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Gonzalo Masini: la confianza, la éticay la
credibilidad son sus activos mas valiosos

onzalo Masini, Ejecutivo

de Masini Seguros, cum-

plié 35 afios de trayecto-
ria profesional sustentados en
los valores de 1a €tica, la credibi-
lidad y el fuerte compromiso con
el cliente. El empresario afirméal
Suplemento de Seguros de El Ob-
servador que desde el comienzo
de suactividad siempre bregd por
mantenery potenciar el reconoci-
do prestigio dela marca Masinien
el mercado. Destacé que uno de
los principios de su gestidn tiene
este eje conceptual: Estar asegu-
rado no es estar cubierto, se estd
cubierto estando bien asesorado.

éQué significa para un Corredor
Asesor cumplir 35 afios de gestion
en el mercado?

Es una gran responsabilidad
haber abrazado una actividad
que siempre se asenté en solidos
principios: construir confianza,
cuidar y respaldar al cliente para
quetengalacoberturaquese ajus-
te a sus reales necesidades. Son
valores centrados en la éticay en
el compromiso con la calidad de
servicio.

Las vivencias juveniles sobre
laactividad son multiples ya qué,
por ejemplo, recuerdo que cuando
tenfal2afiosibaal Banco de Segu-
ros con Alfredo y Pablo Vigliettia
entregar documentacién. Ha pa-
sado mucha aguabajo los puentes
porque en estos 35 afios de acti-
vidad, la dindmica del seguro se
caracterizo por sus constantes
transformaciones. Pasamos de la
era del librito con tapas azules,
con una regla y una calculadora
pararenovar los seguros de auto-
moviles a ser participes del mul-
ticotizador, donde hay que cotizar
ocho o diez compariias ala vez 'y
presentarle al cliente todaslas op-
ciones de cobertura y asesorarlo
sobre lo que brinda cada una de
ellas. Pasamos de loslistados ela-
borados con maquinas de escri-
bir, a la utilizacién del fax, hasta
los sistemas de computacion. En
poco tiempo reconvertimosy op-
timizamos nuestros procesos con
diversos programas de software
paradarleal cliente unarespuesta
rapida y generar un control ad-
ministrativo méas eficaz. Hasta
no hace mucho tiempo todo se
procesaba por mails y ahora préc-
ticamente todo se sustancia por
WhatsApp. La empresa evolucio-
na constantemente, en términos
tecnolégicos y de procesos inter-
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nos, porque hay que aggiornarsea
un mercado cadavez mastécnico,
complejoy competitivo.

éCuales son los principales va-
lores que genera el consumidor
que contrata los servicios de un
Corredor Asesor?

A nivel internacional se experi-
mentaron diversas herramientas
paralacomercializacion de segu-
ros, como la banca-seguro. Son
sistemas que no funcionan por-
queel Corredor estd al serviciode
su cliente las 24 horas del dia, los
365diasdel afio. Siempre atiende
alasegurado, por ejemplo, ante la
ocurrencia de un siniestro o para
evacuar determinada consulta.
Hace quince dias un amigo me
envio un WhatsApp a las 6 de la
mafiana para comunicarme que
se habiadeclaradounincendioen
su domicilio. Su esposa y su hijo
estaban internados en un centro
asistencial por la inhalacion de
humo. La compafiia de seguros,
por supuesto, estaba cerrada en
esos momentos, y el cliente ya sa-
bia cudles eran los pasos a seguir
porque le habia dado losindicati-
vos pertinentes. Estos servicios
nolosbrindaninguna plataforma
tecnoldgica. El Corredor respalda
y asesora al asegurado mientras
que una plataforma solo interco-
necta electronicamente compa-
fifa-cliente. Otro caso reciente: un
familiarde un amigo protagonizé
un sabado un siniestroy como el
intermediario era un banco tuvo
queesperar hastaellunes,alas13
horas, para buscar una solucion

al tema. El Corredor Asesor tiene
entonces un diferencial muy im-
portante que se valora aun mas
ante la ocurrencia de un sinies-
tro. Las plataformas son multi-
ple opcidn, el sentido de que nos
estamos ahorrando algo. Un de-
terminado seguro tiene el mismo
valor, ya sea en un mostrador o
con los servicios de un Corredor.
Por eso siempre digo: el cliente
debe asesorarse con el Corredor
que considere mejor porque su
gestion profesional, siempre pre-
sente, protegerd su patrimonio.

éCuales son las principales for-
talezas que le permitieron a la
empresa consolidarse y crecer en
el mercado?

La fortaleza mas importante de
la organizacién es su equipo de
trabajo muy profesional. A titu-
lo de ejemplo, un integrante del
equipo esta dedicado exclusiva-
mente, durante ocho horas, al
areadesiniestros de automdviles.
Otra persona hace el control de la
cobranza para que el cliente no
se quede sin cobertura. Es decir,
son acciones especificas, entre
otras, que potencianlacalidad de
serviciodelaempresa. Unadelas
colaboradoras hace 25 afios que
trabaja en la organizacién y otra
colaboradora integra la plantilla
desde hace 22 afios. Otros inte-
grantes del equipo ejercen fun-
ciones, promedialmente, desde
hace 10 afios. Son ejemplos de la
integracién de un equipo de tra-
bajo que siempre busca optimizar
procesos, que esta comprometido

Este Suplemento Especial de Seguros se edité en lajornada
y no el mismo viernes 28, que coincide con el Dia del Corre-
dor y del Agente de Seguros. La razon estribd en que tiene
mayor repercusion medidtica publicarlo hoy sdbado, en los
formatos Digital y en Papel, y no el mismo viernes. Son los

conlacalidad deservicio. Cuando
una compaifia instrumenta mo-
dificaciones en la condiciones de
las pdlizas o lanza nuevos pro-
ductos analizamos a nivel grupal
cada caso en particular. El obje-
tivo es estar al dia para asesorar
adecuadamente al cliente.

éLaempresaoperay tiene fluidos
contactos con todas las compa-
fiias de seguros?

En efecto. Todos nos iniciamos
con el Banco de Seguros. Actual-
mente, trabajamos con todas las
compafiias de seguros, nunca le
cerramos las puertas a ninguna.
Nos visitan peridodicamente los
ejecutivos de las aseguradoras
porque estamos muy bien concep-
tuadosen el mercado. Al cliente la
damos el abanico total de cober-
turas, con las fortalezas y con las
debilidades de cada una.

éConsidera que los siniestros
ocurridos en Montevideo y en Pun-
tadel Este deben convertirseenun
removedor, a escala social, para
fomentar la cultura del seguro?

Uruguay va tomando, de a poco,
conciencia del seguro. La explo-
sion ocurridaen un edificio de Vi-
lla Biarritz alertd alos copropieta-
rios de edificios porque perciben
que se pueden quedar en la calle
en cinco minutos. Después de la
ocurrencia de ese siniestro mu-
chos copropietarios se interesan
por las coberturas que tienen sus
viviendas. Cerca del 70% de quie-
nesnosconsultaron se percataron
quesus copropiedadesno estaban

construye confianza.

totalmente cubiertas. Hay que
tener en cuenta que el valor del
metro cuadrado de construccién
ha cambiado mucho en los ulti-
mos afios. Entonces fue necesario
actualizarloscapitales delos edi-
ficios o sugerir al cliente asumir
esta realidad del mercado. En la
empresa revemos permanente-
mente todaslas polizas de incen-
dioenbase al valor del metro cua-
drado de construccion. Muchas
veces se dala dicotomia de que el
valor resultante de la propiedad
seguin los metros cuadrados cons-
truidoses masalto que el valorin-
mobiliario. Aqui hay un pequefio
problema de ajuste con el cliente,
es a conciencia del cliente, noso-
tros se lo hacemos saber.

éConsidera que esimportante que
el Corredor esté agremiado?

Es muy importante que todos los
colegas participendelaactividad
gremial. Soy Vocal en CUAPROSE
ysiempre acompaifio aladirectiva
en diversos procesos de gestion
que redundan en beneficio del
socio y del mercado. También
somos socios de APROASE. Pre-
cisamente esta institucién, junto
aCUAPROSEyal Circulode Agen-
tes han creado una Federacidn,
que apunta a generar un marco
regulatorio a la actividad del Co-
rredor y del Agente de Seguros.
La nueva organizacién tiene un
objetivo muy positivo: jerarquizar
a nuestra profesién. Por eso, me
gratificala creacién de la Federa-
cién de Asociaciones de Profesio-
nales en Seguros del Uruguay.

¢Como visualiza el actual mercado
asegurador?

Es un mercado dindmico que re-
gistra un sostenido proceso de
crecimiento. Por suerte se estabi-
lizdlaguerrade preciosenel ramo
Automdviles. Las compafiias en-
frentan hoy grandes problemas
conel temasiniestralidad debido
a la falta de repuestos. Se carece
de una de regulacién a nivel na-
cional que establezca exigencias
a los importadores de vehiculos.
Existe muchavariedad de marcas
y modelos, pero es insuficiente el
volumen de repuestos. Esta rea-
lidad golpea a las compariias de
seguros y los corredores. Es muy
dificil comunicarle al cliente que
vaatener seis meses su auto para-
do porque no existe surepuestoen
el mercado. Es una situacion que
debe revertirse.

nuevos tiempos que nos marca la realidad.

ElSuplemento de Seguros es desde hace25afiosunatribuna
periodistica que reafirma los valores que sustenta laindustria
aseguradora en Uruguay. Es un sector solido, confiable, que
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MAPFRE crece junto al cliente con

sus propuestas de valor

APFRE susten-

ta en el merca-

do un liderazgo

transformador

y crece junto al
cliente con sus propuestas de va-
lores diferenciales que se reflejan
en procesos eficientes y en altos
estandares de calidad de servi-
cio. Marianne Delgado, CEO de
MAPFRE explicé al Suplemento
de Seguros de El Observador que
el plan estratégico de la compa-
fiia se sustenta en un crecimiento
rentable que tiene como premi-
sa hacer mas fécil la vida de sus
clientes y el trabajo de sus inter-
mediarios.

éCuales son las principales for-
talezas y propuestas de valor
que caracterizan la operativa
de MAPFRE en el mercado?
Nuestra historia y nuestro pre-
sente tiene que ver con estar cada
vez mas cerca de nuestros clien-
tes. MAPFRE se define como una
empresa de personas que cuidan
personas, por lo que sabemos la
importancia de estar cuando nos
necesitan. Nuestra fortaleza prin-
cipal es nuestra gente. Contamos
con el mejor talento para atender
a nuestros clientes. Un equipo
preparado, con referentes com-
prometidos con la excelencia en
elservicioal cliente, y con focoen
la innovacion, teniendo en claro
la importancia de estar siempre
cerca de quienes confian en no-
sotros. Otra de nuestras grandes
fortalezas es nuestrared de distri-
bucidn, que se extiende alo largo
y ancho del pais. Tenemos gran
presencia en el interior del pais,
respaldada por nuestras oficinas
regionales: Norte, Este, Centro
Oeste y Sur. Ademads, contamos
con oficinas Delegadas que son
intermediarios exclusivos de
MAPFRE. Ellos comparten nues-
tra culturade trabajo, estan com-
prometidos conlamarca, buscan
la profesionalizacién en el sector
y ofrece un servicio cercano y de
confianza a nuestros clientes. Por
otro lado, tenemos el Porfolio de
productos mdas amplio del mer-
cado y soluciones integrales que
se pueden ajustar a la medida de
cada persona o empresa para que
puedan sentirse prevenidosy res-
paldadosante cualquier situacion
adversa que seles presente. Nues-
tro objetivo es estar cercadetodas
las personas, acompafiandolas
siempre, yaseaenlaevolucionde
sus actividades como en las dis-
tintas etapas de la vida.

En el marco de su constante
perfil innovador ¢Cudles son
las principales iniciativas que
lanzé la compaiiia en el curso de
los ultimos meses?

A lo largo de estos afios venimos
trabajando en el desarrollo de pro-
ductos nuevosbuscando los mejo-
resbeneficios paralosclientes. De

Marianne Delgado, CEO de MAPFRE

estonacié el seguro de automovi-
les SMART, un paquete que tiene
las pdlizas bdsicas similares a los
seguros de todo riesgo, pero que a
suvezseadaptaalasnecesidades
puntuales de cada cliente dando
la posibilidad de sumar cobertu-
ras adicionales, armando el pro-
ducto ala medida de cadauno. Y
en esta linea, también contamos
conunseguro de hogar PLUS que
permite customizarlo, tiene como
diferencial si tenés contratado el
seguro de automévil todo riesgo,
la bonificacion del deducible del
autoy otros beneficios asociados.
También digitalizamos la Garan-
tia de Alquiler, un producto que
hoy se gestiona de forma 100%
digital, siendo los primeros en el
mercado en lanzar este producto
con esa modalidad de contrata-
ciényademas haciéndolo flexible
al brindar la opcion de elegir las

Inaugurara la
nueva casa de
la Regional

Sur, en Bulevar
Artigas y
Benito Nardone

coberturas que realmente sean
necesarias segun cada caso.

