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 MetLife cumplió 25 años 
de constante crecimiento 
en el mercado uruguayo
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y Guillermo Heyer, Gerente General de MetLife Uruguay

El BSE registrará 
este año utilidades

que superarán los 
US$ 100 millones

Sostenida mejora de todos sus procesos de gestión

Presidente del Banco de Seguros, Dr. José Amorín Batlle
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El BSE verterá a Rentas Generales 
parte de las utilidades de este año

Presidente del Banco de Seguros, José Amorín Batlle

El Banco de Seguros 
registra un sólido 
comportamiento en 
sus procesos de ges-
tión por lo cual pre-

vé cerrar el balance 2022 con un 
superávit “claramente superior a 
los US$ 100 millones”, afirmó el 
Presidente de la institución, Dr. 
José Amorín Batlle. El entrevis-
tado dijo asimismo al Suplemento 
de Seguros de El Observador que 
el organismo “verterá a Rentas 
Generales parte de las utilidades, 
hecho que no ocurre desde hace 
muchos años. De esta manera, 
Rentas Generales invertirá de la 
mejor manera posible el monto a 
determinar, para todos los uru-
guayos. Es una de las obligacio-
nes de las empresas del Estado 
a las que nos va bien”. Sostuvo 
además, que “el patrimonio del 
Banco ha crecido en valores muy 
importantes en estos últimos 
años”.

¿Cómo califica el año 2022 en 
materia de comportamiento 
siniestral? 
Fue un año complicado por la 
ocurrencia de siniestros de gran 
magnitud como el registrado en 
Tienda Inglesa de Punta Shop-
ping, cuyo proceso indemniza-
torio asumimos, como correspon-
de, así como la tercera parte del 
resto del shopping. El incendio 
y explosión en el edificio de Vi-
lla Biarritz también nos generó 
instancias indemnizatorias. La 
estructura que fue el epicentro 
del siniestro no estaba asegurado 
por el Banco, pero la onda expan-
siva dañó edificios cercanos que 
estaban cubiertas por nosotros. 
Asimismo, las inundaciones re-
gistradas en enero afectaron un 
elevado número de vehículos. El 
BSE comparte los grandes riesgos 
con reaseguradoras de primera 
línea, que han respondido siem-
pre de la mejor manera. El Banco 
tiene una impronta de respon-

gico, en línea con nuestra filoso-
fía evolutiva. Se trabajó mucho y 
hay una serie de planes en este 
proyecto a tres años. Siempre hay 
que aggiornarse para poder se-
guir compitiendo con éxito, como 
lo hacemos en este momento, en 
el mercado asegurador. Cuando 
se aprobó la Ley 16.426 de Des-
mopolización de los Seguros mu-
cha gente pensaba que esa era la 
sentencia de muerte del Banco 
de Seguros y desde esa fecha, con 
personal eficiente, con buenos ge-
rentes y directorios se enfrentó 
bien ese desafío. La institución 
compite y es un importante líder 
en todas las áreas. Tenemos en 
el Banco gente muy joven y muy 
capacitada. El éxito de la gestión 
es fruto del trabajo de todo el per-
sonal de la institución. Se trabaja 
con buen nivel, pero siempre hay 
que mejorar.  En la actualidad las 
transformaciones en estructuras 
y tecnologías son constantes por-
que siempre hay que potenciar los 
estándares de servicio a nuestros 
asegurados. Somos la empresa lí-
der de seguros (tenemos cerca del 
40% del mercado en competen-
cia) y por lo tanto tenemos la obli-
gación de estar a la vanguardia en 
diversos temas, de cara al futuro.

¿Es factible un aumento sosteni-
do de la conciencia aseguradora, 
especialmente después de la 
ocurrencia de siniestros devas-
tadores? 
Por supuesto. Si todos los opera-
dores del mercado asegurador 
trabajamos juntos, en sintonía, 
podremos mejorar la conciencia 
aseguradora del país. Las com-
pañías privadas tienen gente 
con imaginación y por lo tanto, 
se pueden concretar importantes 
objetivos. Opino que quizás para 
potenciar la conciencia asegura-
dora no se requieran subsidios del 
Estado.

¿En qué medida el BSE mantiene 
contactos con todos los operado-
res del mercado asegurador?
El Banco se reúne en forma per-
manente con quienes contribu-
yen al crecimiento de esta área 
tan importante en la estructura 
de un país porque ofrece respaldo 
y confianza. 
Con los corredores y agentes los 
vínculos son sumamente fluidos 
porque ellos pulsan el mercado 
y nos dicen, por ejemplo, en que 
podemos mejorar. Los escucha-
mos y tomamos nota. Siempre 
decimos que se generan valores 
recíprocos en la medida que si a 
esos profesionales les van bien al 
Banco de Seguros también. Son 
procesos que se retroalimentan 
y le hacen bien al mercado ase-
gurador. l
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sabilidad y, como dice la gente, 
siempre paga. Este es un valor de 
marca muy destacable porque 
genera confianza en el mercado 
asegurador.  

Qué panorama exhibe la cartera 
de automóviles de la institución?
Es una cartera en constante evo-
lución. En esta área competimos 
con empresas de primera línea y 
de muy buena reputación y cu-
brimos más del 40% del mercado. 
Este es un mérito de muchísima 
gente. 

¿Qué comportamiento registra el 
área Previsional?
Es muy sustentable porque man-

Fue un año complicado en materia siniestral

tenemos las reservas necesarias 
para que la gente pueda cobrar 
sus jubilaciones, en el marco de 
las AFAPs, sin que el Estado nos 
ayude. No queremos tener utili-
dades con el dinero de los jubila-
dos. Tenemos una gran certeza: 
durante los próximos 40 años el 
BSE podrá pagar las jubilaciones 
sin inconvenientes. Todo el sis-
tema está bien armado, con el 
buen control del Banco Central 
de Uruguay (BCU). En la actuali-
dad el BSE cubre más de 40.000 
jubilaciones.  

Queremos que las compañías 
privadas ingresen al sistema 
previsional, que crece día a día 
y que estará maduro totalmente 

en 2036. El Banco está preparado 
para la competencia. Hay que te-
ner en cuenta que hoy más de la 
mitad de los seguros del mercado 
corresponden al área previsional.

