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éFrente a la pandemia, los microseguros?

Por Andrea Signorino Barbat
Asesora experta en Seguros 'y
Reaseguros

Secretaria General de AIDA World

osamables lectores
saben que soy una
convencida del impor-
tante rol que el seguro
juegaenlasociedad
y de suindudable funcién social
que muchas veces no se visua-
liza debidamente. Como conse-
cuencia de esta vision, también
conocen mi enfoque positivo
hacia los llamados microseguros
como posibilidad real de lograrun
sistema de apoyo a las personas
en entornos vulnerables.

Ahora bien, ante la situacion
complicada que muchas personas
viven araiz del mentado corona-
virus, me he vuelto areplantear la
necesidad de pensar con seriedad
en los microseguros como meca-
nismo de auxilio a las personas
mas afectadas. En mi concepto
esto supondria, o mejor dicho
requeriria, de laimplementa-
cién de todo un sistema donde el
principal soporte fuera el seguro
pero no solo él, sino también con
un engranaje de apoyos de diversa
indole, no solo cabe pensar en
subsidios estatales, cuyo desa-
rrollo excede el presente articulo.
No obstante, dejo planteado que
dentro de mis proyectos, éste
existe, tal vez requiriendo de los
complementos necesarios.

Importancia social

Cabe pues recordar en qué consis-
ten los microseguros; en esta oca-
sién, no vamos a reproducir todos
los aspectos que entendemos ellos
involucran ni el sistema como tal
que se podria implementar en
torno a ellos, pero si refrescar su
importancia social y su viabilidad
en el Uruguay. Siguiendo al autor
Craig Churchill, se pude definir al
microseguro como la proteccion
paralas personasdebajosrecursos
o ingresos contra peligros especi-
ficos a cambio de pagos regulares
proporcionales a la probabilidad
y al costo de los riesgos cubiertos.
Como se puede apreciar, la defini-
cién no difiere de una posible defi-
nicion del seguro en general, salvo
por la especificacion en la misma
del mercado objetivo: personas de
bajos recursos o ingresos.

Sibien la diferencia parece
menor, al contrario, se tratade
una gran diferencia.

Justamente las personas de
bajos recursos o ingresos suelen
vivir en vecindarios peligrosos,
sometidos a diversos riesgos,
incluyendo enfermedades, muer-
tes accidentales, incapacidades,
pérdida de la propiedad por robos
oincendios, pérdidas agricolas,

y desastres ya sea naturales o por

obra del hombre. Ni que hablar en
situaciones como la actual donde

el distanciamiento social es nece-
sarioy aveces directamente no es
posible sostenerlo, para familias

muchas veces numerosas que
viven bajo un mismo techo. Son
estas las personas mayormente
vulnerables a estos riesgos, mas
expuestos que el resto de la pobla-
cién y con menores posibilidades
de reponerse cuando el riesgo
acaece. Incluso, suele suceder que
no se ven claros o no hay tiempo
nioportunidad para apreciar los
riesgos a que estan expuestos,
acémo o cuando estos pueden
acaecer, locualloslleva a perder
oportunidades para prevenir
ingresos, recursos o medidas
preventivas que puedan aminorar
suvulnerabilidad.

Por otra parte, quienes recono-
cen los riesgos y quieren enfren-
tarlos suelen recurrir a medios
informales para manejarlos, los
cualesresultan en general insufi-
cientes e ineficaces para enfrentar
los peligros que, ademas, suelen
ocurrir en serie.

Siaestole sumamos la natural
falta de conciencia aseguradora
de nuestra poblacién, y en esto
cabe generalizar a todos los
estratos sociales, tenemos mucho
trabajo por delante en materia de
cultura dela prevencion.

Funcidn social

Cabe preguntarse pues, cual es
esa funcion social del microsegu-
ro. Por unlado, los microseguros
apuntan a personas ignoradas por
los esquemas principales de los
seguros comerciales y sociales,
personas sin acceso a las cobertu-
ras apropiadas.

En general, se trata de perso-
nas que se manejan en el mercado
de trabajo informal, por lo cual
no tienen acceso a coberturas
de seguros contratadas por sus
empleadores o brindadas por el
Estado a través de los emplea-
dores. Enesoradicaunadelas
principales funciones sociales del
microseguro: otorgar cobertura
apersonas que sin los microse-
guros no podrian acceder a cierta
cobertura de sus riesgos. Por otra
parte, el término microseguro,
no debe relacionarse necesa-
riamente al tamafio de quién
brindala proteccién; no debemos

confundir la forma social que en
general adoptan los proveedores
de microseguros con el tamafio
negocial del proveedor. Por lo
tanto, en esta perspectiva, “mi-
cro” no significa menor tamafio o
solvencia del asegurador.

Versatilidad

Otro aspecto a destacar del micro-
seguroessuversatilidad en cuanto
ala red de distribucién. Asi la ca-
racteristica “micro” del seguro se
traduce en variedad y flexibilidad
enlasredesdedistribucion todolo
cual contribuyeal finsocial de facil
acceso paratodosdel microseguro.
Por otra parte, “micro” no refiere a
la entidad de los riesgos objeto de
la cobertura del microseguro. Los
riesgos a ser cubiertos por el micro-
segurodistan mucho de ser riesgos
“menores” paralos hogares quelos
sufren.

Eneste sentido, es dable
destacar que un sistema basado
en el seguro resultard siempre en
una util herramienta de cobertura
puesatravés delasolidaridad en
los riesgos, la mutualidad propia
del seguro, las primas de poca
entidad que pagan los asegura-
dos mediante los microseguros,
permiten solventar las pérdidas
implicadas en el riesgo, pérdidas
que pueden exceder con creces el
eventual ahorro de las primas o
el préstamo que se puede obtener
con losingresos con que cuenta el
asegurado.

Cabe preguntarse entonces por
qué ante esta indudable impor-
tanciasocial de los microseguros,
estos no se han desarrollado
masivamente en el Uruguay,
situacion que lleva a que hoy por
ejemplo ante la situacion pandé-
mica actual, no tengamos esta
herramienta como un soporte
adicional paralas personas mas
vulnerablesy para el Estado
mismo, que podria prescindir
de ciertos subsidios que estarian
dados a través del sistema de mi-
croseguros. Esta es una pregunta
aparentemente simple que no
cuenta con una respuesta unica
ni estatica. Mds es una pregunta
necesaria paratratar de aportar

al analisis del tema. Veamos cada
caracteristica de los microseguros
antes desarrollada e intentemos
respuestas a la interrogante
planteada.

Acercade que este tipo de se-
guros garantiza coberturas apro-
piadasy focalizadas en las perso-
nasy hogares de bajos recursos o
ingresos, en general irradiadas de
los seguros comerciales y sociales
tradicionales por pertenecer al
sector de la economia informal,
cabe repetir que en Uruguay
la cultura aseguradoraes atin
escasa. Por mas que lamismaha
evolucionado positivamente en
especial, desde la desmonopoli-
zacion del mercado asegurador a
fines del aflo 1993, ni siquiera los
seguros obligatorios cuentan con
una pacifica adhesién.

