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Aproase brinda sostenido apoyo
a sus socios durante la pandemia

La constante capacitacion es el gran

proase brindaun
sostenido apoyo a
sus socios durante
este proceso de
cambios que genera
la pandemia, afirmé el Presi-
dente de la institucion, Juan
Pablo Risso. El ejecutivo expresd
asimismo a El Observador que
el Corredor Asesor “redobld
esfuerzos en apoyo al asegurado
puesto que, ademds de su idéneo
asesoramiento, tuvo y tiene que
auxiliarlo muchas veces con
tramites que para algunos es
dificultoso realizar”.

Indico, en otro plano, que “el
mercado asegurador, como toda
la economia del pais, tuvo un
comportamiento muy por debajo
delo esperado, pero no tan malo si
nos comparamos con otros paises
delaregion”.

éCual es el balance de gestion
del aiio de Aproase?

Como al mundo entero, la
pandemia nos obligé a adap-
tarnos a la nuevasituacion. La
Agrupacion realiz6 una serie de
cambios que se ajustaron a los

El Corredor

es la persona
en que confia
es asegurado

protocolos sanitarios que marco
el Ministerio de Salud Publica,
como la atencioén a distancia, el
teletrabajo, entre otros, pero sin
perder de vista el fin de Aproase,
que es el firme y sostenido apoyo
asussocios y el relacionamiento
con las compafiias de seguros.
Justamente, los profesionales
nucleados en la Agrupaciéon
necesitaron mas del apoyo dela
institucion, y en eso nos enfoca-
mos con el teletrabajo. En este
marco, las funcionarias traba-
jaron muchas horas desde sus
domicilios haciendo, entre otras
tareas, el enlace entre los colegas
y las comparfiias de seguros.
Lacomision directiva se
reunio, via plataforma tecnolo-
gicaZoom, y estuvo al tantodela

& ol By
Presidente de Aproase, Juan Pablo Risso.

problematica que se generaba dia
adia con el objetivo de solucionar
las dificultades que pudieran
surgir. También con esta modali-
dad de Zoom se hicieron cursosy
conferencias que tuvieron un alto
poder de convocatoria por parte
delos asociados. Estas instancias
de capacitacién permiten enfren-
tar con mejores herramientas un
mercado asegurador cada vez mas
complejoy competitivo.

Lacapacitacion permanente
es el mayor valor agregado que le
podemos dar a la profesién para
que nos permita seguir siendo tan
vigentes como en la actualidad.
Aproase continuard su tarea de
jerarquizacién de la profesion, asi
como generando acciones de fuer-
te apoyo alos socios, sin importar
sison corredores grandes o pe-
queilos, en cuanto a los procesos
de capacitacion.

¢En qué medida la institucion
respondio y responde a los
protocolos de sanidad?
Estuvimos varios meses con las
puertas cerradas, con al apoyo
delas funcionarias trabajando
desde sus domicilios. Hace unas

Destacan valores
de la libertad de
eleccion y defensa
del consumidor

semanas volvimos a abrir las ofi-
cinas con un estricto protocolo,
buscando cuidar la salud, tanto
delos socios que concurrenala
sede, como de las empleadas. Se
colocaron mamparas, se movie-
ron terminales de computacion
que utilizan los socios para per-
mitir el distanciamiento necesa-
rio, ademads del uso obligatorio
de tapabocasy alcohol en gel.

¢Qué comportamiento registro,
en este aiio tan especial, el
mercado asegurador?

El mercado asegurador, como
todalaeconomia del pais, tuvo
un comportamiento muy por
debajo de lo esperado, pero no
tan malo si nos comparamos
con otros paises de laregion.
Tenemos la esperanza de que el
préximo afio venga de la mano
con larecuperacion econémi-

ca, volviendo a la normalidad
0 “lanueva modalidad” que se
menciona.

éConsidera que en este esce-
nario de pandemia la actividad
del Corredor Asesor es aliin mas
importante en términos de
seguridad y tranquilidad para
el cliente?

Sin dudas. El Corredor Asesor
Profesional redoblo esfuerzos en
apoyo al asegurado puesto que,
ademads de su idéneo asesora-
miento, tuvoy tiene que auxi-
liarlo muchas veces con tramites
que para algunos es dificultoso
realizar.

Los valores fundamentales
que pautan la gestion de los
Corredores son la confianza, la
libertad de eleccidn y la defensa
del consumidor. El Corredoresla
persona de confianza que ofrece
alasegurado una cobertura que
se ajusta a sus reales necesidades
de proteccién. Cuando ocurre un
siniestro, el asegurado cuenta con
el apoyo profesional del Corredor.
Estos son los momentos que mas
valora el asegurado porque esta-
mos, en definitiva, protegiendo su

valor agregado que le da al Corredor

patrimonio. Debemos sefialar que
cercadel 90% de las pdlizas del
mercado se canalizan através de
corredores profesionales.

éCual es su opinion sobre la
creacion de una Federacion que
nuclea a las instituciones de
Corredores y a los Agentes?
AlaFederacién de Agrupaciones
de Asesores Profesionales de
Seguros Aproase se unio en los
ultimos meses. La Federacion,
que serd launion de las Agrupa-
ciones existentes, propugnarala
profesionalizacion de los Corre-
dores Asesores.

Enestalineade accion, se crea-
rdlafigura del Corredor Matricu-
lado, que identificard a los colegas
que han demostrado su idoneidad
para el ejercicio de la profesion.
Unadelastareas de la Federacion
apuntard alaelaboracion de un
registro de los Corredores matri-

Cuando ocurre
un siniestro, el
cliente tiene el
apoyo del Asesor

culados en todo el pais. Asimis-
mo, se organizaran los cursos que
deberdn realizar los aspirantes

a Corredores matriculados. Del
mismo modo, se prepararan los
cursos de actualizacion que los
Corredores matriculados deberdn
realizar cada afio.

Todas estas sinergias apunta-
ran alasatisfaccion y tranquili-
dad del cliente y del mercado de
Seguros. Partimos de la premisa
de que siinterviene un Corredor
Matriculado el asegurado estara
mucho mejor asesorado ya que
se suscribirdan los contratos mas
adecuados para cada situacion.

Es dedestacar quelas agrupa-
ciones que integran la Federacién
no pierden su independencia
puesto que esta institucion sélo
se encargara del tema académico,
registro, etc.

Esto esindependiente delas
accionesinherentes a cada Agru-
pacién.

Un aciago hecho ocurrido este aio, el fallecimiento de Guillermo Risso

El Suplemento de Seguros de El Observador recuerda
que durante el presente afio ocurrié un aciago hecho en

el sector asegurador: el fallecimiento de Guillermo Risso

Abadie. Fue un Corredor Asesor referente, respetado
por sus colegas por su sélido profesionalismo, por su vo-
cacion de servicio, porque siempre propugnd los valores

Desafio

de la ética y por sustentar los principios de respaldo y
proteccion al asegurado.

Supo enfrentar con éxito, con el curso de los afios, los
retos de un mercado que atraveso por diversas transfor-

maciones que fueron muy positivas para el asegurado y
que obligd al Corredor Asesor a permanentes procesos
de capacitacion. Guillermo Risso, durante su gestion
como Presidente de Aproase, (ejercicios 1993-1997) fue
un reconocido defensor de la profesion de Corredor

Asesor y de los asegurados.
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CASUR, con el optimismo de siempre

a Comisioén Directiva

de CASUR elabord

un texto, amodo de

balance de gestidon

delacooperativa. El
informe expresa textualmente:
Comenzamos el afio 2020, con
mucha ilusién y optimismo, y en
un abriry cerrar de ojos, se nos
vino el mundo encima. El miedo
ylaincertidumbre se instalé en
nuestras mentes pero, poco a
poco, el compromiso, lalucha, la
solidaridad y la empatia los fue
desplazando.

utilizando el teletrabajo y todas
las herramientas que la tecnolo-
gianosda.

Nuevos desafios

El afio 2021 nos traerd nuevos
desafios e incertidumbresy
somos optimistas que vamos a ir
sorteando los distintos obstacu-
los que se nos van a ir presentan-
doenel camino.

En un mundo sumamente
competitivoy globalizado,
nuestra profesion es amenazada
constantemente y las gremia-
les, como Aproase y Cuaprose

Comision Directiva

La Comision Directiva de Casur
esta integrada, en calidad de
titulares, de la siguiente manera:
Presidente, Roberto Machado;
Vicepresidente, German Jorge;
Secretario, Fernando Santos;
Tesorero, Andrés Guidali y Vo-
cales, Cristina Perillo, Maria Julia
Dominguez y Marcelo Garcia. La
Comision Electoral esta confor-
mada por, Federico Betancor,
Alvaro Etcheverry y Marfa del
Carmen Cabreray la Comision
Fiscal por José Luis Urse, Iris

La coope rativa Julio Mari, Fernando Santos, Maria Julia Dominguez, German Jorge, juegan un papel muy impor- Menza y Julio Mari.
. 4 Roberto Machado, Ronic Alvariza, Ricardo lllarze y Cristina Perillo. tante en la defensa de nuestra
bl'l nd 0 aVUd a profesion, trabajo que muchos ]
invalorab | ea saturados de problemas a resol- parasus corredores sociosy de colegas desconocen, pero que ha Mas de 100 corredores
ver, y tenemos la firme conviccion  1laRed CASUR, logrando acuer- sido fundamental, no solo para
sus CO I‘I‘ed ores de que hemos cumplido. dos comerciales con prestigio- solucionar problemas, denunciar CASUR tiene una red de mas
sas compaifiias aseguradoras., précticas comerciales deslealesy de 100 Corredores Asesores, a
Desde nuestro rol de Corredo- Actor muy importante siempre con el objetivo de obtener defender nuestros legitimos inte- quienes brinda todo tipo de apoyo.

res Asesores de seguros hemos
hecho un formidable esfuerzoy
un aporte fundamental a nues-
tros clientes y alas compaiiias
aseguradoras, manteniendo el
servicio que, pandemia median-
te, se vio notoriamente resentido.
Nuestros teléfonos, correos,
whats app muchas veces se vieron

En ese sentido, nuestra Coope-
rativa CASUR fue un actor muy
importante y fue una ayuda
invalorable a sus Corredores para
poder brindar ese servicio en
beneficio de los clientes, en los
momentos mas dificiles.

CASUR en este marco, hasido
un importante apoyo comercial

masy mejores beneficios, para
CASUR, sus Corredores y princi-
palmente parael principal actor
del mercado: el cliente. También
hemos tratado de colaborar lo
maximo posible en el cuidado de
lasalud de nuestros funcionarios
y corredores siguiendo los conse-
jos de las autoridades sanitarias,

rese sino también para mantener
latransparenciay confiabilidad
del mercado asegurador. A pocos
dias de comenzar el nuevo afio,
desde CASUR queremos dejar un
mensaje de optimismo y compro-
miso asi como el deseo sincero de
felicidades en estas fiestasy un
excelente 2021. Salud!!!

-
Que estas fiestas $8an una
excusa para recordar el amor

que nos roded

iFelices fiestas!

El objetivo de la cooperativa es
que el cliente siempre esté bien
atendido, tenga confianza, y sienta
el respaldo de un profesional
idoneo. CASUR parte de la premisa
de que una poliza ingresada por la
institucion vale mas para el Corre-
dor porque se comparten los ben-
eficios obtenidos con el esfuerzo
conjunto de sumar premiacion

y sonar con
un gran 2021

~r R
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Amorin Batlle, el BSE cerrara el
el ano con importantes utilidades

Reducira un 20% las tarifas de la cartera de Accidentes de Trabajo

1 Banco de Seguros

del Estado concluird

el ejercicio 2020

con importantes

utilidades, afirmo
su Presidente, Dr. José Amorin
Batlle. El ejecutivo dijo a El
Observador que “estamos muy
conformes porque la institucién
esunagarantia, en términos de
gestion y de solidez” y destaco
que “en 2021 prevemos conti-
nuar transitando por el “camino
del crecimientoy de la calidad
de servicio”.

Informé asimismo que en
el curso de los préoximos dos o
tres afios “bajaremos un 20% las
tarifas de la cartera de Acciden-
tes de Trabajo debido a que la
institucidn genera una dindmica
de gestiéon mucho maés eficien-
te”. Pormenorizo que en febrero
ya habrd una nueva una rebaja
tarifaria, en el contexto de la gra-
duallinea contractiva de precios
que registrard esa drea mono-
polica. “Es una medida que, sin
duda, contribuird a bajar el costo
pais”, considerd.
Sostuvo, en otro plano, que

el organismo despliega un gran
esfuerzo para que se potencien
constantemente los vinculos con
los corredores.