¿El BSE sigue aplicando reduc-
ciones tarifarias en la rama 
Accidentes de Trabajo?
Cuando asumimos el cargo ha-
bíamos prometido bajar un 20% 
los precios de esa cartera sin 
menoscabar, en absoluto, la ca-
lidad del servicio. Así lo hicimos. 
El Banco de Seguros facturaba 
promedialmente US$ 250 mi-
llones por año en esa cartera y 
una rebaja del 20% implica US$ 
50 millones menos. Lo hacemos 
con hechos que comenzaron hace 
tiempo, como ajustar controles, 
mejorar procesos, etc. De esta 
manera, el Banco contribuye a 
bajar el costo del Estado. Es muy 
probable que durante 2023 apli-
quemos otra rebaja tarifaria en 
la cartera de Accidentes de Tra-
bajo sin afectar, reitero, nuestro 
nivel de excelencia en los servi-
cios. Precisamente, en materia 
asistencial el Banco tiene un 
sanatorio de primerísimo nivel 
con un calificado equipo multi-
disciplinario. Tiene 125 camas y 
un equipamiento tecnológico de 
vanguardia. El centro asistencial 
recibió la acreditación CARF, que 
lo posiciona como uno de los más 
importantes de América Latina 
en materia de rehabilitación. El 
sanatorio mantiene fructíferos 
contactos con el prestigioso hos-
pital de rehabilitación de Norue-
ga (SUNNAAS) lo cual es muy 
importante para nosotros, en 
términos de intercambio de ex-
periencias médicas. En la actua-
lidad se apunta a suscribir conve-
nios con instituciones privadas. 
Se busca que en el futuro, dentro 
de las posibilidades del hospital, 
se ofrezcan coberturas a pacien-
tes con determinadas patologías 
que requieran rehabilitación. Es 
decir, además de los excelentes 
servicios que el hospital ya presta 
a las personas que sufren acci-
dentes de trabajo.
 
¿En qué instancia se encuentra la 
gestión de la consultora contrata-
da por el BSE?
La consultora concluyó su tra-
bajo y estamos muy conformes 
con la evaluación realizada. Se 
abordaron diversos aspectos del 
funcionamiento del Banco para 
determinar qué recursos huma-
nos se necesitan y qué sectores 
van a crecer. Por ejemplo, el área 
de sistemas, en este tipo de orga-
nización, tiene que crecer mucho. 
Como tenemos millones de ase-
gurados es clave el mejoramiento 
de procesos en el sector tecnoló-
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MetLife cumplió 25 años en Uruguay
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Du r a n t e  2 0 2 2 , 
MetLife realizó di-
ferentes encuentros 
para celebrar su pri-
mer cuarto de siglo 

en Uruguay. El primer festejo se 
realizó el 19 de octubre en el piso 
25 del Radisson Montevideo Vic-
toria Plaza Hotel. MetLife Uru-
guay contó con la visita de Eric 
Clurfain, Presidente Regional 
de América Latina, quien llegó 
acompañado por Ignacio Herrero 
y Santiago Airasca, Responsables 
Regionales de las áreas de Recur-
sos Humanos y Comunicaciones 
para América Latina, respectiva-
mente. Este encuentro fue exclu-
sivamente para colaboradores, 
socios del negocio y la autoridad 
regulatoria.

El Gerente General de MetLife 
Uruguay, Guillermo Heyer, re-
corrió junto a los presentes la 
trayectoria de la compañía en 
Uruguay desde sus comienzos y 
reflexionó sobre el propósito de 
acompañar a sus clientes y a la 
comunidad en la construcción de 
un futuro más seguro.

Liderazgo en la región
Eric Clurfain, por su parte, des-
tacó el liderazgo de MetLife en la 
región, donde se posiciona como 
la aseguradora de vida individual 
más grande de América Latina, 
así como el importante rol que 
cumple MetLife Uruguay para el 
desarrollo del negocio. Este re-
conocimiento llenó de orgullo a 
todos los integrantes de la com-
pañía. 

Como parte del festejo, María 
Teresa Álvarez (Gerente de Es-
trategia y Producto), Nicolás Te-
deschi (Gerente de Operaciones) 
y Delia Galván (Coordinadora de 
Underwriting) recibieron una 
placa en reconocimiento y agra-
decimiento por sus 25 años de ser-
vicio y compromiso con MetLife 
Uruguay. Por su parte, OCA, em-
presa de servicios financieros y 
aliada estratégica de MetLife, fue 
reconocida por los años de trabajo 
juntos y su destacada contribu-
ción en materia de ventas.

Reforzar vínculos
“Este encuentro fue una exce-
lente oportunidad para reforzar 
vínculos entre nuestros colabo-
radores, aliados, autoridades re-
gulatorias locales y líderes regio-
nales a los que tuvimos el honor 
de recibir”, comentó Guillermo 
Heyer.

El ambiente fue de una gran 
alegría compartida y una ca-
maradería fruto del constante y 
enriquecedor trabajo en equipo. 
Parte de la diversión estuvo a 
cargo de caricaturistas, el mago 

brindando capacitaciones y ela-
borando varios procesos con el 
fin de facilitar su desempeño, 
entre ellos la digitalización en la 
gestión. Adicionalmente, se les 
brinda un soporte post venta di-
ferencial para el mantenimiento 
de sus carteras.

Actualmente, MetLife está 
duplicando la apuesta para el 
desarrollo de este canal de ven-
tas, robusteciendo el equipo para 
darle apoyo con el objetivo a cor-
to plazo de incluir ejecutivos en 
el interior, específicamente en la 
zona del litoral y el este del país.

En los últimos años se vivie-
ron momentos muy desafiantes 
en todos los rubros. MetLife los 
atravesó con el gran esfuerzo de 
sus colaboradores y el apoyo de 
sus aliados de negocios. La com-
pañía salió adelante sin fisuras, 
con el foco puesto permanente-
mente en asegurar a sus clientes 
un futuro más protegido y seguro 
que es el corazón de su propósito: 
“Siempre contigo, construyendo 
un futuro más seguro”.

En esta ocasión, Guillermo 
Heyer, Gerente General de la 
compañía, destacó el excelente 
trabajo en conjunto de MetLife y 
sus socios de negocios: “Ustedes 
nos acompañan desde hace mu-
chos años, por eso quiero apro-
vechar esta oportunidad para 
agradecer a todos y cada uno de 
ustedes por haber confiado en 
nuestros productos desde hace 
25 años”, enfatizó.

