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10 anos de sostemdo
crecimiento en Uruguay
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Obtuvo US$ 98,3 millones de utilidades durante el ejercicio 2023

El BSE lanzo un producto
Garantia de Alquiler,
Integral, agil y flexible

@ Paginas4y5 ' )
Presidente del BSE, Dr. José Amorin Batlle
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La institucion prevé desarrollar este afio una dindmica agenda

CUAPROSE sigue bregando por vigencia
de un marco regulatorio para el Corredor

Por Alberto Panetta
Presidente de CUAPROSE

stamos transitando este
E nuevo afio y luego del

receso estival hemos
comenzado con las sesiones
ordinarias de nuestra Camara.
En esta primera nota del 2024
queremos esbozar los princi-
pales temas que abordaremos.
Continuamos trabajando en
procura de un marco regulato-
rio de nuestra actividad. Para
CUAPROSE esteesun tema fun-
damental yeste afio esperamos
que definitivamente se avance
alrespecto. Amasde 30 afiosde
la fundacién de nuestra Cama-
ra trabajaremos, junto a nues-
tros consultoresjuridicos, enla
actualizacién de nuestro Esta-
tuto y nuestro Cédigo de Etica.
A partir del mes de abril co-
menzaremos con la agenda de
capacitaciones. Para este afio
los temas a desarrollar abarcan
charlas técnicas y juridicas de
nuestro sector, asi como tam-
bién sobre datos econdémicos del
mercado local e internacional.

Capacitacion

La capacitacién es otro de los
principales temas que nos
ocupa, ya que nos permite
estar actualizados. Nuestra
actividad debe estar aten-
ta a los cambios de todo tipo
(climaticos, sociales, habitos,

|

Presidente de CUAPROSE, Alberto Panetta

tecnolodgicos etc.) para poder
anticiparnos a las nuevas ne-
cesidades de nuestros clientes.
Otrotemaimportante que trata-
remos es el de la comunicacion,
através delasdistintasvias que
disponemos, proporcionando
el canal de las Redes Sociales
en que hemos incursionando

Y

hace un par de afios y que tan
buen resultado nos ha dado
para la divulgaciéon de temas
de interés para la sociedad y
seguir con nuestra tarea de
fomentar e incrementar la
conciencia sobre la impor-
tancia del seguro, a través del
canal del corredor profesional.

BARBUSS se expande con la
compra de KVDS en Bélgica

BARBUSS, lider en la indus-
tria del riesgo con méas de 20
afios de experiencia, adqui-
rié e1 100% de las acciones
de KVDS, un perito indepen-
diente con sede en Amberes,
Bélgica. Este hito no sélo
marca un paso trascendental
en la trayectoria de
BARBUSS, sino que también
refleja su dedicacién a mejo-
rar los servicios para sus
clientes, informé la compa-
fiia. La adquisicién retne a
dos lideres de la industria,
creando sinergias que estan a
punto de redefinir los es-
tandares en el sector de los
seguros.

El enfoque estratégico para
2026 es ampliar los servicios
y el talento aculturado.

Enfoque estratégico

El enfoque estratégico de
BARBUSS se enmarca con sus
lineas de accién: 1. Aumentar
el numero de Servicios: Con
KVDS ahora bajo el paraguas
de BARBUSS, hay una expan-
sién en la oferta de servicios,
especialmente servicios
maritimos y no maritimos en
toda Europa. Esta mejora de
las capacidades subraya el
compromiso de BARBUSS de
satisfacer las necesidades
cambiantes de sus clientes. 2.
Desarrollo del talento acultu-
rado: La adquisicion da la
bienvenida a profesionales
con talento de KVDS, con-
tribuyendo no sélo a la expan-
sidén del equipo sino también
infundiendo a BARBUSS una
riqueza de conocimientos,

experienciay espiritu empren-
dedor. Esta aculturacion del
talento es una piedra angular
para lograr el éxito colectivo.
3. Reforzar las propuestas de
valor:

BARBUSS considera esta
adquisicion clave, impulsando
a la compafiia hacia sus obje-
tivos estratégicos para 2026.
Este enfoque garantiza no solo
el crecimiento, sino también
una aceleracion sostenible,
reforzando las propuestas de
valor. Proceso de integracion
fluido para el éxito colec-

tivo BARBUSS ha iniciado un
proceso de integracion fluido,
centrado en establecer una
cultura organizativa unica,
promover el intercambio de
conocimientos y fomentar la
experiencia,
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La revision del SOA (Seguro
Obligatorio Automotor), desde
el punto de vista del contralor
y del alcance de la cobertu-
ra, es otro de los temas a de-
sarrollar este afio junto a las
aseguradoras, con las que
ya estamos trabajando en
estos aspectos y que nosotros

Mauro Arcucci, CEO de BARBUSS

WWW.BARBUSSRISK.COM

apoyamosy colaboramos al res-
pecto.

Tema preocupante

La problemadtica de la falta de
repuestos de automotores en
el mercado es preocupante.
Lo venimos planteando hace
afios y no habrad solucién si no
hay un acuerdo marco entre
todos los actores involucra-
dos (legisladores, importa-
dores, compafiias de seguros,
que son los principales com-
pradores de repuestos del
Uruguay). Seguiremos cola-
borando con las aseguradoras
para que los clientes no tengan
demoras surrealistas en espera
de un respuesto para la repara-
cion de su vehiculo.

Diversas sinergias

Este mes comenzamos con las
reuniones con las compaifiias
de seguros y el mes préximo
daremos comienzo a la cam-
pafia de invierno para colabo-
rar con la Fundacién Cangu-
ro. Finalmente tendremos la
Asamblea anual ordinaria, el
acto eleccionario y nuestra re-
union anual de camaraderia.
Esperamos que sea un buen afio
para todos y seguiremos traba-
jando para nuestros asociados 'y
paratodo el mercado asegurador.
Como siempre decimos: Contra-
tar un seguro con un Corredor
Profesional es mas seguro. @



cuidando eso
que tanto querés.

Crupo
San Cristobal
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Ofrece beneficios para propietarios e inquilinos

El BSE lanzo un producto Garantia
de Alquiler integral, agil y flexible

1BancodeSegurosdel

Estado,enelmarcode

sus constantes pro-

cesos evolutivos que

potencian la calidad
de vida de los uruguayos, lanzé al
mercado el producto Garantia de
Alquiler, informaron el Presiden-
tedel organismo, Dr. José Amorin
Batlle y 1a Sub Gerenta General,
Ing. Patricia O'Neill. Los ejecu-
tivos explicaron al Suplemento
de Seguros de El Observador que
esta linea de seguros, “integral,
agil y flexible, tiene importantes
beneficios para propietarios e in-
quilinos”.

Descuento promocional

Destacaron asimismo que el nue-
vo producto, que comenzo a ser
comercializado con resultados
muy positivos, tiene un precio
altamente competitivo. Ejempli-

La nueva linea
de cobertura
incluye servicio
de asistencia al
hogar sin costo

ficaron que, en el contexto deuna
promocion especial, el producto
tendra un descuento del 15% du-
rante tres meses, lo cual contri-
buird a potenciarlo en el mercado.
El precio por afio, impuestos in-
cluidos, es el 75% del valor men-
sual del alquiler.

Prestaciones

Remarcaron que el seguro Ga-
rantia de Alquiler del BSE ofrece
una cobertura financiera de has-
ta 36 veces el monto del alqui-
ler, incluyendo impagos, gastos
comunes, dafios a la propiedad
y servicios. Adicionalmente, y

Presidente del Banco de Seguros, Dr José Amorin Batlle

para convertirse en la propuesta
mas amplia e integral del merca-
do, la contratacion de la garantia
viene acompaifiada del servicio
de asistencia al hogar sin cos-
to, para el inmueble arrendado.
La cobertura de asistencia al ho-
gar, incluye el mantenimiento
preventivo de aire acondiciona-
do, instalaciéon y mantenimiento
preventivo de calefén, instala-
cion de soporte de TV, armado y

El precio anual,
con impuestos,
es el 75% del
valor mensual
del alquiler

2 Agrupacion de Profesionales

Asesores en Seguros

CONTRATE SUS POLIZAS DE SEGUROS A TRAVES DE UN PROFESIONAL ASESOR

DE SEGURODS
50lo asi obtendra;

El asesoramiento previo para contratar ka paliza que mejor se ajuste a sus necesidades de cobertura

Durante 1a vigenda del comtrato el asesoramiento y apoyo de un profesional fundamentalmeante en caso de simiestro

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

Colonia 1007 Piso 2 - Tel. 29002553 / Fax 29025071

E mail: aproase@apraase.com,uy
WIWWLAPrOSSE.com. uy
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Sub Gerenta General, Ing.Patricia 0 Neill

desarmado de muebles, instala-
cion de apliques de luz, instala-
cién de griferias, lavado y secado
de alfombras, cerrajeria, sanita-
ria, electricistay vidrieria.

Funcion social

Los entrevistados informa-
ron que el nuevo producto del
Banco de Seguros tiene otras
caracteristicas que atienden
las necesidades del inquilino.
Se destacan su agilidad, flexibi-

Ofrece el mejor
respaldo posible
para los clientes
en el mercado

lidad de pago (puede abonarse
al contado o en tres cuotas sin
recargo, o con tarjetas de crédi-
to, hasta en diez cuotas sin re-
cargo) y la posibilidad de incluir
hasta cuatro ingresos para cum-
plir con los requisitos de contra-
tacién.