El producto m4ds reciente de
nuestra cartera es el Seguro de
Viajes, que nuevamente buscan-
do la innovacién y la adaptacion
al mundo digital, somos la pri-
mera aseguradora que ofrece un
Seguro de Viaje100% online, con
coberturas basicas y adicionales
amedida; por ejemplo, cobertura

parafuturas mamads, deportistas,
enfermedades preexistentes, en-
tre otras.

¢En qué medida MAPFRE en-
frenta los desafios tecnoldgicos
que generan en la actualidad
muchos procesos de gestion?
Uno de nuestros pilares hasidola
innovacién con foco en la digita-
lizacién.

Tanto en la oferta de productos
paranuestros clientes, en los pro-
cesos internos, como en las he-
rramientas de trabajo que hemos
desarrollado de cara a nuestros
intermediarios, con el fin de que
ladigitalizacién le permita hacer
su trabajo de forma ma4ds rapida
y eficiente, y asi otorgar el mejor
servicio.

éCudles son las principales

diferenciales

politicas de apoyo que brinda
MAPFRE a los corredores de se-
guros?

Con el objetivo de estar mas
cerca del cliente y del potencial
asegurado, setrabajabajounaes-
tructura comercial con Oficinas
Regionales en todo el territorio
nacional (Oficinas en la Regio-
nal Sur (Montevideo), Regional
Norte (Paysandu), Regional Oes-
te (Colonia) y Regional Centro
(Tacuarembd) para atenderlos,
lo que nos permite mayor cerca-
niaconnuestrared deventa, para
ayudarlos en su tarea, colaborar
con ellos y estar presentes siem-
pre en cada rincon del pais.

En lo que es el equipo comer-
cial, se trabaja con ejecutivos de
cuenta MAPFRE para atender de
forma exclusiva a lared de venta,
con una atencion mas personali-
zaday 4gil que optimiza la expe-
riencia del corredor conlacompa-
fiia. También tenemos un equipo
de coaches que trabaja en la for-
macion profesional y herramien-
tasdeliderazgo para que nuestros
intermediarios puedan sacar el
mayor provecho de sus gestiones
y ofrecer el mejor servicio.

Se organiza el afio en 4 Q, al
inicio de cada uno se realizan lo
que se llama MEET UP, que son
encuentros con los intermedia-
rios multimarca como la red de
delegados (intermediarios exclu-
sivos de MAPFRE) donde se brin-
da capacitaciones y se genera un
espaciodistendido paraestar mas
proximo aellos. Anivel comercial
seimpulsan campafias comercia-
les al inicio del afio que premia
conviajes, estadiasy de mas. Este
afio, en el marco del mundial de
Qatar, se realizé una campafia
que los lleva, una experiencia
Unica de vivirlo en persona sien-
do representante de la seleccion
MAPFRE.

¢MAPFRE prevé potenciar auin
mas su presencia en puntos es-
tratégicos del interior del pais?
Como comenté anteriormente,
nuestro foco es estar cerca de
nuestros clientes e intermedia-
rios. Por lo que definitivamente
vamos a continuar con nuestra
estrategia de expansion territo-
rial, por medio de la apertura de
nuevas Regionales MAPFRE en el
interior del pais, apoyando y po-
tenciando el crecimiento de nues-
tros actuales intermediarios y a
través de la captacién de nuevos
agentes. De este modo, logramos
un servicio personalizado y des-
centralizado.

Muy pronto inauguraremos la
nueva casa de nuestra Regional
Sur, en Bulevar Artigas y Benito
Nardone, un espacio mas cén-
trico, mds grande y comodo, que
nos permitira potenciar nuestro
servicioy estar aun mas cercadel
clientey el intermediario. @
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BSE, fuertes vinculos
con corredoresy
agentes desde hace
mas de 100 ainos

1Bancode Seguros del Es-
E tado (BSE) mantiene con

los corredores y agentes
muy fuertes y sélidos vinculos,
de puertas abiertas, desde hace
mads de unsiglo, afirmd la Vice-
presidente del organismo, Ing.
Silvana Olivera Igarzdbal. La
ejecutiva destaco que esos pro-
fesionales “han recorrido con
nosotros ese camino de éxito” y
recordo que la Agencia del Sauce
eslamadsantigua que operacon
el Banco ya “que fue fundadaen
1914 parala comercializacion de
la cobertura Granizo”.

Aliados estratégicos

Silvana Olivera resalté al Su-
plemento de Seguros de El Ob-
servador que los corredores
y agentes “son los principales
aliados estratégicos de la ins-
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titucién por lo que siempre se
apunta a potenciar sinergias,
con altos estandares profesio-
nales. Son valores que nosotros
siempre nos preocupamos que
estén muy presentes”. La fuerza
de ventas del BSE estd integra-
da por 1.900 profesionales, de
los cuales 1.116 son hombres y
795 son mujeres. El organismo
tiene 17 agencias generales en
Montevideo, 45 en el interior y
3 agencias comerciales.

Saludos

La entrevistada extendid sus
saludos a todos los asociados
de APROASE, CUAPROSE y del
CIRCULO DE AGENTES, “son
instituciones que tienen vin-
culosinteractivos con el Banco
paraaggiornarseyactualizarse
porque en esta cuarta revolu-

cioén industrial, en este mundo
digitalizado, los cambios son
vertiginosos. Por eso, es funda-
mental percibir que es lo que
cambia, que amenazas pue-
de tener el sector asegurador.
O como se dice en ocasiones,
a cada uno le puede llegar su
Uber”.

Muy buenos resultados

Silvana Olivera destaco, a con-
tinuacién, que el BSE esta re-
gistrando “un muy buen com-
portamiento. Cerramos nuestro
balance (hasta el 30 de junio)
con muy buenos resultados.
Totalizamos el 64,2% de por-
centaje de ventas del mercado.
Tenemos 15 competidores y
mantenemos un sélido lideraz-
go. Gracias a nuestros funcio-
narios y a nuestros socios es-

Vicepresidente del BSE, Ing.Silvana Olivera Igarzabal.

tratégicos, que son tan valiosos
para nosotros”.

Indicé asimismo que recorre
en forma permanente el inte-
rior, donde “visitalas Agencias
establecidas en todo el paisy
a muchos corredores. Esto es
importante porque somos el
Banco de todos los urugua-
yos”. Subrayd ademads que esas
visitas le permiten “comprobar
el compromiso que tienen las
Agencias con la calidad de ser-
vicio, las cuales se caracterizan
por su lealtad y fidelidad con el
Banco”.

Sostuvo que “como no somos
burdcratas de escritorio reco-
rremos entonces puntos estra-
tégicos del pais para interiori-
zarnos de diversos aspectos del
mercado asegurador, que sean
valiosos para el Banco de Se-
guros y para la sociedad en su
conjunto”. La entrevistada re-
marco finalmente que se siente
muy gratificada por la acciéon
que despliegan las agencias y
los corredores porque “contri-
buyen al crecimiento de nues-
tra institucion y del mercado
de seguros”.

FELIZ DIiA
DEL ASESOR

Celebramos hoy la confianza
y compromiso de todos los asesores
con la seguridad de los uruguayos.

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.
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HDI Seguros registra un
crecimiento organico junto
a los asesores de seguros

DI Seguros regis-

traen el mercado

un sostenido cre-

cimiento organi-

co y junto a los
asesores de seguros como pila-
resfundamentales en el negocio,
afirmaron ejecutivos de la com-
paifiia. Destacaron que el lema
que caracteriza alaaseguradora
“eslaatencion personalizada, lo
cual es considerado un diferen-
cial por los asesores”.

¢Qué comportamiento registro la
compaiiia durante 2022 y cudles
son las perspectivas para 2023,
deacuerdo al plan de trabajo tra-
zado?

HDI en los ultimos tiempos
ha mantenido un crecimiento
planificado, donde se hace én-
fasis en tener un mix de carte-
ra equilibrado, con resultados
técnicos que lo acompafien.
Nuestro crecimiento es organico f
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equilibrado,
con resultados
técnicos

yvadelamanodelalabordiaria
de asesores de seguros, a quienes
consideramos nuestros socios en
este negocio, y a quienes busca-
mos cuidaryatender. Durante el
afio 2022 nos embarcamos en un
cambio de sistema CORE, el cual
nosvaapermitir contar con una
herramienta més amigable, in-
tuitiva y moderna, que nos faci-
lite proyectarnos hacia el futuro.
Durante este proceso de cambio,
hemos tenido en cuenta las su-

gerencias de nuestros asesores Durante el evento realizado en Maldonado, de izquierda a derecha: Valentin Michelini, Diego Changarelli,
con el fin de brindarles mejores  Oscar Fisher, Daniela Prieto, Diego Juncal, Martina Nufiez, Gonzalo Blanco, Luis Colucci, Pablo Pena, Romina

facilidades. Cattani, Alejandro Rodriguez y Ricardo Barral.

Agrupacion de Profesionales
Asesores en Seguros

28 de octubre de 2022

G

APROASE
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Saludamos a todos los colegas en el DiA DEL CORREDOR DE SEGUROS, con el compromiso
intacto de continuar consolidando nuestra participacion en el mercado, profesionalizando la
actividad con miras a alcanzar la excelencia en atencion a clientes para garantizar la mejor
proteccion, como solo el corredor asesor puede brindar.

Colonia 1007, piso 2 - Tel. 29002553 | Email: aproase@aproase.com.uy
www.aproase.com.uy | 3 APROASEuy | [ aproase

¢Enqué medidael apoyoylafide-
lidad del Corredor posibilitan que
laempresa potencie su presencia
en el mercado?

Los asesores que trabajan con
HDI dia a dia son para nosotros
un compaiflero. El 90% de las
consultas realizadas por nues-
tros clientes en comun, son aten-
didos por los Asesores de segu-
ros, llegando a nosotros solo un
10%. Ademas de esto, son quie-
nes difunden los valores HDI.
Por todo esto es que en cada
oportunidad que se presenta no
dejamos de manifestarlaimpor-
tancia que tienen los Corredores,
importancia que hace que los va-
loremos como nuestros principa-
les socios comerciales.

La compaiiia
potencia su
presencia

en el interior

éCuales son los valores que gene-
ran lasinergia entre la compaiiia
y el corredor?

En HDI Seguros tenemos un muy
buen equipo de colaboradores,
conformado hace ya mucho
tiempo, con vasta experiencia
en la compaifiiay en el mercado.
Alosnuevos colaboradores seles
inculca la importancia del con-
tacto directo con el Corredor, y
dela cultura que HDI busca pro-
mover.

éQuée fortalezas corporativas le
permiten al corredor confiar en
HDI Seguros?

HDI es una compafiia interna-
cional de prestigio, con mds de
125 afios en el mercado urugua-

En Argentina los jovenes
pagan las cuotas mas
caras del seguro del auto

Contratar un seguro es una obli-
gacion que fijala Ley Nacional de
Transito de Argentina para poder
circular con cualquier vehiculo.
Las opciones que ofrecen las com-
pafiias aseguradoras son amplias,
pero sinimportar la péliza que se
contrate, seran los usuarios mas
jovenes quienes deban pagarlas
mas caro, informo el diario Clarin.
Alahorade asegurarun vehi-
culo, las compafiias de seguros
deben solicitar a sus clientes diver-

sos datos con el objetivo de poder
realizar una correctatasacién de
lapdliza.
Elmodelodelautoodela
moto, lamarca, el tipo de motory
cilindrada es solo una partede la
informacién que las aseguradoras
piden a sus potenciales asegura-
dosalahorade cotizar un seguro.
Laedad ylaexperiencia del
conductor son determinantes
paradefinir el precio y caracteris-
ticasdelapdliza.
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Un aspecto del encuentro
desarrollado en el Sheraton
Icon corredores Zona Sur Oeste

yo. Nuestra principal fortale-
za es el vasto conocimiento de
nuestros referentes de area, los
cuales son técnicos comercia-
les, ademas de la experiencia
consolidada a partir de afios de
labor junto al asesor de seguros,
lo cual ha generado relaciones
duraderas con estos ultimos.