éQué balance registra el BSE,
en términos operativos, cuando
esta a punto de concluir el afio?
Cuando en marzo de este afio
asumi la presidencia del Banco
comprobé que la institucion tenia
un muy buen funcionamiento. Al
cabo de casi un afio de gestién po-
demos afirmar que el organismo
ha tenido un muy buen desempe-
fio en diversas dreas. A titulode
ejemplo, el comportamiento en
el segmento previsional ha sido
positivo. Hemos estado al dia con
las reservas que se requieren para
enfrentar las importantes obliga-
ciones asumidas. En la actuali-
dad el 50% de la facturacién del
Banco corresponde al desarrollo
del drea previsional. Hay que
destacar que de lo que hagamos
nosotros dependeré el futuro del
sistema previsional.
Enlaactualidad el BSE
cubre 61.000 pasividades, en el
contexto de un proceso que crece
en forma exponencial. Esun
sistema que madurara en 2036.
Estoimplica que hasta ese afio
aumentard en forma sostenida el
numero de personas que se aco-
gerdn al sistema jubilatorio. La
institucién mantiene contactos
con el Ministerio de Economiay
Finanzas para abordar temas téc-
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Presidente del BSE, Dr. José Amorin Batlle

nicos de un régimen complejo en
multiples aspectos y que requiere
reajustes.

Otro aspecto de gestidén a
destacar en el 4&rea monopdlica de
Accidentes de Trabajo y Enfer-
medades Profesionales. E1 BSE
tiene utilidades importantesy
ha bajado costos. Este positivo
escenario nos permite afirmar
que en el curso de los proximos
dos o tres afios bajaremos un 20%
latarifa de Accidentes de Trabajo
debido a que la institucién genera
unadindmica de gestion mucho
mads eficiente. Precisamente, el
préximo mes de febrero ya apli-
caremos unarebaja en el sistema.
Esunamedida que, sin duda,
contribuird a bajar el costo pais.
Estamos muy conformes porque
lainstitucion es una garantia, en
términos de solidez, de confiabili-
dad y de gestion.

Con las carteras en competen-
cia estamos muy conformes por-
que los resultados han sido muy
buenos. En la siempre altamente
competitiva cartera de automévi-
les hemos crecido mds de un 4%.
Esun porcentaje significativo si
dimensionamos el hecho de que
2020 ha sido un afio muy comple-
jo.No eslacartera mds importan-
te del Banco pero, en la practica
es nuestra vidriera, lo que la gente
visualiza. En el segmento O kil6-
metro totalizamos el 55% de las
coberturas del mercado. Somos
muy competitivos y ofrecemos

servicios con altos estdndares de
calidad en todo el pais. A su vez,
la cartera de Vida estd trabajando
muy bien con una amplia gama
de productos muy flexibles que
seadaptan alas necesidades del
aseguro.

Nos satisface el desempefio
que tiene la gente en todas las
areas de gestion, por el compro-
miso que asumen paraque el
Banco profundice dia a dia sus
procesos de calidad. Estamos
haciendo algunas modificaciones
enlaestructuradela institucidn,
algunas obligadas por la norma-
tiva de la OPP. Desarrollamos
acciones en un marco de muchisi-
ma prudenciay cautela.

Reitero entonces que estoy
muy conforme con la actividad
cumplida por el Banco durante
2020. Encontré un equipo de tra-
bajo de primerisimo nivel, muy
profesional, que nos ha facilitado
mucho los procesos de gestion.
Considero que vamos por el buen
caminoy por lo tanto conclui-
remos el afio con una utilidad
importante.

¢En qué medida el BSE potencia
sus procesos tecnologicos?
Ladigitalizacion esel gran
desafio estratégico que tiene el
Banco. Esuna linea de acciéon que
desarrollan todas las asegurado-
ras del mundo porque la tecnolo-
gia agiliza multiples procesos de
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unaactividad compleja que tiene
que aggiornarse constantemente
debido alas vertiginosas transfor-
maciones digitales. La roboti-
zacién también forma parte de
lacalidad continua en materia

de servicios. E Banco ha hecho
mucho y ha trabajado bien en esta
area. Este es un proceso evolutivo
y, por lo tanto, siempre hay que
avanzar en forma sostenida.

¢En qué medida el Banco desa-
rrolla el trabajo home office, en
consonancia con las medidas
sanitarias instrumentadas por
el gobierno contra la pandemia?
ElBanco de Seguros, antes que
apareciera en el pais el Covid-19,
yatenia gente que cumplia tareas
adistancia. Estdbamos bastante
armados. Nosotros bajamos a casi
el 40% el porcentaje del trabajo
presencial en los primeros meses
dela pandemiay luego, en forma
gradual, aumentamos ese gua-
rismo. En estos ultimos tiempos
laactividad se desglosd dela
siguiente manera: 50% presencial
y 50% en domicilios. Obviamente
estos porcentajes no se aplican en
el sanatorio porque una institu-
cién asistencial requiere mas gen-
te. Tomamos ahorala decision de
que de nuevo se vuelva a bajar a
40% el porcentaje de presencial y
aumentar a 60% el trabajo en do-
micilio. El Banco de Seguros, en el

escenario que pauta la pandemia,
sigue funcionando bien. Es decir,
lanuevarealidad no afectd los
estandares de calidad de servicio
delainstitucion.

¢El Banco apunta a incremen-
tar su patrimonio en el curso
de los proximos meses?
Efectivamente. Queremos
incrementar las reservas para
que la institucion pueda cum-
plir en los préximos afios los
compromisos asumidos. En la
actualidad el patrimonio del
organismo supera los US$ 400
millones. Pretendemos aumen-
tar ese monto porque tenemos
algunas obligaciones con el

La institucion
prevé aumentar
su patrimonio,
que ahora suma
USs$ 400 millones

Banco Central del Uruguay
(BCU), que tienen que ver preci-
samente con el patrimonio y el
capital minimo exigido. Quiero
recordar que este afio volcamos
US$ 30 millones de utilidades

a Rentas Generales. Nuestro
objetivo es entonces potenciar
las utilidades de la institucion
y, consecuentemente aumen-
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tar el patrimonio, que serd el
respaldo de todas nuestras
obligaciones.

¢Como visualiza el afio 2021
en términos de gestion?

En 2021 prevemos continuar
transitando por el camino del
crecimiento y de la calidad de
servicio. Serd una tarea com-
pleja porque el Banco tiene
multiples dreas especificas que
siempre deben ser potenciadas.
Somos optimistas.

Seguiremos compitiendo
con las compaiiias privadas en
las carteras en competenciay
esperamos seguir desplegando

Los resultados en
las carteras

que operan en
competencia han
sido muy buenos

estrategias y servicios de cali-
dad que nos permitan reiterar
el éxito obtenido hasta ahora.
Nuestro accionista es el Estado
uruguayo, nuestros accionistas
son los uruguayos. En conso-
nancia con esta filosofia de

Estado.

trabajo es nuestra obligacion
colaborar con la estructura del

Amorin Batlle, se reduciran las tarifas de la cartera de Accidentes de Trabajo.

¢En qué medida el BSE
genera acciones que apoyan a
los corredores?

Siempre apoyamos a los corre-

dores porque partimos de la
premisa de que si aellos les va
bien a nosotros nos va bien. Es
una relacion de ida y vuelta que

genera beneficios reciprocos.
Como estos profesionales son
fundamentales en el crecimien-
to del Banco aplicamos una
politica de puertas abiertas. Por
supuesto, tenemos plataformas
tecnoldgicas muy amigables con
los procesos de los corredores.
Son instrumentos, que se me-
joran en forma constante, que
tienen muy buena receptividad
por parte de esos profesionales.
Nuestro objetivo es que se
generen permanentemente
didlogos interactivos que apun-

Nueva realidad no
afecto estandares
de calidad del
servicio del

Banco de Seguros

ten al crecimiento del mercado
asegurador.

Nosotros estamos haciendo
un esfuerzo grande para que los
vinculos con los corredores se
profundicen dia a dia. Somos
una gran institucién que genera
confianzaen el asegurado y que
desarrolla otras acciones de
cufio social.

N
El sanatorio para mas uruguayos

El Presidente del BSE, Dr. José Amorin Batlle, dijo que
durante su gestion procurara que el moderno sanatorio

de la institucion venda servicios médicos porque “es una

pena que existan uruguayos que no puedan acceder a
los formidables procesos de rehabilitacion que tiene el
centro asistencial. El objetivo es que una persona que

tenga un accidente, del tipo que sea, se pueda recuperar y
rehabilitar en el sanatorio del Banco de Seguros”. Explico
que en linea con esta filosofia de apertura “tenemos lineas

tendidas con el Ministerio de Salud Publica”.

5 P
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Eficiencia

Destaco que “seguiremos mejorando la eficiencia en el
sanatorio para seguir en la linea de bajar las tarifas de la
cartera de Accidentes de Trabajo”.

Amorin Batlle informd que en el curso del proximo afio se
generaran sinergias publicitarias “para hacer conocer ese
formidable hospital, que tiene 125 camas, que esta equi-
pado con tecnologia de Ultima generacién y que cuenta
con un equipo de trabajo multidisciplinario altamente
calificado”.

El mejor

Subrayd que “tenemos, sin lugar a dudas, el mejor centro
asistencial del pais y de la regidn para el tratamiento y
rehabilitacion de las enfermedades profesionales”.

Expreso que “los procesos de

rehabilitacion que aplica el

hospital del Banco son muy reconocidos porque tiene muy

altos estandares de calidad”.

El sanatorio, ubicado en la Avda. José Pedro Varela, es una

obra de primera linea arquite
inversion de US$ 38 millones.

ctdnica, que demandoé una

VAR
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INFORMATE EN BSE.COM.UY | <1998
0 CON TU ASESOR DE CONFIANZA
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Uruguay nadie te da
mas seguridad.
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Reconocidos corredores

valoran la solidez
y la confianza que
genera Sancor Seguros

Hay un ida y vuelta muy dinamico y proactivo que
permite a ambas partes retroalimentarse y encontrar
soluciones en base a las experiencias compartidas

econocidos corre-
doresybrokersdel
mercado valoran,
a través de testi-
monios directos,
el constante apoyo que Sancor
Seguros brinda a su fuerzade
ventas en todo el territorio
nacional. Los profesionales

destacan asimismo los pro-
cesos de calidad de servicio
queofreceSancorSegurosyla
sostenidapoliticainnovadora
que desarrolla la compaiiia,
incluyendo determinadas
coberturas online. Recono-
cen igualmente que, durante
este afo, pautado por la pan-

demia, la empresa continué
potenciandosusservicios con
un equipo de trabajo muy co-
hesionadoymuy profesional;
haciendo hincapié en que las
principales fortalezas de la
compaiiia son: su capital hu-
manoy el respeto al corredor
asesor de seguros.

Se expresé que se ha construido una cadena de unién entre la compaiiia y los corredores, don-
de ambas partes se escuchan con respeto con el objetivo de buscar las mejores opciones para los
clientes. Asimismo, se hizo hincapié en que es una marca consolidada en el mercado que tiene, por
ejemplo, ventajas competitivas en el rubro automotor. Se destaca que Sancor Seguros es una com-
pafiia de primer nivel internacional que genera tranquilidad en el mercado uruguayo. Se remarcala
estabilidad del capital humano de la compafiia y su compromiso con el trabajo. A su vez, se valora
el trabajo que ha desarrollado la organizacién en el interior del pais ya que entiende las necesidades
del productor y genera soluciones a medida.

Se resalta también el esfuerzo que la compafiia dedica a las generaciones de recambio, hijosy
empleados de corredores, a quienes considera como piezas clave del futuro, al punto que les brinda
su espacio, capacitacién y mutuo conocimiento con pares de Uruguay y Argentina.

Eduardo Martoy (Vicepresidente
de Aproase) - Martoy Seguros
Sancor Seguros es una compafiia con
una larga trayectoria y solvencia en
el mercado asegurador. La principal
fortaleza es el apoyo diario que nos
dan a los corredores de seguros.
Destaco la forma de comercializacion
exclusivamente con corredores, recal-
cando la importancia del mismo en el
mercado de seguros, que coincide con
la postura de nuestra gremial. Tam-
bién quiero resaltar el compromiso

Marca consolidada

José Luis Urse (Vicepresidente
de Cuaprose) - Director de Urse
Seguros

Creo que la fortaleza de una empresa
en primer lugar, es el capital humano.
Sin duda uno se siente respaldado en
todo momento, en todas las areas.
Esto a nuestro juicio y en nuestro
caso desde el inicio de actividades de
Sancor en Uruguay, es lo mas
relevante que hemos percibido. Es
una marca consolidada en el mer-
cado, que tiene ventajas competitivas
en el rubro automotor. Si bien ha
transitado por experiencias propias
de la competencia y la idiosincrasia
del uruguayo, hoy podemos decir que
esta bien posicionada en el mercado.

oyo alos corredores
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con el trabajo que se da dentro de la
compaiiia a nivel del capital humano;
con una estructura sélida y meritoria
que nos permite desempefiarnos de
manera agil en todos los niveles de la
compaiiia, desde los ejecutivos hasta
la Gerencia General.

