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Porto Seguros, desde
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confianza en Uruguay
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CUAPROSE sigue generando dinamicas
que fortalecen el desarrollo tecnologico

a Directiva de la Ca-

mara Uruguaya de

Asesores Profesio-

nales de Seguros

(CUAPROSE), recibio
en sus oficinas a los directivos
de las empresas, Alubiar SA,
representantes del Multicoti-
zadorWink, asi como a la orga-
nizacion UruguayCom, desa-
rrollador y comercializador del
sistema de gestion para corredo-
res de seguros:SegurosApp. En
la instancia, ambas empresas
informaron sobre el importante
e innovador acuerdo de integra-
cién, cooperaciony desarrolloen
conjunto.

La directiva de CUAPROSE
informd que “nos sentimos muy
cercanos a éste acuerdo, dado
que desde nuestra Cdmara se vio
nacer a Wink, con un importan-
te aporte en conocimiento, asi
como economico, que se ha rea-
lizado a lo largo de dos afios. En
este proceso participaron varios
de nuestros socios, lo que gene-
ré un multicotizador que es una
herramienta destacada en la ta-
readiariadel Corredor Asesorde
Seguros. Asimismo, un nimero
importante de nuestros socios
utilizan hoy el sistema de gestion
SegurosApp.

Independencia

Los ejecutivos de CUAPROSE
expresaron al Suplemento de
Seguros de El Observador que
“antes de entrar en detalle, res-
pecto a los comentarios del en-
cuentro, queremos y debemos
marcar nuestra independencia
de ambas empresas, respetando
almercado, lalibertad de contra-

W CUA PROSE

Daniel Lagomarsino y Ramoén Gil (Directores de Wink); Alejandro Izaguirre y Alberto Panetta (Secretario y Presidente de
CUAPROSE, respectivamente); Pablo Alcaraz, Favio Rodriguez (Socios Fundadores de UruguayCom) y Leonardo Rodriguez

(CEO de UruguayCom)

tacion de nuestros socios, por lo
cual siempre estamos abiertos a
la comunicacion de servicios y
herramientas que faciliten nues-
tragestion operativay comercial.

Especificaron que:

« Alubiar SA, estd integrada por
unconjunto de Corredores Ase-
sores con el objetivo de mejorar
lagestidnylainnovacionenlos
procesos internos de gestion y
la comercializacion. El Multi-
cotizadorWink es muestra de
ello, el cual interactua con to-
daslascompaiiias del mercado
con sus diferentes variantes,
reduciendo sustancialmente el
tiempo de cotizacion, desple-
gandoinformacion claradelas
coberturas, costos y beneficios.

«UruguayCom, cuenta con
una potente herramienta de
gestién llamada SegurosApp,
la cual se aloja en la nube, asi
como una aplicacién movil
para una gestion 6ptima de
los datos de clientes, pdlizas,
siniestros, etc. Permite desple-
gar todo tipo de informes y es-
tadisticas parauna mejor toma
de decisiones y comunicacion.
Estd especialmente disefia-
do para gestionar carteras de
seguros de todo tipo. Urugua-
yCom cuenta con una impor-
tante carterade clientes, sien-
do lideres del mercado en tal
sentido.

Manifiestan estar convencidos
que esta union, va a significar
un mojén importante para

ambas empresas, sus clientes
ytodoslos corredores asesores
del pais.

Es una asociacion entre dos
empresas similares, naciona-
les, enfocadas unicamente en
tecnologia para el desarrollo
del corredor asesor.

Ambas plataformas estan fun-
cionando muy bien, por lo cual
hay un fuerte convencimiento
que juntos se potenciaran. Ya
se estd trabajando para plas-
mar varias ideas a desarrollar
en conjunto, en el corto, media-
noy largo plazo.

Durante este periodo, el servi-
cioloseguirdnbrindando cada
empresa por separado. Quienes
hoy tenganunservicioconuno
delos proveedores, pueden ac-

ceder al otroaun costoy bene-

ficio promocional.

» Quienes notenganningunode
losdos servicios, pueden acce-
der a un periodo de prueba sin
costo, a fin de verificar la mejo-
ra en los procesos y gestion, 1o
quese traduce en mejor calidad
de servicio y rentabilidad.
Ambas empresas, conocen las
necesidades y las amenazas
constantes a las que esta so-
metido el mercado de seguros
uruguayo. Estdn convencidas
delos beneficios que esto trae-
r4, paralocual han planificado
un constante crecimiento en
herramientas de tecnologia de
lainformacion paratomar me-
jores decisiones.

Esta alianza colaborativa de
integracion de ambos siste-
mas, traerd grandes beneficios
para los clientes, mejorando la
gestidén comercial del Corredor
Asesorypotenciandolas herra-
mientas que ambas empresas
desarrollan, trabajando en un
objetivo comunydelargo plazo.