Abriendo puertas

Amorin Batlle, resalté la impor-
tancia de continuar diversifi-
cando la propuesta de productos
y servicios en beneficio de los
uruguayos. Dijo que “El Banco de
Segurosdel Estado tiene, ademas
de su rol como lider de mercado,
una funcién social: hacer posible
una mejora en la calidad de vida
de los uruguayos”. Sostuvo que
“este tipo de productos nacen
con el objetivo de seguir abriendo
puertas para cada cliente, como
lo venimos haciendo desde hace
mas deunsiglo, con compromiso,
dedicacion y creatividad”. Infor-
mo asimismo que el nuevo seguro
se destaca por su amplitud, acce-
sibilidad, pero también por ofre-
cer el mejor respaldo posible para
los clientes en el mercado™.

Asesor de Seguros

Los interesados pueden cotizar
facil y rdpidamente el producto
Garantia de Alquiler a través de
laweb del BSE, donde también en-
contraran informacion sobre re-
quisitosy condiciones de servicio.
El nuevo producto es comerciali-
zado por la vasta red de Asesores
que tiene el Banco de Seguros en
todo el territorio nacional. @
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Existe una muy positiva interrelacion con los Agentes y Corredores

La institucion tuvo US$ 98,3 millones

de utilidades durante el ejercicio 2023

1 Banco de Seguros obtuvo
Edurante el ejercicio 2023

US$ 98,3 millones de uti-
lidades anuncié el Presidente de
la institucidn, José Amorin Bat-
lle. Dijo asimismo al Suplemento
de Seguros de El Observador que
es una cifra muy importante que
“nos deja contentos” en la medida
que el pasado afio enfrentamos
una sequia devastadora “que se
convirtié en el mayor siniestro
registrado por el Banco en toda
su historia”. La institucion pago a
los productores afectados cercade
US$100 millones. “Indemnizamos
directamente por US$ 60 millones,
en tanto el restante monto corres-
pondio al sistema reasegurador”,
indicé. Amorin Batlle afirmd, en
otro plano que “la renovacion de
polizas es muy alto por los niveles
de confianza y de calidad de ser-
vicio que ofrece el Banco en todas
sus lineas de trabajo”.

éQué comportamiento registra
el BSE, en términos de resulta-
do técnico en la cartera de Au-
tomoviles?

“Cuando nos hicimos cargo de la
Presidencia del Banco teniamos
enlacarteradeautosunresultado
técnico 22% abajo. La preocupa-
cion de la institucion era revertir
ese panorama, frutodeunaguerra
depreciosentrelos operadoresdel
mercado. Esa situacién, en base a
un buen trabajo de las dreas invo-
lucradas en este tema, se revirtio
en términos tarifarios y de costo
siniestral, en los recuperos. Este
aflo, si no tomamos en cuenta
algun tema técnico de reservas
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El Hospital del Banco de Seguros del Estado es un referente en rehabilitacion

que nos pide el Banco Central del
Uruguay (BCU) estamos en equi-
librio. Por supuesto, continuare-
mos trabajando para mejorar el
costo siniestral a los efectos de te-
ner mejores resultados, y en todo
caso, poder aplicar reducciones
tarifarias.”

éPersiste el proceso de rebaja
tarifaria en el area de Acciden-
tes de Trabajo?

La rebaja en esa importante car-
tera es actualmente del 26%. Esta
contraccion tarifaria no implica
bajar nuestra tradicional calidad
de servicio. Son medidas que
apuntan a reducir el costo del Es-
tado.

¢Qué panorama exhibe el creci-
ente segmento previsional?

Se ha registrado un cambio im-
portante en la ley. Teniamos un
seguro Colectivo (muerte oincapa-

cidad) yahoraesa coberturase di-
vidié en dos. Ejemplifico: cuando
se produce un seguro se calcula el
dinero que hace faltapara pagarla
prestacion que establece la ley. Si
eldinero quetieneel trabajadoren
su AFAP no alcanza para abonar
esa cobertura, el seguro colectivo
que vende el Banco, pone la dife-
rencia. Con esa plata se constituye
una renta para pagar a los deudos
0, en caso de invalidez, al traba-
jador.

Considero que este es un in-
centivo muy importante para las
empresas privadas, a los efectos
de poder ingresar en este primer
tramo con poco riesgo. Los tra-
mos con mucho riesgo loasume el
Banco, y le va bien. Lo asumimos
porque sabemos que los privados,
por ahora, no lo van a asumir. Es
un seguro anual, renovable. La
diferencia es que no te obliga a
permanecer en el mercado dando

una prestacién porque lo tinico
que hace es cubrir la insuficiencia
de saldo al momento del siniestro
delo que la persona necesita para
cobrar su prestacion. Entonces es
mas facil entrar y salir. Nos ale-
grariatener competencia en estos
importantes temas.

En la actualidad el Banco de
Seguros paga 110.000 rentas, en-
tre las comprendidas en el Colec-
tivo y las Rentas Previsionales de
las personas que se jubilaron. El
desglose es el siguiente: 70.000 de
jubilacionesy40.000enel dreain-
capacidades o muertes.

¢Qué comportamiento registra
la carterade Viday Ahorro de la
institucion?

Se registra un constante creci-
miento en esta drea. Se percibe
que la gente estda tomando cada
vez mas conciencia de que se
debe recurrir a otros instrumen-
tos,amodo de complemento, para
armar sus jubilaciones. Durante
2023 fue exitosa la venta del pro-
ducto Rentas Personales.

éCuantas hectareas de cultivos
prevé cubrir el BSE este aiio?
Durante 2023 se cubrieron180.000
hectdreas y este afio cubriremos
cerca de 260.000 hectdreas, en
el marco de la responsabilidad
que tiene el BSE con el segmento
agropecuarioy con el pais. Lains-
titucion cubre entonces una par-
te enorme de la demanda de los
productores. Por ahora el tiempo
acompaiia por lo que se prevé una
produccién muchisimo mejor que
laregistrada el afio pasado.

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

é¢Como funciona el Hospital del
Banco de Seguros?

Esun hospital de primer nivel por
su valioso equipo interdisciplina-
rio y por los altos estandares de
calidad de su infraestructura. Es-
tamos en proceso de busqueda de
una cuarta acreditacion de CARF
International. Esunaacreditacion
y no una certificacién, ya que se
trata de un proceso mds exigente
llevado a cabo por pares ya acre-
ditados y no porunaorganizacion
externa. El BSE ya ha sido acre-
ditado en tres oportunidades lo
cual demuestra el cumplimiento
sustancial de su hospital con los
estandares CARF.

El Hospital del Banco de Segu-
ros, en materia de rehabilitacion,
es referente en Uruguay y uno de
los mejores de Latinoamérica. El
centro asistencial tuvo la habi-
litacién del Ministerio de Salud
Publica y esto nos posiciona muy
bien para una eventual intencién
de vender servicios.

¢En qué medida el BSE aggiorna
sus procesos tecnolégicos?
Eneldreadelosseguroseltemade
latecnologia es clave. La transfor-
macion digital es un proceso que
no se detiene. Tenemos un equipo
muy profesional, cuya accion se
reflejaeninstancias de mejora per-
manente. Trabajamos en objetivos
cadavez mdsambiciosos parame-
jorar la manera en que prestamos
serviciosatodoslos clientes. Esta-
mos abocados a mejorar este afio
las prestaciones que ofrecemos a
los jubilados de vida previsional.
Hemos introducido muchas me-
jorasenlasinterrelacionesconlos
Agentes y Corredores. Son siner-
giasqueseretroalimentan porque
también recibimos de esos profe-
sionales muchas sugerencias po-
sitivas. A modo de balance afirmo
queelBancode Segurosdel Estado
atraviesa por un buen momento
porloque prevemos que durante el
ejercicio 2024 obtendremos tam-
bién resultados muy positivos. @

Informate més en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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Sebastian Dorrego destaco los valores que potencian la marca en el pais

San Cristobal Seguros, 10 ainos de
crecimiento junto a los corredores

an Cristobal Seguros cumplié

10afiosdegestidn en Uruguay

cimentada en sélidos pilares
decrecimiento, entérminosdevolu-
men de prima, y con una estrategia
clarade rentabilizacidn. Su Gerente
General, Sebastidn Dorrego, remar-
co al Suplemento de Seguros de El
Observador que entre los valores de
lacompaiiia “sedestacanlatranspa-
rencia, laintegridad, elcompromiso
con nuestros clientes y colaborado-
res,lainnovacion constanteylares-
ponsabilidad social corporativa”. El
ejecutivo subrayé que “la alianza
estratégica con los corredores es un
pilar fundamental en la estrategia
deSanCristébal Seguros para poten-
ciar nuestro desempefioy sustenta-
bilidad entodoel pais™.