Ha sabido escuchar al canal de
ventas, con inquietudes, sugerencias.
Creo que esto es muy bueno para
nutrirnos todos, y en base a estos
encuentros, se ha logrado efectivizar
cambios. Ha respetado el canal de
corredores y lo interesante en este
momento, ante una politica experi-
mental de call center, se nos consulto
al respecto. Lo mismo sucedié con

el canal de ventas de Magenta; lo
cual es muy valorado. Se extrafio, sin
duda, la increible y majestuosa fiesta
del Dia del Corredor. En nuestro caso
tenemos muy buena respuesta a todo
nivel y quiero destacar la gestion de
apoyo de Gabriela Lugo que ha sido
fundamental.

Gloria Pregliasco - Seguros GP
Estoy vinculada a Sancor Seguros des-
de hace 14 afios cuando desembarcé
en Uruguay. Fueron tiempos dificiles
con los puentes cortados, pero estos
provincianos de Santa Fe de la ciudad
de Sunchales nos conquistaron con su
forma de ser y trabajar. Fue un gran
desafio para ellos y para nosotros, por
la situacion que se vivia en ese mo-
mento con Argentina. En las primeras
reuniones, y luego en algunas visitas a
potenciales clientes, fui acompafada
de Guillermo Petrone, un gran
maestro. El nos ensefié una forma
distinta de enfocar el negocio en ese
momento, y de aprender a querer ese
proyecto que ellos tenian. Tener en
cuenta los objetivos mas importantes,
para poder concretar con éxito los
logros que nos proponiamos.

He vivido su fundacion, su crecimiento
como empresa y destaco sus recur-
sos humanos, ya que podemos decir
que rayan en la excelencia. Todos
siempre dispuestos a lo que se solicite,
buscando colaborar con nuestra tarea,
que a veces se vuelve dificil, mas en
los tiempos que corren.

Es un claro ejemplo de que cuando
Nnos unimos por un objetivo comun y
el grupo humano se compromete, nos
fortalecemos todos al conseguir dichos
logros. Es una empresa de puertas
abiertas, donde llevamos inquietudes,
las planteamos e intercambiamos
ideas que siempre son bien recibidas
y aceptadas. Las estudian y luego nos
llaman para avanzar en el proyecto. El
Contador Ignacio Ferrari, pertene-
ciente a nuestra sociedad, plante6 a

la Gerencia General de la compaiiia la
necesidad de implementar un seguro
de mascotas. Presento su proyecto,

el cual fue bien recibo por el Gerente
General, Sebastian Trivero y por el Ge-
rente de Suscripcion y Siniestros, Fe-
lipe Rodriguez. Estudiaron el proyecto
presentado y otros aspectos del mismo
que se debian analizar. Después de
varias reuniones e intercambios de
ideas se concretd, dando muchas satis-
facciones por los resultados obtenidos.
Felipe es un ser que transmite mucha
tranquilidad en sus apreciaciones, es
un gran profesional, que maneja muy
bien temas nacionales e internaciona-
les relacionados con nuestra actividad.
Con respecto al servicio que brinda la
compafiia, ante cualquier problema
sabés que detras tuyo hay un equipo
dispuesto a colaborar y a resolver tus
necesidades inmediatas. Todos los
funcionarios son gente muy compro-
metida con la empresa. Eso es lo que

provoca ese clima de compafierismo
entre ellos y el cuerpo de ventas. En
este periodo de pandemia, en forma
habitual nos llaman tanto el Gerente
Comercial, Leonardo Aguerrebere,
como nuestro oficial de negocios,
Claudio Moar para saber si tenemos
alguna dificultad, siempre atentos

a nuestras necesidades. Ademas,
tenemos reuniones via zoom en forma
permanente para realizar consultas e
intercambiar ideas.

Con respecto a nuestro oficial de
negocios, s una persona que siempre
nos soluciona las dificultades que

se presentan a diario. Es un gran
colaborador. Diego Montafiéz, Jefe de
Suscripcion de Riesgos Varios, siempre
esta y valoro su apoyo incondicional.
En el area de Marketing, Valentina
Rodriguez, le pone energia, buena
disposicion y un carifio enorme a su
tarea, siempre atenta a los re-
querimientos del cuerpo de ventas.

En estos tiempos de Covid-19, algunos
clientes se han visto afectados por la
situacion y nos han solicitado cam-
bios de fecha en sus pagos. Todos los
planteos que nos han llegado de orden
econdmico, se le han trasladado al
Gerente de Administracion y Finanzas,
Alejandro Peretti, quien maneja de
forma excelente estas situaciones para
darle tranquilidad a los asegurados. Su
tarea siempre es destacada por su dis-
posicion a solucionar las dificultades
que se le presentan y nadie ignora que
su funcion no es nada facil. Parafrase-
ando... “Cuando hay un buen director
de orquesta que hace que todos to-
quen al unisono y que nadie desafine,
el concierto va a ser de mucha calidad
y un verdadero éxito”. Sebastian
Trivero, Director de esta orquesta y
cabeza de esta compaiiia, puede darse
por satisfecho porque, si bien ya han
logrado liderar el mercado en varios
aspectos, contintian constru-

yendo bases sélidas que le permitan
ser la compafiia que ampliamente se
destaque en este pais.

Personal siempre
disponible

Edgardo Tambasco -

Friburgo Seguros

Destaco de Sancor Seguros el equipo
humano, la amplitud de sus productos
y la cartera de productos técnicos.
Como clientes hemos tenido muy buen
servicio. Como asegurado muy buen
servicio en el momento de un sinies-
tro. El personal dispuesto, profesional
y siempre disponible.
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Equipo humano

Oscar Guadagna - Guadagna
Seguros

Nosotros entendemos que es funda-
mental en toda organizacion de nego-
cios, crear y funcionar con equipos de
trabajo, fuertes y confiables y por ello
creemos que la fortaleza mas grande
que tiene Sancor Seguros, esta dada
principalmente por el relaciona-
miento con el Corredor de Seguros y

sus diferentes Organizadores. En el
negocio del seguro son fundamen-
tales las relaciones humanas, y por
ello es esencial la profesionalidad,

la vocacion de servicio y la empatia.
Todo ello lo encontramos en los equi-
pos de trabajo de Sancor, con quienes
trabajamos diariamente, construyen-
do una cadena de union entre la com-
paiiia y los corredores, donde ambas
partes nos escuchamos con respeto,
buscando las mejores opciones para
nuestros clientes. Quiero resaltar que
no es poca cosa que esta sea su prin-
cipal fortaleza, en un mundo hiper
competitivo, donde muchos priorizan
los aspectos economicos antes que
los humanos, encontrar una empresa
donde somos escuchados y que tienen
como premisa construir puentes entre
su equipo de trabajo y los corredores
de seguros. Esto marca claramente
una diferencia fundamental, creando
lazos comerciales duraderos en el
tiempo.

Brindan soluciones

Enrique Lopez Castilla -

Futuro Seguros

Es una compaiiia con una vasta
trayectoria, organizada, que cuenta con
excelentes beneficios para los asegurados
y que ademas brinda un buen servicio. La
gran fortaleza es que transmite solidez y
confianza. Sancor Seguros tiene equipos
hien formados en las distintas areas y una
gran estructura armada, donde siempre
encontramos a alguien que nos brinde
una solucion. Se destaca la calidad de
servicio y de respuesta del equipo.

Fernando Ordoéiiez - Insurance
Brokers Uruguay

Como fortaleza destaco la estabilidad
del capital humano y su compromiso con
el trabajo; se piensa en dar respuesta
efectiva a requerimientos del mercado,
enfocado principalmente en dar un buen
servicio al cliente. A su vez, siempre
estan atentos a sugerencias de los
corredores y brindan todo el apoyo que
esté a su alcance para dar soluciones
desde todas las areas, comercial,
siniestros y emision. Es la compaiiia que
siempre ha cumplido con su palabra en
el respeto hacia el corredor de seguros
como socio estratégico en el negocio.

Trabajo en el interior

Maria José Gnazzo -

Centro Seguros

El trabajo que ha hecho en el interior
del pais, entendiendo las necesidades
del productor, escuchando y generan-
do soluciones a medida es la principal
fortaleza de la compaiiia. Destaco el
vinculo humano. Uno siempre puede
conversar cuando se genera un
problemay lo escuchan. La llegada a
cualquier funcionario de la compaiiia
con la misma facilidad. Edgardo
Schoepf ha sido de gran apoyo, siem-
pre atento y resolviendo, un valor.

"V

Rodrigo Aramendia - Aramendia Seguros

Considero que el equipo humano es la principal fortaleza que tiene Sancor
Seguros en Uruguay. Ademas de ser una compaiiia organizada que acompaia

en el cambio y modernizacion del rubro, el equipo se involucra directamente en
mejorar la gestion del corredor, solucionar problemas y acompafar en nuevos
desafios. Se resume en sentir que cuando debemos resolver cualquier tipo de
situacion, nuestras consultas son escuchadas y siempre se intenta encontrar una

solucion.

Graciela Conde - Friburgo Seguros
Quizas no pueda seleccionar una for-
taleza como las mas importante, pero
si puedo resaltar que no es un detalle
menor, en primer lugar, el respaldo
econdmico, financiero y comercial en
Argentina: es una compaiiia de primer
nivel internacional, que da tranquili-
dad aqui en nuestro pais. En segundo
lugar, debo resaltar la variedad de
productos con los que cuenta, en el
mercado en competencia, porque

sin lugar a dudas, abarca todas las
carteras. En tercer lugar, debo resaltar
la importancia que tiene, el corre-

dor asesor, en la cadena de valor de
Sancor Seguros. Respecto al servicio,
debemos destacar la calidad humana
y los valores de sus componentes.

Quizas tenga que ver sus origenes pro-
vincianos del pais hermano, la calidad
profesional y técnica, un aspecto que
desde la cuna es considerado como
crucial para formar parte del staff

Marianna Muzzio - Organizacion
Seguros del Litoral

Sancor Seguros lleg6 en 2006 para
quedarse. Su mayor fortaleza hoy:
supo desarrollar un sistema de trabajo
en equipo, mancomunado entre el
corredor de seguros y los oficiales de
negocios de las diferentes areas de la
compafiia. Esto permitié generar un
ida y vuelta muy fluido, por lo que am-
bas partes pudieron retroalimentarse
y encontrar soluciones en base a las
experiencias compartidas en las giras
por los diferentes departamentos de
nuestro pais. Aspectos a destacar en
la calidad del servicio recibida por
parte del equipo de trabajo de Sancor
Seguros, en pocas palabras, se reduce
a la calidad de las personas que se
encuentran en los puestos estratégi-

de la compafiia. La incorporacion de
gente con experiencia, como

Leonardo Aguerrebere y Felipe
Rodriguez, quienes en el dia a dia
realizan un trabajo enorme y brindan
tranquilidad para todos los corredores,
nos transmite mucha confianza. No

es menor el hecho de saber que la
compaiiia cuenta con profesionales
consolidados con tantos afios de
trayectoria. Otro aspecto que no
puedo pasar por alto es el concernien-
te al esfuerzo que la compaiiia dedica
a las generaciones de recambio, hijos y
o empleados de corredores, consi-
derandolos como pieza clave del
futuro, brindandoles su espacio, ca-
pacitacion y mutuo conocimiento con
pares de Uruguay y de Argentina.

Calidad de servicio

cos, comerciales con mucha sensibi-
lidad a la hora de relacionarse, y con
una linea de trabajo que apunta ala
mejora continua, a buscar el mejor
producto, con el precio mas conve-
niente y con sistemas de gestion
faciles y adaptables a los cambios per-
manentes del mercado en competen-
cia. Personas a destacar con las que
hemos trabajado mucho en equipo son
Edgardo Schoepf, un profesional muy
capacitado en todas las areas; Carlos
Dominguez un referente en la zona
norte; en Agro, Cristhian Aguet, un
técnico de primer nivel que tiene muy
claras las inquietudes de los produc-
tores agropecuarios hoy por hoy, y
nos ayuda a encontrar soluciones a la
demanda actual de coberturas para

el sector.

Agrupacion de Profesionales

APROASE

B B TRt e e

Asesores en Seguros

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGUROS
Solo asi obtendra:

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

NINGUN CANAL ALTERNATIVO DE VENTA DE SEGUROS PUEDE SUSTITUIR EL
ASESORAMIENTO DE UN PROFESIONAL

Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025072

E mail: aproase@aproase.com.uy
www.Aproase.com.uy
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Seguros SURA busca anticiparse
a las necesidades de las personas

‘ Nuestra vision estraté-
gicaestd en poner alas
personasen el centroy
anticiparnos en entender
sus necesidades, motiva-

ciones e incertidumbres. Es por
€S0 que nuestras soluciones son
dindmicasy estdn siempre bus-
cando adaptarse alos cambios de
los consumidores”, afirmo Este-
ban Pignanelli, CEO de Seguros
SURA Uruguay.

