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* Detecta las necesidades de
las personas y crea soluciones
integrales

* Esta a la vanguardia para
potenciar y dar soporte a su
fuerza de ventas

El Corredor es su principal aliado para
entregar propuestas diferenciales

Gerente Comercial canal Corredor de SURA, Ricardo Vignart @ Paginas 10y 11

APFRE

§ Tu asequradora global de con nfianza

Los Corredores son el principal aliado estratégico de la compaiiia

MAPFRE registra desde hace
tres anos un ritmo de
crecimiento muy saludable

Y Péginas 4 y 5 Director Comercial de MAPFRE,AIfonso Preve

SE CELEBRA HOY EL DIA DEL CORREDOR DE SEGUROS Y DEL AGENTE

GRACIAS POR SER PARTE EN EL CRECIMIENTO DE ESTA GRAN FAMILIA

iFELIZ DIA DEL CORREDOR DE SEGUROS!
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CUAPROSE saluda a sus socios y a los

colegas

Por Alberto Panetta
Presidente de CUAPROSE

127 de octubre celebramos
Eel Dia del Corredor Asesor

de Seguros en Uruguay. Sa-
ludamos a todos nuestros socios y
alos colegas de nuestra actividad,
que jerarquizan y dignifican la
profesidn y estan siempre junto al
asegurado.

Confianza

Somos los Corredores Asesores de
confianzadelas personasyempre-
sas con las que, dia a dia y desde
hace muchosafios, construimosun
vinculo muy especial atendiendo
a sus necesidades, interactuando
con las distintas compaiiias de se-
guros del mercado en pos de obte-
ner la cobertura mas adecuaday a
lamedida de cada cliente.

Esta transcurriendo el afio en
el que se ha registrado la mayor
siniestralidad de la historia del
Uruguay, como resultado de la
sequia que hemos padecido. En
un mercado asegurador sano y
robusto que sigue aumentando el
primaje del mismo, los corredores
asesores somos el principal canal
de comercializacion de seguros,
cumpliendo con nuestrorol de ase-
sorar profesionalmente a nuestros

A MetLife

Nos enorgullecemos de contar con Corredores

e

Alberto Panetta, Presidente de CUAPROSE

clientes, ofreciendo los productos
de nuestros socios estratégicos las
compaifiias de seguros, aportando
aestasloscambios que se necesitan
en base a las necesidades del mer-
cado. También el mercado atravie-

saun problemaque se haagravado
enlosultimosafiosy que eslafalta
destockderepuestos de automoto-
res, donde nuestro trabajo ha sido
muy importanteenlabusquedade
soluciones junto a las compaiiias

de Seguros comprometidos y talentosos.

En este dia especial, expresamos nuestro
agradecimiento por su labor y dedicacion.
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de seguros, aguardando que las
autoridades se involucren en esta
problematica para contribuirenla
solucion definitiva de este tema.
Otro hecho significativo se esta
dando este afio através de FAPRO-

profesionales de todo el pais

SU (Federacion de Asociaciones de
Profesionales en Seguros del Uru-
guay), la cual integra CUAPROSE
junto a APROASE y el CIRCULO
DE AGENTES DEL URUGUAY. La
campafia publicitaria que se desa-
rrolla en la actualidad fortalece y
valoralafigura del Corredor Asesor
deSeguros, hechosin antecedentes
y que es importante destacar.

Reconocida trayectoria

Ademas, en este 2023, CUAPROSE
cumple 30 afios de vida y quere-
mos recordar muy especialmente
alossocios fundadores, atodaslas
directivas que han pasado y a los
socios que pertenecen ala Camara
Uruguaya de Asesores Profesio-
nales de Seguros. Por tltimo, en
este afio se cumplen 30 afios de la
sancion de la Ley de Desmonopo-
lizacién de Seguros y hace 30 afios
que sigue sin cumplirse con parte
de esa Ley, que es legislar o regu-
larla actividad del corredor asesor
de seguros. Nos comprometemos
a seguir trabajando al respecto y
anhelamos que a la mayor breve-
dad se cumpla con lo establecido
enesaleyyselegisle oregule nues-
traactividad, talcualsucedeenlos
paises de laregiony en el resto del
mundo e

AUDEA firma
importante acuerdo
de colaboracion con
WCA Montevideo

La Asociacion Uruguayade Em-
presas Aseguradoras (AUDEA)
y la World Compliance Associa-
tion - Capitulo Uruguay (WCA)-
suscribieron un acuerdo de cola-
boracién destinado a promover
ydifundir las mejores practicas
en cuanto al cumplimiento re-
gulatorio en el sector asegura-
dor de Uruguay.

La firma de este acuerdo de
colaboracion se enmarca en
los objetivos estratégicos de
AUDEA de potenciarlas mejores
practicas de gestion de riesgos
para el sector asegurador, me-
diante el intercambio y difusion
de conocimientoy experiencias.
AUDEA informé que estd entu-
siasmada con la oportunidad
de colaborar con WCA Uruguay
para continuar brinddndole a
sus empresas socias herramien-
tas que contribuyan a asegurar
un marco de control apropiado
para el sector.

World Compliance Associa-
tion (WCA) es una organiza-

cién internacional sin fines
de lucro que se dedica a pro-
mover, reconocer y evaluar
las actividades de cumpli-
miento en personas juridicas.
La World Compliance Associa-
tion-Capitulo Uruguay, WCA
Uruguay- es la representaciéon
oficial y exclusiva en el pais.

