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El sector asegurador ha respondido muy bien durante la pandemia

HDI, fuerte compromiso con la mejora
constante y los valores de la confianza

Sequros.

Gerente Comercial de HDI Seguros, Diego Juncal, Gerente Ejecutivo de la compaiiia, Ricardo Barral y Jefe de Siniestros, Valentin Michelini. @ Paginas4y5
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Vida Previsional totaliza el 50% de
la facturacion del Banco de Seguros

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

1 segmento Vida

Previsional registra

un sostenido creci-

miento, al punto

que genera en la
actualidad el 50% de la factu-
racion del Banco de Seguros del
Estado, afirmé el Presidente de
la institucién, Dr. José Amorin
Batlle.

El ejecutivo expres6 a El
Observador que aun debe po-
tenciarse el disefio de esta co-
bertura para que tenga “una
rentabilidad minima y genere
un escenario de competencia.
De lo que hagamos nosotros
dependera la jubilacién de mu-
chosuruguayos dentro de trein-
ta afios. Es un tema gravitante
que hay que cuidar muchisimo”.

Amorin Batlle sostuvo asi-
mismo que el Banco de Segu-
ros “siempre tiene que estar
aggiornado para pulsar de la
mejor manera posible un mer-
cado asegurador en permanente
transformacién”.

¢ElBanco profundizarasurol
protagonico de proteccion
del sector agropecuario
enelcual siempre marcéuna
fuerte presencia desde que
en 1912 comenzo a desarro-
llar los seguros de Granizo y
Vida Animal?

Mercado de las
AFAPs totaliza
us$ 15.000
millones

El Banco continuard generando
acciones que le permitan poten-
ciar aun mas su papel protector
en este segmento de actividad
que contribuye fuertemente al
desarrollo del pais. La institu-
cion totaliza més del 50% de los
seguros de una rama siempre
riesgosa porque hemos enfren-
tado multiplesindemnizaciones
ocasionadas por las adversida-
descliméticas. Pero nosotros te-
nemos unrol social que cumplir
y continuaremos entonces por
ese camino.

¢Cudlessonlosejesdelacuer-
do que el BSE suscribio con
la Asociacion Rural del Uru-
guay?

Firmamos un acuerdo con la
ARU que apunta a complemen-
tar la jubilacién del productor
agropecuario. Se ofrece a los
afiliados de esta institucion bo-
nificaciones especiales en los

\

José Amorin Batlle, “el BSE continuara profundizando su gestion con el sector agropecuario”

El Presidente del BSE frente al stand del organismo en la Expo Prado

productos Ahorro + Viday Renta
Personal.

Ahorro +Vidaesunasolucion
amedida que posibilita elegir el
ahorro que el beneficiado quiera
percibir al final de un determi-
nado periodo. Desde el primer
dia la persona tiene el respaldo
del BSE que, en caso de falleci-
miento, le abona el capital a los
beneficiarios que el suscriptor
dela pdlizaelija. Asuvez,laco-
bertura Renta Personal garanti-
za una renta mensual otorgada
con la fecha de inicio y condi-
ciones que la persona defina al
contratarla. Se podra retirar el
capital generado al contado o
en cuotas, a partir de la fecha
elegida paraeliniciodel pagode
larenta. Esta puede ser vitalicia
o porel plazo que el beneficiado
defina. Con estas coberturas el
Banco de Seguros contempla un
planteo histérico de los produc-
tores agropecuarios.

¢Qué panorama exhibe la co-
bertura Vida Previsional, en
la cual el BSE es el tinico ope-
rador del mercado?

Vida Previsional es ahora el seg-
mento de cobertura mas impor-
tante que tiene lainstitucion, al
punto que genera en la actua-
lidad el 50% de nuestra factu-
racién. Este es un mercado que
estd en competencia, pero como

la rentabilidad es negativa las
aseguradoras privadas no parti-
cipan del sistema. El Banco esta
preparado, no le tiene miedo a
la presencia de nuevos actores,
porque la competencia es bene-
ficiosa.

Creo que hay que mejorar el
disefio para que este segmento
previsional registre una renta-
bilidad minima y genere un es-
cenario de competencia. De lo

Uruguay debe
potenciar

su cultura
aseguradora

que hagamos nosotros depende-
ra la jubilacion de muchos uru-
guayos dentro de treinta afios.
Es un tema gravitante que hay
que cuidar muchisimo.

Esun volumen de coberturas
que con curso del tiempo tendra
dimensiones muy importantes,
yaque crecerd fuertemente has-
tael afio 2036. Serda un mercado
mucho mds importante que to-
das las demads actividades ase-
guradoras del pafs.

En materia de sustentabi-
lidad muchos temas ya se han
solucionado como el proceso del
descalce, asicomo todo loinhe-
rente a los calculos de mortali-
dad. Por supuesto, aliin restan
superar determinadas instan-
cias, pero transitamos por el
buen camino.

En la actualidad el BSE cu-
bre en Vida Previsional a 61.000
personas. El mercado total de
las AFAPs es de US$ 15.000 mi-
llones. El dia que Vida Previsio-
nal madure en el sistema asegu-
rador existird esa elevadisima
cifra.

Tenemos la certeza de que el
uruguayo, cuando vea que de-
trasde sujubilacién estd el Ban-
code Seguros optard por nuestra
institucién, una marca de valor
que siempre brindé seguridady
tranquilidad.

¢Qué panorama exhibe, en
materia de suscripcion y re-
novacion, la altamente com-
petitiva cartera de Automo-
viles?

Enestaramatambiénlideramos
el mercado. En la cobertura de
autos nuevos estamos muy con-
formes con los resultados. Por
supuesto, no es la mejor cartera
en términos de rentabilidad, y
trabajaremos para que la actual
situacidén mejore. Se mantienen
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los promedios de suscripcién y
renovacion. Debemos sefialar
que se registré una baja sinies-

El dialogo sera
siempre el eje

de gestion con
los corredores

tral y esta realidad es impor-
tante para el negocio global del
Banco.