El ejecutivo dijo a El Observa-
dor que “la pandemia aceleré la
transformacion de la industria
aseguradora, que afrontala ne-
cesidad de identificar los nuevos
riesgos”.

Pignanelli especificd, en otro
plano, que la aseguradora “yano
vende seguros para autos, vende
soluciones en movilidad. No im-
porta en qué te traslades, lo que
importaes que la persona esté
segura, yaseaenunauto, enuna
moto, en bici, en patin eléctrico o
caminando”.

¢Qué cambios trajo la pan-
demia para SURA y cOmo eso
afecto a los clientes?
Lapandemia acelerd unaserie de
cambios que llevaron a realizar
adaptaciones en el funciona-
miento, tanto en lo operativo
como en las soluciones que ofrece
Seguros SURA a sus clientes.
Afortunadamente, eran procesos
que ya habiamos comenzado
adelinear y este trabajo previo
nos permitio estar preparados

y poder marcar el camino en

el mercado de seguros. Nues-

tro propdsito fue acompaiiar a
nuestros clientes en este nuevo
contexto para darles respuesta

y estar cerca en todo momento,
introduciendo flexibilidad en
materia de refinanciaciones y en
los criterios de morosidad con el
objetivo de atender la situacion
delicada que atravesé el pais

y que continua atravesando.
Nuestra vision estratégica estd en
poner alas personas en el centro
y anticiparnos en entender sus
necesidades, motivaciones e
incertidumbres. Es por eso que
nuestras soluciones son dina-
micasy estan siempre buscando
adaptarse alos cambios de los
consumidores. Nuestro rol yano
es solo estar presentes cuando

se dan situaciones imprevistas

o siniestros, nuestro proposito
esacompafar alas personasy
darles seguridad habilitdndolas
en cadauno delos aspectos de su
vida.

¢COmo se genero ese proceso de
adaptacion a la nueva realidad?
Hay varias acciones que se
implementaron casi inmediata-

Esteban Pignanelli, CEO de Seguros SURA Uruguay

mente después de declaradala
emergencia nacional, y esta-
mos trabajando en otras que
seran anunciadas en breve. Por
ejemplo, lanzamos la solucién
“Seguro por kilémetro” para
responder a una situacién de me-
nor movilidad de las personas.
Esta solucién es completamente
innovadora porque responde ala
situacién actual, donde la movi-
lidad de las personas se ha visto
reducida. También lanzamos
Empresas SURA, que acompafia
alas Pymesensudesarrolloy
crecimiento mejorando su com-
petitividad y sostenibilidad del
negocio con prestaciones como
soporte financiero, legal y tri-
butario o potencidndolas conla
planificacién de marketing. Hoy
las empresas no quiebran porque
las roben o se incendien; dejan
de existir porque no tienen la
capacidad de retener a su capital
humano, porque no cuentan con
una planificacién o un respaldo
que las permita mantenerse en
el mercadoy ser competitivas.
Creemos que en este periodo de
incertidumbre en el que vivimos,
la mejor forma de contribuir

con el pais es aportando herra-
mientas para que las unidades
productivas continuen funcio-
nando, que los motores sigan
encendidos, y que las Pymes, que
son el pulmon de la economia
uruguayay las principales gene-
radoras de empleo, se mantengan
saludables. Alli es donde quere-
mos sumar nuestro aporte y para
€so estamos constantemente mo-
nitoreando las tendencias de los

consumidores para dar respuesta
anuestros clientes.

¢También cambio la forma de
comercializacion, el vinculo con
los corredores?

Cambid, pero para mejor. Nos
permitid racionalizar y optimizar
los procesos con incorporacion
de tecnologia y una plataforma
100% digital que nos posibilitd
estar permanentemente en con-
tacto con nuestros corredores. El

La aseguradora
lanz6 al mercado
soluciones de
perfil innovador

vinculo nunca se cortd y estuvi-
mos “abiertos” y disponibles para
clientes en todo momento duran-
telaemergencia sanitaria. Eso lo
logramos gracias ala puestaen
practica de un plan de contingen-
cia que funciono a la perfeccidn.
De hecho, para contribuir a mi-
tigar las incertidumbres nor-
males asociados a una situacion
desconocida paralos uruguayos,
como era hasta ahora una pan-
demia, pusimos a disposicién de
nuestros corredores acompafia-
miento emocional en caso de ser
necesario para afrontar también
las preocupaciones naturales que
surgen desde el punto de vista
humanoy personal.

éEntiendo por varios aspectos
de lo que dice, que hay un cam-

bio desde la concepcion misma
del negocio?

Es una concepcion diferente,
porque no solo estamos mirando
las tendencias de los consumi-
dores para poder anticiparnos a
sus necesidades, sino también
buscamos entregar bienestar a
las personas, en pro delo que les
importa.

E1COVID-19 acelerd un pro-
ceso de cambio que laindustria
aseguradora estaba necesitando,
donde los riesgos ya no son los
de antesy hay una imperiosa
necesidad de identificar los
nuevos desafios y anticiparse
aesos cambios. Silo analizas
en detenimiento, verds que las
ultimas soluciones lanzadas
al mercado por Seguros SURA
estdan alineadas con ese objetivo.
Un ejemplo de eso es el “Seguro
paramascotas”. Identificamos
que habia una tendencia crecien-
teenlasociedad adarunlugara
las mascotas como integrantes
delas familias y que el mercado
reaccionaba a esa tendencia con
restaurantes pet friendly, hoteles
caninos, cementerios para mas-
cotas, y nos preguntamos, ;por
qué no permitirle alas personas
que le asignan un rol tan impor-
tante a sus mascotas, contar con
una alternativa que les dé mayor
seguridad? Lo mismo con el
“Seguro de bicicletas”, que fue un
producto sumamente innova-
dor cuando lo implementamos
hace cinco afios. La industria se
hafocalizado durante 300 afios
en bienes materialesy de cierto
porte, cuando hoy las prioridades

son diferentesy el valor no se
mide unicamente en términos
economicos. Hoy lo afectivo tiene
un peso mayor y si podemos con-
tribuir aresguardar lo que tiene

Un claro objetivo,
acompainar a

las personas y
darles seguridad

valor afectivo, ahi estaremos.

Por otra parte, con la coyun-
tura de emergencia sanitaria
sentimos la obligacion de estar
mas cerca de nuestrasociedad, y
en ese sentido nos sumamos a la
iniciativa “Nos Cuidamos Entre
Todos”, que recaudd méas de US$
6.000.000, y desde laque acom-
pafiamos diversas acciones soli-
darias, por ejemplo donamos ala
Administracién de Servicios de
Salud del Estado (ASSE) ambu-
lancias, equipamiento médico,
como respiradores y monitores
para CTIo insumos como kits de
diagndstico, tapabocas o prendas
parael personal de salud.

¢Hacia donde van las proximas
acciones de Seguros SURA?

En este afio tan particular para
el pais y el mundo hicimos

una apuesta importante con la
compra de CARS, una plataforma
que nos brindaba en exclusivi-
dad el servicio de coordinacion
con proveedoresy el alquiler de
vehiculos. Es una sefial fuerte
que refleja el compromiso de
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Seguros SURA con Uruguay y la
confianza que Grupo SURA tiene
en su equipo de trabajo local.
Esta adquisicién nos va a permi-
tir potenciar nuestra estrategia
de ofrecer mayores prestaciones
anuestros clientes. Queremos
ofrecer més soluciones en el
interior del pais. Hoy al tener una
empresa de prestaciones exitosa,
con mas de 20 afios de experien-
ciatrabajando con nosotros, esta-
mos en mejores condiciones de

Nos ponemos como
objetivo ser una
solucionadora

mas que una
aseguradora

ejecutar esa estrategia de forma
centralizada.

¢En qué linea van esas nuevas
prestaciones?

En este momento hablamos

de soluciones mediante eco-
sistemas. Movilidad, hdbitaty
empresas son los ecosistemas
que aglutinan las diferentes
prestaciones que ofrecemos
asociadas a las polizas. Incluso lo
concebimos como algo integral,
yen lo conceptual nos ponemos
como objetivo ser una soluciona-
dora, més que una aseguradora.
Por ejemplo, la prestacion “SURA

Pignanelli, “una plataforma 100% digital nos posibilité estar en permanente contacto con nuestros corredores”

telleva”, que permite contar con
un chofer a disposiciéon cuando
no querés manejar, esta dispo-
nible también en Maldonado
para cualquier cliente de Seguros
SURA, no necesariamente para
los que contraten una pdliza

de autos. Para la temporada de
verano estamos inaugurando
Soluciones de Movilidad en
Maldonado, que ofreceré el
servicio “SURA telleva” y otras
soluciones, independientemente

ME IMPORTAS VOS
Y QUE DISFRUTES TUS VACACIONES

del objeto que tenga asegurado el
cliente. Por ejemplo, identifica-
mos que cuando nuestros clien-
tes se van de vacaciones, muchas
veces no tienen la posibilidad de
llevar las bicicletas en el auto.
Para esos casos, a todos nuestros
clientes les decimos: ‘No te pre-
ocupes, nosotros te las llevamos
y traemos’. O te fuiste en moto,
empezo0 allover y no querés vol-
ver manejando. No te preocupes,
te guardamos la moto y te la trae-

SOLUCIONES DE MOVILIDAD EN MALDONADO
Traslado de bicis / SURA te lleva / Guardado de motos / Mecanica ligera / Aspirado

MAS QUE UNA ASEGURADORA,
UNA SOLUCIONADORA.

mos de vuelta. Si tenés arena en
al auto, te la aspiramos, aunque
no tengas el auto asegurado.

Ya que mencioné al interior del
pais, también ofrecemos un
innovador seguro que se llama
8-ruedas orientado a zonas del
pais donde el uso de vehiculos
bi rodados estd mas extendido,
como por ejemplo el litoral del
Uruguay, donde para cruzar el
puente a las ciudades limitrofes
argentinas como Concordia o

Gualeguaychu, tenias que contar
con un seguro, noimportasiibas
en auto, en moto o en bici. Con el
seguro 8-ruedas estds cubierto
paralos tres vehiculos.

¢Como trabajan para diseiiar
esos nuevos productos?
Estamos permanentemente
monitoreando las tendencias de
los consumidores para identifi-
car los cambios culturales, las
transformaciones en los estilos
devidayenlas necesidades, y asi
poder anticiparnos a las nuevas
realidades, diferenciar modas de
tendencias para poder anticipar-
nos alos cambios. Seguros SURA
yano vende seguros para autos,
vende soluciones en movilidad.
Noimporta en qué te traslades,

lo que importa es que la persona
esté segura, ya sea en un auto,

en una moto, en bici, en patin
eléctrico o caminando.

Esos cambios en las tendencias
logramos anticiparlos gracias ala
utilizacion de los Observatorios
que Seguros SURA implementd a
nivel local y regional.

Se trata de equipos multidiscipli-
narios que estan todo el tiempo
captando las sefiales del mercado
y decodificandolas.

Analizamos los diferentes ecosis-
temasy tratamos de anticipar ha-
ciadonde van las tendencias para
poder adaptar nuestras solucio-
nes alas nuevas necesidades.
Empresas SURA, por ejemplo,
surgio de dichos observatorios.
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San Cristobal abrira sucursal en Punta de
Este y potenciara la marca en la zona este

Suscribio 10.000 nuevos vehiculos en once meses y ahora asegura 30.000 unidades

an Cristébal Seguros

habilitard a corto

plazouna sucursal en

Punta del Este con el

objetivo de potenciar
su presencia en los departa-
mentos de Maldonado, Rocha,
Treintay Tresy Cerro Largo,
anuncio el Gerente General de
la compaifiia, Sebastidn Dorre-
go. “Serd un espacio de negocios
para que los corredores que ope-
ran en esas zonas estratégicas
puedan trabajar desde un lugar
confortable y de facil accesibili-
dad porque el local estard ubica-
do enlaestratégica zona de la
Avenida Roosevelt”, afirmo el
ejecutivo a El Observador.

Dorrego destacd el fuerte

crecimiento que registré este
afio la compaiiia “porque cre-
cimos casi 10.000 vehiculos en
once meses y ahora aseguramos
30.000 unidades”. Precisé que
el crecimiento exponencial “se
produjo en el interior porque
estd por encima del 70%, y en
Montevideo en el entorno del
35%”.

¢Qué proceso expansivo tuvo
la empresa en el curso de
2020?