Agradecimiento
Por su parte, Sergio Aiscar, Ge-
rente de Negocios Individuales 
y Corporativos, agradeció tam-
bién a todos los presentes por su 
apoyo y manifestó su alegría por 
esta instancia de encuentro cara 
a cara. Agradeció también a los 
colaboradores del Back Office 
representado en todas las áreas: 
finanzas, gestión en seguros cor-
porativos, atención al cliente, 
suscripción de Vida Individual y 
suscripción del área de negocios 
corporativos. 

“Este año, también pudimos 
retomar las convenciones de ven-
tas junto a los corredores, en esta 
oportunidad en la isla de Aruba”, 
manifestó Aiscar con visible be-
neplácito. “Compartir esos mo-
mentos de distensión y disfrute 
junto a ustedes son experiencias 
de intercambio que fortalecen la 
relación. Ya estamos preparando 
el equipaje para nuestro próximo 
encuentro”, destacó. Esta frase 
resume la excelente comunica-
ción de MetLife con el equipo de 
corredores que lo acompaña en 
su camino de crecimiento per-
manente. l

Daniel K y un espectáculo musi-
cal inolvidable a cargo del reco-
nocido dúo de violinistas Piero 
y Horacio.

Posteriormente, el miércoles 9 
de noviembre, fue el momento de 
celebrar junto a los corredores de 

amplia vocación en el desarrollo 
del corredor. 

En estos 25 años se ha gestio-
nado y acompañado la gestión 
comercial de sus distribuidores 
en la venta de productos de Pro-
tección a Empresas y Personas, 

seguros en un encuentro exclusi-
vo para estos aliados de MetLife.

El corredor de seguros agrega 
valor en el escenario del rubro, 
brindando soporte y colaboran-
do para la obtención de mejores 
resultados. MetLife tiene una 

Conmemorando su 25° aniversario de operación en nuestro país, MetLife celebró este hito junto  
a colaboradores, socios del negocio, autoridad regulatoria y corredores de seguros, con la participación  
especial de autoridades regionales de la compañía

Eric Clurfain, Guillermo Heyer

Jessica Tellechea, Guillermo Heyer, Sergio Aiscar, Viviana Navarro



El  P r e s i d e n t e  d e 
APROASE, Lorenzo 
Paradell, reseñó los 
logros alcanzados 
por la institución 

durante 2022 y los procesos de 
gestión que prevé desarrollar el 
próximo año sustentados en los 
valores que genera el Corredor por 
su idoneidad profesional y el res-
paldo que ofrece a los asegurados. 
Paradell expuso las principales lí-
neas operativas de la gremial em-
presarial durante una reunión de 
fin de año cumplida en el salón 
Arcadia del Hotel Radisson Mon-
tevideo con la presencia de un ele-
vado número de corredores y de la 
plana ejecutiva de las empresas 
de seguros.

Expresó, en primera instancia, 
que APROASE desarrolló este año 
diversos cursos de capacitación y 
destacó que la institución tiene 
una comisión que está trabajando 
muy bien en esta área específica. 
Dijo que “se diagramó un progra-
ma anual de charlas, que se cum-
plió mensualmente, de acuerdo a 
los requerimientos de los socios y 
del mercado. Se intercalaron asi-
mismo charlas especiales para 
hechos puntuales en vista de los 
siniestros importantes ocurridos 
en los últimos meses”. Indicó que 
estos “fueron eventos que tene-
mos la obligación de conocer en 
profundidad, a través de las póli-
zas, de ahí la importancia de ca-
pacitarnos lo más posible”. 

Paradell informó asimismo 
que la institución tiene una “Co-
misión de Estrategia que apunta 
al desarrollo de nuestro padrón 
social. En esta línea de acción, 
queremos mejorar la comunica-
ción con nuestros socios”. Recor-
dó luego que APROASE participó 
en Buenos Aires de la asamblea 
extraordinaria de la Confedera-
ción Panamericana de Produc-
tores de Seguros (COPAPROSE) 
y en el Congreso Iberoamerica-
no organizado por la Federación 
de Asociaciones de Productores 
Asesores de Seguros de Argenti-
na (FAPASA). En otro pasaje de 
su alocución, dijo que “contamos 
ahora con los servicios profesio-
nales del Dr. Nicolás Echarte, en 
calidad de Asesor Legal de nues-
tra institución y de nuestros so-
cios”. 

Muy orgullosos
Remarcó luego que “estamos 
muy orgullosos de la creación de 
FAPROSU (Federación de Aso-
ciaciones de Profesionales de 
Seguros del Uruguay), integrada 
por el Círculo de Agentes de Se-
guros del Uruguay, CUAPROSE y 
APROASE. Su objetivo es procurar 
el desarrollo del mercado, jerar-
quizar la profesión y crear además 

Paradell destacó logros de APROASE 
y el plan de acción previsto para 2023
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Gerardo Pereira, Bernd Von Sanden, Ronic Alvariza, Sergio Keidanski, Lorenzo Paradell, Matías Stagnari, 
María Claudia Rossi y Roberto Machado 

José Amorín Batlle, Lorenzo Paradell, Matías Stagnari y 
Gabriela Serafino 

Mauricio Castellanos, Raúl Onetto, Lorenzo Paradell, 
Marianne Delgado y Marcelo Lena  

Fernando Viera, Marianne Delgado y Sebastián 
Morales

Enrique López Castilla, Juan Manuel De Freitas,  
Andrea Signorino, Lorenzo Paradell y Mauricio  
Castellanos 

La institución celebró fin de año con corredores y ejecutivos de las compañías

“Se apunta-prosiguió- a traba-
jar en conjunto con las compañías 
en el desarrollo de nuevos produc-
tos para potenciar el mercado ase-
gurador. Los corredores tenemos 
participación en los procesos de 
comercialización, pero queremos 
tener más participación en otros 
ámbitos”.

El Presidente de APROASE 
recordó, en otro pasaje de su ex-
posición que “la Ley de Desmo-
nopolización de los Seguros creó 
una Comisión Honoraria Asesora. 
Obtuvimos en su momento que 
APROASE que tuviera un delega-
do en la misma”.

Explicó seguidamente que “no 
estamos totalmente de acuerdo 
con la nueva Ley de Seguros” y re-
cordó que durante las instancias 
de su tratamiento en el Poder Le-
gislativo “nos presentamos ante la 
comisión respectiva con nuestras 
abogadas para plantear varias ob-
servaciones a la normativa”.