Tras ver la presentacion de
dichos programas y la inmensa
contribucién que hacen a nuestra
tarea diaria, destacamos la sim-
plicidad en la operacion de dichas
plataformas, loamigable del dise-
fio, la destacada velocidad con la
que se obtienen tanto las cotiza-
ciones, asicomolainformaciénde
clientes y contratos, motivo por el
cualentendimos que darloacono-
cer es un aporte significativo a la
industria del seguroenel Uruguay.
Por informacién contactarse con
wink@uruguaycom.com

“Contratar unseguroconunco-
rredor profesional, es mds seguro”.

Metaverso y marketing

Por Andrea Signorino Barbat
Asesora Legal y Técnica en Seguros y Reaseguros

Mucho hemos estado escuchando
sobre el Metaverso, sobre todo aso-
ciado al mensaje que Marck Zuc-
kerbergvienesosteniendo, luegode
fundar sunuevaempresa Meta, so-
bre que se trata de la proxima fron-
tera de la realidad virtual. Ahora
bien, ¢esto que podriasignificaren
el mundo del seguro? ;Una nueva
oportunidad de marketing o solo
unarealidad virtual?

En grandes lineas, el Metaverso
es un concepto de un universo en
tercera dimension persistente en
linea, que combina multiples es-
pacios virtuales diferentes. Pode-
mosvisualizarlo comouna version
futura del Internet que permitira
a los usuarios trabajar, reunirse,
jugar y socializar juntos en estos
espacios 3D. Conectaria multi-
ples plataformas, similar a Inter-
net que contiene diferentes sitios

web accesibles a través de un solo
navegador. Aunque no es obliga-
torio, las criptomonedas pueden
ser ideales para un Metaverso que
también se beneficiaria del uso de
billeteras criptosy de latecnologia
blockchain para crear sistemas de
gobernanza transparentes y con-
fiables Estarda impulsado porlarea-
lidad aumentada, y cada usuario
controlard un personaje o “avatar”.
Por ejemplo, podremos tomar una
reunion de realidad mixta con un
visor derealidad virtual en nuestra
oficina virtual, terminar el trabajo
y relajarse con un juego, luego ad-
ministrar nuestro portafolio cripto
yfinanzastododentrodel Metaver-
so. Es que no podemos negar que
las conexiones entre los mundos
financieros, virtuales y fisicos se
han vuelto cada vez més vincula-
das. Los dispositivos que usamos
para administrar nuestras vidas
nos dan multiples accesos con solo
tocar un botén.

El Metaverso no existe en forma
integral, pero el llamado “gaming”
es hoy la realidad mas cercana: los
videojuegosofrecenactualmentela
experienciamasproxima. Losdesa-
rrolladoreshan superadoloslimites
de lo que es un juego organizando
eventos dentro del juego y creando
economias virtuales. De este nue-
vo mundo no escapan quienes ven
oportunidades de marketing y asi,
porejemplo, IKEA decididentraren
el negocio del gaming, ampliando
su extensa gama de mobiliario con
productos 100% orientados a ga-
mers(mesas, sillas, escritorios, etc.).
El gaming seria un canal perfecto
de comunicacion con potenciales
consumidores de forma concreta,
interactiva, bidireccional, alinea-
do completamente con los nue-
vos conceptos de marketing 4.0,
5.0.Ademés, el ecosistema gaming
se ha completado con la llegada de
los e'sport o deportes en linea, con
millones de seguidores globales.

Y que sucede en materia se segu-
ros. Por ahorasoloexploracién, pero
imaginemos porun minuto que po-
sicionamos nuestraempresaasegu-
radora en el mundo del Metaverso
ygaming. Asi, incursionamos en
un e'sport de automovilismo, feli-
citamosalganadoryleinformamos
que ademasde su premio endinero,
XXX Segurosleofreceel 50%de des-
cuento en su seguro de automavil
0 motociclo por un afio. Y que, si
nos recomienda a otros gamers, le
ofrece el 25% de descuento a ellos
y el 50% a €l por un afio mds. Solo
haciendoclickaquiparacontratar...

De todo esto trataremos en la
reunion el grupo de trabajo inter-
nacional de Tecnologiasy Seguros
que presido en AIDA. En esta oca-
sién en sesion en la Universidad
de Salamanca. Es que tenemos
que empezar a analizar los proy
contras de estas nuevas realida-
des. Por un lado, estaremos ante
una gran oportunidad de hablar
con nuestros seguidores, audien-
cia y consumidores, presentes y
futuros... ¢El mundo del seguro
lo quiere aprovechar?;Por qué no
disefiar una forma de interactuar
conlosgamersy ofrecerles seguros
adecuadosasusintereses?; Por qué
nollegar a edades mas tempranas
con la cultura del seguro?;No se-
ria una forma de rejuvenecer la
imagen del seguro? Por otro lado,
csignificaria el desarrollo de cul-
tura de seguros o el descuido del
consumidor? ;Seria cumplir con
lanueva funcién social del seguro,
llevandolo a mayor cantidad de
personas o la deshumanizacién
del seguro? Entodo caso, abrir la
mente es el inicio....
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Estilo Porto Seguros: calidad, innovacion y relacionamiento humano con valores