Este era un afio que nos presen-
tabaun escenario de muchos
desafios porque teniamos que

Gerente General de San Cr‘istébal Seguros, Seastén Dorreg.

cambiar la forma en que se
venia manejando la compaiiia,
especialmente en dos aspectos
bien importantes: uno erael
mix de carteras en cuanto alo
territorial y otro en el segmento
de clientes en el que estdbamos

posicionados. A partir de esas
dos grandes hipdtesis construi-
mos un plan estratégico a tres
afios que apuntaba a reposi-
cionar la compaiiia dentro de
un mix de zona que permitiera
obtener mejores resultadosy

determinada rentabilidad. El
objetivo central de este plan
trianual era estar en el top ten
del crecimiento de las ramas en
que compite la comparfiia, como
automotores, incendio, robo,
responsabilidad civil y otros

riesgos. Con ese gran objetivo
fuimos generando iniciativas
para apalancar el crecimiento
rentable.

Al cierre del ejercicio 2019
teniamos una carterade 20.000
vehiculos. De este total, el 60%
cubrialazona de mayor riesgo

Fomentar
los espacios
inclusivos,
siempre con
el Corredor

(drea metropolitana) y el res-
tante 40% el interior del pais. Al
cierre de noviembre del presen-
te ejercicio la comparfiia tuvo

un crecimiento cercano al 48%,
al tiempo que revirtio porcen-
tualmente el drea geografica. De
esta manera, el 55% de nuestra
cartera se posiciona actualmen-
te en el interior, en tanto el 45%
restante cubre Montevideo.

Es muy significativo el
cambio que tuvo la compafiia
porque crecimos casi10.000 ve-
hiculos en once meses y ahora
aseguramos 30.000 unidades.
Al crecer mucho més en el inte-
rior del pais las primas medias
tienden a bajar un poco.

En el interior se produjo un

Una luz de esperanza en un aio que estuvo pautado por la incertidumbre

[¥]ursE|securos

Por José Luis Urse
Director de Urse Seguros

Estamos llegando al cierre
de 2020, un afio por cierto muy
particular. Cuando estdbamos
dandoinicioal afioyescuchaba-
mos que lejanamente habia un

virus nos lleg6 el Covid-19. Cuan-
do habia una expectativa, ya que
estdbamos ante un cambio de go-
bierno, el virus generé como un
shock. Creo que nadie tenia muy
claro que iba a pasar. El gobier-
no fue timoneando la situacion,

nada facil por supuesto. Muchas
empresas, entre ellas las compa-

r

fiias de seguros, rapidamente tu-
vieron que adaptarse a este nuevo
escenario paracontinuar con sus
actividades y exponer lo menos
posible a su personal. Nosotros
como productores, también de-
bimos tomar medidas similares
en un contexto de mucho temor.
Mucha gente de diferentes activi-
dadeshastahoyno hapodido res-
tablecer sus actividades. Muchas
al principio cerraron, pero debie-
ron abrir porque habia que hacer
frente alas obligaciones. Psicolo-
gicamente, en los primeros meses
de incertidumbre, para nadie fue
facil sortear esta situacion.

Adaptacion

En todo el pais, en cada departa-
mento, se generaron situaciones
diferentes. Dependiendo de las
zonas y del tipo de desarrollo lo-
cal, diferentes empresas y secto-
res pudieron seguir en actividad,
otras desarrollando acciones
parciales y otras nada.

Nuestra labor, aparte de ser

asesor de seguros, paso a ser
también la de psicélogo, para
alentar a esa gente que estaba
en situaciones criticas, porque
uno también tiene una empresa,
y sufre los riesgos al igual que
nuestros propios clientes. Por

lo que estaba pasando a nivel
regional y mundial no se veia un
panorama alentador a mediano
plazo. Como cualquier empresa
no dejamos de pensar en que
también tenemos personal a car-
go. Son situaciones nada fAciles,
porque si bien no estamos tan
mal, hay un futuro pautado por
la incertidumbre. Tuvimos que
adaptarnos a las video llamadas
y a las conferencias por Zoom.
En muchos casos la situacion

se nos complico luego de haber
tenido un dia intenso de trabajo,
con las preocupaciones perso-
nales y las de nuestros clientes
al hombro. Se supo avanzar con
mucho compromiso de la po-
blacion. El pais siguié andando,
algunas actividades retomaron
su pulso, aunque parcialmente.

Cuando estamos al cierre de
afio, percibimos que la gente se
fue cansando de no poder viajar,
de no poder salir, de no poder
visitar a sus seres queridos. Este
panorama aflojé ese compro-
miso social y ahora estamos
con luces amarillas y mucha
gente esta con mucho temor.
Por suerte lo que se veia muy
lejano: una vacuna que pudiera
atacar esta pandemia, estd cada
vez m4s cerca. Pero, de todas
formas, debemos cuidarnosy
cuidar a los demas actuando
responsablemente.

De todo se aprende. El Covid-19
nos dejara muchas ensefianzas,
por cierto, pero no dejemos de
ser solidarios. Tengamos una
libertad responsable y velemos
por todos nuestros familiares,
vecinos y amigos para sobre-
llevar estos tiempos de la mejor
forma posible. Los mejores
deseos a todos en estas fiestas
tradicionales y esperemos que
2021 nos sorprenda, pero de otra
forma més benévola.
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crecimiento muy fuerte porque
esta por encima del 70%, y en
Montevideo en el entorno del
35%. Este es muy bueno porque
no hicimos el cambio del mix
perdiendo posiciones en Mon-
tevideo, todo lo contrario, conti-
nuamos creciendo en las dos
zonas. Hay que destacar el gran
trabajo desarrollado por el equi-
po comercial de la compaifiia.

¢El sostenido proceso de
crecimiento puede propiciar la
habilitacion de una sucursal en
un punto estratégico del pais?
Este esun tema bien importante
de nuestra estrategia comercial.
Ladescentralizacion de la capi-
tal aque estamos abocados en
estos momentos permitird ala
compafiiallegar mejor y con mas
potentes herramientas atodos
los corredores, nuestros socios
estratégicos y nuestros uinicos
canales de ventas.

En el marco de esta linea es-
tratégica hemos decidido abrir
una sucursal en Punta del Este
desde la cual nuestra marca
potenciard su presencia en los
departamentos de Maldonado,
Rocha, Treintay Tres y Cerro
Largo. Serd un espacio de nego-
cios para que los corredores que
operan en esas zonas puedan
trabajar desde un lugar confor-
table y de facil accesibilidad
porque el local estard ubicado
enlazonade la Avenida Roose-
velt, que se caracteriza por su
gran movilidad y donde operan
instituciones financieras, im-
portantes centros comercialesy
representantes de marca, entre
otras organizaciones. Queremos
estar mucho mas cerca de los
corredores y de los clientes del
interior para aportarles nues-
tra propuesta de valor. Parala
habilitacién de la sucursal nos
restan aun algunos caminos re-
gulatoriosy concluir el proceso
de remodelacion de las oficinas.
Estimamos que el nuevo centro
comercial de la compariia sera
habilitado a corto plazo.

éLos procesos innovadores
han sido durante 2020 una
constante de la compaiiia?

Los pilares sobre los que nos he-
mos propuesto trabajar giran en
el eje del crecimiento, la diversi-
ficacion de la cartera, la digitali-
zacion de muchos procesosy en
el acompafiamiento continuo
del canal tecnoldgico en nuestra

industria. Me refiero a las apli-
caciones parala autogestion de
clientes y corredores.

Un ejemplo de la capacidad
de innovacion de la compaiiia
estd en la posibilidad de realizar
la denuncia de cualquier sinies-
tro por WhatsApp. Actualmen-
te un altisimo porcentaje de
siniestros son denunciados de
esta forma. Esto le permite al
asegurado no tener que esperar
asistenciay poder continuar
con sudia, de una manera ré-
piday practica. Los corredores
nos comentan que esta herra-
mienta aporta un gran valora
nuestra cobertura. San Cristé-
bal siempre busca desarrollar
instrumentos innovadores, que
permitan elevar sus estandares
de calidad de servicio. En estos
meses de incertidumbre que ge-
nerala pandemia aflord la crea-
tividad. Los equipos Comercial
y de Innovacién han desplegado
herramientas muy innovadoras
para el mercado que, en muchos
casos posicionan ala comparfiia
como pionera, y que han dado
resultados muy interesantes.
Estas herramientas digitales
capturan, por ejemplo, oportu-
nidades online y en todos los
casos siempre se lo incluye al
corredor para que realice los
contactos finales. Somos una
compaflia moderna muy digita-
lizada. Todo es apoyado por los
servicios posventa, que también
aplican avanzados procesos
tecnoldgicos. San Cristobal
ha escalado muchisimo con el
bot Wasan, que ademas de ser
consultivo para proveedores,
clientes o corredores posibilita
la solicitud de polizas o cotiza-
ciones. Asimismo, a través del
mismo se pueden denunciar
siniestros, hacer consultas en el
areatelemedicina, en materia
de asistencialegal, etc. Re-
cientemente incorporamos el
servicio gratuito de asistencia
fisioterapéutica pos siniestro.

Es muy importante conti-
nuar desarrollando este camino
porque ahora el consumidor
demanda nuevas herramientas
y nuevas formas de vincularse
con la compafiiay los corre-
dores. Nosotros tenemos que
fomentar ese espacio inclusivo,
siempre del lado del corredor.
Reafirmamos entonces que la
innovacion es una herramienta
que estd al servicio del profe-
sional que nos acompaiia. Es
un instrumento digital que le
permite también crecer porque

le ha dado buenos resultados.
San Cristébal busca, de esta
manera, generar soluciones
paralos aseguradosy paralos
corredores.

é¢Qué incidencia tiene el
Corredor en el proceso de cre-
cimiento de la compaiiia?

El papel de los corredores es
absolutamente central parala
compafiia porque estos profe-
sionales son nuestros socios con
los que crecemos y nos desarro-
llamos juntos.

Siempre apostamos a la gene-
racién de relaciones de con-
fianza. La base de la estrategia
de San Cristobal es el desarro-
llo del canal de Corredor. La
propuesta de valor de la com-
pafiia tiene dos grandes ejes.
Uno se centra precisamente en
el Corredor de Seguros con el
objetivo de que nos acompaiie,
que brinde calidad y servicio
y contribuya a desarrollar el
negocio.

éEste escenario de crecimien-
to conlleva la incorporacion
de capital humano?
En medio de este contexto sani-
tarioy econdémico, la compafiia
ha generado puestos de trabajo
porque ha crecido en forma sos-
tenida. Hemos incorporado a
seis nuevos colaboradores por lo
que cerraremos el ejercicio 2020
con una plantilla de 22 personas
que vivencian los principios
culturales de nuestra marca.
Hemos robustecido la empre-
sa con personal que tiene cali-
dad humanay calidad técnica.
Tenemos entonces un equipo
de trabajo muy joven que se
caracteriza por su compromiso
y su responsabilidad con las
tareas asignadas. Esta realidad
nos permite tener la certeza de
que profundizaremos aun mas
los actuales estandares de cali-
dad, en beneficio del asegurado,
del Corredor y del mercado
asegurador. Es que tenemos
que garantizar los estandares
de servicio. Ponemos mucho
énfasis en que el Corredor tenga
la mejor experiencia con la
compaifiia al momento de ganar
negocios pero que también ten-
galamejor experiencia cuando
suceden los siniestros. Por eso
es importante contar con cola-
boradores que se adapten a los
cambios continuos. El presente
afio nos ha demostrado que te-

Nuevas coberturas

Sebastian Dorrego informo que
San Cristdbal Seguros analiza la
factibilidad de operar

nuevas ramas en el curso del
proximo afio.

“Estamos trabajando -dijo- en
la diversificacion de nuestras
carteras en forma continua.

El pasado afio lanzamos pro-
ductos de incendio, este afio
incorporamos coberturas para
maquinaria agricola. En la actuali-
dad estudiamos la posibilidad de
incursionar en otras ramas. Es un
proceso gradual que se inscribe
en nuestro plan trianual”.

“Nuestra estrategia, sustentada
en la cautela, implica que la com-
paiifa vaya creciendo en forma
gradual, con pasos muy sélidos,
que permitan ir controlando las
operaciones”, expreso Sebastian
Dorrego.

nemos una increible capacidad
de adaptacion. Es fundamental
contar entonces con un buen
equipo de trabajo. Es un camino
evolutivo que nos permitira
seguir creciendo en todo el pais.

éQué expectativas tiene la
compaiiia para enfrentar el
reto que generara 2021?