Por lo tanto, esimaginable que
esta caracteristica de los micro-
seguros no hayasido hasta ahora
facilmente vivenciada en el pais
como una necesidad ni por los
potenciales asegurados ni por
los participantes en la cadena de
venta del seguro ni por el Estado.
Si esta visualizacién positiva
no selogra, entiendo que aqui
radicaria el punto mas débil para
el desarrollo de los microseguros
en Uruguay.

Aseguradores profesionales

Sobre el punto sefialado de que las
coberturas son brindadas por ase-
guradores profesionales y forma-
les, con los debidos respaldos que
garantizan el pago del siniestro, no
hay dudas que el Uruguay cuenta
con profesionalismo y garantias
suficientes tanto en las empresas
aseguradorascomoen losinterme-
diarios como para poder brindar
coberturas con indemnizaciones
justas y asesorar correctamente a
personas de toda la escala social.
Cuando antes referimos a que el
microseguro brinda la cobertura
de riesgos de entidad e infrecuen-
tes, deimportancia paralos ciuda-
danos de bajos ingresos, en forma
mas eficiente que el propio ahorro
o la solicitud de un préstamo de
urgencia, graciasalasolidaridady
dispersion enlosriesgosimplicitas

enlatécnicadel seguro,indudable-
mentesetratadeunacaracteristica
perfectamente entendible y com-
partible en nuestro solidario pais.

Respectoalaversatilidad
requerida en cuanto alas redes
de distribucién por tratarse de
coberturas de simple acceso, en
general sin requisitos de asegura-
bilidad y sin extensas podlizas, lo
cual permite el facil acceso para
todos los interesados, entiendo
que puede ser el punto que genere
mayor discusiony el que, sise
mal interpreta, puede darlugara
oposicién a los microseguros de
parte de algunos protagonistas de
lacadena de venta.

Pero también entiendo que
esto seria producto de un erréoneo
enfoque del asunto, porque la ver-
satilidad de las redes de distribu-
cién no tiene por qué ser sindnimo
de eliminacion del canal de venta
natural como es el intermediario.

Esmas, creo que en especial
en los microseguros resulta
esencial la participacién de los
intermediarios para el correcto
asesoramiento alos potenciales
asegurados.

Estoenvistas a que el seg-
mento de mercado objetivo
frecuentemente desconocera no
sélo la cobertura, el productoy
servicio ofrecido, sino también los
términosy lajerga utilizados en
seguros, en suma, el mundo del
seguro con todassus tipicasy a
veces intrincadas caracteristicas
para el hombre comun. Por lo
tanto, entiendo que en materia de
microseguros, lejos de eliminarse
el canal de venta a través del inter-
mediario, necesariamente deberd
contarse con su apoyo profesional
sea cual sea la forma de otorgarlo
olared dedistribucion que se
emplee y deberd fomentarse que
asisea. En suma, considero que
en Uruguay estan dadas las con-
diciones para que el microseguro
desembarque con fuerza y seria
bueno que ello sucediera.

También entiendo que esto
supone la creacion de un siste-
ma con diferentes soportes que
viabilicen el seguro, el cual no
dejade ser una actividad que debe
resultar sustentable del punto de
vista econdémico, paraladebida
solvencia de las empresas asegu-
radoras que es lo que garantizala
debida cobertura de los riesgos
de la mutualidad de asegurados.
Todolodicho, en especial, alaluz
delasensefianzas que esta pan-
demia nos va dejando a todos. Re-
cordemos por un minuto el viejoy
sabio refran o dicho popular que
dice que “no hay que poner todos
los huevos en la misma canasta
“ Aplicado al caso, se traduciria
en no solo seguir pensando en los
sistemas tradicionales de apoyo
alas personas en situacion de
mayor vulnerabilidad, ;por qué
no entender que el seguro puede
cumplir en este sentido un muy
importante rol? Lo dejo planteado
como unareal posibilidad.
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Sancor Seguros genera sostenidos
Y muy proactivos procesos de RSE

ancor Seguros genera
sostenidos y dinami-
cos procesos de Res-
ponsabilidad Social
Empresaria (RSE),
que crean constante valor, y
que repercuten en todos los
grupos de interés y esferas de
influencia de la organizacién,
afirmaron a El Observador
Edgardo Acosta, Jefe de Capital
Humano y Valentina Rodri-
guez, Jefe de Marketing, de la
compafiia aseguradora. Los
ejecutivos resefiaron las prin-
cipales acciones que desarrolla
la empresa en ese segmento
de actividad y destacaron que
anivel de comunicacién se
realizan diversas campafias
“para concientizar yayudarala
poblacién en general a enfren-
tar esta pandemia”.

é¢Qué es el Proceso de RSE para
Sancor Seguros?

El Proceso de RSE es parte

de nuestra idiosincrasia, de
nuestros valores cooperativos.
Creemos que el mundo actual
requiere un nuevo lideraz-
goyunanueva visiéon de las
organizaciones para pensar

en el futuro. El mundo de hoy
requiere el esfuerzo conjunto,
no solo del sector publico, sino
también de las empresas que
para ser sustentables no solo
deben pensar en el resultado
del negocio sino también en
cémo impactan en el desa-
rrollo de la sociedad que las
rodea. En nuestra Aseguradora
tomamos la Responsabilidad
Social Empresaria como un
proceso transversal a toda

la empresa. Este proceso es
dindamico, crea valor en forma
constante, evalua resultados,
revisa peridodicamente las prio-
ridades y repercute en todos
los grupos de interés y esferas
de influencia, siendo parte de
nuestra planificacion estraté-
gica global. Por otra parte, en
los mercados actuales es cada
vez mas fuerte la exigencia de
observary promover un com-
portamiento éticoy transpa-
rente, como paso fundamental
para establecer y mantener
relaciones legitimas y produc-
tivas. La transparencia esta
vinculada a cada uno de los
eslabones de la cadena de valor,
desde la calidad de los procesos
operativos a las transacciones
comerciales, pasando por la
exposicion a riesgos legalesy
todo lo que devenga en riesgos
reputacionales. Ademas, esta
ineludiblemente ligada a la ren-
dicién de cuentas; por lo tanto,
toda empresa que manifieste
operar de manera ética debe
dar cuenta de ello, transparen-
tando su accionar. Y la mejor
forma de hacerlo es a través de
un informe o reporte de susten-

e

Valentina Rodriguez, Jefe de Marketing y Edgardo Acosta, Jefe de Capital Humano

tabilidad, que, por tercer aflo
consecutivo, realizamos.