“Entendemos -dijo-que la Ley 
de Seguros no es totalmente equi-
librada con respecto a la carga que 
se le da al asegurado. Como perci-
bimos que hay un desequilibrio 
fuimos al Parlamento dar nuestra 
opinión. Creo que tomaron algu-
nas de nuestras observaciones. 
Estimamos que la Ley de Segu-
ros es perfectible porque hay que 
tener en cuenta que el asegurado 
es la parte más débil del contrato y 
que no está preparado para cum-
plir muchas veces las exigencias 
que le deparara la normativa. Las 
compañías tienen una estructura, 
en tanto el asegurado no sabe de 
seguros y por más que nosotros lo 
asesoramos y les exponemos las 
condiciones creo que hay cierto 
desnivel. De cualquier manera, 
tenemos que reconocer que las 
compañías muchas veces no 
ejercen esa potestad que tienen, 
son elásticas, en la aplicación de 
la Ley”.

Rol social
Lorenzo Paradell expresó a con-
tinuación que AUDEA trabaja 
en un “nuevo producto de segu-
ro de Vida. Queremos colaborar 
también en esta área. Creemos 
que debemos tener, en algunos 
riesgos, el apoyo del Estado para 
aumentar la cultura aseguradora. 
Independientemente del interés 
comercial y económico hay que 
pensar en el rol social que cumple 
el seguro”. Afirmó “que la educa-
ción es fundamental. Pensemos 
en las nuevas generaciones. A 
mis nietos no les tengo que decir 
que se pongan el cinturón de se-
guridad o que respeten el medio 
ambiente. Eso es fruto de la edu-
cación. Entonces, hay que buscar 
el apoyo del Estado para que se 
destaque a los niños y a los jóve-

yoría de las compañías de seguros 
con el fin de mantener una rela-
ción fluida con las mismas y dis-
cutir diversos temas, entre ellos 
“el referido a los canales alterna-
tivos. El seguro no es un producto 
cualquiera y por lo tanto precisa 
un asesoramiento especializado 
que no realizan, en la práctica, los 
canales alternativos”. 

un ámbito de discusión entre las 
tres gremiales. Su Comisión Di-
rectiva, que representa a esas tres 
instituciones, está  trabajando to-
das las semanas”. Consideró que 
2023 “será un año muy importan-
te para nosotros. Queremos que el 
Corredor de Seguros sea percibido 
como lo que es: un idóneo Asesor 
y no como un comisionista, no 

como un vendedor común. El 
próximo año desarrollaremos 
una campaña publicitaria por lo 
cual buscaremos el apoyo de las 
compañías de seguros”. 

Mayor participación
Expresó, a continuación, que la 
directiva de APROASE se reunió 
en el curso de este año con la ma-
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Lorenzo Paradell y Daniel Abal
Luis Bajac, Lorenzo Paradell y 
Matías StagnariRoberto Machado, Lorenzo Paradell, Leonardo Aguerrebere y Edgardo 

Schoepf 

Fernando Santos, Bernd Von Sanden, Marcela Cabrera, Leticia Lattuf  y 
Roberto Machado

 Matías Stagnari, Rosina Mondino, Noemí Kacowicz, Lorenzo Paradell y
Cyro Giambruno

María Noel Pereyra, Laura Gomensoro, Lorenzo Paradell y Karina Marinoff

 Sebastián Morales, Enrique López Castilla y Julio Del Castillo
Antonio Rabosto, Lorenzo Paradell, Juan Artagaveytia, Mauricio Caste-
llanos y Felipe Rodríguez

nes el valor del seguro, su perfil 
social. Queremos colaborar con 
ello y por eso se lo planteamos a 
AUDEA y al BSE. 

Transparencia
El Presidente de APROASE afirmó 
luego que “el último viernes de oc-
tubre festejamos el Día del Corre-
dor de Seguros y como todos los 
años nuestro amigo Iglesias pu-
blicó un suplemento, donde la ma-
yoría de las compañías, además de 
saludarnos, resaltó nuestra labor y 
el trabajo en conjunto que realiza-
mos, lo que agradecemos mucho. 
También en dicho suplemento la 
Dra. Andrea Signorino escribe un 
artículo muy interesante sobre la 
transparencia y la intermediación. 
En el tema transparencia estamos 
de acuerdo en que el contrato debe 
ser lo más claro y transparente 
posible en defensa de la parte más 
débil,  que es el asegurado. Este 
debe tener las reglas claras y estar 
siempre bien asesorado. Justa-
mente, apuntamos a la constante 
capacitación para asesorar de la 
mejor manera posible a nuestros 
clientes.  

Paradell expresó que “Signori-
no habla también de reglamentar 
la intermediación. Los abogados 
de las tres gremiales (APROASE, 
CUAPROSE y el Círculo de Agen-
tes) están trabajando en el tema. 
Creo que el mercado amerita te-
ner un proyecto conciso, que sea 
lo más equilibrado posible, en sus 
derechos y obligaciones. Pero hay 
un valor que en el mercado no se 
menciona y que APROASE tiene 
como concepto básico, que es la 
libertad de elección. Hoy nadie 
dice que hay asegurados que no 
pueden elegir ni al corredor ni a la 
compañía. Vemos como se presio-
na al asegurado para que contrate 
determinado seguro si se le otorga 
un préstamo, se le venda un auto o 
se le alquile una propiedad. Exis-
ten entonces bancos, automoto-
ras e inmobiliarias, que presionan 
a los clientes, les imponen condi-
ciones. Incluso se condiciona el 

alquiler de un inmueble si no se 
hace el seguro con la inmobilia-
ria. En un país con tantas liberta-
des parece un poco ridículo que 
se presenten estas situaciones. 
Es decir, es incomprensible que 
el cliente no pueda elegir al co-
rredor y a la compañía”. Informó 
que además “APROASE buscará el 
próximo año la forma de denun-
ciar esos casos en que se presiona 

al cliente. Es un tema que ya lo ha-
blamos con nuestro asesor legal”.   

Agradecimiento
Paradell exteriorizó finalmente 
su agradecimiento a “nuestras 
tres funcionarias, por orden de 
aparición en la vida de APROASE: 
Laura, Karina y María Noel, por su 
trabajo y compromiso con nuestra 
querida institución”.  l



Sancor Seguros, desde 
el inicio de su activi-
dad en Uruguay (2006),  
priorizó el servicio a los 
Corredores Asesores. 