La WCA, que estd integrada por
profesionales y organizacio-
nes interesadas en el mundo
del “compliance”, tiene como
objetivo la promocidn, el reco-
nocimiento y la evaluacion de
las actividades de cumplimien-
to en las personas juridicas.
Se entiende como tales, aque-
llas que apuntan a proporcio-
nar a organizaciones, tanto
publicas como privadas, asocia-
ciones, fundaciones y cuales-
quieraotrasentidadescolectivas
y/o particulares, herramientas
para una correcta proteccion
frente a posibles delitos/infrac-
ciones cometidas por personas
relacionadas con ellas. @



iFeliz dia del
Corredor de
Seguros!

Gracias por ser parte fundamental de
nuestro equipo.

Tu dedicacion y profesionalismo
hacen que cuidar lo que les importa a
nuestros clientes sea una realidad,
convirtiendo la tranquilidad en un
modo de vida.

DIA DEL
27 | correnor MAPERE
sgeoctusre | DE SEGUROS
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Alfonso Preve, Director Comercial de MAPFRE

@ MAPF

' ) Tu aseguradora global de confi

Los corredores son el principal aliado estratégico de la compaiiia, dijo Alfonso Preve

MAPFRE registra desde hace tres anos
un ritmo de crecimiento muy saludable

os corredores son el prin-

I cipal aliado estratégico de
MAPFRE, que desde hace

tres afios tiene “un ritmo de creci-
miento muy saludable”, en térmi-
nos de venta como de renovacion,
afirmé el Director Comercial de
MAPFRE Uruguay, Alfonso Preve.

El ejecutivo dijo que, en conso-
nancia con su proceso expansivo,
la compaiiia abrié recientemente
suquinta OficinaRegional en Mal-
donado. Asimismo, anunci6 que
los seguros de Vida y Retiro son el
gran foco de la organizacién para
los préximos afios.

Alfonso Preve resefio al Suple-
mento de Seguros de El Observa-
dor las propuestas de valor de esta
organizacion lider del segmento
privado del sistema asegurador
uruguayo, que en fecha préoxima
cumplird 30 afios de soliday evolu-
tiva presencia en el mercadolocal.

éQué rol desempeiian los
Corredores Asesores en el
sostenido proceso de expansion
de MAPFRE en Uruguay?

Los corredores han desempefiado
ydesempefian unrol fundamental
eneldesarrollodelaindustriaase-
guradora. Conocen el mercadoylo
que necesitan los asegurados, por
lo que cumplen un papel muy im-
portante que hace que los clientes
los elijan diariamente.

En el caso de MAPFRE, son
considerados aliados estratégicos
de primera importancia, por lo
que tienen un rol preponderante.
Nuestro proceso de expansion te-
rritorial se ha basado en brindar
atencion cercana y directa a ese
que nosotros denominamos nues-
tro “cliente distribuidor”, el asesor
profesional de seguros. Nos hemos
“desparramado” por todo el pais
con el objetivo de ofrecer un servi-

ciopersonalizado, tanto a nuestros
clientes finales como a nuestros
distribuidores.

Cuidar de lo que
teimportaesla
propuesta de valor
de la organizacion

Ademas del rol preponderante
en el pasado y en el presente del
asesor, es si acaso més ilusionante
el rol que estan llamados a desem-
pefiar en el futuro. El mercado,
los clientes, las compafiias, todos
estamos necesitandodeunainter-
mediacién cada vez mas profesio-
nal y de calidad para hacer llegar
ala gente las soluciones que desde

los seguros tenemos para los pro-
blemas a los que se enfrentan. Un
ejemplo bien emblematico estd en
el Ambito de los seguros de vida 'y
retiro, los que representan uno de
los principales focos de MAPFRE
paralos préximos afios.

Vemos una oportunidad muy
grande de crear y desarrollar mer-
cado, concientizando a las per-
sonas sobre la necesidad de estar
preparadas para eventos como
una muerte prematura, o lo mas
probable, una sobrevida cada vez
mas prolongada con niveles de in-
gresos decrecientes. Tanto desde
la industria de seguros en general
ycomodesde MAPFRE en particu-
lar tenemos una respuesta a estas
problemadticasynecesitamosdela
colaboracién de todos, en especial
de los profesionales asesores de
seguros, paradifundir estosbene-
ficios entre toda la poblacion.

éCuales son las principales pro-
puestas de valor que caracteri-
zan la operativa de la compaiiia
lider, en el segmento privado,
del mercado asegurador?
MAPFRE, como la primera com-
paifiia aseguradora privada del
Uruguay, ha establecido su sélido
liderazgo en base a sus valores,
su talentoso capital humano, su
orientacion al servicio y la inno-
vacion. Estos pilares, junto con la
descentralizacion regional, han
logradoindicadores de crecimien-
to y vislumbran un horizonte por
demas alentador.