¢Como lo han trabajado durante la
pandemia?
En un contexto con enorme
incertidumbre y preocupacion
por la pandemia mundial de
COVID-19, creemos mas que
nunca que debemos estar
presentes y comunicados con
nuestros publicos, haciéndoles
saber como trabajamos y qué
hacemos para impulsar y estar
comprometidos con un futuro
mejor y mas sostenible. Desde
Sancor Seguros les presenta-
mos nuestro Tercer Reporte
de Sustentabilidad, corres-
pondiente al afio 2019, con el
fin de poder reflejar de forma
transparente y sistematizada
la gestion econdmica, social y
ambiental de nuestro negocioy
que representa el compromiso
que tenemos con el pais y con
ese futuro que anhelamos.
Durante 2019 tomamos el
compromiso de revisar y me-
jorar nuestra Matriz de Mate-
rialidad. Definimos los temas
mads importantes a trabajar
por nuestra empresa diferen-
cidndolos en 5 ejes: lainnova-
cion, el relacionamiento con
el asociado, la eficiencia en los
procesos clave del negocio, el
capital humano, la promociéon
y el respeto por los derechos
humanos, y el crecimiento con
rentabilidad.

Teinvitamos a
conocerlo:

REPORTE
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¢Quéacciones hallevadoacabola
compaiiia?

Desde el comienzo de la pande-
mia continuamos potenciando
acciones enmarcadas en nuestro
proceso de Responsabilidad Social
Empresaria. Hemos apoyado al
Banco de Alimentos de Uruguay
con la donacion de fondos para
lacompra de canastasy dis-
tribucion de las mismas en las
familias mas vulnerables frente
aestasituacion. Asuvez,conun
grupo de empresarios creamos

un fondo solidario, Solidarios

Uy, paraayudar ala poblacién
mas vulnerable para comprar
alimentosy articulos de primera
necesidad; junto a HELPERS que
cuenta con mas de 5.000 volun-
tarios que brindan asistencia de
emergencia ante situaciones ex-
tremas. Al respecto, cabe destacar
la participacion de Bruno Gonnet,
Director de A&C Constructora,
gran impulsor de Solidarios Uy;
permitiendo la realizacion de ca-
nastas mensuales que permite la
ayuda constante a estas familias.
También, realizamosla compra de
40 canastas parala Embajada Ar-
gentina en Uruguay con el objetivo
de colaborar con 40 familias que
no han podido regresar a su pais
yseencuentran en unasituacion
vulnerable. Durante los meses de
lapandemia en los que trabaja-
mos a distancia donamosla fruta
de Goodlife que recibiamos en
nuestra empresa, colaborando con
quienes maslo necesitan.

En el mes corriente nos su-
mamos alachorizadasolidaria
organizada por CanastasUy con el
objetivo de apoyar lalabor de esta
organizacion sin fines de lucro,
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que canalizalas donaciones que
reciben de empresasy particula-
res para apoyar con alimentos a
familias vulnerables de diferentes
localidades del pais, colaborando
desde nuestra compaiiia para que
no falte un plato en ninguna mesa.
Continuando con lasacciones
de RSE que desde la compafiia
sentimos que podemos aportar
nuestro “granito de arena”y
contribuiralasociedad enlaque
nos encontramos inmersos. En el
mes de mayose llevé acaboen el
Centro Deportivo Integral Enfo-
que unaJornadade Donacién de
Sangre que organizamosjunto al
Hospital de Clinicas “Dr. Manuel
Quintela”, ASSE y el Servicio
Nacional de Sangre; extremando
las medidas habituales de cuidado
e higiene personal. Lamisma,
tuvo como objetivo contribuir con
la caida en el numero de donantes
que se produjo por la pandemia
ylasrestricciones de movilidad
impuestas como medida preven-
tiva. A su vez, generar conciencia
enlasociedad delaimportancia
deladonacién de sangre parael
sistema de salud. Quedamos muy
contentos con el resultado alcan-
zado: 479.599 personas vieron
material delacampafiaen redes
sociales, 51unidades efectivas de
sangre, O descartes (todas utiles) y
mas de 30 profesionales y técnicos
detodaslasinstituciones que par-
ticiparon dela Jornada. En cuanto
afiguras publicas de nuestro pais,
quienes ayudaron con la difusién
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previay posterior de la campafia,
contamos con la presencia de
Horacio Abadie, Periodista, An-
drés Scotti, Empresario, Andrea
Vila, Comunicadora, y Catalina
Ferrand, Comunicadora. Asuvez,
en el mes de junio extendimos
unaaccion enmarcada en nuestro
proceso de Responsabilidad Social
Empresaria que se realizé durante
los meses de abril y mayo con el
objetivo de colaborar con todo el
personal médico (Médicos, Bioqui-
micos, Odontdlogos, Farmacéuti-
cosy Enfermeros) que cuidan de
nuestra salud en esta pandemia,
sin afectar la poliza ni descontar

el deducible en caso de siniestro,
sean o no culpables del mismo.

A nivel de comunicacion, se
estanllevando a cabo diversas
campafias para concientizary
ayudar ala poblacion en general
aenfrentar esta pandemia, desde
los cuidados preventivos que hay
que tener hasta la generacién de
contenidos de calificados médicos
y especialistas para brindar aseso-
ramiento ala poblacién a través de
redes sociales.

En nuestra pagina web incor-
poramos un chat de COVID-19 en
el que un asistente virtual brinda
informacion, recomendaciones
ymedidas de prevencion del Mi-
nisterio de Salud Publica sobre el
Coronavirus: sintomas, preven-
cién y aislamiento.

Desde la compafiia estamos
abocados en la creacidon de nuevos
productos, nuevos servicios, nue-
vas formas de comercializar; con-
tinuamos pensando en nuestros
clientes, en suseguridad. Hemos
realizado un gran esfuerzo para
colaborar y dar lo mejor de noso-
tros ante una situacion inesperada
yunica, buscando aportarles solu-
ciones a medida. Por ejemplo, en
las coberturas de Autos, Picks Ups,
Hogar, Vida y Salud, realizamos el
esfuerzo extender atodas nuestras
polizas vigentes y clientes nuevos
un servicio unico de manera
totalmente gratuita: Llamando al
Doctor. Se trata de una aplicacién
que permite contactarse por video
llamada con médicos de Medicina
General, Pediatria y Ginecologia,
las 24 horas del dia, los 365 dias
del afio; con el objetivo de atender
las consultas primariasy que no
tengan que asistir, en caso de no
ser necesario, a su prestador de
salud. Entendemos que esun gran
beneficio en este nuevo contexto
en el que nostoca vivir.

CUAPROSE
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Grupo San Cristobal crece en base a
su solvencia y capacidad patrimonial

En situaciones de crisis los clientes apuestan a aseguradoras con capacidad de pago y respuesta

1 Grupo San Cristé-

bal registra un cre-

cimiento constante

sustentadoen el fuer-

tevalordeunamarca
lider, en su solvencia y capacidad
patrimonial, en la generacion de
procesos innovadores y en el de-
sarrollodetalentos, afirmé el CEO
delaorganizacidén argentina, Die-
go Guaita.