¢HDI Seguros prevé potenciar su
presencia en el interior del pais?
La respuesta es si. Desde el afio
2020 hemos buscado la forma
de potenciar nuestra presencia
fuera del drea metropolitana.
Los integrantes de nuestro
equipo comercial han recorrido
miles de kilometros, a lo largo
y ancho del territorio nacio-
nal para, en algunos casos, re-
forzar, y en otros construir, el
vinculo personal (fieles a nues-
tro estilo) con Corredores del
interiordel pais. Hemosinvertido
en publicidad en medios locales
delinterior, alos afectos de apo-
yar a nuestros Corredores en la
difusiéondelamarca,ylaofertade
nuestros productos y servicios.
La pandemia impuso cier-
tas restricciones, pero ya en
este afio, con la situacidén
sanitaria mas controlada, bue-
naparte del equipo de HDI se ha
movido a distintos puntos del
territorio para acom-
pafiar al equipo comer-
cial en la mision de lograr
quelos Corredoresyrepresentan-
tes de distintos equipos de HDI
se conocieran personalmente.
En ese marco, entre marzo y
octubre hemos tenido re-

uniones con Corredores de
todos los departamentos del
pais. Nos encontramos en
Punta del Este, Colonia, Sal-
to, Durazno y Tacuarembd.
Se tratd de una iniciativa que
nacid en nuestro departamen-
to comercial, y que rdpidamen-
te logro la adhesiéon y compro-
miso de todo el equipo de HDI.
Todos se vieron involucrados de
algunamaneraenestainiciativa.
Los comerciales, primero con
una gran tarea de planificacion
y organizacion, y luego con una
participacion directa en los en-
cuentros, casi la tercera parte
del equipo, entre ellos todos los
Jefes de 4reas, en cada reunidn.
Pero ademads, los que no se des-
plazaron, redoblando el esfuer-
Zo en nuestras oficinas para
absorber de la mejor manera
la sobre demanda causada por
la falta de parte del equipo.
Todos se merecen las felicita-
ciones y agradecimiento de la
Compaiiia.

También se merecen un enor-
me agradecimiento los Corre-
dores que nos acompafiaron
en cada una de esas instan-
cias. Fueron mds de cien los
Corredores conlos que nosreuni-
mos. Una vez mas, a todos ellos
les agradecemos la oportuni-
dad de compartir ese momento.
A todos, a los que conocemos
desde hace décadas, y a los que
conocimos apenas la semana
pasada, los alentamos a seguir
confiando en HDI para el desa-
rrollo de unarelacion de confian-
za, genuinay duradera. @

SEGUROS

Desde HDI Seguros saludamos a los
Asesores de seguros en su dia.

jGracias por su compromiso y fidelidad!

Juntos,
Somos Seguros

www hdi.com uy
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Un vinculo que se fortalece con el tiempo

Fernando Viera, el Corredor Asesor
es parte de la esencia de Porto Seguro

nunnuevo Diadel Co-
rredor Asesor, desde
Porto Seguro quere-
mos destacar una vez
mas la importancia
que tiene para nosotros el trabajo
estrecho y alineado con los profe-
sionales del rubro, afirmé Fernan-
do Viera, Presidente de la compa-
fifa. El ejecutivo subrayd asimismo
que “el Corredor Asesor es parte
de la esencia de la compaiiia, es
nuestro socio de negocios y eso se
ve reflejado en la forma en que tra-
bajamos, buscando el crecimiento

La empresa busca
el crecimiento
conjunto con el
Corredor Asesor

conjunto en cada oportunidad que
se presenta”.

Mejores herramientas

El mensaje de Fernando Viera des-
taca que, “ademds de integrarlo
al trabajo cotidiano, desde Porto
buscamos siempre ofrecer mejo-
res herramientas que permitan
una profesionalizacion del drea,
simplificando latarea administra-
tivaenvirtud de potenciarel rol de
asesoramiento a clientes por parte
del Corredor, entendiendo que es
ahidondeselograaportarunvalor
diferencial”.

Fernando Viera, Presidente de Porto Seguro Uruguay

Especificé ademas que “la for-
macién continua en diferentes
disciplinas a través de la Escuela
de Corredores, la participacién y
el intercambio en instancias de
trabajo entre Corredores y man-
dos medios de la compaiiia, asi

Los Corredores
matriculados cuentan
con un ejecutivo
comercial asignado

como las diferentes campafias de
produccidn, son solo algunas de
las iniciativas que mantenemos
siempre vigentes y que nos han
permitido construir un vinculo
muy cercano con los Corredores
Asesores y que se ha continuado

fortaleciendoalolargo de todasu
trayectoria”.

Elejecutivo expresd finalmente
que “tal como pregonamos desde
nuestra Casa Matriz “paraPorto Se-
guro el Corredor es para siempre”.

iFeliz Dia del Corredor Asesor!

Evento de reconocimiento a los profesionales

Porto Seguro festejo el pasado 19 de octubre
el “Dia del Corredor Asesor” con una funcion
especial de cine en la Sala Porto Seguro del
Complejo Movie de Montevideo Shopping.

Los profesionales concurrieron junto a sus
acompafantes desde distintos puntos del pais.
Lainstancia reconocimiento a los Corredo-

=
S5

CUAPROSE

Cimara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

rroresionar, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy

res Asesores generé un grato clima familiar

de festejo y reencuentro entre colegas. La
compafiia renueva siempre su compromiso de
trabajo en conjunto con los Corredores Aseso-
res para construir un mercado asegurador que
sea cada vez mas profesional, comprometido y
adaptado a las necesidades de los clientes.

premisa,

Incentivan crecimiento
El Corredor Asesor es el socio de negocios de
la compafiia. En consonancia con esa

Porto Seguro lo hace participe de sus deci-
siones, solicitando su participacion en todas
las areas que hacen al core del negocio e

incentivando su crecimiento constantemente.
En Porto Seguro todos los Corredores matricu-
lados cuentan con un Ejecutivo

Comercial asignado y también con referen-

tes del equipo de Siniestros para garantizar
respuestas agiles y personalizadas en cada
situacion.

El evento se desarrollé en un ambiente de grata camaraderia y de reencuentro entre colegas
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Tu compromiso
es unico.

Nuestro respaldc
también.

28 de octubre
Dia del Corredor Asesor
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Entrevista a Ana Maria Silveira, Gerenta de Canales de Seguros SURA.

“Creamos sinergias con los
corredores para brindarles
herramientas y apoyar su labor”’

on una esencia dis-
ruptiva y un sélido
enfoque en crear
estrategias de valor,
entregar bienestar
y competitividad a sus clientes,
Seguros SURA contintia robuste-
ciendo su abanico de estrategias
paraacompafiarlalabordelosco-
rredores. En su rol como gestora
detendenciasyriesgos, lacompa-
fifa pone foco en las necesidades
ylas aspiraciones de las personas
y las empresas, para crear herra-
mientas que sean beneficiosas,
tanto paralos clientes como para

Seguros SURA
pone foco en

las necesidades

y las aspiraciones
de las personas

y las empresas

losaliados estratégicos delacom-
pafiia.

Alianzas

“Es imposible concebir el desarro-
llodeunacompafiiaaseguradoray
suconsolidacion haciael futurosin
elrobustecimientodealianzascon
nuestra principal fuerza de ventas.
Por ello, trabajamos con constan-
ciaen crear sinergias con nuestros
corredores a efectos de elaborar
nuevas herramientas que apoyen
su labor y favorezcan establecer
nuevasinstancias de conversacion
conlosclientes”, detalldla Gerenta

Ana Maria Silveira, Gerenta de Canales de Seguros SURA

de Canales de Seguros SURA, Ana
Maria Silveira.

Eneste contextoes que Seguros
SURA crea “BONUS, club de bene-
ficios”, un programa de fideliza-
cién en donde los clientes pueden
acumular puntos que se generan
a partir del pago de los productos
adquiridos y canjearlos por diver-

Celebramos mas de 20 Afos
en el mercado Asegurador
Uruguayo

El mejor seguro es el que se contrata bien asesorado.

i

sos premios, asi como acceder a
beneficios.

Innovadora

Lapropuestaconsisteenunaplata-
forma de facil acceso y gestién por
parte de los clientes y se posiciona
comounaherramientainnovadora
enelsector, que permite aloscorre-

KAS Insurance Brokers, agradece muy especialmente a los Clientes por la
confianza en nuestro asesoramiento profesional y a las Aseguradoras por el

apoyo constante.

o | Constituyente 1467 pis

f. 1808 | Ph. (+598) 2

om.uy | wewk

dores generar mayor fidelizaciony
vincularse desde una perspectiva
diferente con sus clientes. Expe-
riencias gastronomicas, estadias
en hoteles, entradas a espectacu-
los, articulos de tecnologia y elec-
trodomeésticos, asi como servicios
queofrecelacomparfiiacomoSURA
tellevay servicio de asistencia do-
miciliaria, entre otros, son algunas
de las propuestas disponibles que
los clientes pueden acceder con la
plataforma BONUS.

Programa de fidelizacion
“Somos la primera compaiiia de
seguros en presentar un programa
de fidelizacién de estas caracteris-
ticas en la industria. Una iniciati-
va creada con el fin de favorecer a
una nueva dimension en las con-
versaciones entre los corredores y
los clientes, cambiando el enfoque
y permitiendo un abordaje inno-
vador y positivo”, detallo Silveira,
quién recalcd el rol fundamental
de la fuerza de ventas para su de-
sarrollo.

“Invitamos a los corredores a
formar parte de esta nueva expe-
riencia. Una propuesta que favore-
cerd también el entendimiento de
las necesidades de los clientesy en
donde los corredores actian como
una figura clave”, expreso.

Laimplementacion de estanue-

va herramienta se enmarca en la
esencia de la compaifiia de poner
a las personas en el centro de su
estrategia, levantarlamirada para
observar susentornos, necesidades
y tendencias de consumo.

Identifica necesidades

Con mas de 75 afios de experiencia
en la industria latinoamericana y
con su lema “Mads que una asegu-
radora, una solucionadora” como
bastion, la compaifiia trabaja cons-
tantemente en observatorios que
permiten visualizar las diferentes
caracteristicasdelascomunidades

Tiene programa
de fidelizacion
que posibilita
un abordaje
innovadory
muy positivo

en las que opera. A partir de alli
identifica necesidades latentes y
las tendencias del mercado en el
pais.

“En este sentido, y como un
buen ejemplo en cuanto a la iden-
tificacion de necesidades y ten-
dencias, hemos puesto nuestra
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mirada en las Pymes y el efecto
del nuevo decreto que rige a partir
de Noviembre 2022, por el cual las
empresas de 5 a 50 empleados se
ven obligadas a cumplir con una
serie de requisitos entre los cuales
se incluye que deben contar con
un Técnico Prevencionista y un
Médico Ocupacional, siendo este
cumplimientode caracter obligato-
rio,comoyaloes paraempresasde
mas de 50 empleados. Para que las
Pymes puedan atender y solucio-
nar esta nueva exigencia, estamos
ofreciendo unanueva prestacion a
todas las empresas que son clien-
tes de Seguros SURA y que tienen
hasta 50 empleados, que les per-
mitird a los empresarios acceder,
con un importante beneficio en
costosy condiciones, aexpertosen
salud ocupacional y cumplir esta
normativa. Este nuevo beneficio
representa el compromiso de po-
tenciar nuestra propuesta de valor
ofreciendo soluciones relevantes
y entregando mds competitividad
y bienestar a nuestros clientes.”
“En un mercado tan competitivo
generarundiferencial resultamuy
beneficioso para los corredores,
quienes pueden ofrecer soluciones
y servicios integrales a medida de
cada cliente”, apunto.

Nuestra vision de anticiparnos
alas necesidades, no solo se limita
a los clientes, sino que contempla
también a la fuerza de ventas y
atiende a sus requerimientos.

Fue asi como la compafiia cred

(CAC). De forma centralizada, pre-
ferencial, rapida, agil y en tiempo
real, este centro da respuesta a las
inquietudes y consultas de los co-
rredores, ya sea por correo electrd-
nico o por WhatsApp.

“Lo que imaginamos con laim-
plementacion de este centro es hoy
unarealidad. Estamosgratamente
satisfechos por la repercusién que
hatenidoylobien que hasidoreci-
bido por nuestro canal de ventas.
Es una herramienta pensada por

atencidn exclusivaeinmediataque
merecen”, expreso Silveira.