Desde sus inicios, MAPFRE ha
buscado posicionarse como refe-
rente en materia de alcance y nivel
de servicio. Escuchamos a nues-
tros clientes y buscamos constan-
temente atender sus necesidades
decoberturadelamaneramasam-
plia y flexible, dentro de nuestras
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posibilidades. Somos la asegura-
dora privada con la gama de pro-
ductosmdsampliadel mercado, lo
que nos permite ofrecer soluciones
realmente integrales a nuestros
clientes que abarcan todos los as-
pectos de la vida de las personas,
en cualquier etapa de la misma. Y

Uruguay es uno
de los mercados
donde mayor
potencia tiene la
marca MAPFRE

queremos ser excelentes a la hora
de prestar un servicio o atender
un siniestro. Asi lo dice nuestro
proposito “Cuidamos lo que te im-
porta”, justamente en eso consiste
nuestra propuesta de valor.
Unadenuestras fortalezas mas
destacadas es nuestra presencia
territorial, nuestra cercania. Es-
tamos cerca sin importar el punto
del paisenel quete encuentres, en
cualquier lugar de América e in-
cluso en todo el mundo. Nos esfor-
zamos en dar un trato cercano, di-
recto, personal, tratando no perder
devistaese elementoenun mundo
queponecadavezmasénfasisenla
tecnologia. Buscamos aprovechar
la tecnologia para servir mejor,
pero nunca perdemos de vista que
nos definimos como personas que
cuidamos de personas. Latecnolo-
giatiene que ayudarnos a hacerlo.

éQué coberturas lanzé

MAPFRE en el curso de los
ultimos meses?

Este afio hemos lanzado diversas
novedades en nuestros productos,
abarcando ramos como Hogar,
Comercio, Garantia de Alquiler,
Crédito y Viaje. Estamos conti-
nuamente adaptando nuestros
beneficios a las necesidades de
los clientes, ya sea en términos de
coberturas, procesos o facilida-
des, como las proporcionadas a
nuestros asegurados con latarjeta

de crédito internacional
Visa MAPRE.
Forma parte de

un equipo global
de mas de 32.000
colaboradores

en todo el mundo

Ademas, proximamente ten-
dremos el lanzamiento de nuevos
productosenelramodeVidayRe-
tiro, lo cual representa una parte
estratégica muy relevante para la
compafiia en los préximos afios.

éCuales son las fortalezas que
caracterizan los Seguros de
Alquiler de la marca?

En todos nuestros productos, bus-
camos posicionarnos como el me-
jor servicio en todo momento. La
innovacion y flexibilidad han sido
los principales elementos diferen-
ciadores de nuestragarantiadeal-
quiler. Alahorade contratar, ofre-
cemos un sistema de contratacién
rapido, sencillo y completamente

Preve: no debemos perder de vista que somos personas cuidando personas

Porfolio de productos de la compania

Enlaactualidad, el cliente es el eje central de cualquier empresa y MAPFRE no es la excepcidn. Para
poder mantenerse en el mercado, es esencial que la empresa desarrolle productos y servicios que satis-
fagan las necesidades y expectativas de sus clientes.

A medida

En este sentido, MAPFRE se esfuerza por colocar al cliente en el centro de su operativa. La empresa
comprende que cada cliente es tinico y tiene necesidades y expectativas diferentes, por lo que se enfoca
en desarrollar productos a medida que se adapten a sus requerimientos. De esta manera, la empresa
puede ofrecer un servicio personalizado y de alta calidad que se ajuste a las necesidades de cada perso-

na.

Somos la aseguradora privada que cuenta con el porfolio de productos més amplio del mercado, lo que
nos permite ofrecer soluciones realmente integrales a nuestros clientes, logrando asi cubrir todos los

aspectos de lavida de las personas, en todos los momentos de su vida.

Coberturas

De este modo, la empresa cuenta con seguros de Automoviles, Diversosy Vida, tanto para lineas per-
sonales como corporativas. Algunos de los productos de mayor relevancia, en lineas personales, son
el seguro de Automoéviles, Hogar, Vida, Viajes, Garantia de Alquiler y Proteccién Financiera; cada uno

con sus derivados productos.

Ensulinea corporativa, cuenta con seguros de Comercio, Agropecuarios, Embarcaciones, Responsabi-
lidad Civil, Seguro de Crédito, Cauciones, Industria, conformando asi un universo de cobertura tinico

en Uruguay.

Solidos valores

Elsdlido liderazgo que mantiene MAPFRE en el mercado desde hace once afios, se sustenta en sus
valores, su capital humano, sus servicios de excelencia y sus productos innovadores que, junto a la
descentralizacion regional y 1a captacion de nuevos agentes, han logrado indicadores de crecimiento
y un horizonte por demads alentador. @

digital. A la hora de pagar, brinda-
mos al inquilino la conveniencia
de hacerlo desde la comodidad de
su casa, junto con opciones flexi-
bles de financiamiento sin recar-
gos adicionales. Y a la hora de un
siniestro, proporcionando cober-
turas acordes a las necesidades y
garantizamos un servicio de ca-
lidad con soélido respaldo para el
propietario.

¢Qué comportamiento ha
registrado MAPFRE en lo que
transcurre del afio y cual es la
proyeccion en materia de creci-
miento cuando finalice 2023?
Desde hace tres afios MAPFRE

viene experimentando un ritmo
decrecimiento muy saludable. Es-
tamos muy contentos con la evo-
lucioén, tanto en términos de venta
como en renovacién. Vemos como
nuestramaximadedarbuenservi-
ciohalogradogenerar clientes muy
fieles ala marca, que noselijen afio
tras aflo. Nos estamos acercando
al aniversario 30 de la compaiiiay
estamos muy orgullosos de tener
clientes que tienen 15, 20 y hasta
30 afios con nosotros. Este logro
no solo es mérito de la compaiiia,
sinotambién de nuestrosinterme-
diarios quienes comparten nuestra
apuesta por un servicio de calidad
yconfianen el respaldo que otorga
MAPFRE otorga.