Desde hace 27 aios es un puerto
seguro en la vida de los uruguayos

orto Seguros construye
confianza desde hace
27 afios en el mercado
uruguayo con los soli-
dos valores que siem-
pre la distinguieron: calidad de
servicio, constante evolucién y
muy fuertes vinculos con los Co-
rredores Asesores. La compafiia
generalineas de accion que apun-
tan a continuar fortaleciendo los
seguros de Automovil, Residencia,
Empresa y Garantia de Alquiler a
través de beneficios relevantes
para los asegurados, facilidades
para la gestion de las pdlizas por
parte de los Corredores y en la so-
lidez de respuesta.
Laempresalanzérecientemen-
te una promocion de Residencia
+ Automovil, con beneficios para
clientes de ambas carteras, al
tiempo que en breve tendra nove-
dadesenlaramadesegurosvincu-
lados al Hogar, como son Residen-
ciay Garantia de Alquiler.

Renovacion de marca
La compaifiia informé al Suple-
mento de Seguros de El Observa-

La organizacion
brinda un sélido
soporte y gran
confianza al
Corredor Asesor

dor que “en este 27° aniversario se
encuentrafinalizandoun proceso
derenovaciénde marca, quedesde
elmesdeabril pasé adenominarse
Porto Seguros y a nivel global se
enmarca bajo el holding Porto. El
cambio en Casa Matriz obedece a
unaimportante ampliacién delas
soluciones que ofrece la Compa-
fifa, extendiendo su rama de acti-
vidad alos segmentos de Banking
y Salud, ademas de las variadas
coberturas a nivel de Seguros”.
Especificd que “en el caso de
Uruguay, las dos lineas de nego-
cios continuian siendo Porto Segu-
ros y Porto Servicios. El propdsito
que nos guia es continuar siendo
un puerto seguro en la vida de
los uruguayos, transmitir tran-
quilidad mediante soluciones
innovadorasy experiencias signi-
ficativas. A pesar de este cambio
en la marca, nuestros valores se
mantieneninalteradoseinclusose
potencian enlo que denominamos
el “estilo Porto™ la calidad del ser-
vicio, lainnovacién permanentey
elrelacionamiento humano como
valores centralesy guiade nuestra
actuacion atodo nivel”.

Pilar fundamental

Se resalté que “desde los inicios
de la Compafiia, tanto en Brasil
como Uruguay, el vinculo estre-

Presidente de Porto Seguros Uruguay, Fernando Viera

" & Y
Se central de Porto Seguros

cho conlos Corredores Asesores
ha sido un pilar fundamental y
lo hemos ido reforzando alolar-
go de nuestra historia. Por eso,
en Porto Seguros el Corredor
estd integrado en la concep-
ciéon general de la Compafiia.
Entendemos que es clave para
la propuesta de valor que recibe
el cliente final o asegurado. En
concordancia con ello, desde
hace varios afios cada Corredor
matriculado cuenta con un re-
ferente Comercial asignado: ya
sea en el rol de Ejecutivo de Ne-
gocios en Montevideo como las
sucursales en el interior del pais,

donde tenemos llegada a todos
los Departamentos”.

Confianza

Porto Seguros destaco que “esto
brinda un gran soporte y confian-
za a los Corredores para trabajar
con nosotros porque tienen la
certeza de contar con el respal-
do de la Compaifiia en todas las
situaciones. Incluso también en
la asistencia de siniestros, auxi-
lios y traslados ya que Porto Ser-
vicios es parte del ecosistema de
servicios que brinda el holding. Si
bien durante la pandemia se han
generado importantes cambios
en lo vinculado a la tecnologia y
la comunicacién. En nuestro caso
hemos intentado generar un ba-
lance que permitiera brindar las
herramientas necesarias para fa-
cilitar el trabajo a distancia, pero
buscando mantener el contacto
directo entre las personas.

En los ultimos meses, hemos
retomado algunos de estos es-
pacios que son tan valorados
por los Corredores y sumamente
fructiferos para la organizacién:
desayunos de trabajo, eventos de
premiacion, participacidén en acti-
vidadesvinculadasal deporteyla
cultura, entre otras. Lageneracion
de estas instancias y los insumos
que se dan alli, son claves para se-
guir construyendo un camino que

apunta a la mejora continua en lo
vinculado a procesosy aproductos
que ofrece la Compafiia”.

Muy sana

La aseguradora informd, al ser
consultada sobre el comporta-
miento que registra en lo que
transcurre del afio, que “es indu-
dable que este afio comenzo con
unareactivaciénimportantedela
movilidad y el efecto inmediato
para las empresas aseguradoras
es el aumento de los siniestros de
transito, lo cual evidentemente

afectalarentabilidad, perodentro
de parametros contempladosenla
planificacién de la Compaifiia.

La cartera general de clientes
se encuentra muy sana en el sen-
tido de la suscripcion de los ries-
gos que ingresan a la Compaifiia,
lo cual genera que los resultados
acompafien de forma positiva. En-
tendemos que una buena admi-
nistracién delos capitaleses clave
para poder afrontar las diferentes
circunstancias contextuales que
se puedan dar en el mercado. A
nivel de productos, la Compaiiia
se propone continuar fortale-
ciendo los seguros de Automdévil,
Residencia, Empresa y Garantia
de Alquiler a través de beneficios
relevantes para los asegurados,
facilidades para la gestion de las
pdlizas por parte delos Corredores
yenlasolidez de respuesta”.