Esa visión de trabajo en conjunto 
con estos profesionales se poten-
ció, de manera sostenida, con el 
pasaje de los años. Los valores y 
las fortalezas que sustentan los 
procesos de gestión de la compa-
ñía fueron precisamente destaca-
dos por reconocidos Corredores 
de seguros de Montevideo y del 
Interior del país. Sus testimonios 
destacan su confiabilidad y soli-
dez, los altos estándares de ser-
vicio de la compañía, su política 
constante innovadora y la calidad 
profesional y humana de su equi-
po de trabajo

Prestigiosos corredores asesores
valoran la solidez y la confianza 
que les genera Sancor Seguros
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Sancor es una compañía de 
Seguros con la que venimos 
creciendo y fortaleciendo 
lazos de amistad y entendi-
miento comercial. Sumado a 
una buena gama de produc-
tos, cuenta con un equipo 
profesional y dedicado que 
siempre está dispuesto a es-
tudiar los casos particulares 
en pro de lograr una solución 
satisfactoria para el cliente.

Ramón Gil 
Friburgo Seguros

Ya pasó un año de aquella nota, en la que resaltábamos 
la fortaleza económica, financiera, ética, profesional y 
humana de Sancor Seguros Uruguay. Un año después, con 
mucha agua bajo el puente, podemos decir con creces que 
seguimos ratificando los mismos valores que nos han lle-
vado a reafirmar nuestra relación laboral, con crecimien-
to productivo, pero también con crecimiento desde la 
confianza. Hechos y situaciones a lo largo de este año nos 
han demostrado que las relaciones laborales se forman, se 
construyen desde la transparencia y que éstas dan lugar a 
los negocios, y así al crecimiento mutuo. 
Friburgo tiene que medir constantemente dónde y cómo 
proteger el patrimonio de los clientes de nuestros corre-
dores y de los nuestros propios. Sin lugar a duda, otro 
año más, la prueba fue superada. No todo se ha logrado 
aún; nuevos desafíos nos esperan para este nuevo año, 
por eso desde Friburgo deseamos que venga cargado de 
oportunidades para todos. Muy feliz 2023 para todos los 
directivos y colaboradores de Sancor Seguros Uruguay, les 
deseamos desde Friburgo Seguros. 

Guillermo e Ignacio 
Fleurquin
GFR Seguros

GFR Seguros comercializa 
coberturas de seguros con 
Sancor desde hace más de 10 
años. El cliente paga por un 
intangible que es la proba-
bilidad de ocurrencia de un 
evento, por lo cual enten-
demos que el respaldo de la 
compañía al intermediario 
es un aspecto fundamental. 
Eso mismo nos ofrece Sancor 
Seguros, compañía que se ha 
caracterizado por respetar y 
priorizar nuestro canal, algo 

En nuestro caso, y también 
desde nuestra organización, 
si algo tenemos para decir 
este año de nuestro relaciona-
miento con Sancor Seguros, 
primero que nada, es gracias. 
Siempre debemos ser agra-
decidosy, aún más, cuando 
trabajamos con una compa-
ñía que durante la pandemia 
siempre estuvo al lado de sus 
corredores, brindando apoyo 
profesional y humano. En el 
negocio del seguro son funda-
mentales las relaciones huma-
nas, y por ello, es esencial la 
profesionalidad, la vocación 
de servicio y la empatía; todo 
lo que encontramos en los 
equipos de trabajo de Sancor 
Seguros.

Para nuestra organización 
este fue un año especial, 
año en el que seguimos 
creciendo y consolidan-
do nuestra posición como 
organizador y corredor de 

Sancor Seguros, permitién-
donos inaugurar nuestras 
nuevas oficinas en World 
Trade Center. Este hito 
importante para nuestra 
organización, y para nues-
tra familia, no hubiera sido 
posible sin el apoyo perma-
nente de Sancor Seguros.

Queremos destacar que 
esta forma de relacionarse 
es más que una política de la 
compañía, es su esencia. Está 
arraigada en todos los que 
integran la familia Sancor; 
marcando un diferencial fun-
damental, que también llega a 
los clientes finales, a nuestros 
asegurados, permitiéndonos 
trabajar con la tranquilidad de 
que siempre vamos encontrar 
respaldo para ellos. Por todo 
esto, finalizando este año 
2022, decirles lo del principio, 
¡Gracias Sancor Seguros por 
permitirnos ser parte de esta 
gran familia!

Álvaro Pavone 
Marsh

Cecilia y Romina Guadagna 
Guadagna Seguros 

que valoramos mucho.
Su calidad humana (a todo 
nivel) y empatía, tanto con los 
corredores como también con 

los clientes, es digno de resaltar 
y de apreciar. Nos sentimos 
muy cómodos trabajando día a 
día con Sancor Seguros.
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Claudia Yarrús 
Organización Yarrús

Me enorgullece ser parte de la familia de Sancor 
Seguros desde los inicios de su trayectoria en 
Uruguay. Una compañía que escucha a sus 
asesores, comprometida con darle a sus clientes 
el respaldo en el cuidado de su patrimonio y 
bienestar, en un ambiente familiar, para sus 
asesores y funcionarios, quienes día a día se 
comprometen a cumplir con los valores coope-
rativos de la empresa desde sus orígenes. Nos 
sentimos tranquilos por tener el respaldo de 
una compañía con experiencia en el rubro.

Guillermo Rocca 
Guillermo Rocca  
Seguros 

En nuestra empresa no co-
menzamos a trabajar, desde su 
comienzo, con Sancor Seguros. 
Lo hicimos una vez que conoci-
mos el equipo que conformaba 
la sucursal de Punta del Este. 
Fue entonces cuando com-
probamos que esta compañía 
se destaca por su gran grupo 
humano, aportando siempre 
esa cuota de calidez y simpatía 
que consiguen que el trabajo 
del día sea más agradable y 
llevadero. Este aspecto se pone 
de manifiesto en cada desafío 
comercial que compartimos, 
donde siempre Sancor Seguros 
está dispuesto a oír nuestras 
propuestas. Sin lugar a dudas 
el próximo 2023 nos va a en-
contrar creciendo juntos.

Jimena Urse 
Urse Seguros

Sancor Seguros es una 
compañía que nos  genera 
confianza y, por sobre todo, 
nos hace sentir respaldadosy 
apoyados en nuestro trabajo 
del día a día, pilares funda-
mentales para un corredor 
asesor. Valoramos que es 
una compañía de puertas 
abiertas, donde siempre 
tienes con quien hablar, que 
nos acompaña en nuestro 
desarrollo. Tiene un ida y 
vuelta constante, brindando 
soluciones para nuestros 
planteamientos y sugeren-
cias. ¡Gracias a todo el equipo 
de Sancor Seguros por todos 
estos años de trabajo juntos y 
por muchos más!

