alaatencion comer-
cial de seguros de personas, coti-
zaciones renovaciones, endosos,
etcétera.

Lineas Comerciales. Realiza
la atencién comercial con las em-
presas, atencion de solicitudes de
nuevos seguros. Asimismo, con-
fecciona coberturas a medida,
da seguimiento a las recomen-
daciones de informes de riesgo y
realiza reuniones periédicas con
los asegurados paraestar cerca de
los mismos, no solo al momento
de las renovaciones sino durante
lavigencia de la pdliza.

Estaorganizacion brinda solucio-
nes personalizadas, competitivas,
excelenciaen el servicioy optimi-
zacion en la gestion de los sinies-
tros. Sured internacional tiene la
capacidad y el alcance para aten-
der las necesidades de los clien-

afios. Es un tema muy delicado,
no tiene que convertirse en la
crénica de una muerte anuncia-
da. Todos sabemos que si una
compafiia crece enlalineade
Automoéviles con tarifas que no
son técnicamente adecuadas
cuando deba pagar los sinies-
tros tendra pérdidas.

Para captar mercado, en su
momento, se bajaron las tarifas
y estas estrategias de comer-
cializacién afectaron la renta-

tes a escala global. Cuenta con
un equipo dedicado a la gestion
de programas de seguros, lo que
permite al cliente centralizar la
gestion de todos sus seguros in-
ternacionales a través de un solo
interlocutor

bilidad. A este panorama se le
agrego, obviamente, el com-
ponente negativo que es la alta
siniestralidad. Consideramos
que la pandemia, de alguna
manera, contribuyo a revertir
resultados porque desde marzo
aagosto de 2020 la siniestrali-
dad disminuyo porque bajo la
circulacion de vehiculos. Ahora
el panorama se estabilizé. En el
tema tarifario se observa ahora,
en términos generales, una

Celebramos 20 Aiios en el mercado

Un modelo de trabajo

sustentado en
5 pilares

La organizacion KAS Insurance
Broker sustenta sus procesos de
gestién en 5 pilares.

Ellos son:

* Conocimiento. Profundiza en el
conocimiento de sus clientes para
entender sus necesidades.

* Participacion. Trabaja en forma
conjunta para disefiar programas
de seguros adecuados a las necesi-
dadesdel cliente.

*Planificacion. Establece objetivos
y ejecuta acciones comprometidos
siempre conlaobtencion delos me-
jores resultados.

* Gestion. Aplica su bagaje de ex-
periencia y conocimiento del mer-
cado para brindar asesoramiento
conaltosestandares profesionales.
*Soportey Seguimiento. Estd siem-
pre. Responde siempre. Defiende
siempre los intereses de su cartera
declientes.

ANos

Queremos agradecer muy especialmente a nuestros Clientes por la confianza que
nos siguen depositando y a las Aseguradoras por el apoyo constante, lo cual nos
ha posicionado como referentes en el mercado de seguros local.
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WINK, herramienta de avanzada
que es iniciativa de CUAPROSE

La empresa fue seleccionada para ser parte del Open Insurtech

ink es una plataforma
tecnolégica de van-
guardia, fruto de una

iniciativa de CUAPROSE, que
optimiza los tiempos, acelera
los procesos de gestion, reduce
costos y aporta soluciones sin
generar errores.

La Directora de Wink, Mar-
cela Dupont, afirmé a E1 Obser-
vador que esta herramienta de
avanzada concepcion contribui-
ra a la transformacioén de la in-
dustria del seguro en Uruguay.
La ejecutiva destaco asimismo
que laempresa fue seleccionada
para ser parte del Open Insur-
tech.

Eficiencia

éCuales son las principales
fortalezas de la plataforma
tecnoldgica Wink?

Wink es una solucion de corredo-
res para corredores, conectores
por naturaleza. Conectamos al
asegurado con las aseguradoras
ylasempresas que les dan sopor-

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3
Edificio Pablo Ferrando

Ciudad Vieja
www.sancristobalseguros.com.uy

Directorade la pla-
taforma tecnologic
Wink, Marcela Dup

te. Buscamos trascender ese rol
paraaportar valor al ecosistema,
en su conjunto. Apuntamos a
fomentar la digitalizaciéon para
alcanzar la eficiencia, mejorar
los procesos para optimizar los
costos operativos, fomentar la
cooperacion y la competencia
para potenciar la calidad de ser-
vicio. En esencia, para alcanzar
latransparenciay mejorar la ex-
periencia del cliente final.