¢En qué medida la dinamica del
trabajo en equipo contribuye a
la consolidacion de la fortaleza
de la compaiiia en el mercado?
MAPFRE es una de las marcas
mas consolidadas del Uruguay.
Y, de los muchos paises en los que
MAPFRE estd presente Uruguay
esuno de los mercados donde mas
potencia tiene la marca. En los
ultimos afios hemos puesto foco
en colocar al cliente en el centro
denuestraoperativa. Comprende-
mos que cada cliente es tinico, con
necesidadesyexpectativasindivi-
duales, porlo que debemos ofrecer
productos y servicios adaptados a
sus requerimientos especificos.
En ese sentido, el trabajo en equi-

po se ha convertido en una herra-
mientafundamental, nosoloentre
nuestros colaboradores internos,
sino también haciendo equipo
entre los colaboradores y los dis-
tribuidores, proveedores, socios.
Hemos desarrollado y promovido
estructuras cada vez mas adap-
tadas al trabajo en equipo y la
colaboracién. Contar con perso-
nas acostumbradas a trabajar de
esta forma han reforzado la mar-
ca y su sentido de pertenencia.
Y se nota. Quienes estdn cerca no-
tanydestacanel trabajoenequipo
que se estd haciendo en MAPFRE
Uruguay. Los resultados lo estan
demostrando.

La compaiiia
registra una
sostenida
expansion en
todo el pais

¢MAPFRE prevé potenciar aiin
mas su presencia en puntos es-
tratégicos del interior del pais?
Si, nuestro procesode expansiénno
estd concluido. Continuamos cre-
ciendoyplaneamosseguir hacién-
doloen cadarincon del pais. Préxi-
mamente estaremos inaugurando
nuestra quinta oficina regional en
Maldonado, y no sera la ultima.
Esunmodelo quenacié con el obje-
tivodebrindarservicioagil y cerca-
noalosclienteseintermediariosen
su zona de influencia, y funciona.
En especial nuestros intermedia-
rioslovaloranysiguen prefiriendo.

La aseguradora
pone foco en

el trabajo en
equipo, que
refuerza la marca

¢En qué medida MAPFRE
enfrenta los retos tecnoldgicos
que generan muchos procesos
de gestion?

Como lo comenté anteriormen-
te, enfrentamos esos retos bus-
cando no perder de vista que
somos personas cuidando per-
sonas. Esa es una de nuestras
notas caracteristicas. La tecno-
logia no puede “licuar” o elimi-
nar esa esencia, sino acentuarla.
Como parte del grupo MAPFRE,
tenemos a disposicion una can-
tidad muy potente de solucio-
nes tecnoldgicas, muchas de las
cuales ya estan implementadas
en Uruguay y muchas otras que
estdn listas para desplegarse.
Lo iremos haciendo a medida
que dichas herramientas nos
ayuden a tratar mejor a nuestros
clientes, cuidando no poner la he-
rramienta, que es un medio, por
delante del fin, que es aten-
der al cliente de Uruguay como
el cliente quiere ser atendido.
No como nos convendria a noso-
tros hacerlo. ®
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El BSE suscribe acuerdo con cultivadores
de arroz para asegurar la zafra 2023-2024

1Banco de Seguros del Esta-
Edo (BSE) y la Asociacion de

Cultivadoresde Arroz (ACA)
signaron un acuerdo de colabora-
cién parala zafra 2023-2024 con el
objetivo de ampliar y perfeccionar
lalinea de coberturas de ese sector.
El convenio fortalece la sostenida
politicaque desarrollael organismo
estatal paramejorar los procesosde
respaldo al segmento productivo.
Elacuerdo fue suscrito por el Presi-
dente del BSE, José Amorin Batlle,
la Vicepresidenta Silvana Olivera,
el Presidente de ACA, Alfredo Lago
y la Gerenta de ACA, Maria Euge-
nia Bica, en la sala de sesiones del
Directorio dela institucién oficial.

Minimizar pérdidas

Amorin Batlle remarcé la impor-
tancia de generar coberturas que
minimicen las pérdidas materiales
de los productores con una escala
tarifaria accesible. Sostuvo asimis-
mo que el Banco siempre ha consi-
derado al segmento agropecuario
“como una fuente vital de riqueza
para el pais”. En consonancia con
esta politica, destaco que “volver a
contar con un convenio con ACA
es muy positivo porque esta insti-
tucién representa un sector pro-
ductivo muy dindmico”. Resalto
ademas el trabajo conjunto de ACA
yelDepartamento Agronémicodel
BSE y precisé que “esta propuesta
eslamas competitivaylamejor del
mercado”. Alfredo Lago afirmo, a
suvez, queessignificativalamejora
con respecto al producto del BSE
del afio anterior por lo que tendra
ungranimpactoenlacontratacion
del sector arrocero. Considerd asi-
mismo queelacuerdoconllevauna
relacion de mutuo beneficio.

Compromiso

Expresd, a continuacion, que el
acuerdo demuestra a cabalidad “el
compromiso del BSE con los pro-
ductores. En estalineade accion se
busca siempre mejorar las condi-
ciones y mantener la calidad que
ha caracterizado a la institucion”.
Elacuerdo establece que las cober-
turas basicasseran de granizoein-
cendio, mientas que con coberturas

En Uruguay nadie te da
maés seguridad.

En Uruguay nadie te da
mas seguridad.

Durante la firma del acuerdo, Maria Eugenia Bica, Gerenta de ACA; Presidente de ACA, Alfredo Lago; Presidente del BSE, José Amorin Batlley
Vicepresidenta del BSE, Silvana Olivera

......