El afio 2020, més allé del factor
pandemia, fue importante para
la compaifiia. Para el proximo
afio prevemos reforzar los pla-
nes de accion que desplegamos
este ejercicio. Seguiremos por la
senda del crecimiento, posicio-
nando los valores de nuestra
marca. Esto tiene que respal-
darse con mucho trabajo y con
mucha cercania. El objetivo
entonces es fortalecer aun mas
nuestra propuesta de valor a los
corredores y a nuestros clientes.

éQué evaluacion realiza del
Programa de Impulso Comer-
cial (PIC) estructurado por la
compaiiia?

Fue un éxito muy importante

el primer programa del PIC,

que cerramos el pasado mes de
junio. Nos sorprendié grata-
mente el hecho de que muchos
corredores, mas de los que pre-
veiamos inicialmente, alcanza-
ron las metas trazadas. El nuevo
programa se lanzo en julio de
este afio y se extenderd hasta ju-
nio de 2021. Incorporamos algu-
nas premiaciones trimestrales
para mantener vivo ese “fuegui-
to” todo el afio y el Corredor per-

siga sus objetivos. Estamos muy
satisfechos de la importante
receptividad que alcanzé el PIC.
Desarrollamos este programa
pensando en el Corredor como
socio estratégico de la compa-
fifa, y bajo la premisa de que
estarelacion nos permite crecer
y ser rentables a través del tra-
bajo en conjunto. En la elabo-
racion del PIC se establecieron
objetivos de crecimiento, prima
y siniestralidad. Nos gratifica
mucho haber generado enton-
ces nuevas oportunidades para
premiar a los corredores por su
buen trabajo y compromiso con
la compaiiia.

éLa empresa genera instan-
cias de capacitacion?

Hay un plan de mejora continua
paralos colaboradoresy corre-
dores. El hito mas significativo
en materia de capacitacion es

el Taller de Especializacién y
Capacitacién en Seguros (TEC),
que siempre ha tenido un alto
poder de convocatoria. El rol
académico corresponde al Dr.
Héctor Perucci, un referente del
sector asegurador, quién siem-
pre desarrolla una metodologia
de aprendizaje a partir de casos
reales. Lamentablemente, el
TEC no se pudo realizar ese afio.
No obstante, este mes distribui-
remos en la red de corredores
un libro redactado por el Dr.
Héctor Perucci, quién aborda,
con un lenguaje muy entendible
paratodos los actores del mer-
cado, el tema siniestral alaluz
delavigente Ley de Seguros.

San Cristobal
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AUDEA y el mercado asegurador

Por Alejandro Veiroj
Director Ejecutivo de AUDEA

esde la Asociacion

Uruguaya de Em-

presas Asegurado-

ras (AUDEA) nos

gustaria compartir
algunas reflexiones sobre los as-
pectos mds importantes que nos
ha dejado este particular afio y
destacar nuestras prioridades
parael futuro, con miras aprofun-
dizar el desarrollo del mercado de
seguros en el Uruguay.

Garantia
En primer lugar, destacamos que
las empresas de seguros privadas
nucleadas en AUDEA han man-
tenido totalmente operativos los
servicios de seguros ante la situa-
cién excepcional que ha genera-
dola pandemia del Covid-19.
Esasique, enel marcodela
responsabilidad social empre-
sarial del sectory, a efectos de
proteger a las personasy cola-
borar con la no propagacion del
coronavirus, se han puesto en
practica planes de contingencia
con el fin de asegurar que colabo-
radores, asegurados e interme-
diarios maximicen la utilizacion
de herramientas remotas para

Efectividad
en sistemas
de gestion
de riesgos

lacomunicacion y la realizacion
de tramites relativos a polizas de
seguros. De esta forma, en una
primerainstancia, se implemen-
to el trabajo remoto al 100%y con
el devenir de los mesesyalaluz
delaevolucién dela pandemia,
se transité hacia fases de norma-
lidad laboral implementando
protocolos de regreso al trabajo
presencial bajo condiciones de
seguridad sanitaria. Los resulta-
dos ala fecha nos muestran que
el sector asegurador, proveedor
de un servicio considerado esen-
cial por parte del Banco Central
del Uruguay, ha demostrado la
efectividad de sus sistemas de
gestion de riesgos y 1a prepara-
cién de sus recursos humanos y
tecnologicos ante una situacion
de crisis severa comola que aun
nos encontramos viviendo.

Por otro lado, cabe resaltar
que el regulador del mercado de
seguros, la Superintendencia de
Servicios Financieros del Banco
Central del Uruguay (SSF), ha
acompaifiado apropiadamente
al sector ante los efectos poten-
ciales de la pandemia, previendo

Director Ejecutivo de AUDEA, Alejandro Veiroj.

una flexibilizaciéon normativay
de supervision para asegurar la
estabilidad y correcto funciona-
miento del sector asegurador.
Ello se hatraducido en una
flexibilizacién en las reglas de
incobrabilidad para no afectar

la cadena de aseguramiento de
las familias y de las empresas,

en el diferimiento de la vigencia
de nuevas normasde ramasy
reservasy, en la consideracién
eventual de margenes ante situa-
ciones de déficit en las relaciones
técnicas ocasionadas por los
efectos de la pandemia.

Exigencias “antilavado”
Ensegundo término, un cam-
bio sustancial que nos trajo el
2020 fuela circunscripcion de
las exigencias “antilavado” alas
operaciones de seguros de vida;
un cambio operado en la legis-
lacién uruguaya a instancias de
AUDEA. El nuevo articulo 226
incluido en el Ley de Urgente
Consideracion que modifica el
articulo12 delaLey “antilavado”
limito el alcance de las obliga-
ciones de las empresas asegu-
radoras como sujetos obligados
alasactividades de seguros de
vida, lo que adectia el marco de
Prevencion del Lavado de Activos
y Financiamiento al Terroris-
mo (PLAFT) alos estandares

internacionales y nos equipara a
paises con sistemas financieros
y de seguros robustos como por
ejemplo Espafia, Canad4, Reino
Unido.

De esta forma, las empresas
de seguros podran focalizar sus
actividades de PLAFT y asignar
recursos a las actividades y ope-
raciones donde verdaderamente
podria existir riesgo de lavado,
contribuyendo a que el sistema
de prevencién antilavado resulte
mas ajustado a riesgos, tal como
lo exigen también los estandares
internacionales del GAFI. Esta
modificacién, elimina exigencias
onerosas para empresas que no
operan en seguros de vida como
lanecesidad de contar con un
oficial de cumplimiento o la con-
tratacion de auditores externos
paraevaluar el sistema antilava-
doyrealizar un reporte especial a
dichos efectos. Otramejorares-
pecto del marco regulatorio, que
surge araiz de unasolicitud de
AUDEA alaSSF, esla eliminacion
delanormativa especifica que re-
gia el ajuste por inflacion paralas
entidades aseguradoras; aspecto
que ahora pasa a regirse por las
Normas Internacionales de Infor-
macién Financiera. La normativa
anterior generaba dificultades
parala correcta interpretacion de
los resultados del sector y con el
cambio normativo se mejorard la

capacidad de comparacion
interanual de los resultados, as-
pecto clave en nuestra industria.

Resultado técnico

Enlo que aresultados se refie-
re, destacamos que al cierre de
setiembre de 2020 continud
mejorando, por cuarto trimestre
consecutivo, uno de los indi-
cadores mas importantes de
salud financieray técnicaen un
mercado de seguros como lo es el
resultado técnico, como conse-
cuencia de ajustes en los procesos
de tarificacién y suscripciéon
iniciados en 2019. El resultado
técnico del mercado en compe-
tencia al cierre del tercer trimes-
tre de 2020 registra una ganancia
técnica de 9 millones de USD lo
que representa un claro avance
respecto de la pérdidatécnicade
15 millones de USD registradaen
igual trimestre de 2019.

Una nota aparte, respecto de
los resultados, son los efectos de
lapandemia. En lineas generales,
podemos decir que los efectos
hasta ahora han sido marginales,
visualizdndose en el horizonte
un escenario incierto y mds bien
recesivo en linea con las previsio-
nes sobre el nivel de actividad en
laeconomia.

Desafios remanentes

Desde AUDEA, no queremos de-
jar de mencionar dos dreas donde
entendemos que existen oportu-
nidades de mejora en cuanto al
funcionamiento del mercado de
seguros.

La primerala constituye la
presencia de desigualdades en
las condiciones de competencia
en el mercado. Siendo el mer-
cado de seguros un mercado en
competencia entre empresas
privadas y una empresa publica,
somos de laidea que deberian eli-
minarse las asimetrias existentes
aefectos de promover un mer-
cado donde todas las empresas
puedan competir con las mismas
herramientas.

Lasegundaes el SOA. Hemos
trabajado en los ultimos afios con
los agentes relevantes para me-
jorar el contralor del SOA siendo
que ala fecha no existe un control
efectivo sobre la contratacion del
SOA, lo que se traduce en porcen-
tajes elevados de vehiculos en
circulacién sin seguro. Este desa-
fio se amplifica en la medida que
el financiamiento de las victimas
de accidentes producidos por
vehiculos sin seguro debe asu-
mirse, por ley, por las empresas
de seguros. Estos casos, denomi-
nados coberturas especiales, han
aumentado significativamente
enlos ultimos afios lo que, su-
mado ala ausencia de control del
SOA, genera un efecto perverso

donde aquellas personas que si
contratan seguros financian a
aquellos que se encuentran en
infraccion.

Mirando hacia el futuro
Enultimo lugar, nos interesa
comentar sobre el objetivo
estratégico mds importante de
AUDEA para el medianoylargo
plazo como lo es el aumento de
la penetracion del seguroenla
economia. Nuestros estudios
nos indican que contamos con
un nivel de sub-aseguramiento
importante para nuestro nivel de
PIB, incluso en comparacién con
los demas paises de Latinoaméri-
ca. Ello se refleja principalmente
en labajatasa de contratacion de
seguros de vida lo que muestra,
por un lado, desafios respecto
alacceso al seguroy, por el otro,
debilidades en la red de protec-
cion de la sociedad ante aconteci-
mientos adversos.

AUDEA harealizado acciones
de concientizacion a nivel de los
poderes publicos durante el afio
2020y nos alegra apreciar un
cambio de foco en cuanto al rol
del organismo regulador, mds
alla del rol tradicional de control
prudencial de solvencia.

En efecto, la SSF del BCU hizo
publico su plan de accidén para el
periodo2020-2028 en el cual se
destaca el apoyo proactivo al de-
sarrollo del mercado de seguros
como parte de nuevos linea-
mientos del Directorio del BCU,
lavoluntad de tornar el sistema
previsional mas competitivoyla
busqueda de mejoras en el grado
de competencia de forma més
general. En esalinea, el BCU cred
una mesa de trabajo sobre segu-
ros, liderada por el Superinten-
dente de Servicios Financieros,
dondeinicialmente AUDEAY
otros actores del mercado asegu-
rador fuimos invitados a exponer
nuestra vision sobre el futuro del
mercado de seguros.

Parael 2021y, enlineaconloya
mencionado, AUDEA se propone
comenzar a articular acciones
concretas, con el apoyo de los
poderes publicos, para mejorar
la cultura aseguradora del pais,
dotar alas personas de mejores
herramientas para mejorar la
gestidn de riesgos y, en definitiva,
lograr un nivel de aseguramiento
que acompase el desarrollo eco-
ndémico y social de nuestro pais.

Saludo

Aprovechamos esta nota para
saludar atodos los actores del
mercado de seguros con los
cuales hemos trabajado de forma
colaborativa durante este 2020y
desear que transitemos un 2021
en forma responsable, mas segu-
roy pleno de realizaciones.
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El seguro se transforma

En esta nueva realidad, como en una especie de teoria darwiniana, es altamente probable
que solo sobrevivan, con solvencia, [as aseguradoras que se adapten a los cambios

Por la Dra. Andrea Signorino Barbat
Asesora especialista en seguros y reaseguros
Secretaria general de AIDA World

stamos cerca del fi-

nal de un afio que,

mas alld de poder

recibir calificativos

que van desde ol-
vidable, hasta diferente o raro,
sin duda alguna, es un afio que
quedard en nuestro recuerdo, en
forma imborrable.

Desde aquel 11 de marzo en
que la Organizacién Mundial
delaSalud decreté el estado de
pandemia debido al virus deno-
minado Covid-19, con origen en
China, enla ciudad de Wuhan,
hasta hoy, el mundo tal como lo
conociamos, ha cambiado.

Paralizacion mundial

La capacidad viral resulté tal
que obligé a una paralizacion
mundial de actividades, viajes

y movilidad en general, asi
como a un forzado distancia-
miento social, desconocido para
nuestras generaciones. Si bien
Uruguay no adopté medidas
extremas obligatorias, como la

El seguroyel
consumidor
ya no seran
los mismos

gran mayoria de los paises del
mundo, y aposté por la res-
ponsabilidad social, debieron
decretarse medidas de cierre
parcial de actividades y estric-
tas medidas de distanciamiento
e higiene, para combatir el
virus.