¢El organismo continuara
profundizando procesos que
contribuyan a desarrollar la
culturaaseguradoradel pais,
porejemplo,enlaramavVvida?
Ese esuno delos objetivos esen-
ciales de mi gestion. Haremos
una apuesta importante al drea
Vida. Es una cobertura que re-
quiere determinados procesos
y que debemos potenciar aun
mas. Debemos reconocer que
Uruguay tiene, en relacién a
otros paises de la region, mu-

chos beneficios sociales y por
eso aveces la gente se preocupa
menos de los seguros de Vida o
de las coberturas para comple-
mentar jubilaciones.

Considero que esimportante
fomentarla cultura aseguradora
entre la poblacion. Esta es una
tarea que nos convoca a todas
las comparfiias que operamosen
el mercado. Es un trabajo con-
junto que debe profundizarse
diaadiaporqueel seguroesuna
herramienta que genera respal-
doytranquilidad.

¢Como califica el comporta-
miento del Banco en materia
de gestion y de procesos de
mejora?

El Banco de Seguros, mas alla
de algunos cambios que se pre-
tenda realizar, ha funcionado
bien, haincorporado tecnologia
que mejoré muchos procesos y
lo fortalecieron en un mercado
muy competitivo. Estoy muy
conforme con el funcionamien-
to del Banco, estoy conforme

con la gran mayoria de los fun-
cionarios, que se sienten orgu-
llosos de trabajar en la institu-
cién. Tenemos que lograr que las
sucesiones de los jerarcas que
estan en proceso jubilatorio, y
que haacumulado mucha expe-
riencia, se realicen de la mejor
manera posible y quienes los
sustituyan tenga las mismas o
mejores capacidades.

El Banco siempre tiene que es-
tar aggiornado para pulsar de
lamejor manera posible un mer-
cado asegurador en permanente
transformacion.

¢Como calificael vinculocon
los Corredores y Agentes?

El vinculo es excelente. El Co-
rredor es nuestro principal so-
cio, es nuestra fuerza de ventas
en todo el pais. Quiero tener
contentos a estos profesiona-
les, que se entusiasmen con el
Banco. Quiero que el Corredor
sienta que estamos con ellos
porque los necesitamos, y ellos
anosotros. Tiene que ser una so-

ciedad que funcione de la me-
jor manera posible. Mi oficina
tendralas puertas abiertas para
recibir a los corredores y a los

La institucion
incorporo
tecnologia que
mejoro procesos

agentes con el objetivo de ge-
nerar soluciones consensuadas
que beneficien aambas partesy
que redunden, por supuesto, en
bien de los asegurados del todo
el pais. El didlogo sera siempre
nuestro puente de gestion. Tra-
bajaremos entonces para que los
corredores mantengan la fideli-
dad que siempre han tenido con
el Banco de Seguros.

¢El BSE prevé en el futuro
extender a mas uruguayos
el nimero de coberturas que
ofrece el nuevo sanatorio de

lainstitucion?

Nos llegan todos los dias ofer-
tas para utilizarlos servicios de
este formidable centro de reha-
bilitacidon del Banco de Seguros,
ubicado en la Avda. José Pedro
Varela. Siempre digo que nin-
gun gobierno hace todo bien 'y
todo mal.

A 200 metros de distancia se
emplazan el Antel Arena y el
sanatorio del Banco de Seguros
del Estado. Ahi se ven notorias
diferencias de cémo han actua-
dolasrespectivasinstituciones.

Nosotros tendremos enton-
ces que hacer conocer aiin mas
este gran complejo asistencial,
quetotaliza 125 camas, que esta
equipado con tecnologia de ulti-
ma generaciény que cuenta con
un equipo de trabajo multidisci-
plinario muy calificado.

Hay que tener en cuenta que
el Banco tiene el mejor centro
asistencial del paisydelaregion
parael tratamientoy rehabilita-
cién de las enfermedades profe-
sionales.

Los Corredores redoblaron esfuerzos
para apoyar a los clientes, dijo Risso

os Corredores Asesores
I hanredoblado sudindmica

paraofrecer un constante
apoyo alosasegurados en el es-
cenario generado por la pande-
mia, afirmo a El Observador el
Presidente de la Agrupacion de
Profesionales Asesores en Segu-
ros (Aproase), Juan Pablo Risso.
Elempresario dijo, en otro plano,
que preocupa alainstitucién la
accion de empresas que violan la
Ley de Defensa del Consumidor
porque “condicionan la venta de
un producto ala contratacién de
unseguro”yconello coartanla
posibilidad de libre eleccidn.

¢Como califica el compor-
tamiento queregistraenla
actualidad el mercado asegu-
rador?

Enlaactual situacion que genera
lapandemia a nivel mundial,

los Corredores Asesores hemos
tenido que redoblar esfuerzos
paraapoyar a los clientes que en-
frentan determinadas situaciones
como consecuencia, por ejemplo,
del aislamiento de personas de
riesgo, empresas que estan tele
trabajandoy tienen alguna ne-
cesidad puntual, etc. El1 Corredor
siempre enfoca sudinamicaen el
apoyo al cliente para estar presen-
te ante todos sus requerimientos.
Debemos seflalar que estamos
viviendo con preocupacion la
irrupcién en el mercado de perso-
nas no idéneas que operan como
“vendedoras” de segurosy que
solo se dedican a colocar polizas.
Entendemos que la figura del
corredor asesor es indispensable
en el mundo de los seguros. No