Agustin Ferreira, Supervisor del Departamento Agronémico del BSE; Maria Eugenia Bica; Andrés Grunert, Supervisor del Departamento Agronémico
del BSE; Alfredo Lago, José Amorin Batlle y Silvana Olivera

adicionales se podré asegurar re- | RN —

siembra y efectos del viento. El mi-
nimotarifarioserade US$1.000yel
maximo de US$2.000. Los clientes
que elijan pagar su péliza (dentro
de los 20 dias desde la emision)
obtienen un 6% de bonificacion
adicional en todas las coberturas
contratadas.. @
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CIRCULD

DE AGENTES
DE SEGUROS
DEL URUGUAY

i e

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

000

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

Teléfono: 29009273 - E-mail: circulodeagentesigmail.com

Los Corredores y los Agentes son
profesionales claves para el BSE

El Presidente del BSE, José Amorin Batlle, dijo al Suplemento de Seguros de El Observador que los Corredo-
res y los Agentes “son claves para la institucion porque son nuestros socios estratégicos, que siempre respe-
tamos y valoramos. Explicé que “mads del 80% de las ventas de seguros son generadas por estos profesiona-
les” y destaco que “siempre generamos una politica de puertas abiertas para tratar de potenciar los vinculos
y analizar qué cosas se pueden ajustar y mejorar, en beneficio mutuo”.

Amorin Batlle dijo que “el Banco ha apoyado, con mucho entusiasmo, a la Federacion de Asociaciones de
Profesionales en Seguros del Uruguay (FAPROSU) porque creemos que estd muy bien que se promocione y
sejerarquice cada vez mésla tarea del Asesor de Seguros”. Dijo que “cuando alguien me pregunta que quiere
hacer un seguro de auto le expreso: busque un Corredor o un Agente de confianza. Un seguro lo puede hacer
cualquiera pero si ocurre un siniestro es muy importante tener el respaldo de un profesional serio y respon-
sable que suscriba la cobertura que se ajuste a las necesidades del cliente. Por eso siempre apoyamos al Ase-
sor”, subrayo Amorin Batlle. En linea con esta politica, el BSE entregaba hoy plaquetas de reconocimiento a
los Corredores que cumplieron 35y 50 afios de trabajo mancomunado con la institucion.

Dinamicas comunes

La Vicepresidenta del BSE, Silvana Olivera, expreso a su vez que “los Corredores y los Agentes cumplen

un rol muy importante en el mercado de seguros. Son colaboradores gravitantes para nuestra institucion.
Siempre hemos trabajado codo a codo con ellos, apoyandolos™. Dijo que “tenemos un portal del asesor que
hemos actualizado y desarrollado especialmente para estos profesionales. Es un canal de comunicacion que
apunta a que el relacionamiento sea mas sencillo y menos burocratico”.

“He recorrido el pais -prosiguio- para visitar muchas agencias y mantener contactos cara a cara con los
profesionales porque en cada Departamento tienen distintos matices las problemadticas y los temas que nos
plantean”.

“Hoy es entonces un dia para celebrar. Y que sigamos muchos afios generando dindmicas comunes con
estos socios estratégicos tan valiosos para nuestra institucion”, concluyé Silvana Olivera. e
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El BSE ofrece una amplia gama de
coberturas en el segmento Salud

1Bancode Segurosdel Esta-
Edo (BSE) ofrece una amplia
gamade coberturasdeVida
que se ajustan a las necesidades 'y
requerimientos del asegurado.
Entre este diversificado seg-
mento se destaca el producto Mas
Salud, que ofrece la posibilidad
de complementar la cobertura
de salud personal a través de un
seguro individual de fécil con-
tratacidn, sin declaracion jurada
de salud, ni exdmenes médicos.
Se puede contratar hasta los 60
afios y la cobertura se mantiene
hastalos 70 afios. Las coberturas
son: Cancer. En caso de diagnds-
tico de esta patologia, el asegura-
do podra disponer de un capital
contado asi como la posibilidad
de obtener una segunda opinion
médica y de recibir tratamiento
clinico-quirurgico en Estados
Unidos, Argentina, Brasil o Chi-
le. Gastos Especiales. Cubre el
costo de determinados servicios
y tratamientos médicos, asi como
medicacién para cancer, esclero-
sis multiple y hepatitis C, que no
son contempladas o estdn parcial-

mente cubiertos por la prestacion
médica habitual.

También se cubre el traslado
fuera del departamento de resi-
dencia a cualquier punto del te-
rritorio nacional para realizarse
los servicios y tratamientos de-
tallados.

Cobertura de Vida

El seguro de Vida que ofrece el
Banco de Seguro determina que
la persona puede elegir durante
cuantos aflos pagard su seguro,
adaptdndoloasus posibilidadesy
manteniendo la coberturaduran-
te toda su vida. Ejemplo: Edad 35
afios. Capital US$ 25.000; Cuota
mensual US$ 33. Si el asegurado
elige pagarlo solamente durante
los primeros 15 afiosla cuota men-
sual es de US$65.

Vida Temporal

Este seguro la permite a la per-
sona contemplar una necesidad
especifica, acotandola cobertura
a un determinado periodo de su
vida, mientras sus hijos crecen,
cuando adquirié un préstamo,

etc. Se puede elegir el ahorro que
se quiere cobrar al final del perio-
do definido. Desde el primer dia,
el asegurado tiene el respaldo del
BSE, que en caso de fallecimiento
abonael capital alos beneficiarios
que la persona eligid.