éCuales son los principales va-
lores que sustentaron, desde su
desembarco en Uruguay, los pro-
cesos de gestion de la compaiiia?
Duranteestos10afios, San Cristébal
Seguros ha sido guiado por valores
fundamentales de un Grupo finan-
ciero y de seguros con mas de 80
afios en Argentina y la regioén, que
han sustentado nuestros procesos
de gestion. Estos procesos que se
definen por nuestro propdsito de
Grupo: “Lograr que nuestrosclientes
estén seguros, cuidando su bienes-
tary patrimonio, esmerandonos por
entender sus necesidades, ayudan-
dolos a tener éxito y superando sus
expectativas”. Llevando a nuestros
clientes y socios estratégicos los
principios culturales y comporta-
mientos, “Somos un mismo equi-
po”, “Nuestra prioridad el cliente”,
“Integridad o nada”, “Lo hacemos
sustentable” y “Evolucionar para
crecer”. Entre estos valoresse desta-
can la transparencia, la integridad,
el compromisoconnuestrosclientes
ycolaboradores,lainnovacion cons-
tanteylaresponsabilidad social cor-
porativa.

¢Qué comportamiento registro

la empresa durante el ejercicio
2023?

Durante el ejercicio 2023, San Cris-
tobal Seguros experimento un cre-
cimiento en términos de volumen
de prima, con una estrategia clara
de rentabilizacion, logrando a par-
tir de la incorporacion de técnicas
actuariales y el andlisis de datos
ser precisos al momento de la tari-
ficacién. Estos procesos de moder-
nizacién nos permitieron mitigar
riesgos, consolidar una trayectoria
de mejoraen el resultado técnicode
lasdiferentesramasy productos, lo-
grandocerrarelejercicioconel cum-
plimiento de los objetivos trazados
por el negocio alcanzandoun resul-
tado final positivo. La expansion de
nuestrared deoficinasde corredores
Insignia, la apertura de la sucursal

Grupo
oan 1

wristobal

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal Seguros

en Punta del este y consolidacion
de alianzas estratégicas. Ademas,
mantuvimos un solido desempefio
financiero y una gestién eficiente
de costos siniestrales y gastos ope-
rativos.

&Como evaluia la gestion profe-
sional del equipo de trabajo de la
empresa?

La gestion profesional del equipo
de trabajo de San Cristdbal Seguros
es fundamental para el éxito de la
empresa. Contamos con un equipo
altamente capacitado, comprome-
tidoy motivado, que se esfuerza por
ofrecer el mejor servicio a nuestros
clientes y corredores, adaptandose
a las demandas del mercado. En el
transcurso del ejercicio que acaba-
mos de cerrar, incorporamos cola-
boradores claves en dreas muy sen-
sibles, los dotamos de capacidades
técnicasyfomentamosel desarrollo
habilidades blancas paraliderar los
procesos dela compariia con mayor
solvencia.

&Qué gravitacion tiene el Interior
en la estrategia comercial de la
compaiiia?
ElInteriortieneunagrangravitacion
en la estrategia comercial de San
Cristobal Seguros. Reconocemos la
importancia de llegar atodaslasre-
giones del pais y ofrecer soluciones
de seguros adaptadas a las necesi-
dades especificas de cada cliente.
Lograr el equilibriojusto enladiver-
sificacion geografica, de productos
y coberturas, nos ha permitido me-
jorar los indicadores principales de
retencion, crecimiento, controldela
frecuencia siniestral y reduccion de
costos medios siniestrales.

éConsidera que los procesos

de innovacion tecnolégica, en
conjuncion con el factor humano,
potencian la calidad de servicio
de la organizacion?

Si, los procesos continuos de inno-

vacién tecnoldgica, en conjuncion
conelfactorhumano, sonclave para
potenciar la calidad de servicio de
San Cristébal Seguros. Buscamos
constantemente mejorar nuestras
plataformas digitales, sistemas de
gestidén y procesos internos para
brindar una experiencia excepcio-
nal a nuestros clientes. En este ca-
mino de aggiornarnos alas mejores
précticas de la industria de seguros
globales, logramos incorporar tec-
nologias que nos permiten hacernos
presentesentodalavidadelapoliza
deun cliente, facilitando el acceso a
la comprension de sus coberturas,
denuncias de siniestros, informa-
cion sobre prevencion de siniestros
y educacion financiera. Nuestros
equipos de TI trabajan con sinergia
con las dreas corporativas para sa-
tisfacer la demanda interna y sobre
todo de nuestrared de corredores.

¢En qué medida la alianza estra-
tégica con los Corredores poten-
cia el desempeiio y la sustentabi-
lidad de la compaiiia?

Laalianza estratégica con los corre-
dores es un pilar fundamental enla
estrategia de San Cristobal Seguros
para potenciar nuestro desempefio
y sustentabilidad en todo el pais.
Los corredores de seguros desem-
pefian un papel crucial como inter-
mediarios entre nuestra compaiiia
y los clientes finales. Esta relacién
colaborativa nos permite tener un
alcance masamplioenel mercadoy
llegar a una base de clientes diversa
yvariada. En primerlugar, laalianza
conloscorredoresnosbrindaacceso
auncanaldedistribucién extensoy
diversificado. Gracias a esta red de
corredores, podemosllegaraclientes
en todaslasregiones del pais, inclu-
soen areasdonde nuestra presencia
puede ser limitada. Los corredores,
alestar familiarizados con las nece-
sidadesy preferenciaslocales de los
clientes, pueden adaptar nuestras
soluciones de seguros para satis-

facer las demandas especificas de
cada mercado. Ademads, trabajar
en estrecha colaboracién con los
corredores nos permite aprovechar
su experiencia y conocimientos del
mercado. Los corredores estan en
constante contacto con los clientes
ytienen unacomprension profunda
de sus necesidades y preocupacio-
nes en materia de seguros. Esta re-
troalimentacién directa nos ayuda
adisefiar productos y servicios que
sean relevantes y atractivos para
nuestros clientes. Por otro lado, la
alianza con los corredores también
contribuye a nuestra capacidad de
innovaciényadaptacion. Los corre-
dores suelen estar al tanto de las ul-
timastendenciasy desarrollosen el
mercado de seguros, lo que nos per-
mite identificar oportunidades de
mejora y anticipar las necesidades
futuras de los clientes. Trabajando
en conjunto, podemos desarrollar
soluciones innovadoras y persona-
lizadas que agreguen valor tanto
paralos clientes como para nuestra
compailia. En resumen, la alianza
estratégica con los corredores es
fundamental para el éxito de San
Cristobal Seguros. Nos permite am-
pliar nuestra presencia en el merca-
do, mejorar nuestra comprension
delcliente y fomentarlainnovacion
en nuestros productos y servicios.
Estamos comprometidos a seguir
fortaleciendo esta asociacién y
aprovechar al maximo el potencial
que ofrece para el crecimiento y la
excelenciaen el servicio.

éCuales son las principales herra-
mientas que genera San Cristébal
Seguros para facilitar la gestion
de su canal de ventas?
Las herramientas que San Cristo-
bal Seguros genera para facilitar la
gestiondesucanal deventassonva-
riadasy estan disefiadas para brin-
dar un soporte integral a nuestros
corredores. Estas herramientas se
centran en optimizar la eficiencia,
mejorar la comunicacion y propor-
cionar recursos paraayudar a nues-
tros socios comerciales a alcanzar
sus objetivos de ventas. A continua-
cién, detallaré algunasdelas princi-
pales herramientas que ofrecemos:
1. Plataformas digitales intui-
tivas: Proporcionamos a nuestros
corredores acceso a plataformas en
linea faciles de usar donde pueden
gestionar sus carteras de clientes,
emitir polizas, realizar seguimien-
to de sus ventas y acceder a infor-
macion relevante sobre productos
yservicios. Estas plataformasestan
disefiadasparaserintuitivasyestan
respaldadas por un soporte técnico
dedicadoparagarantizarunaexpe-
riencia sin problemas.
2.Herramientas de analisis y se-
guimiento: Ofrecemos herramien-
tas de andlisis y seguimiento que

permitenanuestros corredoresrea-
lizar un seguimiento detallado de
sus carteras de clientes, identificar
tendenciasde mercadoyanalizarel
desempefio de estas. Estoles ayuda
a tomar decisiones informadas y a
ajustar sus estrategias de ventas se-
gun sea necesario para maximizar
surendimiento.

3. Capacitacion continua: Reco-
nocemos la importancia de la for-
macion y el desarrollo profesional
de nuestros corredores. Por ello,
ofrecemos instancias de capacita-
cién continua (TECS) que abarcan
una amplia gama de temas, desde
reflexiones sobre nuestraLey de Se-
guros, como productos y servicios
hasta técnicas de venta y habili-
dades de gestidén. Estas iniciativas
estan disefiadas para mejorar el
conocimiento y las habilidades de
nuestrossocios comerciales, permi-
tiéndoles ofrecer un servicio de alta
calidad asusclientes.

¢En un mercado en constante
transformacion se requiere
ajustar la cartera de productos
y la gestion a las necesidades
de un asegurado cada vez mas
exigente?

Enun mercado en constante trans-
formaciodn, es crucial ajustar la car-
tera de productos y la gestion a las
necesidades de un asegurado cada
vez mas exigente. En San Cristébal
Seguros estamos comprometidos
con lainnovacién y la mejora conti-
nuaparasatisfacerlasdemandasdel
mercado y superar las expectativas
de nuestros clientes. Nuestro plan
estratégico se centra en la identifi-
caciéndelasoportunidades, apartir
deladefinicion declientesrentables,
productosconaltarentabilidad y di-
versificacién de la cartera. Sobre el
cierre del ejercicio 2023 lanzamos
el producto de Garantiade Alquiler,
una demanda de nuestro canal de
corredores, y como este producto
incorporamos otros que vienen
atender otras necesidades y opor-
tunidades de negocio.