Presidente de Aproase, Juan Pablo Risso

se puede comparar la contrata-
cion de una pdliza alaventade
cualquier otro producto. Todos
los clientes son distintos, y para
la contratacién de las polizas es
imprescindible la actuacion de
un profesional que asesore al
asegurado, tanto en el momento
dela contratacién como durante
lavigencia del contrato, de forma
que los clientes se vean apoya-
dos ante cualquier situacion, ya
sea de pagos, de modificaciones
alas pdlizay, sobre todo, en el
casode unsiniestro. Frente a
unainstancia de esta indole el
Corredor Asesor trabajard junto al
aseguradoy las compafiias para

que el cliente reciba la indemni-
zacién justa que corresponde alas
coberturas contratadas. En este
ultimo tiempo también hemos
visto con preocupacion la accion
de empresas que, violando la Ley
de Defensa del Consumidor, con-
dicionan la venta de un producto
alacontratacion de un seguro
sin brindarle al asegurado la
posibilidad de eleccion de donde
y con quien contratar su péliza.
Estamos hablando de institucio-
nesbancarias y de otras empre-
sas queviolanlaLey No. 17.250
de Defensa del Consumidor, que
establece claramente “que no se
puede condicionar la venta de

un producto alacompra de otra
producto”.

¢Enquémedida Aproase ge-
neraacciones que le permiten
al Corredor enfrentar con me-
jores herramientasunaplaza
aseguradoracadavez mas
complejay competitiva?

Los Corredores debemos estar
permanentemente capacitados
porque los desafios del mercado
son constantes. En linea con
estarealidad, Aproase tiene en
laactualidad una comisién de
capacitacién integrada por varios
directivos y otra gente joven, que
le ha dado un nuevo empuje a los
cursosy alas comunicaciones de

laInstitucidn con sus socios.
Esasique dias pasados se desa-
rroll6 con la plataforma Zoom un
curso de siniestros, a cargo del
Ing. Pedro Monterroso, y en el que
participaron mds de 90 socios

de nuestra gremial. La charla

fue todo un éxito porque genero
un intercambio muy fructifero.
Ademas, en este formato pudie-
ron participar muchos colegas del
interior a quienes los cursos pre-
senciales les dificultaban “bajar”
alacapital.

Esta comisién estd trabajando in-
tensamente en todos los sentidos,
tanto en capacitacion comoen la
comunicacion con los asociados,
mediante la utilizacién de las
nuevas herramientas tecnolo-
gicas disponibles en la actua-
lidad. Susintegrantes ya estan
trabajando, por ejemplo, en un
NUevo curso que seguramente se
realizard a finales de setiembre.
El objetivo es que estas charlas o
capacitaciones se realicen en for-
ma periodica para que los colegas
tengan mejores elementos para
brindar el asesoramiento que
sabemos indispensable parala
tranquilidad de los clientes.

¢Cuando comenzaraatrabajar
Aproase en términos presen-
ciales?

En los préximos dias, y cumplien-
do estrictamente con un exigente
protocolo, Aproase volverd a abrir
sus puerta para que nuestros
asociados puedan disponer del
apoyo que significa utilizar las
instalaciones de nuestra sede
propia, de la que estamos tan
orgullosos.
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La compafia brinda soluciones sustentadas en un equipo de trabajo muy profesional

HDI, fuerte compromiso con la mejora
constantey los valores de la confianza

DI Seguros es una
compaiiia que tie-
ne como eje de su
gestién el perma-
nente compromi-
so con losvaloresdelaconfianza,
lamejora constante de sus produc-
tosy los altos estandares de cali-
dad enlaatencion personalizada.
Estaorganizacion, que tiene mas
de120 afiosdetrayectoriaen Uru-
guay, ofrece soluciones flexibles y
creativas sustentadasen un equi-
po de trabajo muy profesional.

El Gerente Ejecutivo de HDI
Seguros, Ricardo Barral, y el Ge-
rente Comercial, Diego Juncal,
explicaron a El Observador las
fortalezas que caracterizan la
operativa que desarrolla la com-
pafiia en el mercado local.

Los ejecutivos afirmaron
que “el estar cerca del Cliente,
demostrarle empatia y buscar-
le soluciones constituyen la
mejor politica de fidelizacion
de nuestra cartera”. Destacaron
asimismo que “los Corredores
Asesores son el principal vehi-
culo dellegada de negocios ala
Compaifiia”.

Los entrevistados subra-
yaron, en otro plano, que “el
sector asegurador uruguayo ha
respondido muy bien durante
la pandemia. En nuestro caso,
esta circunstancia nos encontrd
bien preparados, y estuvimos
siempre presentes para atender
las necesidades de nuestros
Asegurados”.

Elsiguiente es el texto de la
entrevista con el Gerente Ejecu-
tivo dela organizacién, Ricardo
Barral y el Gerente Comercial,
Diego Juncal, respectivamente.

¢Alaconfluencia de que valo-
resle permitieron ala compa-
iiia consolidary valorizarla
marca HDI en Uruguay?

Integrantes del Equipo Comercial, Alejandro Rodriguez, Pablo Pena, Rodrigo Guerray Diego Juncal

Siete valores representan nues-
travisién y expresan la manera
en que actuamos: Lealtad,
Espiritu de equipo, Fortaleza,
Ambicién, Imaginacion, Realis-
moy Exigencia.

¢Cudles sonlaslineas de ne-
gocios que operalaorganiza-
cion en el mercadolocal?

HDI Seguros comercializa en
Uruguay productos de Incendio,
Hurto, Responsabilidad Civil,
Transporte, Automoéviles, Vida
Colectivo y Accidentes Perso-
nales.

¢En qué medida la compaiiia
tiene a las Pymes como un im-

portante segmento del nego-
cio?

Las Pymes son un objetivo cons-
tantey forman parte dela historia
de nuestra compaiiia.