Martín Queijeiro  
Queijeiro Seguros 

Desde su desembarco en Uruguay, Sancor nos 
ha dado a nosotros, los agentes, la posibilidad 
de trabajar a partir de la confianza y la eficien-
cia. Es una empresa que ha hecho especial hin-
capié en capacitar a su cuerpo de venta con una 
retroalimentación constante y efectiva, en pos 
de buscar soluciones ágiles a nuestros clientes.
Nos complace recorrer este camino juntos desde 
sus primeros pasos, allá por 2006. Hoy vemos 
cómo la compañía se pudo establecer en el 
mercado como una buena alternativa en varios 
riesgos, entendiendo como prioridad máxima 
conjugar buenos productos con un servicio de 
primera calidad.

Marianna Muzzio 
Organización Seguros 
del Litoral

El paso de los años ha conso-
lidado la relación comercial 
que Seguros del Litoral tiene 
con Sancor Seguros, empresa 
aseguradora que ha demostrado 
que las crisis son claramente 
una oportunidad, oportunidad 
de generar nuevos mercados, 
con productos adaptados a los 
cambios de la vorágine de estos 
tiempos. Confiamos en el acompañamiento que Sancor Seguros propone a los 
productores - asesores de seguros con cada uno de sus especialistas para poder 
resolver lo que el cliente necesita, destacando en nuestro caso la tarea del equipo 
de agro, por trabajo del Ing. Cristhian Aguet. Junto con Carlos Domínguez, encar-
gado de la sucursal Salto, estamos apostando al crecimiento sostenido de la región 
de la mano de los corredores asesores de la zona. 
El corredor de Seguros es el intermediario que garantiza el cumplimiento por 
parte del asegurado y de la compañía de las obligaciones contraídas al contratar 
una póliza de seguros, para poder tener un usufructo responsable de la póliza y 
garantizar, en caso de siniestro, la aplicación justa de las condiciones generales de 
la póliza y así brindar tranquilidad a la cartera de clientes. A esto, Sancor Seguros 
lo sabe, y es por ello que cuenta con nuestra confianza absoluta. El corredor de 
seguros es un socio estratégico para el cliente y la compañía aseguradora.

Gustavo Kramer 
Kramer Seguros

Sancor Seguros es una compañía de puer-
tas abiertas que siempre está dispuesta a 
encontrar constantes soluciones para los 
desafíos que impone el mercado; así como 
para recibir nuevas propuestas. Los gran-
des valores cooperativos, así como el alto 
grado de compromiso que la compañía tie-
ne con los corredores de seguros hacen que 
el trabajo diario sea muy ameno; sumado a 
un grupo de colaboradores comprometidos 
y de confianza donde se potencian talentos 
y habilidades. Por estas razones confío en 
Sancor Seguros para asegurar la tranquili-
dad de mis clientes. 

Gloria Pregliasco,  
Ignacio Ferrari y  
Agustina Liguori 
 Pregliasco Asociados

Sin darnos cuenta ya estamos 
en diciembre, un año con 
muchos desafíos y que juntos 
hemos logrado los objetivos que 
nos hemos propuesto. Es un 
momento de reflexión, alegría, 
y de junto a Sancor Seguros y 
sus valiosos colaboradores, de fijar nuevas metas para el próximo año. Siempre 
están ellos respaldando nuestra actividad, función muy importante para nuestra 
gestión. La nuestra es una empresa familiar que se compromete con responsabili-
dad y mucho amor en su actividad y, por eso, cumple con los objetivos marcados. 
Es importante la actuación y el apoyo de todos ellos bajo la batuta de un gran 
Director como es el Señor Sebastián Trivero, que siempre está atento a todos los 
problemas que puedan aparecer y dispuesto a buscarnos una solución.
Con entusiasmo esperamos el 2023 para juntos seguir este camino con resultados 
por de más favorables. Muchos cariños a todos en las fiestas y que tengamos un her-
moso 2023 todos juntos en esta actividad tan hermosa. Un saludo en nombre de todo 
el equipo de nuestra oficina, con mucho afecto y mucha alegría. Hasta pronto.



CASUR desarrolló du-
rante el año 2022 in-
teractivas sinergias 
que reforzaron sus 
vínculos con los corre-

dores y las compañías de seguros. 
Directivos y socios de la cooperati-
va celebraron la fructífera gestión 
cumplida en este período durante 
un encuentro de camaradería que 
tuvo como escenario el Círculo de 
Tenis de Montevideo.

En un ambiente distendido y 
fraterno, se valoraron las líneas de 
acción desarrolladas  en el año, que 
potenciaron la gestión de la coope-
rativa en el mercado asegurador.

En la instancia, el Presidente de 
CASUR, Roberto Machado, agrade-
ció la presencia de los socios y des-
tacó que la institución continuará 
por la senda del crecimiento y con 
el firme propósito de apuntar siem-
pre a la máxima jerarquización de la 
actividad del Corredor Asesor. Du-
rante la grata reunión, que incluyó 
el sorteo de premios, se exteriorizó 
el deseo de que todo el equipo de 
CASUR, que se caracteriza por sus 
altos estándares profesionales, ten-
ga un año 2023 pleno de logros, en 
bien de todo el sistema asegurador.  

Construye confianza
CASUR tiene una red de más de 100 
Corredores Asesores, a quienes la 
organización brinda todo tipo de 
apoyo. El objetivo de la coopera-
tiva es que el cliente siempre esté 
bien asesorado y sienta el respal-
do de un profesional, que con su 
idoneidad, construye confianza y 
contribuye a la transparencia del 
mercado asegurador. CASUR parte 
de la premisa de que una póliza in-
gresada por la institución vale más 
para el Corredor Asesor porque se 
comparten los beneficios obtenidos 
con el esfuerzo conjunto de sumar 
premiación.  

CASUR celebró con sus socios la
fructífera gestión cumplida este año
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Agustín Grajales, Fernando Santos, Cristina Perillo, Roberto Machado y Mateo Guzmán en la sede de la cooperativa

Ricardo Illarze, Julio Mari y Walter Santos

 Ricardo Illarze, Carmen Franco, Roberto Machado y Victoria Gramajo

Martha Cherro, Ronic Alvariza, Fernando Santos, Rosana Arenares, Cris-
tina Perillo, Sergio Márquez, Ana Carneiro y Roberto Machado

 Fernando Santos, Roberto Macha-
do, José Luis Urse y Ronic Alvariza Agustín Grajales, Mateo Guzmán, Cristina Perillo, Roberto Machado, 

Verónica Martínez, María Leivas, Fernando Santos, Susana Toledo y 
Margarita García.