Ante esta internacionaliza-
cion del mentado coronavirus,
la actividad de la humanidad,
tanto econdmica como social,
se vio absolutamente alterada,
como tal vez lo haya sido, no po-
demos comparar, no la vivimos
como ahora si nos ocurre, la
pandemia de gripe espafiola de
1918, o como pudo resultar al-
terada luego de las dos guerras
mundiales.

Muy distintos eran los tem-
peramentos humanosylavida
en esas épocas, donde las co-
modidades e inmediateces de la
vida actual, o mejor dicho ante-
rior al coronavirus, no existian
y donde el sentido del sacrificio
y la capacidad de recuperacién
y resiliencia eran muy diferen-
tes, si bien es dado sefialar que

los avances de la tecnologia

y dela ciencia nos han hecho
vislumbrar con optimismo, e
incluso vivenciar, una salida
tal vez menos dolorosa que las
entonces vividas por nuestros
antepasados.

Reaccion positiva

En este cadtico contexto, cabe
preguntarse como ha reaccio-
nado el mundo del seguro, pues
es claro que el seguro debia
seguir desempefiando una
importancia esencial detras

de toda actividad econdmica,
permitiendo al comerciante

y atodas las personas, repo-
nerse ante los infortunios. La
respuesta es que, en efecto, el
seguro ha reaccionado positiva-
mente como era de esperar, aun
contra circunstancias adversas
e interpretaciones contrarias a
sus principios. Cabe recordar
por ejemplo, algunos fallos
judiciales en Estados Unidos e
Inglaterra que buscaron lograr
indemnizaciones por parte de
las aseguradoras cuando los
contratos de seguros excluian
el riesgo de pandemia o de epi-
demia. La diferencia solo radica
en la extensién geografica, no
en cuanto a la magnitud del
riesgo que amerita la exclusion.
O elaboraciones de doctrinas
que acudieron a teorias bastan-
te olvidadas, como ser la teoria
delaimprevision o la fuerza
mayor, para esgrimir el cambio
de circunstancias como funda-

mentos del no cumplimiento de
las obligaciones contractuales
delas partes.

Equilibrio

Ante este complejo contexto, co-
noce el lector que he venido rei-
vindicando la necesidad de que,
mas alld de recurrir al derecho
de fondo, no deben perderse de
vista las bases técnicas tan pro-
pias del seguro. El contrato de
seguros se basa en un equilibro
que excede el mero equilibrio
contractual entre las prestacio-
nes de las partes, y su desequili-
brio produce consecuencias que
pueden afectar ala mutualidad
de asegurados. Es por ello que
el asegurador delimita el riesgo
en su contrato, de muy diversas
formas: cuantitativa, cuali-
tativa, temporal, geografica,
positiva, negativa a través de
los riesgos no cubiertos, entre
otras. Esa delimitacion debe ser
respetada a fin de salvaguardar
la solvencia de la empresa de
segurosy alamutualidad de
asegurados.

Asimismo, en este dificulto-
so entramado, otro aspecto que
he venido enfatizando, ha sido
la aceleracion en la conquista
del mundo del seguro, por parte
delatecnologia, en sus diversas
facetas, conformando lo que
se hadado en llamar el mundo
Insurtech. Esta conquista venia
siendo paulatina y ordenada por
sectores dentro de la actividad,
pero esto entiendo, cambiard
drasticamente. Pasadala pan-

demia del Covid-19, el consumi-
dor de seguros ya no serd el mis-
mo luego de haber tenido que
sortear la experiencia, a veces
forzada, del uso de la tecnologia
anivel personal y laboral.

Ruptura de paradigmas

Por lo tanto, yano podremos
seguir pensando a la actividad
aseguradora, ni al contrato de
seguros, como hasta ahora, con
lamisma visién tradicional,
pues el fendmeno Insurtech

Se aplicaran
tecnologias

en la mayoria
de los procesos

ya ha producido una ruptura
de paradigmas en el mundo

del seguroy ahora, el mundo
“Covid-19” ha precipitado los
tiempos para implementar la
tecnologia en todos los sectores
de la actividad. Por supuesto,
esto tiene como contracarala
proliferacién de los riesgos ci-
bernéticos que debemos enten-
der, significan mucho més que
la accion de un simple hacker.
Ellos se relacionan con activida-
desinformaticasilegales para
sustraer, alterar, modificar,
manipular, inutilizar o destruir
informacién o activos, de com-
paifiias o usuarios, utilizando
para dichos propdsitos medios
o dispositivos electrénicos. Sus
alcances incluyen los riesgos
propios, que se sufren en la
propia persona o empresa, y los
riesgos respecto de terceros, la
responsabilidad que se genera
frente a terceros usuarios o
vinculados a los sistemas.

Ante ello también ha reaccio-
nado positivamente el seguro,
desarrollando coberturas de
seguros cibernéticos cada vez
mas amplias y accesibles, con lo
cual comienzan a ser una muy
util y tangible realidad.

Esperanza
En suma, si de un afio nos acor-
daremos, serd del 2020 y su Co-
vid-19. Por supuesto, atin queda
mucho camino por recorrer en
el combate al virus. Estamos
viviendo brotes importantes de
contagios, también en Uruguay,
que han obligado a retroceder
enlaaperturalograda, de cier-
tas actividades. La invencién de
unavacuna, algunas en fase fi-
nal de pruebas, abre la esperan-
za de volver a una normalidad
ya calificada de “nueva” pues el
mundo, tal como lo conocimos
antes de la pandemia, muy pro-
bablemente, no volvera.
Tampoco volverd el seguro a
ser el mismo. Mds que nunca en
la era post-pandemia, la activi-
dad de seguros deberd pensar
en adaptar sus productos y con-
diciones ala nuevarealidad, a
fin de dar coberturas adecuadas
alasurgentes necesidades del
consumidor, y deberd aplicar
tecnologias, en la mayor canti-
dad posible de procesos.

Adaptarse a los cambios

Es que, en esa nueva realidad,
como en una especie de teoria
darwiniana, es altamente pro-
bable que solo sobrevivan, con
solvencia, las empresas ase-
guradoras que se adapten a los
cambios y realicen, sin demora,
las transformaciones necesa-
rias. El futurolo dira... {Feliz
afio 2021 para todos los amables
lectores!
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Constituyeron una Federacion integrada por
Aproase, el Circulo de Agentes y Cuaprose

Prestigiosos Corredores y Agentes integran la nueva organizacion

las reconocidas insti-

tuciones del mercado

asegurador, Aproase,

Circulo de Agentes

y Cuaprose, con-
formaron una Federacion que
apuntard a la profesionalizacion
de Corredores Asesores para que
marquen notorias diferencias
con canales de venta cuya meta
no es proteger al consumidor
sino venderle un determina-
do producto sin idoneidad ni
adecuado respaldo. La gestion
de la Federacion se vertebrara
sobre un principio esencial:
crear una matricula, que serd la
forma de distinguir el servicio
del Corredor con garantia pro-
fesional. En la sede de Aproase
serealizd el acto de firma de los
correspondientes documentos
paralegalizar la Federacidn, que
seran elevados al Ministerio de
Educacion y Cultura.

Cristalizacion

El Presidente de la Federacion,
Fernando Caballero, recordd

que desde hace mucho tiempo se
procuro plasmar una organiza-
cién de este tipo para trabajaren
temas de interés comun. Afirmo
que “el primer interés comun que
tienen los corredores es que la ac-
tividad sea verdaderamente pro-
fesional. Un profesional es quién
ejerce una actividad laboral

que requiere de conocimientos
formalesy especializados. Para
convertirse en profesional, una
persona debe cursar estudios y
contar con un diploma o titulo,
que avale los conocimientos
adquiridos ylaidoneidad para el
ejercicio de esa profesion”.

Tolerancia cero

“Es clarisimo-prosiguio- que
meédicos, abogados, arquitectos,
deben ser profesionales.
También lo son técnicos de fut-
bol, instaladores de gas, remata-
dores, etc. El corredor de seguros
tiene que hacer lo mismo. ;Como
es posible que una persona
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Juan Pablo Risso, Juan Manuel de Freitas, Lorenzo Paradell, Fernando Caballero, Gonzalo Trias y Daniel Abal.

vaya a unaaseguradoray diga
que quiere ser corredor? ;Qué
garantiales generaal clientey a
laaseguradora? La compaiiia de
seguros no tiene ninguna garan-
tia de que ese “corredor” le lleve
asegurados sanos desde el punto
de vista del riesgo. Asi, ocurren
entonces determinadas situacio-
nes no deseadas. Entonces debe
existir tolerancia cero para el no
profesional”.

Mediador

Detallo que “el conocimiento
profundo de las Condiciones

de Poliza es tan disimil entre la
aseguradoray el asegurado que,
para conveniencia de ambos, es
bueno que exista un mediador en
esarelacion, que ponga a ambas
partes en un pie de igualdad”.

“Aun las condiciones de un
seguro de auto, que hoy en dia es-
tan tan difundidas, tienen regu-
laciones, excepciones y aspectos
tan propios, que las personas lo
llaman con temor “la letra chica”
delaspdlizas”.

Caballero explico que “la
garantia parael asegurado
contraesa “letra chica” es que la
persona que medie entre élyla
aseguradora sea un profesional.
Nadie puede confiar tranquilo
que quién le vende un auto, tam-
bién le aconseje sobre el seguro.
El que vende el auto quiere que
Usted gaste menos en un seguro,
paraquelohagaen el auto”.

Especifico que “cuando le
habla del seguro quién le tramite
un créditoenunbancovaa
defender los intereses del banco
yno los del comprador. Haga la

prueba, cuando lo llaman por te-
1éfono para ofrecerle un seguro,
preguntele al call center qué es el
interés asegurable”.

Consumidor mas exigente
En otro pasaje de su exposicién
seflald que “éste es un mundo de
especializaciones. Los consu-
midores exigen cada vez masy
toman medidas para proteger
sus intereses, gustos e inversio-
nes. Y si hablamos de seguros
mas complejos, grandes bloques
deviviendas, transporte de
mercaderias, construccionesy
montajes de obras e industrias,
responsabilidad civil de directo-
resy gerentes por sus decisiones
corporativas.

(A quién sele ocurriria poner
estos riesgos en manos de quien

no se acredite con una matricula
profesional?

Medios electrénicos

El Presidente de la Federacién
indicd luego que “hace afios
también se decia que los me-
dios electronicos iban contrala
necesidad del Corredor o Agente
profesional. Es exactamente a la
inversa. Nosotros nos valemos de
esos medios porque el consu-
midor medio no los maneja de
forma cotidiana y objetiva como
nosotros. ;Cuanto tiempo tarda
el asegurado en recorrer la web
devarias aseguradoras, cada una
tiene su propio formato, encon-
trar sumodelo exacto de auto,

las condiciones que se le ocurren
cubrir a pura intuicién o conse-
jos de un amigo, para comparar

El Vicepresidente de Aproase,
Lorenzo Paradell exteriorizd
su beneplacito por la confor-
macion de la Federacion que
nuclea a Aproase, el Circulo de
Agentes y a Cuaprose. “Todos
estamos muy satisfechos y or-
gullosos de integrar esta nueva

institucion”, expreso.

El ejecutivo destacd a continu-
acion que “cada Agrupacion
que integra la Federacion no
va a perder su independen-
cia. Esto implica que se crea
la Federacion para un fin
determinado y, por lo tanto

Aproase, Cuaprose y el Circulo
de Agentes mantendran su
independencia, su actual
perfil institucional, su manera
de relacionamiento con las
compafiias, con sus socios y
con el mercado asegurador en
general”.

Paradell dijo que cada Agru-
pacion que integra la Feder-
acion tiene maneras de actuar
distintas y, en funcion de esta
realidad, es que cada una man-
tendra su independencia”.
Sostuvo luego que “estamos de
acuerdo con la creacion de una

Federacion, que con el decurso
del tiempo generard un ambito
de discusion y analisis entre las
tres gremiales que ayudara, sin
duda, al mercado asegurador”.
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costosy, sobre todo, coberturas?
¢Cubro los vidrios, cubro grani-
Z0, qué edad tiene el conductor
principal cuando compartimos
el auto en la familia? Ni siquiera
hablar por teléfono, hay alguna
aseguradora que no atiende
llamadas”.

Caballero manifesté que
“todo eso se obtiene, gratuita-
mente, y con la maxima preocu-
pacion para servirlo durante la
vigencia de la poliza, en sinies-
tros, modificaciones, etc., con un
Agente o Corredor profesional.
Las aseguradoras, que redactan
sus propias polizas alas que
el cliente se adhiere, también
se benefician de un mediador
profesional porque le contacta
con clientes que no solamente es-
tardan bien informados, sino que
seran fieles informantes de sus
condiciones de riesgo sin ocultar
ni modificar sus realidades”.