Nos hemos especializado a
lolargo de mas de 120 afios de
trayectoria en Uruguay, junto
alos Corredores Asesores, en
brindar soluciones a medida

La organizacion
brinda soluciones
a medida para
todas las Pymes

APROASE
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Agrupacion de Profesionales

Asesores en Seguros

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGUROS

Solo asi obtendra:

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

NINGUN CANAL ALTERNATIVO DE VENTA DE SEGUROS PUEDE SUSTITUIR EL

ASESORAMIENTO DE UN PROFESIONAL
Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025072

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

paralas Pymes.Nuestra cartera
de Transporte estd compuesta,
en su gran mayoria, por peque-
fias y medianas empresas. Lo
mismo ocurre en coberturas de
Incendio y Hurto para activida-
des comerciales e industriales.
El compromiso es permanen-
tey entendemos que estd en
nuestra naturaleza continuar
apostando a mantener y mejorar
tanto nuestros productos, como
también nuestra calidad en la
atencion personalizada.

Elser parte de un Grupo
tan importante como Talanx,
nos permite también aportar
soluciones a empresas de porte
importante, en todala gama
de productos que ofrecemos en
las distintas lineas de negocio,
yaseaseguros de Transporte
de mercaderia, Incendio y sus
adicionales, Hurto, Responsabi-
lidad Civil, Vida Colectivoy Ac-
cidentes Personales.Para todos
ellos, contamos con capacidades
de suscripcién muy importantes
para nuestro mercado.

¢Laempresa generaprocesos
que apuntan a fidelizar al
cliente enunaplazaasegura-
dora altamente competitiva?
Procuramos fidelizar a nuestros
Clientes mediante una atencion
de calidad. El equipo estd a dis-
posicion de Clientes y Producto-
res para atender requerimientos
cuando experimentan dificulta-

des. En estas circunstancias par-
ticulares (pandemia) algunos de
nuestros Clientes experimenta-
ron dificultades para el pago de
sus seguros, y esto no fue motivo
para que perdieran cobertu-
ras. Desde el departamento de
cobranzaatendimos caso a caso
a quienes nos plantearon sus
dificultades para acordar formas
de pago mas flexibles.

Otros expresaron dificultades

La compaiia busca
fidelizar a sus
clientes con una
atencion de calidad

paraenfrentar las renovacio-
nes, y desde el d&rea Comercial y
Técnica se acordaron formatos
de renovacidén mds accesibles, a
los efectos de que, a las difi-
cultades que nuestros Clientes
experimentaban, no sumaran
el quedarse sin cobertura en su
comercio o en su hogar.

El estar cerca del Cliente,
demostrarle empatia y buscarle
soluciones constituyen la mejor
politica de fidelizacién de nues-
tracartera.

¢Quéroljueganlos Corredores
Asesores en el proceso de pro-
duccion de l1a compaiiiay qué
apoyo tecnoldgico le ofrecen a
estos profesionales?

Los Corredores Asesores juegan
un rol de principal importancia.
Ellos son el principal vehiculo
de llegada de negocios a la Com-
pafiia. Desde hace algun tiempo
estamos desarrollando la venta
de productos de micro seguro, a
través de canales masivos, pero
siempre, con la participacion de
Corredores Asesores. La Compa-
fifa ha tomado desde hace algu-
nos afios un camino de inversion
permanente en tecnologia, pro-
curando poner herramientas al
alcance de Productores y Asegu-
rados.

Los Productores pueden, via
web, cotizar, emitir, renovar
bajar pdlizas, facturasy todo do-
cumento vinculado ala emision
de pdlizas. Reciben por esta via
avisos de vencimiento, comuni-
caciones de siniestros, etc. Nues-
tro objetivo es poner la Compa-
fiia a disposicién del Productor
24/7. Esto no implica renunciar
al contacto directo con ellos que
siempre ha sido de gran valor
paranosotros. No procuramos
reemplazar la atencion personal
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con tecnologia, queremos estar
como hasta ahoraeneldiaadia
y convertirnos en socios estra-
tégicos.

(EnquémedidaHDISegurosse
aggiorna einnovaparaasumir
las constantes transformacio-
nes que registra el sector ase-
gurador?

HDI Seguros procura transfor-
marse permanentemente. El sec-
tor asegurador evolucionaen todo
el mundoyel Grupo Talanxesun
jugador global, que nos nutre de
las experiencias de las demads
Compariias del Grupo, teniendo
actualmente como declaracion

No se propugna
reemplazar la
atencion personal
con tecnologia

de posicionamiento las premi-
sas de ser Humanos, Digitales e
Innovadores. Aprendiendo par-
ticularmente de lo que hacen en
los demads paises de América, yde
Europa. Naturalmente todo debe
ser adaptado ala culturaurugua-
yayalas posibilidades de nuestra
Compaiiia.

¢ComooperalaCompaiiiaenel
contexto del Covid-19yen qué
medida mantienen los dina-
micosvinculos conlos clientes
y Corredores Asesores?

Esta pregunta nos llega casi seis
meses después del recordado 13
de marzo pasado. En estos seis
meses, nuestra forma de trabajo
ha ido evolucionando, siempre
siguiendo las recomendaciones
delasautoridadessanitarias, con
un norte muy claro: cuidar a los
Colaboradores de HDIsin dejar de
atender alos Productoresy Clien-
tes.La Compafiia estababien pre-
parada para pasar a un régimen
de teletrabajo 100%. En un lapso
dediezdias, todo el personal paso

SEGUROS

_ il

Integrantes del Equipo Técnico, Luis Colucci, Daniela Prieto, Romina Cattani, Ricardo Barral (Gerente Ejecuti-

vo de la compaiiia) y Diego Fischer

atrabajar desde su casa. Durante
nuestro tiempo fueradelaoficina,
mantuvimos contacto telefénico
y via correo electrénico tantos
con Productores como con Clien-
tes y Proveedores.