Walter Santos, Roberto Machado, Sergio Márquez y Michel Rimbaud

Roberto Machado, Iris Ledesma, 
Álvaro Etcheverry y Fernando 
Santos

Susana Toledo, Roberto Machado, Fernando Santos, Verónica Martínez, 
Margarita García, María Amelia Schelotto y María del Carmen Cabrera
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Para Porto Seguro 2022 
fue un año positivo 
porque “hemos lo-
grado cumplir las 
metas comerciales y 

también los objetivos trazados 
a nivel de siniestralidad”, afir-
mó el Presidente de Porto Seguro 
Uruguay, Fernando Viera. 

El ejecutivo expresó al Suple-
mento de Seguros de El Obser-
vador que “también fue un año 
muy desafiante por ser el pri-
mero pos pandemia, que impli-
có una readaptación en muchos 
sentidos: la exposición al riesgo 
en todas las carteras aumentó; 
a nivel de mercado se retomó el 
ritmo de los años previos y algu-
nos procesos de trabajo se vie-
ron modificados”. Dijo que “en 
la Compañía se implementó un 
sistema híbrido de teletrabajo y 
presencialidad para los colabo-
radores, generando un modelo 
combinado de atención con el 
cual tuvimos excelentes resul-
tados”.

Fortaleciendo vínculos
Fernando Viera señaló además 
que “tuvimos la oportunidad de 
volver a generar instancias de 
encuentro con Corredores Ase-
sores y las diferentes áreas de la 
Compañía lo cual nos permite 
seguir fortaleciendo vínculos 

Porto Seguro, año positivo porque
cumplió sus objetivos comerciales
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Fernando Viera, Presidente de Porto Seguro Uruguay

Egresaron 23 profesionales Técnicos en Seguros

Director académico, Pablo Lapro-
vítera 

Asimismo las metas trazadas a nivel de siniestralidad

Nueva graduación en 
la Escuela de Seguros 
El viernes 9 de diciembre, se rea-
lizó en el Hotel Cottage de Carras-
co, la ceremonia de graduación 
de la generación 22 de la Escuela 
de Seguros del Uruguay. Este año 
egresaron 

23 profesionales Técnicos en 
Seguros. Estuvieron como invita-
dos especiales, ejecutivos de las 
aseguradoras y representantes de 
las agrupaciones de corredores, 
quienes intercambiaron opinio-
nes con los alumnos en el cocktail 
de camaradería que se realizó al 
comienzo del evento. Abrió el acto 
el Director académico, Pablo La-
provítera, quién remarcó la misión 
que tiene la escuela con sus alum-
nos y con el ecosistema de seguros. 
“Buscamos -dijo- formar profesio-
nales altamente capacitados que 
sean capaces de asesorar al cliente 
de manera integral, ofreciéndole 
la mejor solución que se adecue a 
sus necesidades. Ese es nuestro ob-
jetivo principal como Escuela de 

Seguros. Profesionales con visión 
de futuro, con objetivos claros, con 
sólidos conocimientos en ventas, 
en marketing y en tecnología”. 

Pablo Laprovítera anunció que 
el 20 de marzo comienzan las es-
pecializaciones en Seguros para 
Personas, Seguros de Transporte 
y Seguros Agropecuarios, “con pro-
gramas innovadores que no solo 
abordan lo técnico sino lo estraté-
gico de cada rama”. 

“Las inscripciones ya se en-
cuentran abiertas para todos los 
cursos y programas de la Escuela y 
son con cupos limitados.”, afirmó 
Laprovítera. 

Asimismo, anunció que co-
mienza el programa de Sucesión 
de Cartera. Es un programa pensa-
do para aquellos profesionales que 
se retiran de la actividad y ceden 
su cartera a un hijo, nieto o a un 
tercero a través de la venta. Este 
programa combina la capacitación 
técnica a quien toma la cartera y 
acompañamiento en la transición 
del corredor que sale y el corredor 
que entra, para minimizar riesgos 
y lograr una transición exitosa.

y generando mejoras de forma 
constante”.

I n for mó f i na l mente que 

“cerramos 2022 con un gran 
evento de despedida del año. 
Nos congratula y nos hace muy 

felices haber podido realizar 
nuevamente un encuentro de 
estas características durante 

en el cual hicimos importantes 
anuncios para lo que se viene 
en 2023”.



San Cristóbal Se-
guros realizó el 
pasado miérco-
les 7 su tradicio-
nal after de fin de 

año en las instalaciones 
del hotel Serena de Punta 
del Este con la presencia 
de los Directores de la 
compañía, del CEO del 
Grupo San Cristóbal, Die-
go Guaita, de la alta 
Gerencia y funcionarios 
de la empresa, así como de 
un importante número de 
corredores de todo el país. 

Durante el grato en-
cuentro, el Gerente Ge-
neral de San Cristóbal 
Uruguay, Sebastián 
Dorrego, repasó la situa-
ción general del mercado, 
las diversas iniciativas 
desplegadas por la com-
pañía y los desafíos del 
futuro próximo. Por su 
parte, Mauricio Castella-
nos, Gerente Comercial, 
destacó el excelente clima 
de relacionamiento que 
existe con el canal corre-
dores y les agradeció a 
estos profesionales la con-
fianza permanente con la 
marca San Cristóbal y el 
acompañamiento eviden-
ciado en el desarrollo de la 
empresa.