El ejecutivo subrayé al Suple-
mento de Seguros de El Observa-
dor que “la historia nos demues-
traque ensituaciones de crisis los
clientes apuestan a aseguradoras
con capacidad de pago y respues-
ta.Y en ese sentido, sabemos que
San Cristobal esta muy bien pre-
parada para afrontar los compro-
misos y ofrecer respaldo y que el
cliente nos valora por eso”.

Pormenorizé que la organiza-
cion, cuya casa matriz se empla-
za la ciudad argentina de Rosario
(Provincia de Santa Fe), “cuenta
con nueve unidades de negocios
que ofrecen no solo seguros pa-
trimoniales, de vida y de trabajo
sino también seguros de retiro,
opciones financieras”, entre otras
operaciones.

Crece operativa en Uruguay
Diego Guaita destacd seguida-
mente los fructiferos procesos de
gestién que desarrolla San Cristd-
bal Seguros Uruguay. “Tenemos
muchas expectativas y planes
de crecimiento, contamos con
un equipo de colaboradores muy
comprometidos y estamos conso-
lidando y ampliando nuestra red
de corredores en el pais”, expreso.
El entrevistado sefiald, en otro
plano, que la industria asegura-
dora “tiene un rol preponderante
dentro delaactividad econdmica
y es mandatorio que demuestre
una r4pida capacidad de adapta-
cién, comoloviene haciendo, alos
cambios en los habitos y deman-
dasdel consumidor para poder se-
guirocupandoeste destacadorol”.

¢Qué compromiso asumio el
Grupo San Cristobal frente al
escenario de emergencia que
genera el Covid-19 en la socie-
dad y, especificamente, en el
segmento seguros?

Nuestra prioridad en este es-
cenario fue cuidar la salud de las
personas (de nuestros colaborado-
res, corredoresy proveedores). Por
eso adoptamos tanto en Argenti-
nacomo en Uruguay, una politica
de teletrabajo de manera rapida
que nos permitio evitar cualquier
situacién de riesgo y también ga-
rantizar a corredores y clientes
la continuidad del negocio. A

CEO del Grupo San Cristébal, Diego Guaita

su vez las distintas unidades de
negocios que componen el Gru-
po San Cristébal implementaron
diversas medidas comerciales
para acompafiar a sus clientes y
corredores en este dificil momen-
to. También se aceleré la digita-
lizacion de muchos procesos de
gestidn comercial, administrativa
y de siniestros.

En paralelo adoptamos varias
medidas que nos permitieron
ejercer nuestro rol social dentro
delascomunidades delas que so-
mos parte. Ante este escenario de
emergencia, reorientamos nues-
tras acciones de inversidn social
con foco en apoyar distintas ini-
ciativas con impacto en la comu-
nidad a través de alianzas con or-
ganizacionessocialesy gobiernos
locales. En ese sentido hay varios
apoyos en curso y entendemos
que va a requerir un acompana-
miento sostenido enlos préximos
meses de todos los actores debido
a la crisis que la pandemia con-
lleva. Entre los apoyos principa-
les en Argentina nos sumamos a
proyectos en curso con otras en-
tidades comolaRed de Bancosde
Alimentos o Cruz Roja, cuyo obje-
tivoeslacompra de alimentos y/o
elementos sanitarios. También
apoyamos proyectos de investi-
gacion destinados al desarrollode
respiradores de bajo costo e im-
pulsamos una campafa interna
con colaboradores y proveedores
para recaudar fondos destinados
alainiciativade GDFEylos clubes
dela AFA: “Una Sola Hinchada”.

En Uruguay, en conjunto con
otras aseguradoras se realizé un

aporte para que, a través de AU-
DEA (Asociacién Uruguaya de
Empresas Aseguradoras), se rea-
licen donaciones tanto para la
compra de canastas de alimentos
destinadasasectores mas criticos,
como a la iniciativa “Unidos por
Ellos”, que apoya al personal de
la salud mediante compra de sets
de proteccién.

Por ultimo, destacamos que
a mediados de marzo las prin-
cipales unidades de negocio de

El Grupo busca
anticiparse alas
demandas que
genera ahora

el consumidor

Grupo San Cristdébal, lanzaron
un servicio de telemedicina dis-
ponible para sus asegurados. De
esta manera, se habilité un canal
digital de consultas médicas, cli-
nicas y pedidtricas, facilitando
asi el cumplimiento de las medi-
das de distanciamiento social y
proporcionando una alternativa
concreta paraladescongestion de
loscentros de asistencia. Lainicia-
tivabusca promover las consultas
médicas por videoconferencia, y
acceder a atencidn calificada e
inmediata de médicos clinicos y
pediatras, las 24 horas del dia, los
7 dias delasemana

Laorganizacion potencio e im-
pulsod enlos ultimos tiempos
lautilizacion de avanzadas

herramientas tecnoldgicas en
diversos procesos de gestion.
¢Estalinea innovadorale
permitié afrontar en mejo-
res condiciones operativas
las actuales capacidadesy
metodologias que marcael
teletrabajo?

Sin dudas. El Grupo San Cris-
tébal emprendid hace ya mas de
tres afios un proceso de trasfor-
macion digital, acompafiado de
una modernizacion tecnoldgica
de varios procesos operativos
y sistemas core. Los distintos
equipos pudieron durante este
aislamiento acceder a todos los
sistemas de la compaifiia y a su
vez contar con herramientas de
colaboracién y comunicacion
instaladas y adquiridas que nos
posibilitan un contacto fluidoyla
posibilidad de trabajar en equipo,
aun estando en distintos lugares
fisicos. Si bien sabiamos con qué
capacidades contabamos la pan-
demia fue una “prueba de fuego”
parademostrarnos que las condi-
ciones operativas eran las mejo-
res para poder operar sin tener un
solodiade pausaen estasituacion
adversa.

Y lo mismo de cara al produc-
tor o corredor de seguros. Todasu
operacion con lacompafiiala pue-
dehacerde maneradigital, cuenta
con sus sitios web para poder co-
mercializar y también para ofre-
cerasusclientes herramientasde
autogestion.

Laempresaprevéreplantearal-
gunas coberturas y crear otras
paraqueseacompasenalanue-

varealidad del mercado?

San Cristdbal tiene como pro-
posito que sus clientes estén se-
guros, esmerandose por entender
sus necesidades, ayudandolos a
tener éxito y superar sus expec-
tativas.

Enestesentido, estamos obser-
vando los nuevos hébitos de mo-
vilidad y consumo que surgieron
durante la pandemia y estamos
trabajando paraanticiparnosalas

Entusiasmados
con los niimeros
que registra este
ano la empresa
en el Uruguay

nuevas demandas de parte de los
consumidores.

¢Cuadles son las principales
fortalezas y propuestas de valor
que exhibe la organizacion en el
escenario asegurador argentino?