Desde su creacion se ha profe-
sionalizado, alcanzando cifras de
interaccion elevadas obteniendo
asiun alto indice de satisfacciény
recomendacion.

Estar siempre presente

“Sabemos el valor queel corredorle
da al servicio en cuanto a agilidad
y calidad, por eso queremos seguir
afianzando nuestro centro, man-

Robustece su
abanico de
estrategias para
acompanar la
gestion de

los corredores

tener los estandares alcanzados y
estar mds cerca de nuestros corre-
dores para apoyarlos en sus ope-
rativas y evacuar dudas de forma
oportuna. Estar siempre presente”,
explicé.”

En esta linea, Silveira destacé
los esfuerzos de la compaifiia por
fortalecer sus servicios en los dis-
tintos puntos del pais mediante
la expansion territorial, “lo que
es muy relevante al momento de
fortalecer la comunicacion con los
corredoresyacompaifiarlos no solo
de forma virtual sino también pre-

el Centro de Atencién al Corredor  Seguros SURA, una organizacion que tiene una esencia disruptiva yparaqueloscorredorestenganla sencial”, concluyd.

- VS g
“ SEGURODS _;!ari!!:' fi

sura’s

—

FELIZ DIA-DEL CORREDOR

Juntos brindamos soluciones
para el bienestar de las personas
y empresas.

UNA SOLUCIONADORA.




12 SEGUROS

EL OBSERVADCR Fin de semana
SABADO 29 - DOMINGO 30 » OCTUBRE 2022

La compafia genera con el corredor valores de trabajo en conjunto

San Cristobal, impronta innovadora

potencia a la marca en el merca

0s procesos innova-

dores que genera San

Cristébal Seguros, el

sostenido apoyo de

los corredoresy las
sinergias de su equipo de trabajo,
potencian la marcaen el mer-
cado, afirmaron al Suplemento
de Seguros de El Observador el
Gerente General de la compaiiia,
Sebastian Dorrego y el Gerente
Comercial, Mauricio Castellanos.

Los ejecutivos afirmaron

asimismo que la empresa apunta
aladiversificacion de portafo-
liosy, en consonancia con esta
estrategia comercial, pondra
mucho énfasis en los seguros
patrimoniales.

¢Qué comportamiento registra
la compaiiia en lo que transcurre
del aiio?

SD. Estamos culminando el
tercer afio de nuestro Plan Es-
tratégico Trianual. En estos 32
meses la compaiiia cumplio los
objetivos trazados. El Plan tiene
tres grandes verticales. Unaes
el posicionamiento en materia
de crecimiento rentable para
equilibrar los nimerosy lograr
salir de un grupo de compafiias
que tenian un share bastante
menor para estar en el segmen-
to delas aseguradoras de mas
fuerte incidencia en el mercado
asegurador. Otra vertical tuvo
como eje definir la propuesta
que ofrece al Corredor valores
de trabajo en conjunto, con un
fuerte posicionamiento de la
marcaen laviapublica, en redes
sociales, en distintos medios. Es
decir, que la compariia estuviera
en larecordacion de los clientes
mucho mas que la que tenia
anteriormente.

Latercera vertical se centrd
en consolidar un equipo de tra-
bajo que estuviera ala alturade
esa propuesta con altos estdnda-
res de valor. En linea con esta es-
trategia, se robustecieron areas
claves para poder garantizar la
calidad de los servicios paralos
clientes que necesita el mercado.
Incorporamos técnicos y otros
talentos, que tienen también una
mirada disruptiva en el negocio
de los seguros. De esta manera
se duplicé nuestro equipo de
trabajo.

El crecimiento ha sido soste-
nido, al punto que la cartera de
automoviles de la compafiia se
incrementé en méas de 40.000
vehiculos en estos 32 meses del
Plan Estratégico Trianual. Enla
actualidad la empresa asegura
mads de 60.000 vehiculos. Se
incorporaron asimismo nuevos
150 corredores, que consideran
que San Cristébal Seguros es una
marca potente en el mercado.

otro de los espacios de trabajo de la empresa

Estarealidad nos llena de satis-
faccién porque esos profesiona-
les perciben a la compafiia como
unaopcién validay de las mas
importantes en sus respectivos
portafolios. Esperamos para los
proximos meses transitar por un
periodo de estabilizaciéon como
ocurre en todos los procesos de
crecimiento.

Siempre estamos pensando
en la diversificacion de portafo-
lios. En linea con esta estrategia,

Sala de conferencias

pondremos mucho énfasis en los
seguros patrimoniales. Estamos
enun proceso de crecimientoy
queremos ser muy buenos en las
coberturas que manejamos para
después administrar de la mejor
manera posible las otras carte-
ras. Son procesos graduales, ar-
monicosy que siempre requieren
instancias de maduracion.

éLa empresa tiene ahora una
nueva casa central?

MC. La compariia opera en sus
nuevas oficinas ubicadas frente
alaPlaza Matriz. Las amplias
instalaciones nos permiten me-
jorar los estandares de servicio a
los corredores y clientes. Nuestro
proceso de expansién interna
requeria un espacio de trabajo
mas amplioy confortable. Te-
nemos recintos para reuniones
y parainstancias de capacita-
cidn, lo cual refleja la cultura
dela compaifiia. Trabajamos en
espacios abiertos que posibilitan
el contacto permanente entres
los distintos equipos. Esto hace
que lainformacién fluya perma-
nentemente. Es una empresa
moderna, flexible, que siempre
apostoé alainnovacién.

La cultura del Grupo San
Cristébal siempre busco tener un
muy buen relacionamiento con
los corredores. Procuramos que
estos profesionales potencien su
gestion y a su vez contribuyan
al desarrollo de la compaiiia. Es
una accion reciproca que hastael
momento ha sido muy fructifera.
Nosotros respetamosy apoya-
mos constantemente a corredor.
Este es un valor que nos gratifica.

Hemos recorrido en forma
intensatodo el interior, hemos
recorrido muchisimos kilo-

do

metros para profundizar las
potencialidades de la marca San
Cristébal. Nos gusta conversar
con los corredores, intercam-
biar opiniones que siempre son
positivas para ambas partes.
Estamos muy satisfechos porque
estas acciones son muy bien
recibidas por el corredor. Incluso
grupos de corredores han venido
a Montevideo a conocer nues-
tras oficinas. De esta manera, se
generan espacios de didlogo con
nuestra fuerza de ventas. El ob-
jetivo es construir diaa diauna
fuerte relacion con el corredor,
que es el unico canal de produc-
cién de la compaiiia.

¢Qué balance realizan de los
procesos de gestion que ha de-
sarrollado hasta el momento la
sucursal de Punta del Este?

SD. El balance de este centro de
negocios, inaugurado en febrero
de 2021, es muy positivo. Para
nosotros es un hito que marca

el propodsito expansivo de la
compaifiia. Es unazona de fuerte
desarrollo y en la que contamos
con muchos corredores. El equi-
po comercial de Mauricio abarca
Maldonado, Rocha, Treintay
Tres, Lavallejay Cerro Largo.

El centro de negocios tiene un
formato muy innovador, como es
caracteristica de laempresa. Son
300 metros cuadrados dedicados
abrindarle ala red de corredores
un lugar de encuentro, de trabajo
colaborativo con la compaiiia,
donde pueden desarrollar sus ac-
tividades, obtener informacion,
imprimir documentos y también
reunirse con sus clientes. Es un
espacio diferente, y que implica
una gran oportunidad para que
los asegurados de San Cristo-
bal, tanto de Uruguay como

de Argentina, puedan recibir

el mejor estandar de servicios.
En ese sentido, cuentan con la
posibilidad dela auto consultay
laemisién de la documentacion
que necesiten, pero también el
soporte del ejecutivo de la sucur-
sal para tramites relacionados
con las coberturas contratadas.

¢El crecimiento se sustenta tam-
bién en la aplicacion de procesos
innovadores?

MC. Efectivamente. Tenemos
unaimpronta muy innovadora.
En Uruguay se concretaron cosas
muy interesantes que el mercado
las ha aplicado, como por ejem-
plo, ladenuncia de siniestros por
WhatsApp. También en la forma
en que nos comunicamosy en
lareconocida politica de puer-
tas abiertas. Con los corredores
mantenemos fluidos contactos,
con caminos que son muy di-
rectos, sencillos y muy simples.
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Estamos permanentemente
pensando en nuevos productos,
en nuevas formas de hacer las
cosas.

Son procesos que se nutren,
por ejemplo, de ideas que surgen
delaaltagerenciaydelas ini-
ciativas que generan el equipo
de trabajoy el corredor. A partir
de esas fuentes tan interactivas
nacen productos innovadores,
formas innovadoras de hacer las
cosas. El objetivo es continuar
avanzando por ese camino de
innovacion para potenciar aun
mas la marca San Cristobal en el
mercado.

éLos siniestros ocurridos en Mon-
tevideo y Punta del Este ameritan
que las compaiiias desarrollen
procesos que profundicen la cul-
turaaseguradora del pais?
Por distintas razones, no
siempre se tienen presentes los
riesgos a que nos exponemos
en el hogar, unaempresaoun
comercio. El seguro busca la
proteccion patrimonial y mu-
chas veces el esfuerzo de toda
unavida puede perderse ante un
evento imprevisto.

Estos lamentables hechos,
que provocaron fallecimientos
y cuantiosas pérdidas econémi-
cas, han puesto alas compafiias
de seguros en boca de la pobla-
cién. En este mercado muy serio,
muy regulado, todas las asegu-
radoras han estado ala alturade
la situacion. Recordamos que en

Feliz dia de

En el marco de la premiacion a corre-
dores premiun que realiza el Grupo
San Cristobal trimestralmente, fueron
invitados especialmente de la unidad
de negocios en Uruguay (San Cristobal
Seguros S.A.) el coordinador comercial

Corredores y ejecutivos de Uruguay y de Argentina que participaron en
el encuentro organizado por el Grupo San Cristébal

®
- = =

Leandro Baez, el ejecutivo comercial
Alejo Gonzalezy los corredores Marcelo
Asencio, Paulo Benitez, Renzo Locatelli
y Rodrigo Bastor. Participaron, junto a
corredores de Argentina, de un tour por
la ciudad de Mendoza y sus bodegas.

e

| Corredoris

y la Corredora

e Seguros

28 de octubre

enero de este afio se registré una
inundacioén que afecté a muchi-
simas viviendas y automotores.
Asimismo un temporal muy
fuerte en Paysandu, que causé
importantes dafios. Por supues-
to, los siniestros ocurridos en
un edificio de Villa Biarritz y

en el Punta Shopping de Punta
del Este. Estos eventos demues-
tran que la poblacién uruguaya
debe profundizar su cultura
aseguradora, en el contexto de
un mercado asegurador que se
caracteriza por honrar siempre
sus compromisos.

MC. En estos temas es muy
importante la compresion
humana. Tras la ocurrencia del
siniestro en Paysandu la plana
gerencial de la compafiia se tras-
ladé a esa ciudad para reunirse
con los clientes afectados por el
fenomeno climaético. Los acom-
pafiamos y abordamos diversos
temas, incluyendo los procesos
indemnizatorios. Es necesario
que el sector explique siempre las
coberturas que se pueden ofrecer
y que tienen costos accesibles.
Son montos infimos al lado de los
dafios que puede ocasionar un
siniestro.

SD. Este rol de contencion
alos asegurados, que muchos
colegas también han tenido en
esas instancias siniestrales, es
un hecho a destacar. También
el acompafiamiento al corredor
de seguros con quienes somos
verdaderamente socios en este

negocio.

MC. Se priorizo el pago rapido
de los siniestros. Quedd demos-
trado claramente que tenemos
capacidad de dar rapidas res-
puestas a nuestros asegurados.

¢éLa compaiiia apunta a conso-
lidar el camino de crecimiento
alcanzado en Montevideo y en

el interior junto asufuerzade
ventas?

SD. Esta estrategia forma parte
delacultura del Grupo San
Cristébal Seguros, siempre junto
alos corredores. Precisamente,
el pasado 30 de junio concluyo
unanueva edicién del Programa
de Impulso Comercial (PIC). Los
ganadores obtuvieron premios
por las metas alcanzadas. La
compafiia genera constante-
mente oportunidades que hacen
aesarelacion, que contribuye a
profundizar el vinculo comer-
cial.