&Qué escenario visualiza para
el ejercicio 2024, en términos
de suscripcion y rentabilidad
corporativa?

Para el ejercicio 2024, visualiza-
mos un escenario de crecimiento
sostenido en términos de prima,
con mucho foco en la correcta ta-
rifacion y suscripcién de los ries-
gos y rentabilidad corporativa a
partir de la gestion eficiente de
los costos y gastos. Continuare-
mos enfocados en la expansion
de nuestra oferta de productos,
la mejora de nuestros procesos
operativos y la consolidacion de
alianzas estratégicas para poten-
ciar el desarrollo del mercado de
seguros en Uruguay. @
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Dijo que “nos entusiasman las oportunidades y desafios que estan por venir”

Diego Guaita valoro los procesos de
gestion de la compainia en Uruguay

iego Guaita, CEO de Grupo
DSan Cristobal valord los pro-

cesos de gestion de calidad
que cumple desde hace10 afioslaor-
ganizacion en Uruguay. El ejecutivo
enfatizd que “comenzamoseste viaje
con la visién de ofrecer productos y
servicios diferenciales, innovadores
ydecalidad parael mercadourugua-
yo, convencidos de que el camino se
recorre siempre de la mano de nues-
tra cadena de valor. Hoy miramos
haciaatras con gratitud y alegria por
todo lo que hemos logrado. Ha sido
un viaje emocionante lleno de desa-
fios superados, logros compartidos
y momentos inolvidables. Nos entu-
siasmanlasoportunidadesydesafios
queestan por venir”.

&Cual fue la clave que impulsé

el desembarco delamarcaenel
mercado local?

Llegar a Uruguay forma parte de
nuestrosobjetivosderegionalizacion
comoGrupo. Hoyendiapodemosver

Diego Guaita, CEO del Grupo San Cristébal

plasmadoslosresultadosennuestros
masde53.000clientesy700 corredo-
res en el pais. Ademads, ya contamos
con2oficinas propiasen Montevideo
yPuntadel Estey12oficinasinsignia
de corredores en todo Uruguay.

éCudles son las fortalezas que

caracterizan la actividad de em-
presa en Uruguay?

Entre nuestras fortalezas se desta-
can nuestra solvencia, capacidad de
respuesta, excelencia en el servicio
e innovacién permanente siendo
pilares fundamentales la cercania
y el compromiso con nuestra red de

corredores y corredoras de seguros
quienes ademads de brindar grandes
resultados, construyenvinculosque
permitenuncrecimientoydesarrollo
sustentable.

¢En qué medida el apoyo de los
Corredores o Productores y la in-
novacion potencian el desarrollo
de la compaiiia en Uruguay?

Los Productores y Corredores son el
eje central de nuestra estrategia co-
mercial, tanto en Uruguay como en
cadalugarendondetenemospresen-
cia. Su trabajo ha sido fundamental
parael crecimientoy diversificacion
del rubro asegurador. Las estadisti-
cas muestran que son el canal pre-
dominante y el principal socio de
las aseguradoras. Tratamos de estar
siempre cerca de ellos paraescuchar
susrequerimientosynecesidadesde
modo tal de poder acompafiar en el
proceso de retencién y fidelizacién
desucarteraypotenciareldesarrollo
delacompafifaasupar.

En linea con las nuevas tenden-
cias, desarrollamos un ecosistema
digital, un espacio que tiende a fa-
cilitar las posibilidades de contacto,
asesoramientoy conversionde opor-
tunidadesde venta paraloscorredo-
res. Esta herramienta que es Sitio
Seguro se complementaconun plan
de formacién en habilidades digita-
les y certificaciones que completan
la propuesta de valor al Productor o
Corredor.

&Qué comportamiento registra
actualmente el Grupo San
Cristobal en un mercado argenti-
no en constante transformacion?
Sibienel contextoecondmicoescom-
plejo, elsectoraseguradoracomparia
constantemente a la economia del
pais y se mantiene flexible en pos
de delinear el futuro de los distintos
sectores y/o actividades. En general
seguimos creciendo en primas y
participacién de mercado. En estos
tiempos turbulentos las personas 'y
empresaseligen asegurados solidos,
solventescomoSan Cristobal parate-
nertranquilidad. Elcomportamiento
delasociedad estd cambiandoy con
ello surgen nuevos requerimientos
de proteccion. Serd una nueva ten-
dencia el desarrollo de seguros para
la ejecucion de proyectos, constituir
unahorroparael futuro, unresguar-
do para las indemnizaciones o una
garantia para la atencién médica de
calidad. @

Celebracion en
Punta del Este

an Cristobal Seguros reali-
SZ(’) el pasado 16 de febrero en

Punta del Este un brindis
conmemorativo de sus 10 afios de
presencia en el mercado uruguayo.
La celebracién congregd a colabo-
radores, directivos, corredores y so-
cios estratégicos en un hermoso y
policromo atardecer, que marcé un
hitoenlatrayectoriadelacompatfiia.
El evento, que se llevo a cabo en las
instalaciones de Societé, contd con
lapresenciade DiegoGuaitaCEOde
Grupo San Cristébal quien, durante
lavelada, pronunciéunemotivodis-
cursoenelqueagradecidelapoyode
quienes han contribuido al éxito de
la compafiia. La celebracion contd
con musica en vivo, catering de pri-
mer nivel yun ambiente distendido

Sebastian Dorrego, Paulo Benitez, Fernando De Los Santos y Yanina Verger.Los Corredo-

quepermitidalosinvitadoscelebrar

los logros de la compafiia.

Orgullo

Sebastian Dorrego, Gerente General
delacompafiiaen Uruguay, expreso
que “estamos muy orgullosos de ce-
lebrar de la mano de nuestra red de
corredores de seguros nuestro déci-
moaniversario. Esteesunlogroque
nos llena de satisfaccion y nos mo-
tiva a seguir trabajando con pasiéon
para alcanzar nuevos objetivos.” El
evento finalizé con un brindis. La
celebracién fueun éxitorotundoque
consolido la posicién de la compa-
fifa como una de las referentes en el
sectoraseguradory marcoéun punto
de partida hacia un futuro aiin mas
préspero. ®

W

Participantes del encuentro celebratorio

res del Grupo Sur fueron los que emitieron la primera péliza de San Cristobal Seguros
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Yanina Verger: nos desafia establecer metas y objetivos para los proximos afios

Compromiso con solidos valores

a Gerenta de Operaciones de
LSan Cristdbal Seguros, Yani-
na Verger, dijo que la compa-
fifareafirmd, durantesus10afiosde
gestién en el mercado uruguayo, su

compromiso con lossélidosvalores
ylavisién empresarial.

&como califica el décimo aniver-
sario de la presencia de la com-
paiiia en Uruguay?

Este hito es una oportunidad va-
liosa para reconocer y celebrar los
logros alcanzados a lo largo de este
tiempo. Esun momento para mirar
hacia atrasy apreciar el viaje que la
empresa harecorrido desde su fun-
dacion, asi como paracontemplarel
progreso realizado, aprender de los
desafios superados y los objetivos
alcanzados. Nos invita a reafirmar
el compromiso con los valores y la
vision de la empresa, y para inspi-
rar aempleados, clientes y socios a
seguir colaborando en el éxito con-
tinuo de la empresa. Nos desafia a
establecer metas y objetivos para
los préximos afios siempre con una
mirada que considera el impacto
positivo que tiene la empresa en la
comunidad, en la vida de quienes
formamos parte de San Cristébal y
en nuestros clientes y proveedores.

éCudles son las principales siner-

gias que desarrolla el area a su
cargo?

El 4rea de operaciones juega un
papel crucial en el proceso de con-
solidacion y crecimiento de una
marca,yaqueseencargadegaran-
tizar la eficiencia en la prestacién
de servicios, la gestién de riesgosy
la satisfaccion del cliente. Algunas
sinergias claves que se desarrollan
son:

Colaboracion con agentes 'y co-
rredores: Trabajamos en estrecha
colaboracion conlos corredores de
segurosparaasegurarunacomuni-

cacién fluidayeficaz, proporcionar
capacitacion y soporte adecuados
que facilitenla comercializacion de
nuestros productos. Esto ayuda a
expandir el alcance de la empresa
en el mercado y a mejorar las rela-
ciones con los socios comerciales.
Gestion del servicio al cliente:
Implementamos capacitaciones y
controles de calidad parael equipo
deatencion al cliente, con el objeti-
vodegarantizarunserviciodealta
calidad y una experiencia positiva
para los asegurados. Entendemos
que la satisfaccion de nuestros

asegurados es fundamental para
laretencidny fidelizacién, asicomo
parael crecimiento de nuestracar-
tera. Optimizacion de procesos
de siniestros: Trabajamos con el
equipo interno y los prestadores
involucrados con el objetivo de agi-
lizar los procedimientos, mejorar
la comunicacion con los clientes y
garantizar unaresolucién rapiday
justadeloscasos,loquefortalecela
confianzade nuestros asegurados.
Tecnologiay digitalizacién: Nos fo-
calizamosenlaimplementacionde
tecnologiasinnovadoras para faci-
litar la autogestion. Esto mejora la
eficiencia operativa, reduce costos
administrativos y ofrecer una ex-
periencia mejorada al cliente. Es
un camino de busqueda e investi-
gacién constante por el contexto
cambiante y la velocidad de los
cambios tecnoldgicos. Es algo que
nos desafia permanentemente.