Ahorro mas Vida

El asegurado opta por el ahorro
que quiere cobrar al final del pe-
riodo definido y desde el primer
diatiene el respaldo del BSE, que
en caso de fallecimiento le paga
el capital alos beneficiarios que
elige.

Periodo de cobertura:

« Por edad hastalos 55, 60 0 65
afos.

« Por un periodo de tiempo de 10,
15020 afios.

Ejemplo:

« Edad al contratar: 30 afios

+ Ambos sexos

« Capital Seguro de Ahorro: U$S
50.000

« Capital Seguro de Vida: U$S
50.000

« Cobra el Ahorro alos 65 afios
« Costo mensual: U$S 82.05

Renta Personal

Este seguro posibilita que la per-
sona reciba una renta mensual a
partir de la fecha que elija al mo-
mento de contratarlo. Llegada la
fecha fijada paraelinicio del pago
delarenta, también se tienela op-
cion deretirar el capital generado
al contado.

Larenta puede ser vitalicia. E1
asegurado puede cobrarladuran-
te toda su vida o también puede
elegir un periodo durante el cual
desearecibirla, esdecirunarenta
temporaria.

Pararealizarel pago del seguro
se puede optar por hacerlo al con-
tado depositando por unica vez
el monto total o pagar la cuota en
forma mensual o anual hasta el
momento de comenzar a cobrar
la renta. El seguro se puede con-
tratar en ddlares o en unidades
indexadas (UI).

Accidentes Personales
Este producto cubre la muerte ac-

cidental de la persona cuya vida
seaseguracomo consecuenciade
todo accidente que pueda ocurrir-
le, yasea en el ejercicio de su pro-
fesién o actividad declarada,oen
suvida privada.

La cobertura principal, muer-
te accidental, puede ser comple-
mentada con lassiguientes cober-
turas adicionales:

« Invalidez permanente, total
o parcial por accidente. Se in-
demniza a la persona asegurada
con un porcentaje de capital en
relacion al grado de incapacidad
resultante.

» Invalidez temporaria por
accidente, ante una incapacidad
queimpidaal asegurado dedicar-
se a sus ocupaciones habituales
porunlapsodeterminado. Se abo-
nard una prestacién diaria porun
periodo maximo de 200 dias.

« Invalidez especifica

« Riesgo deportivo. Se cubren
los riesgos derivados de la practi-
ca profesional del deporte.

Esta cobertura se puede con-
tratar en ddlares o en moneda
nacional. ®

Sin vos, nos falta algo.

27 de octubre Dia del Asesor de Seguros

iFeliz dia!

Banco de Seguros del Estado.
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Etica y respeto por el Corredor Asesor

i

I
llwg‘[: 4
| L
I
i j—

Sebastian Trivero, Gerente General de Sancor Seguros

Sancor Seguros desarrolla una politica
estable y transparente junto al Corredor

ancor Seguros se destaca

en el mercado por aplicar

una politica de puertas
abiertas, con acciones claras,
alineado a una politica estable
y transparente con la mirada
puesta en el largo plazo. En el
marco de esta filosofia de tra-
bajo, el sélido y fuerte relacio-
namiento con los Corredores
Asesores es una de las grandes
fortalezas de la compaifia. Los
importantes niveles de fideli-
zacion de la empresa con los
Corredores “se ven reflejados,
en definitiva, en el crecimiento
sostenible que registra la com-
pafia”, afirmé su Gerente Ge-
neral, Sebastidn Trivero.

éCuadles son los pilares que
fortalecen los vinculos con
su fuerza de ventas?
Estolovanapoderleer entodas
las notas y entrevistas que me
hanrealizado amioacualquier
otro colaborador de la empre-
sa: los corredores son nuestros
aliados estratégicos, son parte
fundamental de nuestro equipo
de trabajo, forman parte de esta
gran familia, como nos gusta
referirnos a nuestra empresa,
y mas importante en realidad
que decirlo es demostrarlo con
los hechos como siempre lo

hicimos. Por lo tanto, creo que
el pilar mas importante de
nuestro vinculo con los corre-
dores de seguros es la honesti-
dad que nos caracteriza entre
lo que se dice y lo que se hace,
el destacarnos por ser una com-
pafiia de puertas abiertas con
accionesclaras, alineado auna
politica estable y transparente
conlamiradapuestaenellargo
plazo.

Nuestra vision es liderar
el mercado asegurador de
Uruguay, conjuntamente con
nuestro equipo de corredores
y ayudarlos a que se puedan
desarrollar aun mas a partir
de nuestro respaldo y accio-
nes. En otras palabras, este es
un negocio de personas, don-
de entendemos que la relacién
comercial se sostiene sobre al-
gunos pilares fundamentales
que potencian la misma: éticay
respeto por el corredor, politica
de puertas abiertas, la solidez
de nuestros recursos y el valor
de la palabra.

¢En qué medida los Corre-
dores potencian el creci-
miento de la empresa?

Como mencioné anteriormente,
los corredores de seguros cum-
plen un rol fundamental para

nosotros ya que son el canal de
comercializacion sobre el cual
se basa el éxito de nuestro nego-
cio. Consideramos que una de
las grandes fortalezas de nues-
tra comparfiia es precisamente
elrelacionamientoylacercania
que mantenemos con nuestra
fuerza de ventas, lo que nos ha
permitido alcanzar importan-
tes niveles de fidelizacion que
se ven reflejados, en definiti-
va, en el crecimiento sostenible
que registra la compaifiia.