MC. El nuevo PIC, que
comenzé el pasado 1°. de julio
y finalizaréd el 30 de junio de
2023, se centrard en la obten-
cién de puntos, con desafios
competitivos trimestrales. Los
premios a otorgar a los ganado-
res seran importantes. Habra
asimismo premios extras alos
corredores sustentados en los
puntajes que obtengan. Nues-
tra politica es estar siempre
junto al corredor, apoyarlo,
para construir vinculos cada
vez mas solidos.
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La entidad estd integrada por APROASE, el CIRCULO DE AGENTES y CUAPROSE

FAPROSU fomentara y jerarquizara
la actividad aseguradora del mercado

ue creada la Federacion
Fde Asociaciones de Pro-

fesionales en Seguros del
Uruguay (FAPROSU), cuyos ejes
programaticos se sustentan en
el fomento, divulgacién y jerar-
quizacion de la actividad asegu-
radora. Su Presidente, Fernando
Caballero, el Secretario, Lorenzo
Paradell (Presidente de APROA-
SE) y el Tesorero Daniel Abal,
(Presidente del Circulode Agentes
de Seguros del Uruguay), expli-
caron al Suplemento de Seguros
de El Observador los objetivos y
procesos de gestion que desarro-
llara la nueva organizacién inte-
grada por APROASE, el Circulode
Agentes de Segurosdel Uruguayy
CUAPROSE. Los ejecutivos dije-
ron que la aprobacion estatutaria
es el fruto de diversas instancias
ante el Ministerio de Educacién
y Cultura. Afirmaron que la ins-
titucion tendra los siguientes
fines, sin lucro de ningun tipo:
1) Fomento, Divulgacion y Jerar-
quizacion de la actividad asegu-
radora.2) Defensa delos derechos
de los Asesores Profesionales en
Seguros, velando por el cumpli-
miento de la normativa vigente
por parte de las instituciones re-
lativas al sector.

Un eje clave

Destacaron que la Federacién se
sustentaen un principio clave:la
existencia de buenos mediadores
de seguros, formados para enca-
rar la actividad profesionalmen-
te, en forma exclusiva y no como
el complemento de otra funcion
discordante. Otro principio cla-
ve, es la divulgacion, hacer co-
nocer la funcién del profesional
que participa de este proceso de
intermediacion, las responsabili-
dades que conllevaylas ventajas
que ofrece al consumidor. Hay
una valoracién que es necesario
destacar: no es una intermedia-
cién pura, en el sentido deretirar
un producto de un proveedor y
trasladarlo al cliente. La inter-
vencién del Corredor o Agente
es muy importante en la medida
que equipara en un contrato a
dos partes que son muy dispa-
res. Hay una parte del contrato
que tiene un cabal conocimiento
delseguro, que eslacompafiiade
seguros. Y hay otra parte del con-
trato, que es el que lo suscribe,
que no sabe nada o practicamen-
tenada de seguros. En estalinea
conceptual, la participacion del
Agente o el Corredor es gravitan-
teyaque pone aambas partesen
igualdad de condiciones, con lo
cual se genera un equilibrio re-
ciproco muy positivo. Asuvez, al
asegurado le explicamos perfec-
tamente todos los derechos que
tiene, antelaocurrencia de unsi-

Daniel Abal, Fernando Caballero y Lorenzo Paradell

Dia del Corredor vy del
Agente de Seguros

Los entrevistados recordaron que
este afo se cumplen 50 afios del pri-
mer congreso mundial de corredores,
que se celebrd en Buenos Aires. El
evento culmind un ultimo viernes de
octubre y ese dia quedo establecido
el Dia del Corredor de Seguros. El
congreso también acordé que todas

niestro. Los Corredoresy Agentes
desarrollamos, en consonancia
con esa filosofia de trabajo, ac-
ciones complejas que implican
conocer todos los contratos de se-
guros que existen en el mercado.
Primero, para poder compararlos
y evaluar sus coberturas y lue-
go para explicdrselos a nuestros
clientes. Esto requiere una for-
macion muy profunda por par-
te del Corredor porque estamos
protegiendo ni mas ni menos que
el patrimonio del consumidor.
Operamos en un amplio univer-
so de opciones, por ejemplo, ha-
cemos seguros de Incendio, de
Ingenieria, de Automoviles, de
Garantias, de Vida, etc. Tenemos
entonces que ser muy profesio-
nales porque nos manejamos en
un escenario asegurador muy
amplio y cada vez mas técnico.
Debemos explicar y hacer com-
prensible la cobertura a la per-
sona que la va a suscribir. Es un
proceso que aporta equilibrio y
contribuye alatransparencia del

sus resoluciones podian adaptarse
a los ambitos de cada pais. En linea
con esa flexibilizacion terminoldgica
prevista por el congreso, en Uruguay
se establecid que, a partir de ahora,
el Dia del Corredor pasa a denomi-
narse Dia del Corredor y del Agente
de Seguros.

mercado asegurador. En definiti-
va, se construye confianza.

éConsideran que la Federacion

se erige en una herramienta

que contribuira ala constante
jerarquizacion de la actividad del
Corredory del Agente?

Sin dudas. Ejercemos un impor-
tante rol de asesores, es decir,
no somos vendedores comunes
de una determinada pdliza. Las
lineas de productos que asesora-
mos son, en términos generales,
complejas y por lo tanto apunta-
mos a jerarquizar cada vez mas la
profesién, a escala personal y de
mercado. Queremos que se com-
prenda cada vez mas el importan-
te trabajo que desarrollamos dia a
dia. No es un trabajo tan sencillo,
no es el trabajo de un comisionis-
ta, sino que es una actividad vital
paraelcliente y paralacompafiia.
Las aseguradoras buscan a veces
canales alternativos de comercia-
lizacién en tanto los Corredores,
sustentados en nuestros valores,

resaltamos la importancia de
nuestra profesion, que respalda al
clientey generaconfianzaytrans-
parencia en el mercado. La Fede-
racion es el fruto de un proceso de
afios delas tres gremiales. Existia
la necesidad de estar juntos, de
crear un ambito de discusidony de
colaboracién, pero no solo para
abordar los temas especificos de
nuestra profesién. Lo nuestro es
mas abarcativo: tratar todo lo in-
herente al mercado asegurador,
paracontribuir asu desarrollo. La
Federacion, independientemente
delaaccion de cada gremial, bus-
card impulsar nuevos productos.
Paraello estard en contacto con el
Bancode Segurosylascomparfiias
privadas porque uno de los ejes de
accién apuntara a incrementar
la penetracién del seguro en la
sociedad uruguaya. En nuestro
mercado, el seguro tiene un nivel
de penetracion mas bajo que otros
paises delaregion, como Argenti-
na y Brasil. Nos falta profundizar
laculturaaseguradoray porlotan-
todebemosbregar por potenciarel
horizonte asegurador,enbiendela
sociedad en su conjunto.

éLas tres instituciones consi-
deran que la Federacion jugara
entonces un rol importante en
el fomento y el desarrollo de la
accion aseguradora del pais?

Por supuesto. La actividad llegd
a un punto de maduracién y, en
ese contexto, las tres institucio-
nesentendieron que se tenian que
agrupar parabuscar objetivos co-
munes.

LaFederacion cumplira unrol
muy importante enlamedida que

contribuird a capacitaratodoslos
integrantes de las reconocidas
organizaciones que la integran.
Se apuntard a fortalecer conoci-
mientos para que la profesion de
Corredor y Agente de Seguros se
potencie y jerarquice cada vez
ma4s en el mercado.

éCada institucion mantendra su
propio perfil operativo?

La accion de la Federacion no se
superpondrd a la actividad que
desarrollan las Asociaciones que
laintegran. Todas cumplirdn en-
tonces su especifico rol. Se aplica-
ran acciones respecto al registro
del Corredor y al drea de la profe-
sionalizacidn, sin que ello impli-
queinmiscuirse entemas gremia-
les, que cada Asociacion seguira
desarrollando con independen-
cia de criterio. Por supuesto, hay
temas comunes que competen a
la Federacion. Hemos creado un
fructifero ambito de didlogo con
APROASE, el CIRCULO DE AGEN-
TES y CUAPROSE, que se susten-
tan en valores que contribuirdan
al desarrollo del mercado. Lains-
titucién procesa algunos temas
que seran expuestos al mercado
enelcursode2023yquenuncase
pusieron en practica. Son valores
que emanaron del intercambio
de ideas entre experimentados
colegas. Esperamos que estas
iniciativas den buenos frutos, en
términos de jerarquizacion de la
profesion de Corredory Agente de
Seguros. Consideramos que el fu-
turo nos permitird plasmar todos
nuestros objetivos, que redunda-
ran positivamente en el mercado
asegurador uruguayo.
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CUAPROSE saluda a los Corredoresy
reafirma los valores de esta actividad

a Comisidn Directiva

de la Camara Urugua-

ya de Asesores Profe-

sionales de Seguros

(CUAPROSE) destacd
enun mensaje los valores que dis-
tinguen la profesién de Corredor
Asesorenun mercado asegurador
cada vez mas técnico y competi-
tivo.

El texto esta concebido en los
siguientes términos:

El dia 28 de octubre se celebra el
Dia del Corredor Asesor de Segu-
ros en Uruguay. Aprovechamos la
ocasion parasaludaranuestrosso-
ciosy atodos los colegas profesio-
nales de la actividad aseguradora
que dia a dia asesoran a personas
yempresasen laproteccion de sus
bienes, suscribiendo y contratan-
dolossegurosalamedidadecada
cliente enlasdistintas compafiias
aseguradoras del mercado.

Este es un afio especial por
distintos motivos, de los cuales
queremos destacar que se trata
del primer encuentro presencial
para dicho festejo después de la
pandemia; eselafioenelqueseha
fundado la Federacion de Asocia-
ciones de Profesionales en Seguros
delUruguay ytambiénenel quese
han registrado los siniestros mas
grandesdelahistoriadel Uruguay.
Esimportante recordar que nues-
tro canal representa la principal

Vicepresidente de CUAPROSE, José Luis Urse, Presidente de CUAPROSE, Alberto Panetta

fuente de captacién de seguros
para las compaiiias aseguradoras
y de acuerdo a las fuentes de las
principales compafiias del merca-
dosenosdice que més del 90% de
las pdlizas emitidas se gestionan
atravésdeloscorredores asesores
de seguros.

Constante actualizacion
Nuestro trabajo de nexo entre el
asegurado y las compaifiias de se-
guro, nos obligan a estar actuali-
zados constantemente en cuanto
a los productos que ofrecen las
aseguradoras, también ayudando
a las mismas a que conozcan las
necesidades del mercado y que de
estaformase puedacontrataruna
poliza adecuada a las necesida-
des de cada cliente. Hoy mas que
nunca debemos resaltar laimpor-
tancia de nuestra actividad en el
mercado asegurador. El corredor
asesor de seguros esta todo el dia
al servicio de sus clientes y ellos
saben que cuentan con nuestro
asesoramiento en el momento que
lonecesitan sinimportar horarios
con una comunicacion directa 'y
permanente. Seguiremos en el
camino de la capacitacion, invir-
tiendo entecnologiay procurando
por unaley y/oreglamentacion de
nuestra actividad que regule la
misma otorgando una matricula
como se hace en el mercado inter-
nacional y regional.

Argentina, el Grupo San Cristobal
genero el programa Tranqui Week

El Grupo San Cristébal desarrolld
entreel17yel 23 de octubreen Ar-
gentinael programa Tranqui Week
para generar conciencia sobre la
importancia de estar bien asegu-
rado, seguin inform¢ el diario Cla-
rin. Comoreferente delaindustria,
lacompariiaalientaalaspersonas
a consultar a su productor o pro-
ductora de confianza para revisar
sus pélizas de seguros, asesorar-
se sobre las coberturas vigentes
y actualizarlas de acuerdo a sus
necesidades y las condiciones del
mercado.

Tranquilidad
Los seguros protegen, brindan
tranquilidad, cubren a los seres
queridosyrecuperan las pérdidas
en caso de accidentes. Pero aun
con coberturas, el valor de los bie-
nes puede cambiar con el tiempo
distorsionando esa cobertura. Una
pdliza de seguro que ofrecié una
excelente proteccién hasta cierto
momento, puede no hacerlo de
igual modo hoy.

Al momento de contratar una
pdliza para el hogar o auto, por

ejemplo, se tiene en cuentael valor
por el cual compramos esos bienes
y es uno de los datos que propor-
cionamos a nuestros asesores de
seguros para realizar el contrato.
¢Pero qué pasa con el tiempo?