¢En qué medida el fuerte vinculo
con los Corredores y la gestion
del equipo de trabajo de San
Cristobal consolidan a la em-
presa?

La marca San Cristébal se carac-
terizé desde sus inicios por un
muy fuerte vinculo con el canal de
Corredores. Es un valor muy im-
portante que hemos construido

Compania que impulsa la innovacion

o de los valores que siem-
pre mas destaco de San
Cristébal Seguros es su

compromiso inquebrantable conel
cliente”, afirmé Aldana Garcia, Ge-
rentade AdministracionyFinanzas
dela compaiiia.

¢Qué valores resalta de la
gestion que ha cumplido la
compaiiia en estos 10 aios?
Es un honor para mi celebrar el dé-
cimo aniversario de San Cristdbal
Seguros en Uruguay. A lo largo de
esta década, hemos logrado varios
hitos significativos y hemos tra-
bajado en valores fundamentales
que han sido la piedra angular de
nuestra trayectoria de consolida-
cién. Nos hemos comprometido a
impulsarlainnovaciénentodaslas
facetas de nuestra operacién, para
mejorar la experiencia del cliente,
agilizarlos procesos de suscripcién
y reclamacion, de forma de ofrecer
soluciones de seguros personaliza-
das y accesibles. Nuestro enfoque
proactivo, enlaadopcién denuevas
tecnologias y procedimientos, nos
ha permitido ofrecer servicios que
se adaptan a las necesidades cam-
biantes de nuestros clientes. Hemos
sido pioneros en la introduccién de
nuevos productosyservicios, como
por ejemplo nuestro chatbot, que
posibilita desde hace unos afios ha-
cerdenunciasdesiniestrosleves por
WhatsApp, y le permite a nuestros
clientesahorrartiempoendemoras
agilizando el tramite de la denun-

Aldana Garcia, Gerenta de Admi

cia. Este hecho marcé la pauta en
laindustriade seguros en Uruguay.
Uno de los valores que mas destaco
esnuestrocompromisoinquebran-
table con el cliente. Desde el primer
dia, hemos puesto las necesidades
y los intereses de nuestros clientes
enelcentrodetodoloquehacemos.
Hemos establecido relaciones soli-
das y duraderas con nuestros ase-
gurados, brinddndoles un servicio
personalizadoyorientadoasolucio-
nes, en conjunto con nuestrasolida
red deasesoresdeseguros. Creemos
firmemente en la idea de mejorar
para crecer. Nos comprometemos
a buscar constantemente formas
de mejorary evolucionar como em-
presa. Esto implica estar abiertos
atodos los cambios que acontecen
constantemente en el mercado. El
trabajo en equipo es otro pilar cen-
tral de nuestra cultura corporativa.
Reconocemos que el éxito no se

AN

stracion y Finanzas

i

'V,.

logra de forma individual, sino a
través del esfuerzo colaborativo de
todo nuestro equipo. Valoramos la
diversidad de talentos y perspecti-
vas que cada miembro de nuestro
equipo aporta, y fomentamos un
entorno de colaboracion y apoyo
mutuo para alcanzar nuestros ob-
jetivoscomunes. Desdeelinicio, nos
hemos comprometido con el valor
delaintegridad. Paranosotros,lain-
tegridad eslabasedetodasnuestras
operaciones y relaciones comercia-
les. Nos esforzamos por mantener
altos estandares éticos en todo lo
que hacemos. Trabajar en forma
sustentable también rige nuestros
valores. Nuestro compromiso con
laresponsabilidad social corporati-
va hasido un pilar fundamental de
nuestragestion. Hemos participado
activamenteanivel grupoeninicia-
tivasy programas comunitariosque
buscanmejorarlacalidad devidade

las personas. En 2023 el Grupo San
Cristobal recibié un reconocimien-
to dela Alianza del Seguro, que fue
entregado en la cumbre de seguros
porsuiniciativa “Reduccion de Des-
igualdades”, que buscala inclusién
laboral de personas en condiciones
dediscapacidad mediantelaforma-
ciéndehabilidadesdigitales. Enre-
sumen, estos primeros 10 afios en
Uruguay hansidounviajeincreible
de crecimiento, innovacién y com-
promiso con el cliente. Mirando ha-
ciael futuro, estoy entusiasmadade
continuar construyendosobre estos
cimientos sélidos. Agradezco a to-
dos aquellos que han sido parte de
este viaje hasta ahora y espero con
interés lo que nos depara los proxi-
mos afios.

¢Cualessonlosprincipalespilares
que sustentan el Areaasu cargo?
La gestion de liquidez es muy im-
portante para garantizar la dispo-
nibilidad defondosnecesarios para
cubrir las obligaciones financieras
y operativas de la empresa, a la vez
que también se prioriza un flujo
magro que contribuya a una me-
jor rentabilidad del activo. A esto
se le suma una correcta gestion de
riesgos. La planificacion financiera
y presupuesto son esenciales para
marcar la hoja de ruta de la organi-
zacién hacia sus objetivos estraté-
gicos mientras que, el control y el
reporting, transparentan los resul-
tadosyayudanalardapiday correcta
toma de decisiones. Tenemos foco

durante todos estos afios y se ha
acompaifiado con una gestion ali-
neada desde el equipo de trabajo
interno en San Cristobal. Esto con-
tribuye de manera significativa a
la consolidacién de la empresa en
el mercado asegurador. Nos ha
favorecido en la ampliacion de la
cartera de clientes debido a que
los corredores de seguros actuan
como intermediarios entre las
aseguradoras y los clientes fina-
les. Al establecer un fuerte vinculo
con los corredores, aumentamos
nuestra visibilidad y accesibilidad
enelmercado,loqueresultaenuna
mayor adquisicién de nuevos clien-
tes. La amplia red de contactos y
el conocimiento del mercado local
que aportan los corredores facilita
el acceso a nuevos mercados o seg-
mentos de clientes que seria dificil
alcanzar de otramanera, contribu-
yendoalaexpansiongeograficayla
diversidad de productos. A su vez,
el contacto fluido con nuestrocanal
nos permite retroalimentarnos so-
brelos productosy procesos identi-
ficando oportunidades de mejora,
realizando ajustesqueaumentenla
satisfaccion del cliente y lacompe-
titividad en el mercado. Los corre-
dores juegan un papel importante
en la retencion de clientes al pro-
porcionar asesoramiento experto,
servicio personalizado y apoyo en
caso de siniestro. Al mantener un
fuerte vinculo con los corredoresy
ofrecerlesherramientasy recursos
parabrindar un excelente servicio
al cliente, mejoramos la fidelidad
de nuestros asegurados. ®

en la eficiencia buscando la mejora
continua para optimizar procesos,
operaciones financierasy costos, asi
como el trabajo colaborativo con to-
daslasdreasparaalinearestrategias
y maximizar el valor para nuestros
clientes. Porultimo, pero no menos
importante, el desarrollo detalento
esfundamental para contar conun
equipo capacitado y motivado que
contribuyaal éxitoy crecimientode
la empresa. Estos pilares son para
garantizar la estabilidad financie-
ra,latransparenciayel crecimiento
sostenible de nuestra marca.

¢Como calificala
interacciondel equipode
trabajo,entérminos de
proyeccion en el mercado
delamarca?

Eltrabajo en equipo, y el focoen
los colaboradores es uno de los
pilares de San Cristobal Seguros.
Reconocemos que el verdadero
motor de nuestra consolidaciéon
en el mercado radicaen el valor
intrinseco de las personasyenla
fuerza del trabajo colaborativo.
Valoramos profundamente las
habilidades unicas, la creatividad
y el compromiso de cada miembro
del equipo, reconociendo que son
estos talentos individuales los que
enriquecen la marcay nos permi-
ten ofrecer soluciones oportunasa
nuestros clientes.

Fomentamos un entorno donde

se promueve la colaboracidn, el
intercambio de ideasy el apoyo
mutuo. En lo personal siento
mucho orgullo de las personas que
conforman el increible equipo de
trabajo que tenemos.@
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Expondran calificados panelistas nacionales e internacionales

AUDEA celebrara sus 125 anos el proximo
miercoles con evento de alto nivel tecnico

Presidente de AUDEA, Guillermo Heyer.

a Asociaciéon Uruguaya
I de Empresas Asegurado-
ras (AUDEA) celebrara el
proximo miércoles 20 sus 125
afios de reconocida presencia
en el mercado uruguayo. Parti-
ciparanenlainstancia conme-
morativa, que se desarrollara
en el Hotel Hyatt Centric, au-
toridades nacionales y panelis-
tas de primer nivel, nacionales
e internacionales.
Inaugurard el importante
encuentro el Presidente del
Banco Central del Uruguay
(BCU), Cr. Ec. Diego Labat.