Avances significativos

La organizacion informo asimis-
mo que “la aceleracién que se dio
en la digitalizacion de muchos
procesos ha contribuido en gran
medida adinamizar las etapas de
contrataciény también deliquida-
cidn en los siniestros de todas las

Cada Corredor
matriculado
cuenta con un
referente
Comercial

carteras. Hemoslogrado concretar
avances significativos en todoslos
productos, que hacen una expe-
riencia mas simple y 4gil para Co-
rredores y Asegurados. Estamos
muy conformes también con al-
gunas innovaciones concretadas
por Porto Serviciosenlovinculado
a los servicios de auxilios, donde
obtuvimos excelentes indicadores
en la atencion de asistencias.

A su vez, apuntando a brindar
soluciones integrales, reciente-
mente lanzamos una promocion
de Residencia + Automovil que
implica interesantes y exclusivos
beneficios para clientes de ambas
carteras. Muy pronto estaremos
con novedades en la rama de se-
guros vinculados al Hogar como
son Residencia y Garantia de Al-
quiler”.

Primera Cooperativa de Productores-Asesores
en Seguros les ofrece el asesoramiento y los
servicios de un Broker Organizador.

casurfBcasur.com.uy

Uruguay 1107 esquina Paraguay Tel. *29025404
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Cooperativa CASUR

Una herramienta, un compromiso

CASUR, en este aflo 2022,
trabaja activamente en
ampliar, tanto en calidad
comoencantidad,lasrela-
ciones comerciales con las
distintas compafiias aseguradoras
del mercado”, afirm¢ la directiva
de la cooperativa. Se remarcé que
se “prioriza a aquellas que ven y
valoran efectivamente al Corredor
Asesorcomolaviamdasidonea, res-
ponsable y duradera para comer-
cializar sus productos con ética 'y
profesionalismo”.

¢

Certeza y confianza
Se especificéd que “detrds de cada
Corredor de seguros no hay sola-
mente un trabajo y un interés co-
mercial, sino que existe un com-
promiso y un prestigio personal,
que se pone en juego y se renueva
dia a dia ddndole asesoramiento,
certeza y confianza al cliente, y
porende, al mercado asegurador”.
“Con ese marco de referencia,
CASUR brinda respaldo y apoyo
a sus corredores y también a las
compailias aseguradoras un plus
importante de ética, experienciay
profesionalismo. CASUR estd com-
prometida con esta noble y digna
profesiény apoyay promueve alas
distintas agremiaciones de Corre-
dorescomo APROASE, CUAPROSE
y Circulo de Agentes, invitando a
los colegas a participar en ellas
para fortalecerlas”, subrayo la di-
rectiva de la cooperativa.

Profundizar acuerdos
Las fuentes informaron asimismo
que CASUR realizara “el préoximo

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

miércoles 29 dejunio su Asamblea
General Ordinaria donde se pon-
dra a consideracién la Memoria
y Balance Anual. En la misma no
solo se evaluara la gestion desa-

rrollada por la cooperativa, sino
que servira también para realizar
aportes e intercambiar ideas y ex-
periencias”.

Se destacé ademds que “pen-

samos encarar la segunda parte
del afio con mucha fuerza para
profundizar los acuerdos con las
distintas compaiiias y, ya con un
horizonte sanitario despejado,

San Cristobal apunta al desarrollo del
canal digital de la mano del corredor

San Cristobal Seguros Uruguay
genera procesos que apuntan al
desarrollo del canal digital siem-
pre de la mano de sus corredores
asesores. La compafiia parte de
la premisa de que hay que dotar
a su red de corredores de las me-
jores herramientas y habilidades
que requiere el contexto digital
porque considera que tendra un
impacto positivo en el futuro de
negocio.

Fortaleza

En linea con ese objetivo, que
refuerza el compromiso con su
fuerza de ventas, la empresa or-
ganizo en el Radisson Victoria
Plaza un taller de Especializa-
cién y Capacitacion en Seguros
(TECS), que incluyé una confe-
renciadel especialistaen Derecho
de Seguros, Dr. Héctor Perucchi,
como informamos en las paginas
6 y 7. Durante el acto, el Jefe de
Marketing Digital de San Cristd-
bal Seguros de Argentina, Fabidn
Alegre, expusolas fortalezasdela
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Equipo de Marketing Digital con las corredoras ganadoras del sorteo. Matias Sanchez, Fabian
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Alegre, Camila Reyes, Sabrina Guerrero, Maria Lurdes Giménez, Lucia Sanchezy Lucia Pereyra

plataforma Digital Tour 2022. Se
mostraron los avances e iniciati-
vas que San Cristdbal Seguros ha
desarrollado y pone adisposicién
desucanal decorredores oficiales
para incursionar en el comercio
on line de seguros.