Suma asegurada

Con el correr de los afios las vi-
viendas van aumentando su valor
por factores como el aumento de
metros cuadrados construidos y
losbienes de uso que se adquieren
(televisores, computadores, bici-
cletas, entre otros). Algo similar
ocurre con el automovil, donde el
valor del vehiculo se modifica por
motivos econdmicos como varia-
ciones en el tipo de cambio yen el
indice de precios. En ambos casos
seveimpactadael valor delasuma
asegurada en la cobertura.

Con el Productor

Es esencial tener presente estos
factores a la hora de decidir los
seguros que protegeran los bienes
que contanto esfuerzo adquirimos
ennuestravida. Poresto, esimpor-
tante asesorarse con un produc-

tor de seguros y conocer todas las
opciones que existen para elegir
mejor tu plan de seguro, informo
Clarin.

Es muy fécil olvidarse de nues-
tros seguros. Después de todo,
ihay tantas otras cosas en las que
pensar! Por eso, el Grupo San Cris-

tobal promovera los procesos de
consulta para saber si tus poélizas
te cubren adecuadamente o si ne-
cesitan actualizaciones, fomen-
tando la cultura aseguradora en
la semana del seguro. Para ello
cuenta con el acompafilamiento y
asesoramiento de su red de pro-
ductores y productoras para que
puedas elegir la mejor cobertura
paravosy tu familia.

Tres simples pasos
En tres simples pasos se podran

conseguirlas mejores oportunida-
des para protegerte a vos y todos
tus bienes: informarse con todos
los datos que se compartirdn so-
bre las opciones a disposicion, las
coberturas en detalle y el rol de los
productores asesores para elegir el
mejor plan deseguro; analizarsilas
polizasconlasquecuentacadaase-
gurado cubrensusnecesidadesac-
tuales; yaprovechar los descuentos
ofrecidos para cada producto (auto-
motor, hogar, comercio, accidentes
personales, bicicleta y moto).

MASINI
SEGUROS

CONSTRUIMOS CONFIANZA CON VALORES ETICOS.
NOS DISTINGUE NUESTRO PROFESIONALISMO,
EL ASESORAMIENTO PERSONALIZADO Y EL SOLIDO
COMPROMISO CON LA CALIDAD DE SERVICIO

Bvar. Espaiia 2444 - 27161506 - info@masiniseguros.com - www, masini.com.uy
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Afirmo el Presidente de APROASE, Lorenzo Paradell

El Corredor debe estar cada
vez mas unido para fortalecer
la profesion y al consumidor

1 Presidente de APROASE,
ELorenzo Paradell, afirmé

que el Corredor debe estar
cada vez méds unido para forta-
lecer la profesion y al consumi-
dor en un mercado que plantea
fuertes y constantes desafios.
En consonancia con este eje con-
ceptual, abogo porque las nuevas
generaciones de corredores se
asocien a APROASE y dimensio-
nen la importancia que reviste
“aunar esfuerzos para potenciar
y jerarquizar aiin mds nuestra
actividad”.

El empresario expresd que
“irrumpieron en el mercado
diversas plataformas que se in-
volucraron en la actividad ase-
guradora y que no ofrecen el
respaldo que requiere el asegu-
rado”. Sostuvo asimismo, en otro
plano, que “siempre buscamos
mantener fructiferos contactos
con los colegas del interior ya
que si bien enfrentamos temas
comunes existen matices que en
algunos casos son regionales”.

Saludos

Lorenzo Paradell extendid, en
primer término, sus mas cordia-
les saludos a los colegas de todo
el pais al cumplirse una nueva
instancia celebratoria del Dia del
Corredor y del Agente de Segu-
ros. El empresario dijo al Suple-
mento de Seguros de El Obser-
vador que el 90% de la cartera
de seguros del pais es operada
por corredores y agentes, quie-
nes con su profesionalismo y su
capacidad de gestion contribu-
yen al crecimiento del mercado.
Su actividad no concluye con la

Presidente de APROASE, Lorenzo Paradell

contratacién de una péliza sino
que es el comienzo de una rela-
cién que posibilita que el cliente
tengael respaldo de un profesio-
nal idéneo cuando enfrenta un
siniestro o tenga dudas y difi-

Los corredores
hacen crecer

el mercadoy
contribuyen a

su transparencia

cultades sobre la cobertura que
contratd”.

“En lo que transcurre del
afio -prosiguié- han ocurrido si-
niestros muy importantes, muy

iFeliz Dia del
Corredor de Seguros!

000

Garantias de
Cumplimiento de

medidticos, que perjudicaron a
mucha gentey que marcanlane-
cesidad de contar con un asesor
en seguros. Estd muy claro que
el rol del corredor ha sido fun-
damental, en el asesoramiento
previo, en la venta y en la liqui-
dacion de los siniestros™.

¢Como califica los procesos de

gestion que desarrolla APROASE?
Es un buen afio en multiples
aspectos. Un periodo de mucho
trabajo para la directiva. Man-
tenemos fluidos contactos con
el Banco de Seguros y con todas
las aseguradoras privadas para
analizar los multiples temas
que surgen en forma perma-
nente. A su vez, desarrollamos
un diversificado proyecto de
capacitacion, que se refleja en

SEGURDS

Garantias an al

Exterior

Reglamentacién

Garantias Garantias Garantias
Contractuales Aduaneras Judiciales
www.cau Ciﬂ nes.com

cursos mensualesycharlas para
los socios. La gremial considera
que la constante capacitacion es
unavaliosa herramienta que je-
rarquiza la profesion. Debemos
destacar asimismo que APROA-
SE cuenta ahora con los servi-
ciosdeun Abogado que asesora
juridicamente a la instituciény
alossocios que lo necesiten. Las
mejoras son continuas, vamos
amas.

Aprovecho esta instancia
para pedirle a los colegas que
se acerquen a APROASE, que se
agremien, porque es muy impor-
tante estar cada vez mas juntos.
Elmercado asegurador estd com-
plicado y es cada vez més com-
petitivo. Irrumpieron diversas
plataformas que se involucra-
ronenlaactividad aseguradora
y que no ofrecen el respaldo que
requiere el asegurado. Asimis-
mo, existen instituciones ban-
carias, inmobiliarias y automo-
toras que utilizan practicas muy
cuestionables porque presionan
alos clientes para que contraten
los seguros que les ofrecen. De
esta manera, no respetan la ne-
cesarialibertad de eleccidn, que
contribuye a la transparencia
del mercado, sino que estable-
cen condiciones que convierten
alaseguradoenrehén deun pro-
ductooservicio. Estos actores no
son idéneos ya que carecen del
profesionalismoy equilibrio que
requiere el asegurado para prote-
ger su patrimonio. Son acciones
que no le hacen bien al mercado
de seguros. Hemos recibido de-
nuncias de socios que estdn per-
diendonegocios porlagestionde
estos actores.

¢El panorama que usted expone

le plantea retos APROASE?

Se nos presentan constantes de-
safios que debemos enfrentar
con una estrategia muy clara:
hay que estar cada vez mas uni-
dos y cohesionados. Percibimos
que los bancos, las inmobilia-
rias y las automotoras tienen,
en muchos casos, laanuenciade
compafiias de seguros. Si bien
los corredores somos los socios
estratégicos de las aseguradoras
enfrentamos una competencia
constante, que choca general-
mente con los valores éticos. Es
decir, son actores que nada tie-
nen que ver con los segurosy sin
embargo se involucran en esta
actividad especifica. Incluso,
logran de determinadas compa-
fiias bonificaciones que los co-
rredores no tienen y que deben
luego bregar para obtenerlas.

¢En qué medida APROASE busca
potenciar sus vinculos con los
corredores que operan en el
interior?

Siempre buscamos mantener
fructiferos contactos con los co-
legas del interior ya que si bien

La agrupacion
mantiene muy
fluidos contactos
con todas las
aseguradoras

enfrentamos temas comunes
existen matices que en algunos
casos son regionales. Entre las
cosas malas que dejo la pande-
mia rescatamos algo positivo:
a través del formato zoom nos
acercamos mucho mds a nues-
tros socios establecidos en el in-
terior. Los valores comunes te-
nemos que potenciarlos cadavez
mads. Queremos profundizar el
positivo nexo con esos colegasya
que a veces las comunicaciones
en el interior no son las mismas
que en Montevideo. APROASE
les informa todas las semanas
sobre las novedades que emanan
delasaseguradoras. Nuestrains-
titucion, fundada hace 75 afios,
siempre ha mantenido unalinea
muy clara: apoyar al corredoryal
asegurado.

éConsidera que la nueva Fede-
racion que nuclea a APROASE, el
Circulo de Agentes y CUAPROSE
aportara beneficios al mercado?
Sin dudas. La institucién fue
creadatras dosafios de gestiones
ante el Ministerio de Educaciéon
y Cultura. Hemos desarrollado
un positivo trabajo en conjunto
que sera muy beneficioso para
los socios de las gremiales que
la integran, para las compafiias
de seguros y el mercado. Se ha
generado entonces un ambito de
analisis y discusién muy profe-
sional. Aspiramos a que la Fede-
racién, ademads de apuntar a je-
rarquizary profesionalizar cada
vez mas al Corredor, sea también
un interlocutor frente alas com-
pafiias y el BSE para desarrollar
el mercado.
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Compromiso con el conocimiento de los seguros y con el BSE

Los Agentes apoyan al asegurado con
altos estandares de calidad de servicio

os consumidores “en-

contrardn un Agente

a lo largo y ancho del

pais dispuesto a escu-

charsusnecesidades”
destacaron en un documento la
Lic. Cecilia Olivera Callero,

Vocal dela Comisién Directiva
del Circulo de Agentes de Segu-
rosdel Uruguay y Daniel Florines
Pena, Secretario delainstitucion.
El texto estd concebido en los si-
guientes términos:

Creado en 1993, el Circulo de
Agentes de Seguros del Uruguay
nacié detras del objetivo de inte-
grar a los Agentes con presencia
entodo el pais a quienes unen los
mismos interesesy valores.

¢:Qué son las Agencias? Son
Unidades Productivas que comer-
cializan todos los productos del
BSE, atienden a las necesidades
de los uruguayos y brindan ase-
soramiento de calidad. Se trata
de empresas privadas que tienen
la representacion y la exclusivi-
dad del BSE, de acuerdo al ulti-
mo mandatoredactadoy firmado:
ademads de asesorar y vender, las
Agenciasreciben a los trabajado-
res accidentados por Accidentes
de Trabajo, entregan documen-
tacion, entre una larga lista de
tareas.

Con los mismos valores en

Tienen experiencia
profesional para
dar respuesta a
contratos complejos

pie desde 1993, el desafio que
afrontan las Agencias pasa por
la constante capacitaciéon y pro-
fesionalizacion de la tarea. Los
Agentes cuentan con experiencia
profesional para dar respuesta a
contratos complejos. Es necesario
estudiarlosriesgos, informarsey
asesorar para tomar las mejores
decisiones.

ElCirculo de Agentes de Segu-
ros del Uruguay realiza en forma
periodica cursos e instancias de
actualizacién, profundizacion
respecto a las capacitaciones de
los productos de lamano de nues-
tro compromiso con nuestros
asociados, pero sobre todo con el
conocimientodelossegurosycon
el Banco. El segurotiene historia,
tiene técnica, tiene legislacién y
quien trabaja en Seguros no pue-
deimprovisar. EnunaAgenciaus-
ted encontrard un Agente Asesor
Profesional de Seguros.

En el mundo globalizado en
que vivimos, donde las tecnolo-
gias marcan y transforman a los
consumidores, los uruguayos
mantenemos nuestra idiosincra-

Vocal de la Comision Directiva del Circulo de Agentes, Lic. Cecilia Olivera Callero y Presidente de la institucion, Daniel Abal

— Agencias, Unidades
Daniel Abal y Ia Federacion

El Presidente del Circulo de Agen-
tes de Seguros del Uruguay, Daniel
Abal, resalto la importancia que
configura para la institucion inte-
grar la Federacion de Asociaciones
de Profesionales en Seguros del
Uruguay (FAPROSU) junto a
APROASE y CUAPROSE.

Proceso de maduracion

El ejecutivo dijo al Suplemento de
Seguros de El Observador que “la
creacion de la Federacion es fruto
de un proceso de maduracion,

de integracion profesional, que
contribuird a mejorar el mercado

sia de dar la mano, charlar cara
acara.