AUDEA es un
testimonio del
valor que
representa el
seguro para

la economia

Asistird un entorno de 250 per-
sonas, entre ellos, los 12 Geren-
tes Generales de las empresas
socias de AUDEA, la altadirec-
cion de las mismas, brokers,
corredores y asesores de segu-
ros, socios de los principales

- -

Dorrego.

estudios juridicos y contables
del pais, asi como jerarquias
de varios Ministerios y orga-
nismos estatales (MEF, BCU,
MGAP, UNASEV), entre otros.

Tres boques tematicos

La parte expositiva del even-
to, que se desarrollard de 9.30
a 13 horas, contard con tres
bloques temadticos. El primero
tendrd como eje: “A 30 afios de
la Desmonopolizacién”. Los ex-
positores seran: Dr. Ignacio de
Posadas, Cr. Jorge Ottavianelli
y Ec. Tamara Schandy. En el
segundo bloque se abordara el
tema: “Desarrollo de Mercado
y Seguros Inclusivos”. Diser-

Vicepresidente de AUDEA, Sebastian

g

.

tardn: Ec. Adridn Fernandez,
Lic. Nicoldas Morales, Ec. Belén
Goémez y Ec. Alejandro Veiroj.
Eltercer bloque se centrard en

Las compaiiias
privadas han

demostrado en
todo momento
Su compromiso
con el Uruguay

las “Iniciativas Estratégicas de
AUDEA”. Expondrdn: Ing. Agr.
Sofia Schmitz, Dra. Romina

Sebastian Morales, Secretario General.

AUDEA.

Romero y Cra. Aldana Garcia
Sabattini. Cerrard la instancia
expositiva el Gerente de Miin-
chener Re de Argentina, Gon-
zalo Chillado, quien presenta-
ra las principales tendencias,
riesgos y desafios que presenta
laindustria a nivel global, y su
impacto en el Uruguay.

Presentaran libro

Durante el encuentro se pre-
sentara el Libro “La Ley de Se-
guros en Uruguay”, redactado
por integrantes de la Comisién
de Abogados de AUDEA. Se pre-
sentaraelreporte de AUDEA so-
brelacontribucién del Seguroa
la Economia (KPIs) y se aborda-

AUDEA es una asociacidn civil sin fines
de lucro fundada el 25 de noviembre de
1898 bajo la denominacidn de “Comision
Local de Aseguradores”. Esta institucion
gremial, nuclea a 12 prestigiosas compa-
filas privadas de seguros que operan en
el Uruguay. AUDEA promueve el

Compromiso

desarrollo, racionalizacion y proteccion
de las actividades de seguros y rease-
guros, afirmando el espiritu de servicio
del seguro y su imagen publica, con el
compromiso de trabajar fomentando el
sistema y la libertad empresarial, en
beneficio de la sociedad uruguaya.

Alejandro Veiroj, Director Ejecutivo de

ranlasiniciativas para mejorar
la penetracién de los seguros
agropecuarios, que fueron ge-
neradas en forma conjunta con
el Ministerio de Ganaderia,
Agriculturay Pesca.

El valor del seguro

El Director Ejecutivo de AU-
DEA, Ec. Alejandro Veiroj, ha-
bia expresado en su momento
al Suplemento de Seguros de
El Observador que la organi-
zacion “es un testimonio ac-
tual del valor que representa
el seguro para la economia.
En estos 125 afios, el sector
asegurador privado ha de-
mostrado su compromiso con
el Uruguay ya que aseguré a
familias y empresas de forma
ininterrumpida. Cumplié con
el 100% de los compromisos
con los asegurados y beneficia-
rios de seguros. Uruguay es, de
hecho, uno de los pocos paises
del mundo donde no han exis-
tido episodios de insolvencia
enelsectorasegurador”. Habia
sefialado asimismo que el sec-
tor asegurador paga USD 2 mi-
llones por dia por concepto de
indemnizacidn de siniestrosy
que, en su conjunto, invierte en
el Uruguay alrededor de USD
7.200 millones (equivalente a
un 9,8% del PIB). ®
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Tuvo un alto poder de convocatoria

Sancor Seguros recibio el 2024 con
un gran sunset en Punta del Este

ancor Seguros realizo J /| '
el tercer viernes de »
enero, en su fantdsti-
caSucursal de Punta
del Este, unnuevoy
disfrutable Sunset, que convocd
aun alto numero de invitados
especiales de la compafiia,
organizadores, colaboradoresy
personalidades de los estamen-
tos politicos y empresariales. La
amena jornada conjugo buenos
tragos, gastronomiay musica en
vivo. Los invitados vivieron una
hermosa puesta de sol que realzé
la paleta de colores del paisaje
puntaestefio. Los Sunset que or-
ganiza Sancor Seguros siempre
se caracterizan por su alto nivel
organizativo, que potenciael
disfrute y la camaraderia entre
los asistentes.

Enrique Lopez Castilla, Ramén Gil, Graciela Conde, Sebas-
tian Trivero y Leonardo Aguerrebere

B

Ignacio y José Ferrari, Sebastian Trivero y Gloria Leonardo Aguerrebere, Tomas Kelly, Guillermo Dietrich y
Pregliasco Sebastian Trivero

Soledad Rodriguez, Gustavo Queijeiro y Alicia Ferrer Florencia y Gustavo Kramer, Fabian Lasarte y Andrés Marti- Gusman Suarez y Guzman Ordoiiez
nez
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Valentina Rodriguez, Fabian Lasarte, Sebastian Alonso, Gabriel Ferrero, Edgardo Schoepfy
Guzman Ordoiiez

3
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Alvaro Dutra, Ana Ilha, Bernardo Berro y Daniel Lopez

'
———
| §

Fernando Quintana,

Pablo Recarte, Edgardo Schoepf y Juan Pablo Fleitas

S—

&

Fernando Quintana, Sebastian Alonso, Daiana Santucho, Patricia Lemos y Jorge Ramos Sofia Schmitz, Fiorella Musitelli y Carolina Martinez

e . - I | U

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

S CUAPROSE
-

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

proresionAL, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy

Sucursal Punta del Este
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La constante capacitacion es una herramienta que jerarquiza al Corredor y al Agente

FAPROSU genera fuertes dinamicas que
marcan su fortalecimiento institucional

a Federacion de Agrupacio-
I nes Profesionales en Segu-
ros del Uruguay (FAPROSU)
genera sostenidas dindamicas de
trabajo, “es sélida, tiene respaldo
y mucho futuro”, afirmoé Matias
Stagnari, integrante deladirectiva
de la organizacién, en representa-
cién de APROASE. El ejecutivo dijo
ademas al Suplemento de Seguros
de El Observador que “tenemos un
grandesafioen conjuntoconelres-
to del mercado que es promover el
seguro de manera universal como
soporte para generar mayor desa-
rrolloysostenibilidad, tantodesde
las familias como de los proyectos
productivos que cada vez estan
mas amenazados por riesgos poco
gestionables comosonlosdelana-
turaleza. El compromiso estd y es
parte de los objetivos de nuestra
Federacion”.

Stagnari expreso, en otro pla-
no, que “quienintermediadebe ser
un asesor profesional antes que un
vendedor”.

éCudles son las  princi-
pales lineas de accion que
desarrollara FAPROSU en el
curso del aiio?

Estamos comenzando un afio que
se vera marcado por el fortaleci-
miento institucional de la Fede-
racion. Desde el momento de su
fundacién se ha trabajado en la
formalizacién comosociedad civil,
obteniendo primero la personeria
juridica, y luego en la difusién pu-
blicayenel mercado, atravesdela
campaifa publicitaria que se desa-
rroll6 el pasado afio, que persiguio
la promocion y jerarquizacion de
nuestraactividad en medios publi-
cosderadioytelevision. Este 2024
nos encuentra profundizando la
integracion de las Asociaciones,
parte mediante el estudio en de-
talle de la totalidad de los socios
decadaasociacion, accién que nos
permitird avanzar en otras lineas
detrabajo que promuevan el mayor
desarrollo de la profesion.

Matias Stagnari, integrante de la directiva de FAPROSU, en representa-

cion de APROASE

Complementando la campafia
de medios tradicionales, estamos
proyectando una nueva campafia
de difusién y promocién de la pro-
fesion, esta vez a través de medios
digitales.

Respecto al desarrollo del mer-
cadoy a la intermediacién, conti-
nuamos elaborando un proyecto
normativo que promueva el profe-
sionalismo y la especializacion de
laactividad, para quelas personas
y organizaciones que contratan
un seguro cuenten con el asesora-
miento que realmente necesitan.
Sin desconocer el fin econémico
de la actividad consideramos que
debe primar la certeza de quienes
contratan un seguro acerca de sus
alcances, derechosy obligaciones,
y por lo tanto quien intermedia
debe ser un asesor profesional an-
tes que un vendedor.