San Cristóbal Seguros 
celebró fin de año con sus 
ejecutivos y corredores
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Participantes del 
evento de fin de año 
de San Cristóbal 
Seguros

Héctor Perucchi (Director de la compañía), Diego Guaita (CEO del Grupo San 
Cristóbal y Director de la compañía) y José Nanni (Director de la compañía)

Mauricio Castellanos, Gerente Comercial de la empresa en Uruguay, 
Héctor Perucchi (Director), Diego Guaita (CEO del Grupo San Cristóbal 
y Director de la compañía) y Sebastián Dorrego, Gerente General de la 
compañía en Uruguay



seguros 11  Fin de semana 
Sábado 17 · Domingo 18 · diciembre 2022

Mauricio Castellanos y Sebastián Dorrego

Fernando de los Santos, Gonzalo Risso, Carlos Muttoni, Mauricio Caste-
llanos, y Leandro Báez 

Anahí Oyarbide, Nahomy Cuello y Víctor Velázquez

Fernando de los Santos, Diego Guaita y Matías Boezio 

Diego Sayanes, Florencia Romano, Yanina Verger, Sebastián Narancio y 
Rubén Barrios 

Lea Báez, Yessica Peralta, Carlos López, Katerina Pereira, Christian Scognamiglio, Florencia Rivero, Mauricio 
Castellanos, Daniela Aparicio y Anahí Oyarbide

Micaela Casella, Cristina Rodríguez, Ana Sendic y Ana 
Amaro 

Florencia Rivero, Andrés Guerrero y Leticia Baldenegro
Bruno Ruiz Moreno, Paulo Benítez, Mateo Paz, Rodri-
go Bastor y  Christian Scognamiglio 

Cristina Rodríguez, Lea Báez, Cecilia Amaro, Víctor 
Velázquez y Nahomy Cuello

Cristina Rodríguez, Christian Scognamiglio y Cecilia Amaro 

Rodrigo Bastor, Paulo Benítez, Leandro Báez y Mateo Escobal 
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Wink es una plataforma 
tecnológica de van-
guardia, fruto de una 

iniciativa de CUAPROSE, que 
mejora los procesos de gestión, 
optimiza los costos operativos, 
aporta soluciones sin generar 
errores, fomenta la cooperación y 
la competencia para potenciar la 
calidad del servicio. La Directora 
de Wink, Marcela Dupont, reseñó 
a El Observador las potencialida-
des que exhibe esta herramienta 
de avanzada concepción. 

¿Qué proceso de crecimiento 
registra la plataforma Wink?
Está creciendo muy bien. En la 
actualidad más de 130 corredo-
res utilizan la plataforma y se 
cotizan más 9.000 vehículos por 
mes. La adopción de tecnología 
nueva es un gran desafío en to-
dos los rubros, por ejemplo Uber, 
Spotify, etc. y aún hay mucho 
para crecer en lo que refiere al 
Mindset de adopción temprana. 
Las personas con perfil de adop-
ción temprana o como los llama-
mos en tecnología, “early adop-
ters”, son clientes que prueban la 
tecnología en etapas tempranas 
y brindan feedback que mejora 
el producto.

Más de 130 corredores utilizan la
herramienta de vanguardia Wink
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¿Cuál es el mayor desafío que han 
enfrentado hasta el momento?
Creo que hay un enorme desafío 
en transmitir cómo funcionan las 
fábricas de software. Es fácil imagi-
narse cómo se fabrica un producto, 
pero los servicios no tanto. Me pa-
rece que hace relativamente poco 
tiempo, que la educación terciaria 
se enfoca con el mismo énfasis, tan-
to en bienes como en servicios. Esto 
genera una brecha entre el inversor 
no tecnológico y el emprendedor, 
sobre todo por el tema de los altos 

la cultura de experimentar, la capa-
cidad de capitalizar y compartir co-
nocimiento, la cultura de aprender 
y aportar valor, el foco en la calidad 
de los procesos y los datos y por úl-
timo, pero no menos importante, 
estar preparados para delegar en 
todo momento.

¿Puede  profundizar en algunas de 
estas áreas? 
Metodología ágil Scrum, el exceso 
de información, la descentraliza-
ción de las personas y el dinamis-
mo de los mercados, a mi modo 
de ver, han impactado negativa-
mente sobre la productividad de 
las personas. No es tarea simple 
mantener el foco y es muy fácil 
perder el tiempo. Scrum es una 
metodología que nace para el de-
sarrollo de productos físicos, pero 
se populariza a través de su apli-
cación al desarrollo de software y 
hoy en día se utiliza en equipos en 
general. Otro aspecto que ha to-
mado fuerza en esta última déca-
da relacionada a la productividad 
es el manejo de OKRs (Objectives 
and Key Results). Cultura de ex-
perimentar. Esta cultura se des-
prende del Mindset emprendedor 
donde es crucial generar un míni-
mo producto viable (MVP) para no 
incurrir en grandes gastos antes 
de saber si una idea va a funcionar. 
Creo que este Mindset llevado a lo 
cotidiano, nos ayuda a desarrollar 
el proceso creativo, descartar rá-
pido liberando la mente y generar 
ideas de mayor valor agregado. l

ayuda Wink en ese sentido?
Nuestro aporte es brindar software 
de calidad y ayudar a optimizar los 
procesos de negocios a través de la 
tecnología. Creemos que, como to-
das las Insurtech, esto une ambas 
actividades y ayuda a que se empie-
ce a mirar la tecnología con otros 
ojos. Automatizar también aporta 
para generar espacios en la cabeza 
de las personas y eso es importante 
para crear y ser capaces de trans-
formarnos.  Transformarse no solo 
es vital para acortar la brecha de 
talento si no que es muy importan-
te por el valor que aportan las per-
sonas que vienen con otra mirada, 
formación y conocimiento del ne-
gocio. El negocio sigue liderando en 
el mundo empresarial, pero la tec-
nología ya no significa una ventaja 
competitiva en muchas industrias. 
Esto significa que cuanto más está-
tico sea el modelo de negocio, más 
grande es el riesgo. 

¿A qué se refiere cuando aborda el 
concepto Mindset?
Mindset es un término bastante 
utilizado últimamente para uni-
ficar el concepto de pensamientos 
y creencias que nos llevan a actuar 
de determinada manera. Los tér-
minos en inglés, a mi entender, 
ayudan a simplificar el lenguaje. 
¨Personalmente, el mundo del soft-
ware me ha introducido en muchos 
aspectos, generando Mindsets, que 
hoy en día se han expandido a otras 
industrias. Algunos de esos aspec-
tos son la metodología ágil scrum, 

costos. Puede estar más o menos 
sobrevaluada la actividad o ser ele-
vada por la escasez de talento, pero 
al margen de eso, que es real, creo 
que el desarrollo de software es una 
actividad sofisticada por naturale-
za, que requiere un nivel de análisis 
altísimo desde todo punto de vista 
y llegar al punto de equilibrio pue-
de llevar mucho tiempo.

Considera entonces que la escasez 
de talento es uno de los temas más 
importantes del momento. ¿Cómo 

Directora de la plataforma tecnológica Wink, Marcela Dupont
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