Representamos a una asegu-
radora estatal que cuenta con
presencia en casi todas las loca-
lidades del pais. En pequefios po-
bladosloscarteles delas Agencias
del BSE invitan a los clientes a
charlar alrededor de una mesa,
pensando en sus necesidades.
¢Por qué recurrir a un asesor si
hoy en dia existen opciones para
hacertodoonline, sin verlelacara
alintermediario? Porque ante un
siniestro, los asegurados necesi-
tan la calidez de quien esta acos-
tumbrado alidiar con situaciones
estresantes desde hace décadas.
Necesitan que alguien los escu-
che,los atienda ybusquelas solu-

asegurador. Por eso nos congra-
tulamos por formar parte de una
organizacion que apuntara, entre
otros objetivos, a jerarquizar alin
mas la labor de los Agentes y los
Corredores de Seguros. Considera-
mos que, con el curso del tiempo,
los resultados seran muy positi-
vos”.

Explicd que la Federacion podra
capacitar a todos los Agentes y co-
laboradores que marcan presencia
en todo el pais con su reconocida
calidad de servicio en las multi-
ples zonas del pais en que operan.
Recordd asimismo que el Banco

de Seguros del Estado exige a los
Agentes participar en determina-
das instancias de capacitacion en el
curso de un afo.

Confianza

Daniel Abal remarco que “hay que
destacar la gestion de la figura

del Agente frente a plataformas y
bancos que ofrecen seguros y que
no se especializan en la actividad
aseguradoray por lo tanto no pue-
den ofrecer la calidad de servicio y
generar la confianza que garantiza
el Agente en todo el territorio
nacional.

Productivas que
comercializan todos
los productos del BSE

ciones. Esa atencion dificilmente
seencuentreenunaaplicacionde
teléfono.

Contratar un seguro no es fa-
cil. Serequiere entender las com-
plejidades del riesgo para dar
respuesta a los imprevistos que
puedan enfrentarlos clientes. Los
incendiosrecientes dan cuentade
loinesperado que puede ocurrir, y
siempre encontrardn un Agente a
lolargoyancho del pais dispuesto
aescuchar sus necesidades.

El Circulo de Agentes de Seguros del Uruguay saluda
en su dia, a sus asociados y corredores de seguros.

r/.'-'-'_._‘_-“
CIRCULO
ok securos ¢ OO0
DEL URUGUAY

DE AGENTES
N

Av. Del Libertador 1464, esquina Mercedes. Piso 10 - Ap.103.

Teléfono: 29009273 - E-mail: circulodeagentes@gmail.com
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CASUR reafirma su fuerte y solido
compromiso con los Corredores

ASUR, primera Coo-

perativa de Aseso-

res de Seguros del

Uruguay, hace lle-

gar sus saludos a
todos los Corredores Asesores
de Seguros, que con su esfuer-
zo, idoneidad y profesionalismo
contribuyen al desarrollo del
mercado asegurador dandole
a éste confianza y prestigio. El
Corredor Asesor es quien, con su
dedicacién plenay casi siempre
exclusiva, gestiona y asesora al
cliente acerca de la mejor ma-
nera de proteger su patrimonio.
La Cooperativa, que nuclea a
mas de 100 Corredores, susten-
ta la premisa de que una pdliza
ingresada a través CASUR, en
sus distintas formas, rinde mas
porque se comparten los bene-
ficios obtenidos por la sinergia
conjunta de todos sus socios y
colaboradores. Sus oficinas, si-

CASUR, una
herramienta,
un compromiso
con todos

los Corredores

tuadas estratégicamente en la
esquinade Uruguayy Paraguay,
brindan apoyo logistico, técnico
y tecnoloégico a sus Corredores.

Mejora continua

CASUR, en base a su constante
actualizacion y desarrollo tec-
noldégico, genera procesos de
calidad continua que optimizan
los tiempos de respuesta de la
organizacion, la cual ha incre-
mentado sumasa social con Co-
rredores jovenes que potencian
aun mas su dinamismo en un
mercado cada vez mas complejo

Andrés Guidali (Tesorero).

F

Lasede de CASUR, ubicada en Uruguay y Paraguay

Directivos de CASUR, Mateo Guzman (Vocal); Roberto Machado (Presidente); Cristina Perillo (Vicepresidenta); Fernando Santos (Secretario) y

y competitivo.

CASUR desarrolla acciones
que apuntan a ampliar las rela-
ciones comerciales con las dis-
tintas compafiias aseguradoras
del mercado. “Esta linea de tra-
bajo prioriza a las aseguradas
quevaloran efectivamente al Co-
rredor Asesor como el canal mas
idoneo, responsable y duradero
para comercializar sus produc-
tos con éticay profesionalismo”,
destacdla Comisidn Directiva de
la Cooperativa.

Compromiso
CASUR estd comprometida con
la noble y digna profesion de

Corredor Asesor y una vez mas
apoya y promueve a las distin-
tas agremiaciones del sector
como APROASE, CUAPROSE yel
CIRCULO DE AGENTES.

“En linea con esta filosofia de
trabajo, se invita a los cole-
gas a participar en ellas para
fortalecerlas y asi defender
nuestra profesion de las ame-
nazas de un mercado cada vez
mas complicado”, expresd la
Comision Directiva de la Coope-
rativa.

CASUR les desea un muy
Feliz Dia del Corredor de
Seguros a todos los Corredores
Asesores y Agentes.

La importancia de los Seguros para el Hogar

Ante un siniestro de impor-
tantes magnitudes como un in-
cendio, explosion por un escape
de gas o derrumbe en un edificio
o casa es clave contar con una
cobertura de seguros correctay
eficiente que ayude a minimizar
las pérdidas materiales. Aunque
la ocurrencia de estos siniestros
es baja, cuando suceden suelen
ser devastadores en costos de bie-
nes muebles, inmueblesy, ni que
hablar, cuando involucran vidas
humanas. En la mayoria de los
casos, arrasan con el esfuerzo de
toda una vida. Estar protegidos
frente a los mismos permite re-

ponerse en lo material de mane-
ra mas eficiente, rdpida y menos
traumadtica posible.

Obligacion

El diario Clarin informo que la
Ley 13.512 de Propiedad Hori-
zontal de Argentina establece
la obligacion de contratar un
seguro de incendio para cubrir
las partes comunes del edificio
y la responsabilidad civil deri-
vada. Esa misma pdliza protege
ante rayos, explosion, tumulto
popular, huelga, terrorismo y
hechos de vandalismo y male-
volencia, asi como también fren-

te a daflos por impacto de aero-
naves, vehiculos terrestres, sus
partes y componentes y dafios
por humo. En el caso de ocurrir
el siniestro, el seguro pagaria el
costodelareconstrucciéndelas
partes comunes hasta el monto
contratado.

También seguro propio

Cada propietario deberd encar-
garse -con sus fondos o su segu-
ro- de reparar o reconstruir su
departamento. En cuanto a la
Responsabilidad Civil, es decir
los dafios generados a las per-
sonas y a sus bienes, cada pro-

pietario es considerado como
un tercero respecto al mismo
consorcio. La pdliza del edifi-
cio deberia resarcirlos, como
asi también a los vecinos lin-
deros o transetuntes dafiados.
Para estar totalmente cubier-
to, cada propietario deberia
contar, ademads, con un seguro
propio contra incendio o al-
guno otro de este tipo. De esta
manera, se le resarcirdn los
dafios ocurridos en su propio
departamento hasta el monto
asegurado. Pero este seguro es
voluntario y de libre eleccidon
de cada persona.

Respuesta mas eficiente

La combinacion de ambas poli-
zas, contratadas en valores rea-
listas y actualizadas de acuerdo
al patrimonio a proteger, es la
respuesta mas eficiente ante un
siniestro importante como un
incendio, explosién por un esca-
pe de gas o derrumbe. Contratar
unseguro de incendio, de robo, o
un combinado familiar requiere
tener en cuentalos valores de los
bienes a proteger. Subestimarlos
es tener una cobertura insufi-
ciente. El costo de una pdliza de
incendio no supera el 1 por mil
del valor a proteger.
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Sancor Seguros, constante innovacion
en productos y en todos sus servicios

ancor Seguros genera cons-

tantes procesos innovadores

en su amplia gama de pro-
ductos y en todos sus servicios,
afirmo Alejandro Peretti, nuevo
Gerente de Suscripcion y Sinies-
tros de la compafiia.

éCon qué espiritu asumio el
desafio que implica ejercer las
nuevas funciones?

Sinlugar adudas que asumir

la Gerencia de Suscripciény
Siniestros de una compaifiia de
seguros conlleva siempre una
gran responsabilidad, porque
unasuscripcién adecuadadelos
riesgosy gestion eficiente de los
siniestros eslo que determina, en
gran medida, el resultado de las
operaciones. En una compaiiia
como Sancor Seguros implica
ademads un gran desafio debido a
ladiversidad de coberturasy ser-
vicios que ofrecemos. En un mer-
cado tan competitivo, nos vemos
obligados ainnovar en productos
y coberturas como también en
mejorar constantemente lo que
ofrecemos a nuestros clientes.

éCuales considera que seran los
principales desafios del area?

Alejandro Peretti, Gerente de Suscripcion y Siniestros.

Con el avance de latecnologia, el
mercado asegurador estd expe-
rimentando cambios significa-
tivos, por lo que los principales
desafios pasardan por adaptarnos
rapidamente a las nuevas exigen-
cias de los consumidores ajustan-
do nuestros productos y procesos
alas necesidades y requisitos
actuales manteniendo el foco en
lainnovacién y mejora constante
de las experiencias de nuestros
asegurados. La tecnologia nos ha
permitido ser més eficientes en
nuestros procesos y por lo tanto
ser mas eficientes también en

o0
Para saber

Antigiiedad en el sector: 25
afos en el Grupo y 15 en Uru-

guay
Un hobby: el ftitbol y la musica
Un lugar en el mundo: la playa

3 valores fundamentales:
Lealtad-Compromiso-Respeto

el manejo de costosy, asu vez,

en brindar un mejor servicio. Es
parte fundamental de nuestros
planes estratégicos anuales im-
plementar mejoras tecnologicas
que nos ayuden a mejorar todo lo
que hacemos. Nos superamos dia
adiaen ese aspecto; buscando
nuevas oportunidades de generar
nuevos negocios, de mejorar
nuestro servicio, de ser mas
eficientes y de volcar alasociedad
en la que desempefiamos nuestra
actividad.

éConsidera que un equipo de
trabajo, cohesionado y con ob-
jetivos claros, contribuye al de-
sarrollo sostenible de Sancor
Seguros?

No tengo dudas quelaclaridad

en la definiciéon y comunicacién
de los objetivos y laidentificacion
delos equipos de trabajo con

los mismos es un factor clave
para poder lograr el desarrollo
sostenible de cualquier empresa.
En Sancor Seguros asignamos un
espacio relevante a los procesos
de planificacién y procuramos
una participacion activa de todos
los colaboradores de la organiza-
cion en la definicidn de los objeti-

vos, ya que consideramos que la
diversidad de opiniones aportay
enriquece latoma de decisiones.
Considero que un equipo de
trabajo consolidado se traslada al
negocioentodoaspectoyrepercu-
tede manerapositivaen el servicio
quele brindamos a nuestros clien-
tesy, en definitiva, al resultado de
lacompaiiia. Por ello desde Sancor
Seguros hacemos énfasisen el tra-
bajo en equipo y en la profesiona-
lizacién de los mismos; lo que nos
permite identificar talentos que
ocupan posiciones clave. En San-
cor Seguros trabajamos también
constantemente en los vinculos
con nuestros corredores de segu-
ros; quienes tienen un rol esencial
en nuestra compaifiia. Construi-
mosdiaadiaunarelaciénde cerca-
niayestrechorelacionamientoque
nos permite trabajar a la par para
lograr los mejores resultados. Los
corredores son parte fundamen-
tal del equipo de Sancor Seguros
y trabajamos a diario con ellos
atendiendo las sugerencias para
la mejora constante. En definiti-
va, nuestros corredores asesores
son el canal de comercializacion
sobreelcualsehabasadoysesigue
basando el éxito del negocio.