Respuestas
Fabidn Alegre presentd, en prime-
rainstancia, asuequipo detraba-
joyexplicd que operan en Argen-
tina desde hace mas de tres afios
yenUruguay desde haceunafioy
medio en el desarrollo de pruebas
piloto con corredores locales.
Integrantes del equipo de tra-
bajoinformaron sobre el sostenido
crecimiento queregistrael comer-
cio electronico y ejemplificaron
que durante 2021 se produjeron
en Uruguay, a través de Google,
329.000 busquedas relacionadas
con seguros de automoviles. Se
estima que este aflo crecerd un
15% este comercio, al tiempo que
proyectaqueen2025laexpansion
se ubique en el eje del 140%. Se re-
cordé asimismo que la pandemia
impulsé fuertemente la utilizacion
delos procesos electronicos.
Destacaron que debido a la
importancia de los numeros que

profundizar los lazos con los Co-
rredores, y asi poder ir cumpliendo
lo que por imperio de las circuns-
tancias hemos tenido que poster-
gar en estos dos tltimos afios”.

evidencian los procesos digitales
existe mucho potencial para ha-
cer negocios.

Oportunidades

Fabidn Alegre especificd que el
objetivo trazado en el marco del
Digital Tour 2022 “es brindarle a
los corredores las herramientas
necesariasparaque puedan hacer
una capturadel muy interesantes
mercado on line que existe en la
actualidad”.

En linea con esta estrategia
de trabajo se mostraron en el
encuentro con los corredores las
nuevas herramientas que estan a
disposicion de los profesionales
quetrabajan paralacompafiia. El
objetivo es que unimportante nu-
mero de corredores del mercado
uruguayo puedan contar con un
sitio web con la marca San Cris-
tobal Seguros y asi generar opor-
tunidades de negocios dentro del
canal digital.

Durante la reunion se entre-
garon laptops a los corredores
presentes que obtuvieron el me-
jor puntaje en los desafios de co-
nocimientos que plantearon los
integrantes del equipo de Digital
Tour 2022.
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Se ajustan a los requerimientos del asegurado

El BSE ofrece una amplia gama de
coberturas en el segmento Salud

1 Banco de Seguros

del Estado ofrece, en

el marco de su estra-

tegia de crecimiento

multirrdmico, una
amplia gama de coberturas de
Vida que se ajustan a las necesi-
dades yrequerimientos del asegu-
rado.

Entre este diversificado seg-
mento se destaca el producto Mas
Salud, que ofrece la posibilidad de
complementar la cobertura de sa-
lud personal a través de un seguro
individual de facil contratacion,
sin declaracion jurada de salud,
ni exdmenes médicos. Se puede
contratar hastalos 60 afios y la co-
bertura se mantiene hasta los 70
afios. Las coberturas son: Cancer.
En caso de diagnéstico de esta pa-
tologia, el asegurado podra dispo-
ner deun capital contado asi como
la posibilidad de obtener una se-
gunda opinién médica y de recibir
tratamiento clinico-quirurgico en
Estados Unidos, Argentina, Brasil
o Chile. Gastos Especiales. Cubre
el costo de determinados servicios
y tratamientos médicos, asi como
medicacion para cancer, esclero-
sis multiple y hepatitis C, que no
son contempladas o estan parcial-
mente cubiertos por la prestaciéon
médica habitual.

También se cubre el traslado
fueradel departamentode residen-
cia a cualquier punto del territorio
nacional para realizarse los servi-
ciosy tratamientos detallados.

Cobertura de Vida
El seguro de Vida que ofrece el

El Banco de Seguros potencia en forma permanente su segmento Vida

Banco de Seguro determina que
la persona puede elegir durante
cuantos afios pagara su seguro,
adaptandolo a sus posibilidades y
manteniendo la cobertura duran-
te toda su vida. Ejemplo: Edad 35
aflos. Capital US$ 25.000; Cuota
mensual US$ 33. Si el asegurado
elige pagarlosolamente durantelos
primeros 15 aflos la cuota mensual
esde US$65.

Vida Temporal
Estesegurolapermite ala persona
contemplar una necesidad espe-
cifica, acotando la cobertura a un
determinado periodo de su vida,
mientras sus hijos crecen, cuando
adquirié un préstamo, etc. Se pue-
deelegirel ahorro que se quiere co-
brar al final del periodo definido.
Desde el primer dia, el asegurado
tiene el respaldo del BSE, que en
caso de fallecimiento abona el ca-
pital a los beneficiarios que la per-
sona eligio.

Ahorro mas Vida

Periododecobertura. Poredad has-
talos 55, 60 o 65 afios. Por un pe-
riodo detiempo de 10,15020 afios.

Renta Personal
Esteseguroposibilitaquelapersona
reciba una renta mensual a partir
de la fecha que elija al momento de
contratarlo. Llegada la fecha fijada
para el inicio del pago de la renta,
tambiénsetienelaopciénderetirar
el capital generado al contado.

La renta puede ser vitalicia. El
asegurado puede cobrarladurante
todasuvidaotambién puedeelegir

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

un periodo durante el cual desea
recibirla, es decir una renta tem-
poraria.