El Comité Ejecutivo de la
Compaifiia, con la ayuda del res-
ponsable de Riesgo, hizo un se-
guimiento diario de la situacion,
procurando estar en contacto
permanente con los integrantes
del equipo, preocupandonos,
obviamente por susaludylade
sus respectivas familias, pero
también del adecuado funciona-
miento de todos los recursos tec-
noldgicos, puestos al servicio del
teletrabajo. Fundamentalmente
nuestro equipo comercial, pero
también los técnicos, mantu-
vieron contactos telefénicos con
Productores para preocuparse
por susalud y para tener retorno
delacalidad de respuesta que
HDI les estaba dando en esta
circunstancia tan excepcional.

En cuanto nos fue posible,
pusimos en préctica el retorno
alaoficina. Este proceso fue

Somos

Seqguros.

gradual. Al dia de hoy, el 75%
del personal esta trabajando en
nuestras oficinas. Hay un grupo
de colaboradores que alterna
semanalmente trabajo en casa
con trabajo en oficina.

¢Qué comportamiento ha te-
nido la empresa, en términos
operativos, en el primer se-
mestre del afio y que perspec-
tivas tiene para el cierre del
presente ejercicio?

Como comentdbamos en el pun-
to anterior, el funcionamiento
de la compaiiia ha sido éptimo,
a pesar de las circunstancias. En
multiples visitas que hemos reali-
zado a Corredores, hemos podido
constatar que las vias de comuni-
cacién con ellos han funcionado
muy bien, y ellos han valorado el
esfuerzo de todos nuestros cola-
boradores. A nivel de resultados
tenemos que decir que, si bien
algunas lineas como Transporte
se hanvistodirectamente afecta-
das, losniveles de producciéon han
sido mejor delo que esperabamos,
pero entendemos que quedan va-

rios meses paratransitar este afio
y las perspectivas siguen siendo
muy desafiantes.

Las medidas, en aras del
crecimiento que habiamos pro-
yectado, y venimos implemen-
tando, estan dando resultados
y permiten amortiguar la caida
en los nuevos negocios. El gran

Los Corredores
tienen un papel
fundamental en
la organizacion

objetivo para 2020 es no perder
carteray seguir acompafiando

anuestros Clientes a pasar este
momento dificil.

¢Considera que la nueva rea-
lidad que genera la pandemia
valorizara aiin mas en el futu-
rolaimportanciaquerevistela
industria aseguradora a nivel
nacional y mundial?

El sector asegurador uruguayo
ha respondido muy bien duran-

te la pandemia. En nuestro caso,
esta circunstancia nos encontro
bien preparados, y estuvimos
siempre presentes para aten-
der las necesidades de nuestros
Asegurados.

Fuimos de esos tantos secto-
res que no redujeron en nada su
actividad. Estamos seguros que
los Asegurados que durante los
dias mas duros tuvieron dificul-
tades, valoraron positivamente
el hecho de que HDI estuviera
disponible para atender sus
reclamos o dar respuesta a sus
inquietudes.

Toda nueva amenaza provoca
que la gente busque la forma de
protegerse a si mismo y a su pa-
trimonio. Lo vemos desde hace
afios con los efectos del cambio
climadtico. Incendios devasta-
dores. Sequias e inundaciones
que producen, entre otras cosas,
pérdidas de cosechas. También
Huracanesy Ciclones. En todos
estos casos, el Asegurador esta
alli paraayudar alas personas a
lidiar con los impactos adversos.

En este caso, nos toca enfren-
tar esta pandemia de alcance
global, y en muchos mercados,
estuvo el sector asegurador res-
pondiendo a sus Clientes.

Nuestro pais cuenta con una
muy buena cobertura de salud
paratodos sus habitantes. Sin
embargo, en otros mercados, los
Seguros de Salud se han hecho
cargo de los costos de atencion
de millones de personas.

Naturalmente, la indus-
tria aseguradora se ha venido
valorizando,transitando un
cambio muy positivo.

Creemos que nos acercamos
cada vez mas a Clientes que qui-
z4as antes no veian la necesidad
de asegurar otros bienes mas
alla del vehiculo.Las personas se
interesan ahora mas por seguros
para otros bienes.

De cada momento dificil se
obtiene algo bueno. Estano sera
la excepcion.

AUTOMOVILES - HOGAR
COMERCIO - COPROPIEDAD
TRANSPORTE - VIDA

‘www.hdi.com.uy
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Al cierre de agosto la compafiia registro un crecimiento acumulado superior al 36%

an Cristobal premio a los ganadores
rama de Impulso Comercial

del Pro

an Cristdbal Seguros
premio a los corredores
asesores que ganaron
el Programa de Impul-
so Comercial (PIC), que
establece objetivos de crecimien-
to, primaje y siniestralidad. El Ge-
rente Comercial de la compaiiia,
Mauricio Castellanos (MC) y el
Coordinador Comercial, Leandro
Béez (LB) afirmaron a E1 Observa-
dor que esta instancia posibilité
potenciar la competitividad de la
organizacién en el mercado.

Destacaron, en otro plano,
que la comparfiia registra un
sostenido proceso expansivo, ya
que al cierre del mes de agosto el
crecimiento acumulado superd
el 36%.

Castellanos y Béez dijeron
que para San Cristobal el corre-
dor tiene un rol central con el
que “crecemos y nos desarrolla-
mos juntos” y subrayaron que
la compaiiia genera constantes
procesos innovadores para sus
asegurados y asesores.

¢En qué consiste el Programa
de Impulso Comercial (PIC)
que implemento la compaiiia
en 2019 y cuantos Corredores
Asesores alcanzaron, en tér-
minos de premiacion, las me-
tas trazadas en su primer afio
devigencia?

MC: El Programa de Impulso Co-
mercial es el plan que premia a
los corredores de la compaiiia y
considera el tamafio de la cartera
conel Plan Liderar, el crecimiento
atravésdel Plan Crecer ylarenta-
bilidad de cadaunodeelloscon el
premio Plan Ganar.