Grupo San Cristobal cuenta
con unatrayectoria de 80 afios en
el mercado asegurador y es una
empresa lider dentro de la indus-
tria aseguradora local. Somos re-
conocidos por nuestra solvencia
y capacidad patrimonial. Asimis-
mo, nos destacamos por ofrecer
unaampliared de sucursales, de-
legacionesy oficinas de productor,
loquenos permite contarconuna
extensared deatencion, brindan-
do cercaniay proteccion.

Durante estos afios el creci-
miento del Grupo ha sido cons-
tante y tenemos una gran expec-
tativa en todo lo que queda por
hacer. Hoy contamos con nueve
unidades de negocios que ofrecen
nosolo seguros patrimoniales, de
vida y de trabajo sino también
seguros de retiro, opciones finan-
cieras, etc. Apostamos a la inno-
vacion y al desarrollo de talentos
para seguir creciendo y expan-
diéndonos.

¢En qué medida la empresa
construye confianzayrespalda
a su amplia cartera de clientes
enlaactual coyuntura?

La historia nos demuestra que en
situaciones de crisis los clientes
apuestan a aseguradoras con
capacidad de pago y respuesta. Y
en ese sentido, sabemos que San
Cristébal estd muy bien prepa-
rada para afrontar los compro-
misosy ofrecer respaldo y que

el cliente nos valora por eso. Sin
dudas el contexto es desafiante,
pero creemos que através de

la cercania que ofrece lared de
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productores podremos afrontar-
lo con éxito.

¢En qué consiste el proyecto
“Sitio Seguro” queimplementoé
laorganizaciony como califica
elrelacionamiento conlos pro-
ductores que operan en todo el
territorio argentino?
Setratade undesarrollo inico
en su tipo que permite a los pro-
ductores configurar en pocos mi-
nutos su propiaoficinavirtual con
todoslosaccesosy facilidades que
requiere el contacto con clientes.
El productor crea su sitio web, en
cobrandingcon San Cristébal Se-
guros. Periddicamente se lanzan

La organizacion
tiene 80 aios de
trayectoriaenla
exigente plaza de
seguros argentina

campaifiasdigitales que permiten
atraer leads que son dirigidos, se-
gun su ubicacion, a los sitios de
los productores de lared para que
puedan cotizar, asesorar y comer-
cializar el seguro. De esta manera
el productor accede facilmente a
contar con las plataformas nece-
sarias para ponerse en contacto
con los potenciales clientes y a su
vez cuenta con formacion cons-

San Cristébal, una marca sustentada en valores

o

tanteyacompafiamiento especia-
lizado para aprovechar todas las
potencialidades del sitio.

En argentina lanzamos hace
un afiocon 120 productoresy hoy
ya son casi 1000 los que cuentan
con su sitio, mejorando cada dia
su performance. La pandemia
y el aislamiento obligatorio que
rige en Argentina no les impidio
seguir creciendo y aprovechar el
crecimiento del comercio elec-
trénico.

¢Como calificalaoperativaque
desarrollalafilial San Cristobal
Seguros Uruguay y cuales son
sus potencialidades en un mer-
cado que se caracteriza por su
perfil altamente competitivo?

Sin dudas Uruguay tiene mu-
chas potencialidades para seguir
creciendo y estamos muy entu-
siasmados con los excelentes nu-
meros que San Cristobal Uruguay
viene obteniendo este afio. Hoy
estamos acompafiando a los co-
rredores uruguayos con sitio se-
guros en esta plaza que sin dudas
nosvaapermitir seguir creciendo
y consolidad nuestro posiciona-
miento en esta regién. Tenemos
muchas expectativas y planes
de crecimiento, contamos con
un equipo de colaboradores muy
comprometidosy estamos conso-
lidando y ampliando nuestra red
de corredores en el pais.

¢Considera que la actual pan-
demia valorizara aiin masenel
futurolaimportanciaquerevis-
te la industria del seguro en la
sociedad?

Laindustria aseguradora tiene
un rol preponderante dentro de la
actividad econémica y es manda-
torio que demuestre una rapida
capacidad de adaptacién, como lo
viene haciendo,aloscambiosenlos
habitos y demandas del consumi-
dor. Efectivamente, se empiezan a
vislumbrar algunos nimeros que
parecieran indicar una valoriza-
cién de seguros de personas como
vida, salud y retiro que no tienen

La empresa potencia
todos sus procesos
de gestion con

los productores de
Argentina y Uruguay

el desarrollo ni la penetracion que
tienen en otros mercados. Desde
el Grupo San Cristdbal estamos
trabajando en este nuevo escena-
rio para hacer que todos nuestros
clientes, corredores y asegurados,
estén seguros, cuidando su bien-
estary patrimonio, esmerandonos
porentender sus necesidades, ayu-
dandolosatener éxitoy superando
sus expectativas.

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3
Edificio Pablo Ferrando

Ciudad Vieja
www.sancristobalseguros.com.uy
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Los corredores redoblaron esfuerzos
para dar el idoneo respaldo al cliente

os corredores ase-
sores, ante la crisis
que ha generado la
pandemia, han redo-
blado esfuerzos para
continuar ofreciendo su recono-
cido respaldo profesional a los
asegurados, afirmé el Presidente
dela Agrupacion de Profesionales
Asesores en Seguros (Aproase),
Juan Pablo Risso.
El empresario informo asimis-
mo al Suplemento de Seguros de
El Observador que la organiza-
cion ofrecerd nuevamente este
afio cursos de capacitacion, que
permiten siempre enfrentar con
mejores herramientas un mer-
cado asegurador cada vez mas
complejo y competitivo. “Debe-
mos tener muy claro -dijo- que
la capacitacion permanente nos
permite desarrollar mas eficien-
temente nuestra actividad. Este
es el mayor valor agregado que le
podemos dar a la profesion para
que nos permitaseguir siendo tan
vigentes como en la actualidad”.

¢Como califica el actual esce-
nario en que opera el sector
asegurador?

Durante estos casi cuatro meses
que llevamos de pandemia el
mercado de seguros ha sufrido
una baja sustancial, sobretodo
en algunos rubros, en los cuales
la actividad econdémica fue casi
ceroy enotros, lamayoria, regis-
tré una gran retraccion.

En materia econdmica, enten-
demos que el segundo semestre
de este afio serd muy duro para
el pais en general. Tenemos la
esperanza de empezar a ver una
recuperacién en este sentido so-
bre fines de este afio.