Pararealizarel pagodel segurose
puede optar por hacerlo al contado
depositando por tinica vez el monto
total o pagarlacuota en forma men-
sualoanualhastael momentodeco-
menzar a cobrar la renta. El seguro
se puede contratar en ddlares o en
unidadesindexadas (UI).

Accidentes Personales

Este producto cubre la muerte ac-
cidental de la persona cuya vida
se asegura como consecuencia de
todoaccidente que puedaocurrirle,
yaseaen el ejercicio de su profesion
oactividad declarada, o en suvida
privada.

La cobertura principal, muerte
accidental, puede ser complemen-
tada con las siguientes coberturas
adicionales:

- Invalidez permanente, total o
parcial por accidente. Se indem-
niza a la persona asegurada con
un porcentaje de capital en re-
lacion al grado de incapacidad
resultante.

« Invalidez temporaria por acci-
dente, ante unaincapacidad que
impidaal asegurado dedicarsea
sus ocupaciones habituales por
un lapso determinado. Se abo-
nara una prestacion diaria por
un periodo maximo de 200 dias.

« Invalidez especifica

« Riesgo deportivo. Se cubren los
riesgos derivados de la practica
profesional del deporte.

Estacoberturase puedecontratar
endodlares o en moneda nacional.

Informate més en bse.com.uy, llamando al 1998 o con tu Asesor de confianza.
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La compafia fortalece su proceso expansivo en el mercado

an Cristobal generé nuevo taller
de capacitacion con corredores

an Cristébal Seguros

Uruguay, en el marco

de su estrategia corpo-

rativa, generd nuevas

sinergias que poten-
cian su propuesta de valor con el
apoyodelos corredores, queson el
eje impulsor de su sostenido cre-
cimiento en el mercado. En con-
sonancia con esa linea evolutiva,
realizé en el Radisson Victoria
Plaza un nuevo taller de Especia-
lizacion y Capacitacion en Segu-
ros (TECS), que tuvo como tema
medular “El Siniestro en la nueva
Ley uruguaya de Seguros”, y que
conto con un elevado numero de
corredores detodoel pais. Lacon-
ferencia, que se caracterizé por
su perfil dindmico e interactivo,
fue impartida por el reconocido
especialistaargentinoen Derecho
de Seguros, Dr. Héctor Perucchi.
Los TECS apuntan a desarrollar
las capacidades técnicas de los
profesionales del sector frente
instancias normativas o sinies-
tros complejos.

Reforzaron vinculos

Abrio el acto, el Gerente General
de San Cristébal Seguros Uru-
guay, Sebastian Dorrego, quién
recordé que el Dr. Perucchi escri-
bid untextosobrelaLeyuruguaya

Profundizar

el crecimiento
reciprocoy
generar mutuos
beneficios

de Segurosconlacolaboraciéonde
algunas personas de la compa-
fila como “Mauricio Castellanos,
quién en esos momentos se ha-
bia sumado al equipo de trabajo
de la empresa”. De inmediato
agradecid la presencia en el acto
de “nuestros principales socios
estratégicos y comerciales en
el mercado, los corredores, que
nos acompafiaron en estos dos
afios de pandemia y reforzaron
sus vinculos con San Cristébal.
También al personal del Banco
Central del Uruguay (BCU), ase-
sores externos, miembros de las
asociaciones de Corredoresyain-
tegrantes del Directorio del Gru-
po San Cristébal Seguros que hoy
nosacompafaen estaimportante
instancia”.

Apoyo de los corredores

A continuacion, hizousodela pa-
labra Diego Gualta, CEO del Gru-
po San Cristébal y Presidente de
San Cristébal Seguros Uruguay,
quién tras exteriorizar su bene-
pléacito por estar presente en el

‘--._‘_\_-_

:lr*

b

g

%

Digital

Dlgiinr

del Grupo San Cristébal Seguros; Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal Seguros Uruguay

Julieta Monsuarez, Ajustador de Siniestros de San Cristobal Seguros;
Matias Pucciarelli, Coordinador de Peritos; Débora Peiia, Ajustador de
Siniestros; Melany Suarez, Ajustador de Siniestros y Yanina Verger,

i

Micaela Casella, Agustina Casella, Ricardo Monin, Mauricio Castellanos
y Nicolas Galati

acto, destaco el sostenido creci-
miento que registra la compaiiia
en el mercado local. El ejecutivo
recordo que “San Cristébal Se-
guros opera en Argentina desde
hace 80 afios y es uno de los tres
grupos aseguradores mas gran-
desdel pais”.

Remarcé que “siempre creci-
mos con el apoyo de los corredo-
res. La férmula consiste en desa-
rrollarnos y evolucionar juntos.
Uno de los ejes de estos cursos de
capacitacion es profundizar el
crecimiento reciproco y generar
beneficios mutuos. Este es el ca-
mino que estd emprendiendo San
Cristobal Seguros en el mercado
uruguayo”. Diego Gualta sefiald
asimismo que el tema digital “ha
irrumpido con fuerza en nuestro
negocio”.