Lo disefiamos pensando en el
corredor como socio estratégico
de la compaiiia, y como esta rela-
cién nos permite desarrollarnos,
crecery ser rentables a través del
trabajo en conjunto.

LB: En el disefio del plan
se establecieron objetivos de
crecimiento, primay siniestrali-
dad, de manera que paratener la
posibilidad de clasificar debian
alcanzar un porcentaje minimo
de crecimiento anual, una prima
base de carteray un minimo
de siniestralidad. Cuando se
realizo el lanzamiento se invitd
atodoslos colaboradores que
tenian el potencial de cumplir
con los objetivos en los plazos
previstos. También realizamos
un evento virtual de premiacién
del PIC19/20 y el lanzamiento
del PIC 20/21, que se llevd a cabo
el pasado 20 de agosto. Contd
con mas de 70 corredoresy la
participacion del CEO del Grupo
San Cristébal, Diego Guaita, y

Gerente Comercial, Mauricio Castellanos y Coordinador Comercial, Leandro Baez

fue conducido localmente por
Mauricio Castellanos (Gerente
Comercial) y Sebastidan Dorrego
(Gerente General).

MC: Para nosotros fue una
satisfaccion muy grande porque
al cerrar el programa mas del
40% de los participantes fueron
premiados. Superé ampliamente
nuestros objetivos iniciales, ya
que pensamos que razonable-
mente el 25% de los corredores
podrian cumplir el requerimien-
to de crecimiento de cartera del
20%y lasiniestralidad reque-
rida, que debia ser menor al
60%. Adicionalmente tuvimos
devoluciones muy positivas de
los corredores que asistieron ala
actividad.

LB:Sin dudas, ademas de
ser una satisfaccidon premiar a
nuestros corredores y contribuir
de esta forma a su crecimiento,
significé un gran impulso para
mejorar la competitividad de la
empresa en el mercado.

¢Qué caracteristicas revisten
elPlan Ganar,elPlanLiderary
el Plan Crecer que comprende
el PIC?
LB: El Plan Liderar premia a los
tres corredores con mayor tama-
fio de cartera, entre aquellos que
cumplieron con los requisitos
para participar del PIC. Mientras
que el Plan Crecer, premia a los
corredores con mayor creci-
miento porcentual de la cartera
en la compafiia, porlo qué, en
este caso, competian contra
ellos mismos.

En estos dos Planes, los pre-
mios consistieron en viajes para

los primeros 3 puestos de cada
uno. Para los primeros puestos el
destino fue Asia, para los segun-
dos Sudafricay paralos terceros
Brasil.

MC: El Plan Ganar otorga
unacomision extra acumulada
del 1% al 3% sobre la cartera
del corredor en funcién de la
franja de siniestralidad que haya
alcanzado. De manera que los
corredores con siniestralidad
menor al 45% recibieron el 3%
de comision extra, los que se

Aumento mas del
20% el numero
de corredores
registrados en

la organizacion

ubicaron entre el 45%y el 52.5%
el 2% de comisidn extraya
quienes su cartera registrd una
siniestralidad del 52.5% al 60%
el 1% de comisién extra. En todos
los casos se debian cumplir las
condiciones de acceso al PIC.
Estamos muy contentos de
haber otorgado este premio a 28
corredores de la compaiiia. Sin
dudas, es un esfuerzo muy gran-
de, pero es también reconocer la
contribucién rentable que esos
corredores hacen a la compafia.

¢Parael Programade Impul-
so Comercial 20/21 existen
novedades?

LB: Si. Estamos muy conten-
tos de haber generado nuevas
oportunidades para premiar a

los corredores. A partir de esta
version se incluyen premios tri-
mestrales, de manera que el PIC
no solamente otorga premios
anuales, sino que durante todo
el Programa los corredores son
recompensados por su buen
trabajo y compromiso con la
organizacion.

MC: Cuando hicimosla
evaluacion del Programa junto
con el equipo de Marketing de
la compaifiia, nos propusimos
mejorarlo atin mas. Un afio de
duracién es un periodo extenso,
en el que pasamos por diversas
circunstancias. Las posiciones
pueden entonces variar mucho
por lo que nos parecié importan-
te un premio alas cinco prime-
ras posiciones en el Plan Liderar
y el Plan Crecer.

LB:Los premios consisten en
articulos electronicos que van
aumentando de valor a medida
que nos acercamos al final del
PIC. El primer premio de cada
categoria en el primer trimestre
esunaTVde32" yenelultimo
trimestre anterior al cierre del
PICesunaTV 50"

MC: Adicionalmente revisa-
mos las condiciones de acceso
para hacerlas masjustas. En
funcién del tamarfio de la cartera
del corredor definimos el creci-
miento minimo en tres niveles
diferentes, desde el 12.5% hasta
el 25%. También la cartera mi-
nima para acceder al PIC 20/21
al momento que comienza el
programay durante su vigencia.
Se trata de mejoras que fueron
muy bien recibidas por los corre-
dores.

¢San Cristobal Seguros aplico
en los ultimos tiempos proce-
sos tecnologicos que le permi-
ten asumir con éxito las pro-
fundas transformaciones que
registrael sector asegurador?
MC: La compafiia esta perma-
nentemente innovando en esta
area, avanzamos mucho en
generar soluciones para nues-
tros aseguradosy los corredores.

La dinamica que
desarrolla el
corredor asesor
es central para
la compaiiia

Y estamos enfocados en lanzar
nuevas soluciones y mejorar las
que ya se encuentran disponi-
bles.

LB: Un ejemplo de la capaci-
dad de innovacidén de la com-
pafiia estd enla posibilidad de
realizar la denuncia de cualquier
siniestro por WhatsApp. Actual-
mente un altisimo porcentaje
de siniestros son denunciados
de esta forma. Esto le permite al
asegurado no tener que esperar
asistenciay poder continuar con
sudia, de una manera rapiday
practica. Los corredores nos co-
mentan permanentemente que
esta herramienta aporta un gran
valora nuestra cobertura.