Las compaiiias, casi en su totali-
dad, tuvieron sus puertas cerra-
das al publico y atendiendo por
teletrabajo desde los domicilios
de los funcionarios. Esto hizo
que los corredores, en la misma
situacion de teletrabajo, tuvieron
que asistir y prestar atencion a
todas las situaciones planteadas

Presidente de Aproase, Juan Pablo Risso

por los clientes, por lo que gene-
ramos una carga todavia mayor
detareas. Hace yauntiempo que
las compaifiias estdan trasladando
cantidad detrabajo administrati-
vo alos corredores. Estasituacion
nos generd todavia més trabajo
y responsabilidad, que tuvimos
que enfrentar, ante la situacion
actual

Aproase y las funcionarias de la
institucion también tuvieron que
redoblar sus esfuerzos para brin-
dar a los asociados el respaldo
del que siempre se enorgullecio
nuestra organizacion, pese a es-
tar trabajando a puerta cerradas,
y también realizar el trabajo a
distancia.
LaDirectivadelainstitucion con-
tinda reuniéndose a través de la
plataforma tecnoldgica Zoom.
Siguiendo con los lineamientos
histéricos de la Agrupacion, se
ha creado una nueva comisiéon
de Capacitacién y Comunica-
cion, que tiene en agenda varios

La gremial
desarrolla
procesos de
capacitacion
a sus socios

cursos a impartir por Zoom en
los proximos meses. Uno sobre
liquidacion de siniestros, orien-
tado a una mejor suscripcién de
lapdliza por parte de los corredo-
res; otro sobre la Ley de Seguros
aplicadaalossiniestros de autos.
Ademas, vemos con mucho agra-
do que colegas jovenes se han
integrado a esta comision de Ca-
pacitacion y Comunicacion. Pre-
cisamente, uno de los objetivos
por los que venimos trabajando
hace ya un tiempo esta referido
a la incorporacion de las nuevas
generaciones de profesionales.
Estar cada vez mds unidos y aso-
ciados es la forma de potenciare-

mos yjerarquizar aiin mas nues-
traactividad.

¢Qué gravitacion revisten los
procesos de capacitacion que
desarrolla Aproase?
Esunadindamica de gestion muy
importante. Con respectoalaca-
pacitacidén, la Agrupacién no ve
con buenos ojos el otorgamiento
por parte de algunas compaifiias
de plaza de nimero de corredora
personas no idéneas, cuyo unico
mérito seria la promesa de acer-
car algun negocio a la compafiia
Insistimos en que la capacitacion
y que el asesoramiento personali-
zado es fundamental para que el
cliente contrate la poliza con la
cobertura que necesita el asegu-
rado. Estamos convencidos que
no todos los clientes son iguales
por lo que se hace imprescindi-
ble el asesoramiento y el conoci-
miento de los clientes, que solo
realiza un asesor profesional
Todas estas falencias en la sus-
cripcién quedardn en evidencia
almomento del siniestro cuando
los damnificados no reciban la
indemnizacion correspondiente
queellosesperany porlaquecre-
yeron contratar la poliza.

La capacitacién de los socios de
Aproase esunvalor quelainstitu-
cion siempre tiene sobre la mesa.
Aproase continuard su tarea de
jerarquizacién de la profesion,
asi como generando acciones de
fuerte apoyo a los socios, sin im-
portar si son corredores grandes
0 pequeilos, en cuanto a los pro-
cesos de capacitacién. Los corre-
dores debemos asumir el desafio
de ser cada dia mds profesiona-
les para enfrentar con mejores
herramientas un mercado ase-
gurador cada vez mas complejo.
Debemos tener muy claro que
la capacitacion permanente nos
permite desarrollar mas eficien-
temente nuestra actividad. Este
es el mayor valor agregado que le
podemos dar a la profesién para
que nos permitaseguir siendotan
vigentes como en la actualidad.

¢Cuales son los valores funda-
mentales que pautanlagestion
delos corredores?

Los valores primordiales son la
confiabilidad, lalibertad de elec-
ciényladefensadel consumidor.
El corredor es la persona de con-
fianza que ofrece al asegurado
una cobertura que se ajusta a sus
reales necesidades de proteccion.
Entendemos que los canales al-
ternativos no pueden sustituir la
idoneidad, la capacidad de aseso-
ramientoy el respaldo que ofrece
el corredor de seguros. Hay que
destacar que cuando ocurre unsi-
niestro, el asegurado cuenta con
el apoyo profesional del corredor.
Estas son los momentos que mas
valora el asegurado porque esta-
mos, en definitiva, protegiendo
su patrimonio.

Este tipo de respaldo es practi-
camente inexistente en los pro-
ductos empaquetados, carentes
de adecuado asesoramiento, que
ofrecenlos canalesde ventaalter-
nativos. La funcién del corredor
es entonces insustituible porque
brinda respaldo y confianza, va-
lores fundamentales en el sector
seguros.

Debemos sefialar que cerca del
90% delas poélizas del mercado se
canalizan através delos corredo-
res profesionales.
Cuestionamos, por supuesto, a
quienes con précticas abusivas
condicionan el suministro de un
producto o servicios al suminis-
tro de otro producto o servicio,
violando claramente la Ley 17.250
de Defensa del Consumidor.

Los corredores de seguros son en-
tonces un engranaje importan-
te en la sociedad porque cuidan
los intereses de cada individuo,
comenzando por la salvaguarda
del grupo familiar, en el seguro
de vida, y la preservacién del pa-
trimonio cuando existe otro tipo
de riesgos.

Un buen asesoramiento brinda
entonces tranquilidad cuando se
generaunasituacion desgraciada
enlavida de una persona.

1
Juan Pablo Risso, mi padre fue mi gran maestro
que me marco los solidos valores de la profesion

El Presidente de Aproase, Juan
Pablo Risso, recordd durante

la entrevista con El Observador
a su padre, Guillermo Risso
Abadie, un reconocido referente
del sector asegurador, fallecido
el pasado 20 de abril.

Juan Pablo expreso, con emo-
tividad, que su progenitor “fue
mi gran maestro que me ensefio
la profesion de Corredor Asesor

y me marco a fuego los irrenun-
ciables valores de la ética, de

la vocacion de servicio y de los
principios de respaldo y protec-
cion al asegurado que conlleva
nuestra actividad”.

Afirmé que “comparti con mi
padre 39 afios de profesion.
Siempre enfrentamos con
sostenida dinamica los desafios
de un mercado que en ese largo

periodo atraveso por diversas
transformaciones que fueron
muy positivas para el asegu-
rado y que obligd al Corredor
a permanentes procesos de
capacitacion”.

Institucion sefiera

Juan Pablo Risso destaco que
su padre Guillermo le inculcd

siempre “su gran amor por
Aproase, nuestra reconocida
Agrupacion, que siempre se
enorgullecid del respaldo que
ofrece a los colegas. Es una
institucion muy profesional que,
entre otros valores, siempre
abogo por la libertad de elec-
cion del consumidor porque ello
contribuye a la real transparen-
cia del mercado”.