La mas moderna

Elacto prosiguioé conlaexposicion
del Dr. Héctor Perucchi, quién
destaco que la Ley de Seguros de
Uruguay, fruto de muchos afios
detrabajo, eslamds moderna del
mundo occidental. Recordd que
el antecedente normativo era el
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Mauricio Castellanos (Gerente Comercial de San Cristobal Seguros Uruguay; Diego Guaita, Presidente del Directorio de San Cristobal Seguros y CEO

Codigo de Comercio, que databa
de 1866. DijoquelaLeyde Seguros
pese a la vigencia temporal que
ya tiene le falta aun la vigencia
vivencial y especificé que hasta
el presente “no hay un solo caso
judicial que se haya solucionado
enrazon de lanueva ley. Esto im-
plica que, en materia de vigencia
vivencial, estd todo por hacerse”.
Consideré que la novedad de
la Ley de Seguros “hace aparecer
muchas interpretacionesy demo-
rarda mucho aun para que tenga-
mosunajurisprudenciaasentada
que permita interpretarla. Pero
yaestavigenteydebemos aplicar-
la, por lo que se hace necesario su
conocimiento profundo, su dis-
cusién y su prudente aplicacion.
Sefialé luego que los jueces
“cumplirdn su funcion univer-
sal: interpretar las normas lega-
les y contractuales, ddndoles un
marco de aplicacién practica. En
estatareamuchasvecesterminan
aplicando soluciones que son di-
ferentes a las que parecen surgir
delalecturaliteral delos textosle-
galesY estasinterpretaciones, en
lamedida en que se van repitien-
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Mauricio Castellanos, Jorge Ottavianelli, Socio Doctari; Lorenzo Paradell, Presidente de APROASE

y Ronic Alvariza, Prosecretario de APROASE

doeneltiempoyenlassentencias
de muchos jueces, conforman el
verdadero cuerpo juridico de un
pais, pues (diga lo que diga una
norma en su apariencia), lo cier-
to es que lo que en definitivava a
ser aplicado es su interpretacion
judicial”.

Siniestros

Perucchi, centro se conferencia,
en el temasiniestral. Explico que
tras la ocurrencia de un sinies-
tro el aviso debe darse en forma
“inmediata” y la formalizacion
de la denuncia debe realizarse
dentro de los cinco dias corridos.
Se preguntd ;Qué quiere decir in-
mediato? En primer lugar reco-
nozcamos que se tratade un plazo
demasiado y riguroso y también
demasiado indefinido. Creo que
no serd posible que los jueces es-
tablezcan, enlasinterpretaciones
que hagan de laLey, cuanto dura
la “inmediatez”.

A continuacidn, se refirié al
ambito de aplicacion de las nor-
mas sobre denuncia, a los as-
pectos inherentes a la primera
revisién técnica del siniestro, al
rechazo del siniestro y a los pla-
zos. Al abordar el item “domici-
lio” del rechazo expreso que este
esuntemasumamente delicado
al que no siempre se le presta la
atencion que corresponde, pro-
vocando situaciones que pueden
derivar en la ineficacia juridica
del rechazo”.

En otro tramo de su exposi-
cién traté el proceso de “liqui-
dacién del siniestro”, el rechazo
del siniestro como consecuen-
cia de la liquidacion y el monto
indemnizable. Abordd asimis-
mo el siempre sensible tema de
¢(Cudndo y cuanto debemos in-
demnizar?

Otra oportunidad

El acto prosiguié con una exposi-
cién del Ing. Gabriel Mysler, Con-
sultor en Innovacion, quién sos-
tuvo que “nosotros no vendemos
Seguros, compramos seguros para
nuestros clientes y con nuestros

Roberto Machado, Presidente de CASUR; Mauricio Castellanos, Lorenzo
Paradell, Ronic Alvariza y Sebastian Dorrego

Héctor Perucchi durante su exposicion

Gabriel Mysler, Consultor en
Innovacion

clientes”. Enfatizé que hay que
predecir y prevenir porque asi
“vamos a ser menos corredores y
mas asesores”.

Dijo que el seguro tiene otra
oportunidad “gracias ala guerra,
alapandemia, alohibrido porque
la gente se dio cuenta de que so-
mos finitos, que las cosasnoestan
para siempre. Es la oportunidad
de que dejemos de ser un “im-
puesto”, “un mal necesario” para
convertirnos en un bien deseable.
Nosotros no comercializamos se-
guros, vendemos seguridad, tran-
quilidad, vendemos paz”.

Gabriel Mysler destaco la im-
portancia que revisten los proce-
sos de capacitacion. Esto implica
“que me ensefien a pescar, que me
permitan ser mejor, que me llenen
de preguntas, que me ayuden con
las respuestas”.