MC: Por otra parte desde el
mes de mayo estamos apoyando
lainsercion de los corredores en
el comercio digital. En conso-
nancia con esta politica empre-
sarial, desde ese mes un grupo
de aproximadamente 20 corre-
dores cuentan con la gestion de
las oportunidades generadas a
través de un sistema de cotiza-
cion on line. Este sistema estd
disponible mediante publicidad
en internet y redes sociales. La
cotizacion realizada por el con-
sumidor le llega directamente
auno delos corredores asigna-
do para que puedarealizar la
gestidn de ventas. También nos
llega el resumen de la operacion
parael seguimiento de las opor-
tunidades generadas.

Este sistema ha tenido una
altatasade conversion de
oportunidades, de acuerdo alos
resultados obtenidos en Argenti-
na, donde el Grupo San Cristébal
es pionero en este tipo de alianza
con los corredores.

¢Qué papeljueganlos Corre-
dores Asesores en el proceso
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de comercializacion de segu-
ros delacompaiia?

LB: El papel de los corredores
es absolutamente central para
la compafiia. Para nosotros el
corredor es un socio con el que
crecemos y nos desarrollamos
juntos. La sinergia que se ha
logrado en la ejecucion del Plan
Comercial nos muestralarele-
vancia que tiene en la actividad
aseguradora.

MC: Sin dudas el papel es
central. Apostamos a la genera-
cién de relaciones de confianza,
en las que el corredor pueda
sentir que no es un numero para
la compaiiia sino un socio, que
valoramosy apreciamos. En ese
marco el contacto permanente
conel corredor, y ponerasual-
cance herramientas claras para
sudesarrollo son las dreas en las
que méas hemos trabajado.

Los buenos resultados que
estamos generando son en una
gran medida consecuencia de
esa forma de trabajo, y explican
que desde el afio pasado hemos
incrementado la cantidad de
corredores registrados en la
compafiia en mds del 20%.

LB: Claramente es asi. Es
muy gratificante ver el creci-
miento de los corredores, las
nuevas oficinas, y el trabajo sos-

(Fedicitadiones!

L Al

El Gerente General de San Cristobal Seguros, Sebastian Dorrego, entrega el premio al corredor Jorge Ramos

tenido para alcanzar las metas
que conjuntamente nos hemos
propuesto.

¢Qué comportamiento regis-
tro la empresa en materia de
suscripcion y renovacion de
polizas en el primer semestre
del afio?

MC: La compaifiia viene en un
proceso sostenido de crecimien-

to. Al cierre del mes de agosto el
crecimiento acumulado esde mas
del 36%, 1o que esta alineado al
Plan Comercial, y cumple con el
Presupuesto que nos marcamos
paraeste afio. Esto a pesar de que
durante el mes de marzo y abril
hubo una reduccidn de la tasa de
crecimiento provocada por el Co-
vid-19.
Las renovaciones también

Los ganadores del Plan Liderar son:

Fernando de los Santos, Juan Aristimufio y Pablo Aristimufio.

1° PREMIO

Fernando de los Santos

2° PREMIO

- ESTADIA EN SLIDAFRE A

Juan Aristimuno

Pablo Aristimufio

Los ganadores del Plan Crecer son:

Segurarse S.R.L., Jorge Ramos y Brian Scayola

1° PREMIO

SEGURARSE S.R.L.

2° PREMIO

- ESTRDIAEN FUIDAFE L

MIPANA S.A.

Brian Scayola

evolucionaron de acuerdo alo
que teniamos previsto, mas alla
delaincidencia de lasituacion
economica general, que nos pone
en un escenario de dificultades

para nuestros asegurados, que de-

bemos considerar. Por esa razén
desde el mes de abril no hemos
ajustado el costo de renovacion
para nuestros clientes.

LB: Se hace un esfuerzo muy
importante para conservar a
los clientes. En ese sentido,
también hemos dispuesto no
aplicar recargo financiero ante el
financiamiento de las pélizasy la
refinanciacion de deudas a través
de tarjetas de crédito, entre otras
medidas.

¢Como visualizan el mercado
aseguradorenlo querestadel
afo?

MC: Como deciamos se trata de
un contexto dificil por la situa-
cién economica, la reducciéon en
laventa de vehiculos O km., el
desempleo, etc. Esta situacién
pone una presion muy fuerte

en la estructura de costos, pero
nosotros lo vemos como una
oportunidad. Es un momento
en el que los asegurados y los
corredores estan mirando aten-
tamente el trabajo que estamos
llevando a cabo.

En ese marco, las mejoras
que harealizado la empresa,
los cambios en la estructura, la
construccién de los equipos, las
mejoras tecnoldgicas, etc., nos
ponen en una buena posicién
para continuar avanzando en
el crecimiento rentable, que es
nuestro objetivo

LB: Claramente existen
dificultades en lo econémico,
pero también las personas son
conscientes de los riesgos cuyas
consecuencias pueden ser peores
en estas circunstancias. Enla
medida que la compafiia pone a
disposicion de los consumidores
productos sencillos y entendi-
blesy logramos progresivamen-
te mejorar nuestra oferta nos
permite ser optimistas sobre el
desarrollo de la empresa.

MC: Es un marco desafiante
pero tenemos el equipoylas
herramientas que nos permiten
transformar esta situacién en
una oportunidad de desarrollo
parala compaifiiay los corredo-
res con los que trabajamos.

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3

Edificio Pablo Ferrando
Ciudad Vieja

www.sancristobalseguros.com.uy
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Sancor Seguros innova con un canal de
venta digital que apoya a sus corredores

Primera empresa digital en el mercado asegurador uruguayo junto a los asesores

partir de un proceso

de innovacién que

comenzo en 2019, en

Sancor Seguros se

onformo una célula

agil multidisciplinaria, con el obje-

tivode construirun canal de venta

online que responda a las nuevas

necesidades de consumo de los

potenciales clientes y contemple
al corredor de seguros.