Transparencia e intermediacion en seguros

Por Andrea Signorino Barbat

Asesora experta en seguros y reaseguros
Andreasignorino@gmail.com

;Tiene hoy el seguro una nue-
va dimensién social? ;Cumple -0
debe cumplir- una mayor funcion
social? Claroquesi, ylatransparen-
cia en materia de intermediacion
tiene en esto un rol importante. Es
que resulta clara la evolucion del
derecho de seguros en procura de
mayor atencion a la parte débil en
un contrato de adhesién como lo
es el consumidor-asegurado. La
doctrina ha venido efectuando es-
fuerzos importantes para proteger
al consumidor-asegurado, desa-
rrollando principios tales como la
transparencia en materia de segu-
ros e instaurando el orden publico
de proteccién, como evolucion del
orden publico econdémico. Ambos
desarrollos son una muestra de
la nueva dimension social del se-
guro, que atiende mayormente al
asegurado, garantizando la debi-
da informacién y asesoramiento
y un minimo legal inviolable en
su favor. Respecto al principio de
transparencia, es un tema muy
vasto. Sucintamente diremos aqui
que es un concepto o elaboracion
doctrinal, desarrollado més fuer-
temente luego de la reforma de la
Leyalemanadeseguros, a fines del
afio 2007. En la perspectiva de al-
gunosautores, estariadesplazando

1
Andrea Signorino Bar

ba

altradicional principio delabuena
fe contractual. En mi concepto en
cambio, son principios comple-
mentarios. La transparencia debe
ser vista tanto en la legislacion de
seguros, como en el contrato de se-
guros, en la intermediacion y en la
supervision de seguros. En cuanto
a la transparencia en la legislacion
de seguros la doctrina expresa que
la regulacion del contrato de segu-
ros para ser transparente debe re-
unir ciertas caracteristicas que la
tornen comprensible, inequivocay
clara. En cuanto ala transparencia
enel contrato de seguros, lamisma
se relaciona con varias instancias
de la relacion juridica, precontrac-
tual y contractual, y con varios as-
pectos a tener en cuenta relativos
al contrato de seguros, a saber: la
etapa precontractual y los deberes
deinformaciényasesoramientoen
ella;lasubsistenciadel contratoysu

integracion por el juez en caso de
nulidad de una cldusula, en favor
del asegurado; la necesidad de cla-
rificar las propiedades del servicio
desde la oferta y la publicidad y en
la celebracién del contrato y vali-
dez del contrato; la claridad de las
clausulas del contrato de seguro; y
elcombate alascldusulasabusivas.
En cuanto a la transparencia en la
supervision de seguros, el contralor
estatal de la actividad es también
unagarantiaespecialdelaquegoza
el asegurado y de la que no gozan
otros consumidores. La tuteladela
mutualidad deaseguradoscomoin-
terésgeneral, ameritaeste contralor
estatal. Aqui, el principio de trans-
parencia se aplica indirectamente,
ya que el supervisor de seguros se
encarga de supervisar si los asegu-
radores cumplen con los requisitos
de transparencia a los que estan
sujetos frente a las personas asegu-

radas. No obstante, el principio de
transparencia es también un tema
que considera directamente lanor-
mativade control desegurosydela
autoridad de control. En cuanto a
la transparencia en la intermedia-
cién en seguros, se fundaen que el
contrato de seguro es un producto
complejo que requiere explicacion
y consejos, lo cual no es necesario
en otros contratos. Aqui también
el consumidor asegurado goza de
una tutela especial ya que cuenta
con un asesoramiento especializa-
do a la hora de la contratacion del
seguro, con el que no cuentan otros
consumidores en el marco de otros
contratos de servicios.

Esta actuacion de un interme-
diario en sentido amplio, corredor
oagente deseguros-sentidoamplio
pues estrictamente intermediario
esel corredoryel agenteesun man-
datario del asegurador-, crea una
nueva necesidad especifica de in-
formacion por parte del eventual
asegurado, que debe ser capaz de
evaluarlacalidad del asesoramien-
to y la informacién proporcionada
por el intermediario en seguros.
Esta necesidad de informacién
incluye el conocimiento de la cali-
ficacién profesional y personal del
intermediario, de su vinculacién
legal o contractual con la asegura-
dora, del tipo de la remuneracion
que el intermediario recibe, de los
posibles conflictosde interesesyde

la base material sobre la que pres-
taron su asesoramiento e informa-
cion. En este contextolaregulacion
de laintermediacion en seguros se
vuelve muy importante y dichas
normas, Como requisitos minimos
para garantizar la mentada trans-
parencia, deben crear un deber de
registro de cada intermediario;
establecer requisitos minimos de
calificacion profesional eidoneidad
paraservir como requisitos previos
paraelregistro; exigir garantia obli-
gatoria, por lo general, por medio
de la conclusion de un seguro de
responsabilidad profesional; esta-
blecer deberes de informar, aseso-
rary documentar a los que el inter-
mediario de seguros esté sujeto. Es
por esto que esta edicién que con-
memora el Dia del Corredor y del
Agentede Segurosesbuenaocasion
para recordar la necesidad de una
ley de intermediacion o comercia-
lizacion en seguros en el Uruguay,
en este caso fundada en la debida
transparencia requerida en el des-
empefio de la trascendente activi-
dad del intermediario en seguros.
La actuacion del intermediario es
nada menos que uno de los pilares
de la proteccién del consumidor,
asegurado en un contratode adhe-
sién conlacomplejidad que supone
el contratodeseguros. Finalmente,
vaya, por supuesto, micordial salu-
do atodoslos corredores y agentes
ensudia.
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Sebastian Trivero, los corredores y
los colaboradores de Sancor Seguros
SOMOS Un Mismo equipo

Como siempre lo hemos
dicho, los corredores de
seguros tienen un rol
fundamental para noso-
tros, son nuestros aliados
estratégicos y forman parte de la
gran familia de Sancor Seguros”,
afirmé Sebastidn Trivero, Ge-
rente General de la compaiiia.
Asimismo remarcd que en la
empresa siempre se ha respeta-
do al Corredor de Seguros, “no es
algo que decimos y luego no ha-
cemos, lo demostramos en el dia
a dia. Esta no es una mera frase
porque las sinergias con nues-
tra fuerza de ventas las demos-
tramos con hechos concretos™.
El ejecutivo dijo al Suplemento
de Seguros de El Observador que
“nos caracterizamos por ser una
compaifiiade puertasabiertasque
trabaja codo a codo con nuestra
fuerzadeventas, en posdeuntra-
bajo en conjunto para brindarle
los mejores productos y servicios
anuestros clientes”.

¢

Mensaje claro
Trivero expresd asimismo que
“uno de los aportes mas efecti-

Sebastian Trivero, Gerente General de Sancor Seguros

vos que podemos hacer a nuestra
fuerza de ventas es el tener un
mensaje claro alineado a una po-
litica estable y transparente con
lamiradaenellargo plazo. Sancor
Seguros es una empresa que ha
respaldado a sus corredores de
seguros de manera real. Esto nos
ha permitido mantener un sos-

tenido y fluido relacionamiento;
brinddndoles en todo momento
el firme respaldo que requieren
sus procesos de gestion”.

Explico que “esteesunnegociode
personas, donde entendemos que
la relacién comercial se sostiene
sobre algunos pilares fundamen-
tales que potencian lamisma: éti-

cayrespeto por el corredor, politi-
cade puertas abiertas, el cumplir
con lo prometido y el valor de la
palabra.

A ello sumamos una agenda de
capacitaciones y charlas cons-
tantes en todo nuestro pais, sobre
nuevos productos y coberturas
actuales”.

Tarifacion técnica

Sebastidn Trivero destaco que “en
lo que ala suscripcién de los ries-
gosrefiere, hemos buscado crecer
en todos los ramos, sobre todo en
aquellos que registran un mejor
comportamiento siniestral his-
torico, planificando consciente y
responsablemente, compitiendo,
légicamente, pero siguiendo una
suscripcién general de riesgos
adecuada a cada ramo”. Especi-
ficé que “en lo que hace al ramo
automotores, por ejemplo, nues-
tra prioridad fue seguir una tari-
facidn técnica adecuada, sin caer
en competencias agresivas basa-
das en precios que en el mediano
ylargoplazo generan malosresul-
tados, invirtiendo en dar el mejor
servicio del mercado y ser muy
confiables y coherentes en nues-
tras politicas, tanto para nuestros
clientes, como para nuestros co-
rredores”. El Gerente General de
Sancor Seguros expreso, a modo
de colofén: “Gracias por ser parte
fundamental en el crecimientode
esta gran familia.

iFeliz Dia del Corredor de
Seguros!

El equipo de trabajo es el engranaje
principal de un buen resultado

1 equipo de trabajo es el en-
E granajeprincipaldeunbuen

resultado porqueesel origen
de las ideas, de los proyectos, del
camino que recorremos, expreso
Daiana Santucho, nueva Gerente
de Administracion y Finanzas de
Sancor Seguros. Sostuvo asimismo
que “el crecimiento con rentabili-
dad eselfoco principal de nuestros
planesde accién”.

éCon qué espiritu asume el reto
que conlleva ejercer la Gerencia
de Finanzas?

Luego de 12 aflos en Sancor Segu-
ros, y recordando que ingresé a la
compaiiia para cubrir una licencia
durante 3 meses, esinevitable pen-
sar en lo gratificante de cada paso
transcurrido en este tiempo den-
tro de la misma.Hoy estoy ante un
desafio parael quelacompariiame
capacitd, mediolasbasesyelcono-
cimientoparaafrontarlo. Ahorame
tocaredoblar esfuerzos para conti-
nuar formandome y adquiriendo
herramientas que me permitan es-
tar a la altura de tal reto. Sin lugar
a dudas el compromiso y las ganas
son el motor que me impulsan para
asumir este cargo y, sobre todo, la
tranquilidad del gran equipo que
me acompafa dia a dia, haciendo

Daiana Santucho, Gerente de Administracion y Finanzas

aun masgratificante este recorrido.

éCudles son las principales lineas
de accion de esa area?

El crecimiento con rentabilidad es
el foco principal de nuestros planes
deaccién;acompafnandolaestrate-
giacomercial desdeunadpticamas
técnica y de asesoramiento cons-
tante. Nos enfrentamos a grandes
retos frente a las proyecciones eco-
némicas mundiales y de la region
y, dada la incertidumbre de como

operara el mercado inversor, nos
posicionamos en un escenario de
desafios y cambios constantes que
nosobligardnaestarmasalertaque
nunca para alcanzar nuestros ob-
jetivos estratégicos trazados. Enlo
referente a la optimizacion de pro-
cesos, trabajamos con la finalidad
delograruna mayor eficiencia des-
denuestradptica, analizando prin-
cipalmente los procesos de cobran-
zas y pagos para darle al negocio
agilidad e innovacién constante.

°
Para saber

Antigiiedad en el sector: 12 afios

Un hobby: contar historias inventa-
das con mi hija

un lugar en el mundo: Roma

Tres valores fundamentales:
Respeto por el otro, Confianza y
Compromiso

¢Qué importancia le atribuye a
la buena gestion de un equipo
de trabajo, en términos de creci-
miento de la compaiiia?

Desde mi punto de vista, el equipo
detrabajo es el engranaje principal
de un buen resultado. Es el origen
de las ideas, de los proyectos, del
camino querecorremos. Elequipo,
laspersonasdeunacorporacion, de
un emprendimiento, de un grupo
detrabajo sin importar su tamario,
son el pilar fundamental para la

planificacién de cualquier estra-
tegia empresarial. En definitiva, el
origen de todo plan de accién esta
en su gente. Por ello, considero que
esfundamentalla gestion del equi-
po, el cuidado, acompafiamiento
y seguimiento constante de este
engranaje para que todo traccione
segun los objetivos planteados. La
vision conjunta, el trabajo en equi-
poy el sentido de pertenencia son
aspectos que valoramos mucho y
estamos convencidos que son los
pilares para planear las distintas
estrategias en pos del crecimien-
to de la compaiiia. Otro pilar fun-
damental de nuestra compafiia
son los corredores de seguros.
Trabajamos con ellos basdndonos
en la cercania, el contacto, el rela-
cionamiento cotidiano que tanto
nosnutre.

Queremos brindarles el mejor ser-
vicio y la mejor atencion desde to-
das las drbitas de la organizacion,
tratamos de que se sientan parte
delacompafiiaydetransmitirlesa
diario quelaconfianzaesta deposi-
tadaenellos.

Tratamos de darles las herramien-
tas necesarias para automatizar y
agilizar su gestion, ya sea desde la
emision como desde la generacion
de reportes que le permitan anali-
zar su cartera desde distintas 6p-
ticas.

Hay un proverbio africano que
reflejalo que entiendo sobre el equi-
po detrabajo:

“Si quieres ir rapido, ve solo. Si
quieres llegar lejos, ve acompafia-
do”.



	seguros_01
	seguros_02
	seguros_03
	seguros_04
	seguros_05
	seguros_06
	seguros_07
	seguros_08
	seguros_09
	seguros_10
	seguros_11
	seguros_12
	seguros_13
	seguros_14
	seguros_15
	seguros_16
	seguros_17
	seguros_18
	seguros_19
	seguros_20