¢éLa institucion profundizara du-
rante 2024 sus sinergias en las
instancias de capacitacion, en la
medida que se opera en un mer-

2o

(I7FAPROSU

cado cada vez mas exigente?
Para nosotros lo que debe dife-
renciar a un asesor profesional es
suconocimientoy experiencia. La
capacitacién es uno de los pilares
fundamentales de las Asociacio-
nes partes de la Federacion y por
lotantoloincluimosen el proyecto

Uruguay tiene
una plaza de
seguros que se
caracteriza por
su solvencia

que estamos elaborando. La comi-
sién directiva estd profundizando
sobre este punto para garantizar
que quien desarrolla la actividad
cuente no solo con la formacién
minima necesaria para ejercer
sino que sea requisito la perma-
nente actualizacion en un merca-
do muy dindmico, en permanente
cambio. Mientrastanto, eindepen-

FEDERACION DE ASOCIACIONES DE
PROFESIONALES EN SEGUROS DEL URUGUAY

www.faprosu.uy

dientemente alaexigencia norma-
tiva, FAPROSU estd avanzando en
acuerdosconinstitucionesque hoy
se especializan en la formacion de
agentes y corredores para poner a
disposicién de sus miembros las
mejores alternativas. Todo esto se
suma a las instancias de capacita-
cién que cada Asociacién promue-
Ve por su cuenta para sus asocia-
dos. Estoformaparte fundamental
del conocimiento de los colegas.

éConsidera que los procesos
de gestion de la Federacion
beneficiaran el ejercicio de la
ética profesional en el sector
asegurador?

Siempre que se es parte de una
organizacion, en mayor o menor
medida, se comparten aspectos
culturalesyseadoptan determina-
doslineamientos. FAPROSU surge
del respeto y las buenas sinergias
entre los integrantes de las Aso-
ciaciones partes, que culminé en
la fundacién de una organizacion
superadora de cada una de ellas.
Esa conjuncidén de aspectos fun-
damentales propiciard una cultu-
ra organizacional qué, sin dudas,
evocard a la ética como principio
fundamental. Porque, en defini-
tiva, es un factor que impacta en
la jerarquizacion de la actividad
y su sostenibilidad en el tiempo.
Seguramente no solo serd un as-
pecto cultural fundamental, sino
que incluso -desde mi punto de
vista- podra ser incluido desde lo
funcional mediante una comision
oreglamento que la aborde.

¢En qué medida considera
que los Corredores y los
Agentes generan confianza y
transparencia en el mercado
asegurador?

Una de las particularidades de
nuestro mercado, que es una par-
ticularidad de nuestro pais, es el
pequefio tamarfio. Un aspectorele-
vante de ello es que existe un gran
conocimiento entrelos corredores,
agentes, compafiias, liquidadores,
y otros profesionales del mercado.
Esto perse podrianoserunaventa-
ja, perolarealidad es que tenemos
un mercado en el cual la confian-
za 'y la transparencia son moneda
corriente, y el rol de los corredores
y agentes para que esto asi sea es
fundamental. El poder estable-
cer relaciones estrechas promue-
ve confianza y a su vez coopera
en pos de evitar malas practicas.
También es importante el esfuer-
zo en profesionalizar la actividad
y tener reglas claras, como parte
de promover mayor transparencia.

éCuales son las principales for-
talezas que el cliente valora
de la gestion del Corredor y el
Agente?

Hay un factor diferencial, inde-
pendientemente del tipo de segu-
roy tipo de cliente, que es el trato
personal. No hay maquina que hoy
pueda brindar eso. Partiendo de
eseaspectobase fundamental, que
de por si tiene un significado muy
importante, se valoramuchoel co-
nocimiento profesional del asesor
para brindar soluciones que pue-
den ser complejas, y que en casos
requiere no solo de la respuesta
a una solicitud, sino del consejo
a partir de una evaluacion de un
riesgodeterminado. Esacapacidad
de andlisis que resulta en una so-
lucién necesaria, y muchas veces
importante, que inicialmente no
fue percibida, es muy valorada.
Por otra parte, es fundamental la
experiencia y el conocimiento del
mercado para responder efectiva-
mente ante momentos complica-
dos como es la ocurrencia de un
siniestro.

¢FAPROSU es el fruto de tres
asociaciones con intereses co-
munes que apuntan a potenciar
la cultura del seguro en Uru-
guay?

Elseguro esunaherramienta fun-
damental para el desarrollo de las
sociedades. Nuestro pais cuanta
con un mercado de seguros muy
solvente, de larga tradicion, que
ha enfrentado diversos cambios
normativos, con algunos acto-
res que estan desde los inicios y
otros que han ido surgiendo de
diversos origenes. Existe un fuer-
te dinamismo que genera nuevas
alternativas, mayor competencia,
nuevas soluciones. Tenemos un
gran desafio en conjunto con el
resto del mercado que es promo-
ver el seguro de manera universal
como soporte para generar mayor
desarrollo y sostenibilidad, tanto
desdelas familias como de los pro-
yectos productivos que cada vez
estan masamenazados por riesgos
poco gestionables como son losde
lanaturaleza. El compromiso estd
y es parte de los objetivos de nues-
traFederacion.

éCada institucion que integra
FAPROSU mantiene su perfil
propio, en términos de gestion?
Tanto APROASE, como CUA-
PROSE y el Circulo de Agentes de
Seguros del Uruguay tienen una
larga trayectoria en el mercado y
han forjado cada una su camino.
En ese sentido, lo que hace fuerte
a FAPROSU es la union de distin-
tas organizaciones que han pasa-
do por distintas situaciones, con
distintas experiencias y modelos
de gestidn. Estamos explotando al
maximo las virtudes de cada una
deellas parahacerdelaFederaciéon
una organizacion sélida, con res-
paldoy mucho futuro. @
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Porto en Punta del Este

orto Seguro realizd este ruta que va desde el Aeropuerto mediante activaciones y espon- SeguroenI’MarangatudelaPa-  porada, el viernes 23 de febrero
Pverano unaimportante Internacional de Carrascohasta  soreo de actividades deportivas rada 7 de la Playa Mansa recibio se realizé un Sunset con los

campafla de visibilidad Punta del Este. Tanto a nivel y culturales, Porto estuvo muy alos asegurados en un comodo Corredores Asesores delazonay
y posicionamiento de marca, de soportes publicitarios en via cercade los veraneantes de la espacio paradisfrutarlosdiasde con los referentes comerciales de
que abarco especialmente la la publicay en medios, como zona. Ademas, el Parador Porto playa. Como cierre de la tem- la Sucursal Maldonado. e
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Daniel Ceriani, Fernando Viera, Mario Tarallo y Ezequiel Tarallo

Adelante: Fernando Viera, Pedro Devoto, Bruno Lagomarsino, Wellington Prates,
Maria de los Angeles Lema Cabana, Claudia Ferrari, Maria de Carmen Borges, Vale-
riaSilvera, Diego Abreu.Detras: Daniel Ceriani, Santiago Prates, Juan Lorenzo, lvan
Alonzo y Rafael Correa

Marta Barrabino, Anghela Pintos, Maria Victoria Gonzalez, Fernando Viera, Diego San Santiago Perlini, Bettina Scelza, Virginia Dominguez, Cristina Ceriani, Juan Lorenzo,
Martin, Juan Lorenzo, Marianela Garcia e lvannah Edelman Adriana Rauschert, Fernando Viera, Liliana Dominguez, Walter Tobias y Laura Nuifiez
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Esteban Bello destaco los procesos
de gestion y los desafios de APROASE

1 nuevo Presidente de la
EAgrupacién de Profesio-

nales Asesores en Seguros
(APROASE), Esteban Bello, des-
taco los procesos de gestion que
desarrolla la organizacién y los
retos institucionales que enfren-
tard durante 2024. Elempresario
sefial6 asimismo que la creacién
de la Federacidén de Agrupacio-
nes Profesionales en Seguros del
Uruguay (FAPROSU) configuraun
gran paso que contribuira a “fo-
mentar la cultura aseguradora del
pais”. Expresd, en otro plano, que
“veo un mercado de seguros con-
solidado y con buena proyeccion
de futuro”.

Representatividad

éQué desafios le genera haber
asumido el cargo de Presidente
de APROASE?

Elprimery principal desafio essa-
berestaralaalturadelaresponsa-
bilidad que significa ejercerlapre-
sidencia de una institucién de la
importanciae historiade APROA-
SE. Otro desafio muy importante
serd generar acciones que contri-
buyan a que los colegas se acer-
quen a APROASE. Despertar en

Los corredores
siempre estan
presentes durante
toda la vigencia
de la poliza

ellos, tanto en Montevideo como
en el interior, el deseo de asociar-
se a nuestra agrupaciény generar
conciencia de que unidos, no hay
que olvidar que nuestra actividad
esmuy individualista, somos mas
fuertes y podremos presentarnos
ante las compafiias aseguradoras
y el resto del mercado con mayor
representatividad. Un lindo de-
safio sera que podamos generar
conciencia entre todos los colegas
y poder terminar con la frase que
he escuchado muchasveces “para
que me voy a asociar si cuando
consiguen algo lo consiguen para
todos”.

¢APROASE continuara
reafirmado durante su gestion
el principio de la libre eleccién
que propugna la institucion?

Si, rotundamente si. El derecho
del asegurado de poder elegir li-
bremente a su corredor esun prin-
cipio que APROASE ha defendido
histéricamente y continuard ha-
ciéndolo. Desde APROASE esta-
remos atentos y denunciaremos
publicamente y ante quien corres-
ponda cuando tomemos conoci-
miento de que actores que operan
en el mercado, lldmese bancos in-

Integrantes de la Comision Directiva de APROASE.Juan Pablo Risso, Gerardo Pereira, Ronic Alvariza, Esteban Bello, Matias Stagnari, Bernd Von

Sanden y Maria Claudia Rossi.La Directiva de la gremial esta conformada ademas por Alicia Chiesa y Carlos Ruffalini

mobiliarias financieras, etc., co-
mercialicen seguros apoyados en
este tipo de practicas que coartan
lalibertad de eleccién del asegura-
do. Actualmente APROASE tiene
presentadaunadenunciaenlaCo-
misién de Defensa de la Compe-
tencia del Ministerio de Economia
y Finanzas contra el banco BBVA
porque, a nuestrojuicio, viola este
derechodel asegurado presionan-
do a sus clientes, obligandolos a
anular polizas que tienen vigentes
ycontratarelseguroatravésde su
corretaje y otorgarles un crédito
para financiar una operacion.