Guillermo Risso, durante su
gestion como Presidente de
Aproase, (ejercicios 1993-1997)
fue un destacado defensor

de la profesién de Corredor
Asesor y de los consumidores,
que buscan la proteccion de un
seguro ajustado a sus reales
necesidades.
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Positivo encuentro entre Cuaprose y
el Presidente de BSE Amorin Batlle

El Corredor de Seguros es el principal socio estratégico del organismo oficial

utoridades de la

Camara Uruguaya

de Asesores Profe-

sionales de Segu-

ros (Cuaprose) se
reunieron el pasado 15 de junio
con el nuevo Presidente del Ban-
co de Seguros del Estado (BSE),
Dr. José Amorin Batlle. El en-
cuentro, cumplido en el despa-
cho de Amorin Batlle, se desa-
rrollé en un ambiente coloquial
y muy interactivo. En ese con-
texto, los directivos de Cuaprose
presentaronideasysugerencias
sobre temas de vital importan-
cia para el mercado asegurador
como ser el control del Seguro
Obligatorio Automotor, meca-
nismos paradinamizar la cultu-
radel Seguro de Viday estudiar
la obligatoriedad de un seguro
para cubrir los costos devenga-
dos del sepelio. Asimismo, se
abordo el vinculo Corredor-BSE
y la Ley de Intermediacion, en-
tre otros temas.

Fortalecimiento
Conrespecto al relacionamiento

Panettay Presidente de Cuaprose, Daniel Lagomarsino

entre el Corredor de Segurosy el
Banco, se acordé trabajar en el
proceso de fortalecimiento del

vinculo paralos préximos afios.
Precisamente, José Amorin Bat-
lle afirmé que “el Corredor de

Seguros es el principal socio es-
tratégico del BSE”.
Durante la reunion se trasla-

do la inquietud por parte de los
asesores profesionales de segu-
ros sobre la figura del patrocina-
dor, manifestadndose proclive a
revisar el alcance y necesidad
de esta figura. En referencia a
la Ley de Seguros se planted la
postura de Cuaprose de contar
conunalLeyde Intermediacion.

Federacion

Los directivos de la Cdmara in-
formaron al presidente del BSE
que Cuaprose ha colaborado en
el proceso de creacién de la Fe-
deracion de Corredores de Segu-
ros, la cual nuclea a diferentes
asociaciones y se encuentra ac-
tualmente en funciones.
Cuaprose entendid que esta re-
union con el Presidente del Ban-
code Seguros fue unainstancia
sumamente productiva, ya que
es parte de su mision mantener
una buena comunicacion y es-
trechar vinculos entre las em-
presas aseguradorasy los corre-
dores profesionales de seguros,
lo cual se logr6 en forma muy
satisfactoria.

Argentina, bajan seguros Todo
Riesgo pero se incrementaron

eal

bolsillo ante los dafios que el sufra el vehiculo

Durante afios las coberturas
Todo Riesgo de automéviles
crecieron en Argentina en forma
sostenida pero ultimamente,
debido ala crisis sanitariay eco-
noémica, esa tendencia comenzo
arevertirse, segun informoé el
diario Clarin. Muchos automovi-
listas plantearon un alivio en su
cuota mensual, a cambio de una
cobertura menor si ocurre un
siniestro. Estarealidad implica
una mayor exposicion a los cos-
tos de los asegurados frente a los
peligros de la calle.

Los especialistas advierten que,

al salir del seguro Todo Riesgo,
lo que puede parecer un ahorro
implica, en realidad, exponerse
asufrir un golpe durisimo al
bolsillo ante cualquier dafio que
el auto sufra al andar o estacio-
nado, y que no pueda reclamarse
al seguro de quien lo provocé.
Choques varios, abolladuras,
rayones, impactos de granizo,
ruptura de cristales y robos de
partes son algunos de ellos.

Buscan alternativas
Ejecutivos de compafiias de
seguros afirmaron que el ase-

los costos de las reparaciones

gurado se vio obligado a buscar
precios, comparary en muchos
casos a cambiar de compaifiia.

Y en general, el traspaso fue a
coberturas de menor valor.
“Hoy vemos muchos clientes
buscando alternativas”, afirma
Jonathan Lew, director de Se-
guros Patrimoniales del broker
Grupo Absa. “Gente con seguros
Todo Riesgo pide aumentar la
franquicia o pasar a uno contra
terceros completo, y logra aho-
rrarse quizas $2.000 0 $2.500
cada mes”. Las opciones mas
restrictivas también prevalecen
en las primeras contrataciones.

Punto de inflexion

El punto de inflexion, destacan
los expertos, fueron las im-
presionantes subas de precio.
Por un lado, en los repuestos
para autos, que muchas veces
superaron incluso el salto anual
del délar (62%). Y por otro lado,
enlas “sumas aseguradas™ lo
que cuesta reponer un coche
siniestrado. Los cero kilometro
cerraron 2019 un 73% ma4s caros,
segun el indice de Precios de la

Ciudad, y ya casi no hay modelos
amenos de $700.000 (de lista).
Segun Lew, de Grupo Absa, el
Todo Riesgo “se ha vuelto mas
importante que nunca” por
cOmo se encarecieron las repara-
ciones. “Lo vemos todos los dias.
Hoy un choque mediano repre-
senta entre $200 mil y $ 500

mil en arreglos. Ante un robo de
ruedas, otro caso muy habitual,
las reposiciones completas estan
demandando $ 60 mil, $ 80 mil,
incluso $ 120 mil por lallantayla
cubierta”, ejemplifica.

“Hoy so6lo cambiar el espejito de
un auto puede valer entre $ 20
mil y $ 100 mil. Por eso, siempre
aconsejamos el todo riesgo, aun-
que sea con franquicia elevada,

de mas de $ 18 mil, que acercala
cuota alo que seria un terceros
completo”, suma Montafiez.

No es el mejor negocio

“El costo de las reparaciones

se dispardy, ademas, la fre-
cuencia de siniestros también
crecio, quizas por el mayor uso
del celular al volante. Por eso,
reducir coberturas hoy no pare-
ce el mejor negocio”, concluye
Ali. Y aportamas ejemplos. En
promedio, tomando modelos de
cuatro grandes marcas, reponer
so6lo un paragolpes delantero
cuesta hoy $17.123 (62% mas que
hace un afio), una éptica $ 19.701
(103% mas) y un parabrisas $
9.236 (52% mas). Y esos costos no
incluyen la mano de obra.

Y
-
S
CASUR

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

casurfBcasur.com.uy
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Vida del BSE tiene equipo de ventas
maduro, profesional y comprometido

a Division Vida del

Banco de Seguros del

Estado (BSE) cuen-

taconun Equipo

de Ventas maduro,
profesional y comprometido con
el negocio, cuyo principal rol
consiste en formar y sustentar
al socio estratégico: el asesor de
seguros. Fuentes de esa Division
del organismo oficial destacaron
al Suplemento de Seguros de El
Observador que “la seguridad
que ofrece la marca VIDA BSE es
un elemento determinante en la
decision del cliente, cuando se
pretende asegurar la tranquili-
dad en el futuro. Es aqui donde
cobran verdadera relevancia los
mas de 100 afios de trayectoria
que tiene el BSE en la proteccion
delosuruguayos™.