Luego de trabajar durante va-
rios meses en este proyecto, que
involucré a mas de 50 colabora-
dores y técnicos, nacio Magenta
Seguros, un canal de venta
digital que permite comprar
de manera agil, transparentey
segura, garantizando la tranqui-
lidad de los clientes de la mano
de los corredores asesores de la
compaiiia, y teniendo en cuenta
las tendencias de consumo
actuales.

Investigacion

Cuando la compafiia se propu-
so embarcar en lainnovadora
iniciativa realizé un sostenido
y fuerte proceso de investiga-

El nuevo canal
digital

permite comprar
de manera agil,
transparente y
segura

cién. Citando una nota muy
interesante del Blog de Google:
“Los dispositivos mdviles han
cambiado para siempre la forma
en que vivimos, transformando
asuvez nuestras relaciones con
las marcas. Esta nueva reali-
dad ha fragmentado el camino
del consumidor en miles de
micro-momentos que suceden

€ c

B magentaseguros.com.uy

Magenta

SANCOR SEGUROS

.

en tiempo real. Cadauno esuna
oportunidad unica paralas mar-
casde influenciar las decisiones
y preferencias del consumidor”.

Magenta Seguros nace de una
tendencia mundial, que se ha
incrementado aun mds durante
este afio de pandemia. El canal
digital brinda soluciones en
tiempo real, y si esto es asi, alli
queria Sancor Seguros estar pre-
sente. Convirtiéndose, de esta
manera, en la primera compafiia
en desarrollar un canal para
vender seguros digitalmente
junto a sus socios estratégicos
en el negocio, sus corredores de
Seguros.

Nueva herramienta

Juan Andrés Ordofiez, Orga-

CUAPROSE

Cémara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

proOFEsioNAL, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy

MNosotros Productos + Preguntas Frecuentes

UN SEGURO DIGITAL Y SIMPLE

SEGURO DE MASCOTAS

nizador de Insurance Broker
Uruguay, sostuvo que Magenta
es “una nueva herramienta

que los corredores de seguros
podremos utilizar para emitir
contratos de Mascotas, Hogary
Accidentes Personales en muy
pocos minutos. Es algo innova-
dor en el mercado asegurador. Es
otra herramienta que tenemos
para poder utilizar, estemos en
la calle o en nuestras oficinas™.

En Magenta, los clientes
pueden contratar en el acto
seguros de Accidentes Persona-
les, Mascotas y Hogar pagando
online sin necesidad de mover-
se de sus hogares. Asuvez, la
plataforma permite denunciar el
siniestro online de la cobertura
contratada.

Oscar Guadagna, Broker de
Guadagna Seguros, sostuvo que
estd convencido que “la tecnolo-
giaes clave parala transforma-
ciény digitalizacion del modelo
de negocio del corredor, pero es
importante no perder de vista
que son las personas quienes
decidenyen ello es funda-
mental el relacionamiento y la
profesionalidad del corredor
asesor de seguros, tanto con el
cliente como con la compafiia de
seguros”.

José Ignacio Ferrari, Broker
de Seguros GP, afirmo: “Magenta
esuna plataforma moderna,
sencilla, ilustrativa y sobre
todo amigable para el cliente.
Ofrece productos que basan
su fundamento en aspectos
importantisimos en vida delas
personas, como nuestra vida, el

SEGURO DE HOGAR

hogar o nuestras mascotas. Para
los corredores asesores de la
compaiiia es una muy buena he-
rramienta de apoyo para ofrecer
los productos a nuestros clientes
que, en muchos casos, descono-
cen este tipo de productos tan
necesarios como accesibles.”

“La transformacion del ne-
gocio del seguro y de los canales
de venta ya hace un tiempo que
han llegado a nuestro mercado
y, entre ellas, se encuentra el
modelo del negocio digital”,
expres6 Oscar Guadagna, Broker
de Guadagna Seguros.

El ejecutivo manifestd que
hasta ahora este modelo, por lo
general, lo llevaban adelante las
Compafifas en forma directay
destaco que la gran diferencia
innovadora de Sancor Seguros
con Magenta es que “esun canal
desde una compaiiia de seguros
que toma al corredor de
seguros como un elemento
fundamental, incluyéndolo en
laventa y brinddndole informa-
cién para continuar el segui-
miento del cliente y realizar
una adecuada prospeccién de
clientes, a quienes ofrecerles
nuevas coberturas”.

En ese sentido, afirmo: “Los
corredores de seguros necesi-
tamos dimension y capacidad
inversora para hacer frente a
estetipo de retos del mercadoy

Sancor Seguros con Magenta nos
esta facilitando incursionar en el

negocio digital sin tener
que realizar inversién alguna”.

SEGURO DE
ACCIDENTES PERSONALES

@ %

v » 0 :
clients 0800 - 2543
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Un aliado

Graciela Conde, Gerente General
de Friburgo Seguros, afirmo: “En
momentos donde la tecnologia
parece superar al hombre, donde
parece que viene a sacarnos el
trabajo, es cuando debemos
pensar en ella como un aliado,
como un medio parallegar al
cliente, para satisfacer nuevas
necesidades. Magenta es un
primer paso, muy importante.
Entendemos que en esta primera
fase de desarrollo contempla al
cliente y al corredor asesor en
cada producto. Abogamos para
que se continue con el desarro-
llo de ésta y otras plataformas,
donde el cliente pueda tener la
libertad de elegir a su corredor
de confianza, redundando en
un beneficio para el mercado de
seguros en general”.
Teinvitamos aingresar a
www.magentaseguros.com.uy,
un producto mas de la #Familia-
Sancor.

*Fuente: ThinkWith Google
https://bit.ly/2Z0CwAb
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