éla Agrupacion desarrollara
este aiio nuevas instancias de
capacitacion?

Seguramente a lo largo del afio se
desarrollaran nuevas jornadas de
capacitacion. La comisién de ca-
pacitacion fue un gran acierto de
anteriores comisiones directivas.
Mantener y apoyar esta comision,
que afio a afio ha desarrollado di-
ferentes cursos y disertaciones
que despiertan mucho interés en
nuestrosasociados, serdunodelos

objetivos para este periodo.

¢APROASE generara acciones
que apunten a captar mas
socios en el interior?

Tenemos en la Comision Directi-
va algunas ideas que apuntan en
ese sentido. La participacion de
nuestros socios del interior en los
cursosy talleres que se dictan via
zoom demuestran que ellos estan

Hay que generar
conciencia de
que unidos
somos mucho
mas fuertes

ahi, apoyan y se interesan. Sera
unatareaprimordial buscarla for-
ma de que perciban que APROASE
es su casa y los apoya en todo lo
que sea necesario.

¢En qué medida la uniény el de-
sarrollo de estrategias comunes

con otras gremiales de segu-
ros contribuira a desarrollar la
cultura aseguradora del pais?
Considero que la creacién de la
Federacion que nuclea a las 3
agrupaciones de corredores de
seguros, APROASE forma parte
de ella, es un gran paso en el sen-
tido de poder crear estrategias co-
munes que permitan, entre otras
cosas, fomentar la cultura ase-
guradora en nuestro pais. Hasta
ahora siempre han sido esfuer-
zos individuales que han tenido
un resultado dispar en cuanto
al objetivo buscado. Ademas, en
algunos casos, se duplicaban los
esfuerzos sin lograr que el efecto
final fuera el deseado.

éCudles son los principales va-
lores que sustenta la activi-
dad del Corredor Asesor frente
a otros canales de venta que
operan en el mercado?

Asesoramiento,acompafiamiento,
conocimiento, y profesionalidad.
El Corredor Asesor siempre brinda
un asesoramiento total y comple-
to acercadelo que el cliente-ase-

.
Nueva Comision Directiva

La nueva Comision Directiva de APROASE,
que ejercera funciones hasta diciembre de
2025, esta integrada de la siguiente forma:
Presidente: Esteban Bello; Vicepresiden-
te, Juan Pablo Risso; Secretario General:

Matias Stagnari; Pro-Secretario: Ronic
Alvariza; Tesorero: Cr. Gerardo Pereira;
Pro-Tesorero: Maria Claudia Rossi;
Consejeros: Alicia Chiesa, Carlos Ruffalini
y Bernd Von Sanden

gurado estd necesitando, basado
fundamentalmente en el conoci-
miento que tiene de ese cliente.
Ademds, conoce todos los produc-
tos del mercado porque es un pro-
fesional que se dedica a esta acti-
vidad informéndosey formandose
permanentemente. Es una figura
que esta presente de forma conti-
nuaalolargodetodalavigenciade

La institucion
generara este
afno nuevas
instancias de
capacitacion

lapdlizaparaevacuarlasconsultas
que puedan surgir y acompafiar
al asegurado en caso de siniestro.
Lo contrario a lo que ocurre con
otros canales de venta (bancos,
inmobiliarias, tarjetas de crédi-
to, etc.) que solamente conocen el
producto que promocionan enesa
oportunidad y los motiva tnica-
mente llegar a la meta de ventas
que tienen fijadas para ese mes.

¢Como visualiza la operativa
actual del mercado asegurador,
en términos de consolidacion y
de proyeccion?

Veoun mercado de seguros conso-
lidado y con buena proyeccién de
futuro. Capaz de acompafiartodos
los sucesos que puedan devenir
basandose en la solidez y seguri-
dad que transmite, actuando ra-
pidayeficazmente cuandolaocu-
rrenciadesiniestrosloamerita. @
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La Cooperativa prioriza a las aseguradoras que valoran al Corredor Asesor

CASUR potenciara este aino su gestion y
profundizara acuerdos con las companias

anueva Comisidén Directi-
Lva de CASUR desarrollara

durante 2024 sostenidas
dindmicas que potenciaran to-
dos sus procesos de gestion con
el perfil ético y profesional que
caracteriza ala primera Coope-
rativa de Asesores de Seguros del
Uruguay, que en 2023 cumplié
30 afios de fructifera activad en
el mercado asegurador. El Presi-
dente de la institucion, Roberto
Machado, dijo al Suplemento de
Seguros de El Observador que en

La (Eooperatlva ! g 7 S 7 AR/
registra una . i o 2
constante Unidos para

° L 4 Bt \ e turo asegura 0.
modernizacion b
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esalineade accion se apunta a Integrantes de la Directiva de CASUR: German Jorge, German Santos, Julia Dominguez, Roberto Machado, Agustin Grajales y Mateo Guzman

profundizar los acuerdos con las
distintas compaiiias del merca-
do. Sostuvo que CASUR siempre  enlapremisade generarel mayor lo cual redunda en beneficio del

prioriza a aquellas que valoran equilibrio en su gestidon paraque asegurado y del mercado asegu-

efectivamente al Corredor los Corredores Asesores, ya sean rador”, dijo Roberto Machado. La

Asesor como laviamas idénea, grandesopequefios, tengansiem- cooperativa desarrolla asimismo

responsable y duradera para pre las mismas oportunidades. diversas acciones que apuntan a

comercializar sus productos. tener mas presencia en las redes
Trabajo en equipo sociales.

Equilibrio Informé que CASUR profundiza-

Roberto Machado sefiald que la radurante 2024 el trabajo en equi- . .
Cooperativa mantiene perma- po para poder proyectarse con Reahzara este
nentes reuniones con las compa- mayor fuerzaenel mercado. Enel ~
fifas de seguros a los efectos de marco de esta estrategia institu- alno huevas

. cional, se integrardn comisiones j H
Sustenta pl‘emlsa de trabajo que apunten a poten- Instancias de

ciar la comercializacién de todas  CQ acitacidn
de generar e' las lineas de seguros, entre otras p

m ayor eq u i I i bri 0 acciones. Asuvez,laCooperativa

., desarrollard nuevamenteesteafio  ApOyo
en su gesﬂon instancias de capacitacién para El entrevistado resalté ademds
los socios, que incluyen charlasy que CASUR promueve y apoya a
cursos, que se impartiran en sus APROASE, CUAPROSE, al Circulo
oficinas, ubicadas en Avda. Uru- de Agentes de Seguros del Uru-
que se agilicen los mecanismos guayy Paraguay. Lacapacitaciéon guayyalaFederacion de Agrupa-

operativos, para beneficio de los es muy importante en la medi- ciones Profesionales en Seguros N/ Unidos
socios. Asimismo, siempre bus- da que el mercado de seguroses del Uruguay (FAPROSU). Dijo que e f t

ca acordar convenios que sean cada vez mas técnico, variadoy FAPROSU es una importante he- ) » para un futuro
beneficiosos para los clientes y  complejo. “Se apunta a que el so- rramientaque defiendeydestaca asegu rado
para los Corredores asociados. cio de la Cooperativa desarrolle los valores profesionales que ca- - E%?q St

Expreso6 asimismo quelafilosofia suactividad conlos mésaltoses- racterizanal Corredoryal Agente

de trabajo de CASUR se sustenta tandares de calidad de servicio, de Segurosen el mercado.. ® Nuestro compromiso

con el crecimiento,

profesionalismo y la
innovacion nos ha
llevado a donde
estamos hoy.

Nueva Comision Directiva

Lanueva Comision Directiva de CASUR, electa por el periodo 2024-2026, estd integrada de la
siguiente manera: Presidente, Roberto Machado; Vicepresidenta Julia Dominguez; Secretario,
Agustin Grajales; Tesorero, German Jorge: Vocales, Mateo Guzmdn, German Santos y Alvaro
Etcheverry. Los suplentes son: Ronic Alvariza, Ernesto Garcia Da Rosa, Daniel Ceriani, Renzo
Locatelli, Federico Betancor y Maria Esther Sosa. La Comision Electoral estd integrada por: Maria
Del Carmen Cabrera, Soledad Berrutti, Mirtha Alvarez, Marcelo Garcia, Giuliana Vomero y Pablo
Mancione. La Comision Fiscal estd conformada por: Cristina Perillo, Fernando Santos, Andrés
Guidali, Sebastian Fernandez, José Luis Urse e Ivette Rimbaud e

Un recorrido de tres
décadas nos ha
permitido forjar

relaciones sélidas,
brindar asesoramiento
experto y ofrecer un
espacio donde los
corredores de todos
los tamafos encuentran
su hogar.
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