2023 esta

siendo uno de los
mejores
afodela
historia de

la empresa

en Uruguay

En lo que a la comercializa-
ciony al asesoramiento refiere,
personalmente creo que, sobre
todo, en un mercado como el
uruguayo la participacién del
corredor es fundamental. Si
bien lo digital va creciendo en

negocios de menor compleji-
dad, generalmente siempre
con el respaldo de corredor de
seguros. Lo vengo comentando
desde hace afios, no visualizo
quelaindustriatradicional del
seguro pueda hacer un cambio
disruptivo en el actual proceso
de comercializacién. Entiendo
que la industria del seguro es
muy complejay no puede ser to-
mada a la ligera. Hay ejemplos
a nivel mundial de empresas
que se mostraron totalmente
disruptivas y modernas, su-
puestamente alineadas a cam-
bios en el comportamiento del
consumidor que jamés se dioy
fracasaron. Si considero quizas,
que la mayor amenaza puede
venir de outsiders.

éQué comportamiento
registra Sancor Seguros,

en su amplia gama de
productos, a poco mas de
dos meses de la finalizacion
del aiio?

Estoy muy feliz con el desem-
pefio integral de la empresa en
este afio 2023. Es mas, conside-
ro que este 2023 estd siendo en
estos 9 meses uno de los mejo-
res afios de la historia de nues-
tra empresa en Uruguay.

Un afio que comenzd con un

sAmcon
e

Sancor Seguos Uniguay

golpe muy duro por la sequia
historica que arrasé con los cul-
tivos y que generd nada mas ni
nada menos que una pérdida de
casi 2 puntos de PBI. En esta si-
tuacion de inicio, nos pusimos
a trabajar en el campo junto a
nuestros corredores y produc-
tores asegurados, actuando,
gestionando e indemnizando
profesional, humana y rdpida-
mente. Fue histérico también
paranosotros el nivel deindem-
nizaciones por esta sequia, afio
en el que pagamos mds de USD
25.000.000. Si bien es nuestro
deber, fue muy grato recibir de
nuestros asegurados agradeci-
mientos por el nivel de profesio-
nalidad con el que actuamos.
En ese contexto inicial, nos en-
focamos en pagar rapidamente
y en continuar trabajando por
nuestros objetivos estratégicos,
en todas las lineas del negocio.
Hoy, con setiembre cerrado veo
con mucha satisfaccién que, a
pesar de la mayor indemniza-
cién en la historia de nuestra
empresa en Uruguay por la se-
quia, hemos venido registran-
do un crecimiento comercial
superior a nuestros objetivos
y al registrado por el mercado,
de manera sostenible, esto es,
también venimos logrando su-
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perar nuestra meta de rentabili-
dad. Y todoestohasido posible
gracias al esfuerzo de este gran
equipo que tenemos y, por su-
puesto, a la solidez econémica
y financiera de nuestra empre-
sa. Considero que, tanto en lo
profesional como en lo huma-
no, tenemos uno de los mejores
equipos de trabajo del mercado
y me enorgullezco de ello y to-
dosseenorgullecen de ser parte
de esta gran empresa.

Para llevarlo a numeros, en
el mes de setiembre estamos
registrando un crecimiento de
casi un 20% sobre el afio ante-
rior. Ahora, poniendo foco en
el ultimo tramo del afio y en
la planificacién para el afio
préximo, enfrentamos desafios
importantes dadalaestaciona-
lidad natural de nuestro merca-
do, pero también nos encuentra
con muchas iniciativas y opor-
tunidades comerciales, con
todo el equipo muy motivado,
lo cual nos da optimismo para

cerrar el ejercicio exitosamente
y nos entusiasma aiin mas para
el 2024.

élas estrategias innovadoras
son una seia de identidad de
la compaiiia?
Si, desde Sancor Seguros siem-
pre buscamos oportunidades
de generar nuevos negocios, de
mejorar nuestro servicio, de ser
mas eficientes y de volcar mas a
lasociedad enla cual desempe-
filamos nuestra actividad. Para
ello, entendemos que las estra-
tegiasinnovadoras son de vital
importancia en conjunto con
nuestro capital humano.
Ponemos mucho énfasis en
el trabajo en equipo y en la for-
macion del capital humano,
que es esencial para facilitar el
cumplimiento de los objetivos
y el desarrollo sostenible de la
empresa. Entendemos que la
profesionalizacién de los equi-
pos es clave para lograr mejo-
rar nuestros procesos internos

y contribuye en gran medida
a la innovacion y al desarro-
llo de nuevas soluciones para
poder enfrentar los desafios y
necesidades cambiantes de la
sociedad. Un equipo de traba-
jo consolidado se traslada al
negocio en todo aspecto y re-
percute de manera positiva en
el servicio que le brindamos a
nuestros clientesy, en definiti-
va, al resultado de la empresa.
Este es un negocio de perso-
nas, donde sin lugar a dudas el
mayor capital que tenemos es
nuestro equipo humanoy nues-
tros clientes. Y siempre que ha-
blo de equipo, me refiero al que
conforman quienes trabajamos
en Sancor con los Corredores
de Seguros. Sumado a ello, las
nuevas herramientas tecnold-
gicas contribuyen sin lugar a
dudas a mejorar nuestros pro-
cesos y a ser mas eficientes en
muchos aspectos. Latecnologia
nos aporta cosas muy buenas,
pero siempre debemos tener en

cuenta que el seguro es un ne-
gocio de relaciones humanas.
Es parte obligada de nuestros
planes estratégicos anuales,
implementar mejoras tecnolo-
gicas que nos ayuden a mejorar
todolo que hacemos. Lo mismo
conlainnovacion constante. En
un mercado tan competitivo,
nos vemos obligados a innovar
en productos y coberturas que
no existian hasta el momento
como también en mejorar cons-
tantemente lo que actualmente
ofrecemos a nuestros clientes.
Nos superamos dia a dia en ese
aspecto.