Sostuvo que “call centers,
vendedores, promotoras, llevan
alas aseguradoras producciéon
de poca calidad, con caducidad
y con siniestralidad importante.
Yjamads aportan parala genera-
cién de un mercado equilibrado
con otros riesgos como incendio,
vida colectiva, responsabilidad
civil, etc.

Garantia profesional
“En resumen, esta Federacion
propenderd a una profesionaliza-
cién que haga notoria la diferen-
cia con canales de venta cuya
meta no es proteger al consumi-
dor, sino venderle, venderle. La
creacion de una matricula sera
laforma de distinguir el servicio
con garantia profesional (seguro
por errores u omisiones), de otras
modalidades con mucho brilloy
pocasustancia”, informo.
“Queremos que existan
determinadas exigencias para
llegar a ser Corredor, que la
persona transite por un curso,
ounaprueba, yqueseledéuna
matricula. Confiamos en que los
clientes y los gerentes de las ase-
guradoras prefieran trabajar con
corredores matriculados y no
con personas carentes de matri-
cula, para ir depurando gradual-
mente el mercado y llegar a altos
grados de profesionalizacién”,
concluyé Fernando Caballero.

Lorenzo Paradell, Fernando Caballero y Gonzalo Trias

PRESIDENTES

Daniel Abal, Juan Manuel de Freitas y Juan Pablo Risso

Profesional de primera linea

El exPresidente de Cuaprose,
Juan Manuel de Freitas,
expreso su satisfaccion por la
creacion de una “Federacion
que esta integrada por tres
prestigiosas organizaciones”.
Dijo que las entidades que

la conforman “mantienen su
identificacion” y subrayd que
“apuntamos a que el Corredor
de Seguros sea realmente

un profesional de primera
linea”. De Freitas afirmé que
“debemos tener en cuenta
que el mercado de seguros
es cada vez mas técnico y
complejo y el consumidor es
notoriamente mas exigente.
En este escenario asegurador
es entonces muy importante
la presencia de corredores

idoneos y muy profesionales”.

La Comision Directiva de la
Federacion esta integrada de
la siguiente manera:
Presidente, Fernando
Caballero; Vicepresidente,
Lorenzo Paradell, (Vicepresi-
dentede Aproase); Secretario,
Gonzalo Trias, (Directivo del
Circulo de Agentes); Tesorero,
Daniel Abal (Presidente del

Circulo de Agentes) y Vocales,
Juan Pablo Risso, (Presidente
de Aproase) y Juan Manuel
de Freitas, (ex Presidente de
Cuaprose).

Persona muy
capacitada

El directivo del Circulo de
Agentes, Gonzalo Trias,
expreso que se sentia muy
gratificado por integrar la
comision directiva de la
Federacion. “La conjuncion
de las tres gremiales tiene

el objetivo de buscar que el
Corredor de Seguros sea una
persona muy capacitada”,
manifestd.

Indico, a modo de ejem-

plo, que “se comercializan
seguros a través del sistema
call centers que no son
viables y no ofrecen ninguna
seguridad al asegurado. Esto
se comprueba en diversas
coberturas, incluyendo, por
supuesto, los seguros de
Vida”.

El Presidente del Circulo de
Agentes, Daniel Abal, sefialé
que se sentia muy orgulloso por
integrar la directiva de la Feder-
acion. Dijo que “lo importante
es la profesionalizacion del Cor-
redor para brindar un servicio
adecuado que le permita al
cliente sentirse plenamente
respaldado”. “La capacitacion
adecuada es un valor que le
aporta tranquilidad al mer-
cado asegurador”, destaco el
ejecutivo.

Independencia
y estilo de
trabajo

El Presidente de Aproase, Juan
Pablo Risso, resaltd la importan-
cia que revestira para el mer-
cado asegurador la operativa
de corredores matriculados. “ES
primordial-dijo el empresario-
separar el vendedor de seguros
del Corredor Asesor profesional.
Este es un objetivo que se ha
trazado esta Federacion inte-
grada por las tres instituciones,
las cuales mantendran su inde-
pendencia y el estilo de trabajo
que forjaron en sus respectivas
trayectorias”.



16 SEGUROS

~ EL OBSERVADOR Finde semana
SABADO 19 - DOMINGO 20 - SETIEMBRE 2020

HDI logro el crecimiento esperado

1 Gerente de Adminis-
traciony Siniestros de
HDI Seguros, Diego
uncal, dijoque en este
afloespecial “hemoslo-
gradoel crecimiento esperado, con
un control delasiniestralidad que
permitié tener una mejoraenlas
ratios de gestion”. El ejecutivo sos-
tuvo, en otro plano, que “lasolidez
quebrinda HDI desde todo punto
de vista estd acercando a corredores
quebuscan estabilidad”.

Qué comportamiento registro

la compaiiia durante el presente
aio?

Fueun afio atipicoy con unareali-
dad distinta alaque acostumbra-
mos, pero podemos decir que 2020
hasidoun afiode muchaadapta-
ciény mucho aprendizaje. Pudimos
sortearlasdificultades graciasauna
politica corporativa muy marcaday
aun equipo de trabajo muy compro-
metido con esta politica.
Hemoslogrado el crecimiento
esperado, con un control delasi-
niestralidad que ha permitido tener
unamejoraen las ratios de gestion,
siempre procurando resultados
positivos. La clave del éxito de este
afiotan particular fue elincremento
de corredores activos. Siempre con
unabase de corredores conuna
extensarelacion en HDIy que nos
acompafian através de nuestra
historia, enlos ultimos afios hemos

llegado a nuevos corredores que ya
son parte de nuestra red de socios
estratégicos. Entendemos quela
solidez que brinda HDI desde todo
puntodevistaestaacercandoa
corredores que buscan estabilidad.
Buscanseratendidos cuandolo ne-
cesitan, agilidad y transparenciaal
momento del siniestro yunamarca
con reconocimiento internacional
de mucho prestigio, cosas queles
brindan tranquilidad paradesem-
pefiar sutarea como asesores.

éCuales son las principales metas
trazadas por HDI Seguros para
2021?

HDIenlosultimosafiosse ha
trazado un plan de crecimiento
controladoy balanceado en todas
laslineas que operala compaiiia.
Lametaparael 2021 serdlade con-

tinuar creciendo, haciendo mucho
hincapié enlas Lineas de Property y
Transporte de mercaderia. En estas
dos dreases donde nos sentimos
muy fuertes, yaque contamos con
equipos de trabajo con unaaltisima
capacidad técnicay extensa trayec-
toriaen el mercado. En automéviles
hace yaalgunos afios que hemos
definidouna estrategia de trabajo
muy tenazen el cuidadodelasinies-
tralidad, que vadelamano conuna
mejoraenlagestidonenel dreade
siniestrosy cuidado de costos.
Hemos definido una politica de pre-
cios competitivos, sin alteraciones
al momento de las renovaciones.
Entendemos que el corredor busca
estabilidad en este sentido, donde
no haya variaciones en las politicas
de preciosy en el momento del si-
niestro encuentrela practicidad de
resolver rapidamente el mismo.

SEGUROS

Con el 2020 llegando a su finy el 2021 a la

vuelta de la esquina, queremos tomarnos un
momento para agradecer el apoyo brindado

dia a dia y enviarles nuestros mejores deseos
para el ano entrante.

Juntos,

Somos Seguros

www hdi.com uy

En este camino hemos establecido
un formato de trabajo virtual con
los corredores, capacitandolosy
acercandoles herramientas parala
cotizacién, emisién y posterior ges-
tién en casode siniestro. Generar
nuevos negocios enlaramaViday
AP, enlacual hemos crecido consi-
derablemente. Buscamos afianzar
también a HDI como un participan-
tedeimportanciaen el mercado.
Otrodesafio muy importante que
tenemos por delante es seguir
incursionando delamanode corre-
dores que nos hacen llegar propues-
tascomoson los microsegurosylas
oportunidades que en elloshay de
llegar aun nuevo publico. Nues-
tras metas siempre persiguen el
crecimiento continuoy controlado,
apoyado por la mejora constante de
nuestros servicios para corredoresy
asegurados.

HDI Seguros siempre se
caracterizo por desarrollar un
sostenido trabajo en equipo. ¢En
qué medida esta fortaleza le per-
mite a la compaiiia potenciar sus
procesos de gestion?

HDI se caracteriza por tener un equi-
podecolaboradoresconunaalta
permanenciay eso facilitamuchoel
trabajo en equipo, lacomunicacion
ylaatencion a corredores.

En afios como el que termina, pode-
mos claramente resaltar el esfuerzo
denuestroequipo, adaptandose a
nuevas modalidades detrabajoy
colaborandoen la continuidad inin-
terrumpida delastareas. Cerramos
elafio conunequipo masgrande,
conmasinstancias de integracion
yenfocado en seguir mejorando.
Nuevosintegrantes en el equiponos
aportannuevasideasyexperiencias
distintas que nos enriquecen. Lain-
corporacion de nuevos comparieros
también estd llevando alacompaiiia
aun nivel de profesionalismo cada
vez masalto. Todo estonos motivay
nosempujacomo equipo.

&Cuales son las principales
propuestas de valor que genera

la compaiiia con los Corredores
Asesores?

HDI siempre se ha caracterizado por
laatenciondecalidad. Esahasidoy
sera nuestra propuesta de valor. E1
corredor siempre encontrard en HDI
el trato personal de nuestro equipo
encualquieradreadelacompafiia.
No obstante, y no ajenos alas reali-
dadesactuales, hemos incorporado
herramientas de autogestion para
corredores, yseguiremos hacién-
dolo siempre que parael corredor
seade utilidad. Nuestrasencuestas
desatisfaccion acorredores son el
principal insumo que tenemos para
recibirlas sugerencias que éstos nos
hacenllegar. En base a estaencuesta
definimoslas prioridades de trabajo
ydesarrollos tecnoldgicos.

ParaHDI es fundamental brindarle
solucionestecnoldgicas al corredor
queloayudeneneldiaadia, pero
siempre debe existir esa facilidad
que HDIlesbrindadeserrecibidos
ennuestrasoficinasolevantarel

teléfonoy encontrar a un colabora-
dorqueleayudeylesolucionelos
problemas.

¢éLa organizacion prevé expan-

dir su gestion en puntos estratégi-
cos del interior del pais?
Espartedelaplanificacion
estratégica de HDI la expansion
enel interiory siempre a través del
corredor. Esta viene siendo parte
delaslineasdecrecimiento que
hemos recorrido en los uiltimos
afos, ganando aliados estratégicos
envarios departamentos y siempre
enbusqueda de este mismotipode
relacién con corredores referentes
por zonas. Es por esto que continua-
remos con girasy visitas alos aseso-
resacercando productosy virtudes
delacompaifiia, buscando asiuna
expansion anivel nacional.

&Como califica la situacion del
mercado asegurador en este aiio
atipico, pautado por la pandemia?
Podemos calificar lasituacion
como movilizadora, particular-
mente desde el aspecto humano.
Volcar los esfuerzos en elementos
importantes como el cuidadodelos
colaboradores fue siempre unode
los principales lineamientos, pero
sinresentir nuestro servicio, porlo
que latransformacién y adaptacion
fueun factor elemental.
Tenerlacapacidad paraadaptar

el funcionamiento pensandoen
colaboradoresy asegurados fue el
pilarenlaelaboracién de protocolos
yplanesde contingencia.
Elmercado esta hoy funcionando
con normalidad bajo estas premisas
yHDI estd en condiciones de adap-
tarse rapidamente alos elementos
quelacoyunturaactual demande.

¢En qué medida las compaiiias
de seguros enfrentaron estos
nuevos desafios de gestion
para cumplir con los valores

de confianza que generan en el
asegurado?
Lapandemiahallevadoal mundo
areadaptarsey en nuestro rubro no
hasidodistinto. Trasladarlamisma
calidad deatencidény servicioal
momento tan especial que significa
parael asegurado utilizar el seguro,
hasidoel gran desafio. Debemos,
en este mundo pandémico, dar al
aseguradolamismaseguridad,
calidad de atencién y respaldo que
cualquier otro escenario anterior.
Nos hemosvalido de herramientas
tecnologicasy el fundamental apo-
yo humano de colaboradores para
lograr esto, asi como colaboracion
de asesores guiando a asegurados
en momentos de mayor incerti-
dumbre. Sibien hemoslogrado
generar protocolosy politicasen un
escenario como el actual, el desafio
se plantea dia a dia conlas modali-
dadesde consumo ahorainstaladas
enlasociedad y el mercado asegura-
dor, debiendo entender este nuevo
paradigma como un incipiente indi-
cador de cambio a futuro, incluso
luego delapandemia.
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