éQué avances registro la em-
presa en los ultimos meses?
En Wink actualmente tenemos
mas de 80 corredores, (mas de
240 usuarios), 10 aseguradoras
integradas y un promedio de

Una empresa
que aporta
valor a todo
el ecosistema

mas de 35.000 cotizaciones por
mes. Seguimos trabajando fuer-
temente con las aseguradoras
y las empresas que las sopor-
tan para aportar valor a todo el
ecosistema. Los corredores ya
lapueden probar. Pueden escri-
birnos a través de www.wink.
uy o enviando un mail a hola@
wink.uy.

éQué implica para Wink haber
sido seleccionada para ser par-
te del Open Insurtech?
Estamos muy agradecidos por
esta distincién. Para Wink es
una oportunidad, una enorme
responsabilidad y un gran de-
safio. Es el inicio de un camino
de introspeccion y crecimiento
que nos ayudara a estar cada
vez mas cerca de nuestro pro-
posito.

El OpenInsurtech es el mayor
evento de Innovacién Abierta de
AméricaLatina, donde startups
y las principales aseguradoras
del continente co-creardn ser-
vicios y productos innovadores
degranvalor. Mas informacién:
www.openinsurtech.org

¢Como es crear una startup
en estos tiempos?
Tremendamente desafiante.
Creo que si bien la incertidum-
bre siempre estuvo presente,
por decirlo de alguna manera,
la “zona de confort” del em-
prendedor y del inversor, se
ha potenciado enormemente y
estd jugando en todas las can-
chas. Los mercados ya no son
los mismos y los consumidores
menos aun. Actualmente casi
cualquier emprendimiento re-
quiere de inversién en desarro-
llo de software, una industria
que crecidé exponencialmente
enlosultimos afios y hallevado

aincrementar el capital semilla
para emprender.

éA qué se debe esa exponen-
cialidad?

A que el mundo pasé a ser digi-
tal, y eso ha implicado sofisti-
car la industria del desarrollo
de software. Las plataformas
tecnolégicas hoy deben sopor-
tar grandes volumenes de da-
tos, una enorme cantidad de
usuarios, contar con seguridad
adecuada, cumplir con las regu-
laciones, contar con una buena
experiencia de usuario y lidiar
con mercados que pueden des-
estimar un gran inversiéon con
un solo clic.

Esto ha llevado a que cada
rol que interacttie en el proceso
sea una disciplina en si misma.
Respectoalasdisciplinas mere-
fiero al disefio, la arquitectura,
la seguridad, el testing, la ex-
periencia e interfaz de usuario
(UX/UI), el manejo de los recur-
sosenlanube, laintegracion del
desarrollo ylas operaciones (De-
vOps) y las metodologias agiles
entre otros. Y transversal a todo
esto, la gestidén de la dimensiéon
financierayladimension huma-
na. Este ultimo aspecto es clave
en los procesos de desarrollo y
eslamads compleja de gestionar,
sobre todo en tiempos de pan-
demia.

éPor qué considera que ha
sido afectada la dimension
humana?

En el &mbito de la tecnologia,
siempre se ha sentido esa sen-
sacion de estar corriendo de
atras. Creo que eso se ha exten-
dido a otros Ambitos a causa de
la aceleracidn de la tecnologia
causada por la pandemia. Se
han acelerado las formas de
comunicarse, de hacer nego-
cios y, sobre todo, de apren-
der. En algin punto creo que
esto puede generar una gran
frustracidén porque nos vemos
inmersos en la necesidad de
crear estrategias digitales, de
re-pensar el modelo de negocio
para sobrevivir, pero a la vez
es una gran oportunidad para
transformarnos y visualizar
nuevos horizontes.

éCuales son los desafios que
se plantea Wink en los proxi-
mos meses?

Seguiremos trabajando en el de-
sarrollo de la plataforma y, en
paralelo, estaremos transitan-
do el proceso de mentorias del
Open Insurtech.
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