La importancia
del Corredor

El Dr. Héctor Perucchi, remarcé en un
pasaje de su conferencia que ninguno
de los sistemas alternativos de comer-
cializacion de seguros “halogrado re-
emplazar al agente (Corredor) es esta
circunstancia de crisis. Es el tGnico al
que podemos llamar a cualquier diay
a cualquier hora. Es el inico que pue-
de acompaiiarnos fisicamente en un
momento en que las voces metalicas
de los contestadores telefonicos, el
marketing institucional, la reingenie-
ria de procesos, la direccion por obje-
tivos” y todos los sistemas “que nos
han atormentado en los tltimos afos,
suelen importarnos nada porque el
asegurado necesita la presencia afec-
tuosa de una persona, que alguien
esté con nosotros, alguien que pueda
decirnos mas que un contestador tele-

Un aspecto de la reunion

fénico con cuarenta y ocho opciones,
donde nuncallegamosaarribarauna
voz verdaderamente humana”.

Un desafio

Expresd asimismo que “esto repre-
senta para el agente de seguros un
desafio enorme: si bien su presencia
adquiere esta valor unico en la crisis,
severaenlaobligacion de saber qué
asesorar. Aprovechar la oportuni-
dad de mostrarse util le serviraenla
medida en que asesore bieny lleve al
asegurado a hacer lo que debe hacer
y decir lo que debe decir. De lo con-
trario su presencia, casi institucio-
nalmente, se vera desvalorizada por
cuanto podria frustrar la posibilidad
de que el asegurado percibiera una
indemnizacion”.

San Cristobal

SEGUROS

Peatonal Sarandi 675 - Piso 3

Edificio Pablo Ferrando
Ciudad Vieja

www.sancristobalseguros.com.uy
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Sancor Seguros realizo su
reunion informativa anual

La compafiia expuso sus solidos resultados ante sus corredores en el marco de la visita

de su Presidente, Néstor Abatidaga

ancor Seguros realizé una
Simportante reunién anual

con sus colaboradores y
Brokers, en el marco de la visita
de su Presidente, Néstor Abati-
daga. Elimportante jerarcade la
compafiia reconocio los logros de
todo el equipo de Sancor Seguros
y destacé la solidez econémico-
financieradelaempresa. Endicha
reunion, el Gerente General de la
empresa, Sebastian Trivero, expu-
so indicadores del negocio y sus
resultados, como asi también los
objetivos de la compafiia, dentro
de su marco integral de sustenta-
bilidad.

Reunion informativa

El miércoles 1° del presente mes,
tuvolugarlareuniéninformativa
de Sancor Seguros con la visitade
su Presidente. Se llevé a cabo un
coctel en la sala Thays del Sofitel
Montevideo al que fueron invi-
tados los 40 principales Organi-
zadores del pais. La bienvenida
estuvo a cargo de Sebastidn Tri-
vero, Gerente General de Sancor
Seguros Uruguay, quien también
compartio los numeros delacom-
pafiia del afio cerrado y al cierre
del primer trimestre. Sebastidn
Trivero remarcd los excelentes
resultados obtenidos por Sancor
Seguros Uruguay en los ultimos
gjerciciosdentrodel marcodeuna
solida estrategia de sustentabili-
dad rumbo a la vision de la em-
presa: liderar el mercado asegu-
rador del pais. Dicha estrategia,
menciono el ejecutivo, se ha ba-
sado en cuatro pilares fundamen-
tales: un gran equipo profesional
de trabajo, el robustecimiento de
los procesos administrativos, una
adecuada suscripcion de riesgos
y la excelencia en la gestion de
siniestros. Asimismo, reconocié
y destaco sobre todo el esfuerzo
realizado por el grupo humano
que integra la organizacion, en
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Sebastian Trivero destacé el buen resultado que obtuvo la compaiiia en el tiltimo ejercicio

referencia a sus colaboradores, y
también a sus corredores fuerte-
mente fidelizados, quienes ade-
masde caracterizarse por elevados
estandares profesionales tienen
una gran vocacion de servicio y
confianza mutua, que contribuye
apotenciar lamarcaSancor Segu-
ros en el mercado uruguayo. Para
cerrar la jornada, se agasajo a los
corredores con unacenaenlaque
se compartié un momento grato
en un ambiente distendido y de
camaraderia.

Reconocimiento

Desde sudesembarco en Uruguay
(2006) Sancor Seguros esuna em-
presaque siempre ha destacadosu
reconocimiento a los corredores
de seguros como socios estraté-
gicos del negocio, ofreciendo una
amplia gama de productos a sus
clientes, buscando la excelencia
en el servicio brindado, con com-
promiso con lasociedad en accio-
nes que trascienden el negocio,
dentro de todo el pais.

CUAPROSE

Cimara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

PROFESIONAL, Es ms SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy

Oscar Barbero, Carlos Valdés, Eduardo Martoy, Néstor i
Abatidaga, Sebastian Trivero, Gustavo Kramer, Fernan- Ignacio Fleurquin, Alvaro Fernandez Ameglio y Rodrigo
do Ordéiiez y Paola Guadagna Aramendia

Jorge Eluén, Alexander Pérez, Ramon Gil, Maria Eluén y Diego
Fernandez Ameglio

Ernesto Etcheverry, Eduardo Martoy, Carlos Valdes
y Gusman Suarez

Martin Ponce de Ledn y Sebastian Trivero
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