Dinamico proceso

Se recuerda que en 2015, comenzé
el proyecto Vida BSE, buscando
mejorar la cuota de mercado de
los seguros de vida en Uruguay.
Lavision era, entonces, crear una
fuerza de venta especializada, ca-
paz de manejar técnicas acordes
altipo de seguro y alasnecesida-
des que se buscaba atender con
estos. En susinicios, se aplico una
metodologia de talleres presen-
ciales sobre técnicas deventayla
capacitacién en aquellos produc-
tos Vida en los que se hizo foco.
Esto era complementado por

un aula virtual que facilitaba la
participacién de los asesores in-
volucrados en la iniciativa, inde-
pendientemente de su ubicacion
geografica. El proceso incluyo la
contratacion de un experto en el
area, quién jugd un papel clave en
la preparacién de los funcionarios
que conformarian el equipo BSE,
asicomo en el reclutamientoyla
capacitacién de los asesores de
seguros que pondrian en marcha
el proyecto.

Rol clave
Seinformé ademaés queel

Presidente del BSE, José Amorin Batlle

ejecutivo de ventas desemperia
un rol clave en la Division Vida.
Sustareas abarcan un espectro
de actividades que incluyen: el
reclutamiento y formacioén de los
asesores de vida, el seguimiento
ylaevaluacién de su desempefio,
yelapoyoen latarea cotidiana
devender seguros. Planifica-
cidén, prospeccion, entrevistasy
cierres de ventas son algunas de
las actividades que el ejecutivo
lleva adelante junto al asesor en
su proceso de aprendizaje. Todo
esto, sumado ala capacitacion
tedricaen técnicas deventay

la que refiere alos productos a
comercializar, constituyen una
verdadera tutoria para el asesor.

Broker Organizador

Asuvez, en este proceso, el equi-
po fue esencial parala definicion
dela figura del Broker Organi-
zador, que fortalecio al proyecto
multiplicando el esfuerzo que se
lleva adelante desde la Division.
A partir de su experienciaen el
trabajo con los asesores, se logra-
ron identificar las competencias
clave a valorar en el proceso de
seleccion.

El Broker tiene a su cargo la

Se registra
una sostenida
expansion de
los productos
de ahorro

gestion integral de su equipo de
asesores,cumpliendo asi un do-
ble objetivo: mejorar las ventasy,
al mismo tiempo, profundizar en
el entrenamiento iniciado por el
Equipo de Ventas, dando continui-
dad asuformacion enlacomercia-
lizacién del seguro de vida.

Cambio de paradigma

Las fuentes de la Division Vida
explicaron que con estas pre-
misas el equipo recorre el pais,
apoyandose también en las
sucursalesy agencias de todos
los departamentos. Ademas, este
proyecto constituye para el BSE
un cambio de paradigma, donde
la proactividad y la creatividad
son un desafio constante para
alcanzar el éxito. Este no se limito
aaumentar las ventas, sino que
implicé un acercamiento de
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calidad alos clientes, mejorando
la proteccién a través de produc-
tos ofrecidos y fortaleciendo asi
la conciencia aseguradoraenla
ramavida.

Hoy, la Divisién Vida cuenta
con un Equipo de Ventas maduro,
profesional y comprometido con
el negocio, cuyo principal rol con-
sisteen formar y sustentar al socio
estratégico: el asesor de seguros.
Las técnicas y herramientas tam-
bién fueron evolucionando, lo que
permitio una rapida adaptacién a
la nueva realidad impuesta por la
pandemia.

Elequipode Vida BSE seencon-
tré preparado ante la crisis sanita-
ria y supo apoyarse en las herra-
mientasdigitalesdisponibles, que

El equipo de
Vida estaba
preparado para
enfrentar la
crisis sanitaria

se convirtieron en protagonistas
en estos tiempos de distancia-
miento social, realidad que tam-
biénhizo evidentelas necesidades
de proteccion que los usuarios te-
nian desatendidas.

Proteccion como vision

Seresalté asimismo que “la
Division Vida cerré el afio 2019
siendo lider en el mercado de
seguros de vida. El crecimiento
se registro, fundamentalmen-
te, en el sector de los seguros
individuales, destacdndose

los productos de ahorro: Renta
Personal y Ahorro + Vida. Este
crecimiento se explica por varios
factores:

- La necesidad cada vez mas
presente de generar un ahorro
para el futuro, que permita cum-
plir los proyectos personales y
familiares, ante un hecho que

puede ser planificado como la
jubilacion. Este punto adquie-
re particular relevancia en la
realidad actual, con un siste-
ma previsional que comienza
a ser motivo de preocupacion.

- La principal fortaleza de los
productos de ahorro es que mues-
tran un unico escenario con va-
lores garantizados y, ademds, la
tasa de interés financiera impli-
citaes del 3,5% en Ul y 4% en do-
lares. Estos productos de ahorro
sonunasolucién amedida, yaque
pueden adaptarse a las preferen-
cias de inversién y posibilidades
econdmicas de cada persona. Si
bientienen un horizonte de inver-
sion a largo plazo, que es cuando
se logra una mayor rentabilidad,
también permiten acceder a ope-
raciones a corto plazo en funcién
delasnecesidadesdel asegurado.
Pero, primero y fundamental, el
cliente sabe exactamente lo que
obtendra desde el preciso mo-
mento de la contratacion.

Finalmente, la seguridad que
ofrece la marca VIDA BSE es un
elemento determinante en la de-
cisiéon del cliente, cuando se pre-
tende asegurarlatranquilidad en
el futuro. Es aqui donde cobran
verdadera relevancia los mas de
100 afios de trayectoria que tie-
ne el BSE en la proteccion de los
uruguayos”.

un futuro alentador

Las fuentes de la Division Vida
expresaron también que “a
cinco afios de haber elegido este
camino, se logré instalar un
sistema eficiente que acerca al
BSE asus asesoresy, através de
ellos, a sus asegurados. En esta
linea, primero fue necesario
comprender la relevancia que
tiene el apoyo cotidiano desde la
organizacion al asesor de segu-
ros de vida, para que este logre
desarrollarse en el negocio.

Las caracteristicas tinicas que
tienen los productos que ofrece
Vida BSE, un capital humano ca-
pacitado y motivado, sumados al
reconocimiento y apoyo brindado
a sus asesores, se han materiali-
zado en los buenos resultados
obtenidos”.

Objetivos bien definidos

“En 2020 se redoblo el desafio.
La pandemia obligd a cambiar
estrategias para adaptarse a cir-
cunstancias unicas. Sin embar-
go, la Division continua alineada
a objetivos bien definidos, apli-
cando los mismos principios que
se ha comprobado que funcio-
nan. Uno de estos afirma que en
todas las crisis existen grandes
oportunidades y la Division Vida
BSE estd decidida a encontrar-
las”, concluye la informacion.
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