¢En qué medida las politicas
estables de la organizacion
generan previsibilidad?

Nuestra estrategia se basaenel
servicio, tanto para el asegura-
do como para el corredor. Uno
delosaportes mds efectivos que
podemos hacer a nuestra fuerza
de ventas es el tener un mensaje
claroalineado auna politica es-

table y transparente con la mi-
rada puesta en el largo plazo.
Enloquealasuscripcion delos
riesgos refiere, hemos buscado
crecer en todos los ramos, sobre
todo en aquellos que registran
un mejor comportamiento si-
niestral historico, planificando
consciente y responsablemen-
te, compitiendo, 16gicamente,
perosiguiendo una suscripcién
general de riesgos adecuada a
cada ramo, siguiendo guias
adecuadas de suscripciéon y
sobre todo, con una tarifacion
técnica adecuada, sin caer en
competencias agresivas basa-
dasen precios que en el media-
no ylargo plazo generan malos
resultados, cuidando nuestros
resultadosy también el de nues-
tros reaseguradores, invirtien-
do en destacarnos en el mejor
servicio que brindamos, siendo
muy confiables y coherentes en
nuestras politicas, tanto para
nuestros clientes, como para
nuestros corredores. @

Reflexiones sobre la VIl Cumbre

Iberoamericana de Seg

Por la Prof. Dra. PhD. Andrea M.
Signorino Barbat

Consultora internacional en
Seguros y reaseguros
andreasignorino@gmail.com

14y 5 de octubre pasado
Etuvo lugar la VII Cumbre

Iberoamericana de Segu-
ros, por primeravez en Uruguay, y
no puedo estar mas que agradeci-
daalos mas de 200 participantes
y a quienes apoyaron la Cumbre
ya sea como Sponsors, Como pa-
nelistas, conferenciantesy equipo
de trabajo.

El Salén de los Pasos perdidos
nos recibioé en todo su esplendor.
Se hizo presente la Vicepresiden-
ta de la Republica, Esc. Beatriz
Argimén, y tuve el honor de di-
rigir mis palabras al publico que
acomparfié con gran entusiasmo.
Tuvimos también una brillante
exposicién de Marcos Urarte, de
gran calidad y claridad. El dia 5
nos trasladamos al LATU donde
los asistentes también acompa-
flaron en gran nimero y siguie-
ron con atencion las conferencias
y paneles que nos llevaron por
temas como tecnologia, longevi-
dad, equidad, salud, seguros sos-
tenibles, valor social del Seguro.
En suma, un resultado favorable
de esta Cumbre que eraun desafio
paratodo el equipo.

Mirada humanista

Como expresé en mi discurso
inaugural gracias a esta Cumbre
Iberoamericana “tenemos- tuvi-
mos la enorme dicha y oportuni-
dad cuasi unica de poder debatir
sobre seguros con una mirada
humanista. Cudan necesaria es
esta mirada en todos los 4mbitos
de nuestra vida. Porque, no nos

equivoquemos, esta no es una
necesidad creada por la inteligen-
cia artificial y su escalada. Es un
facilismo creer que la tecnologia

Asistentes a laimportante cumbre de seguros

ur

0S

nos ha vuelto individualistas y
perezosos, ajenos a las necesida-
des del otro, consumistas y algo
egoistas. No nos engafiemos, la

=D
=

sociedad es producto del accionar
del ser humano y por lo tanto es
nuestra responsabilidad dulcifi-
car ese accionar con generosidad
y con una mirada diferente, y no
indiferente, comprometida con
la problematica del otro”. En fin,
seran -han sido- dos intensas jor-
nadas para ver al seguro en toda
su dimensidn social, a veces sub-
yugada ante la visién econdémica.
Por supuesto esta ultima tam-
bién necesaria, porque como
digo a mis alumnos el seguro es
un negocio, pero un negocio muy
especial que involucra al ser hu-
mano y sus temores, peligros y
miedos, que busca justamente
proteger a las personas, ser un
medio para lograr la resiliencia
ante los eventos que afectan los
bienes, la salud, la vida de las per-
sonas...nada mas y nada menos.
iQué gran responsabilidad tie-
ne el seguro, y a su vez que gran
oportunidad de marcar la dife-
rencia en la vida de las personas!
Pasé la Cumbre, que esperemos
se repita en el Uruguay. Vaya mi
agradecimiento nuevamente
a todos los que la hicieron po-
sible, y estuvieron presentes.
Una vez mas, el Uruguay ha de-
mostrado que apuesta por el se-
guro, la madurez aseguradora
y el bienestar social. Gracias a
todos!!.e

CUAPROSE

Camara Uruguaya de Asesores Profesionales de Seguros

CONTRATAR UN SEGURO CON UN CORREDOR

rroresionar, ES MAS SEGURO

Colonia 892 of 303 - Tel. 2901 3549

cuaprose @cuaprose.com.uy
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Estos profesionales son parte de la esencia de la compafiia

Porto Seguro reafirma su fuerte y
solido compromiso con el Corredor

n el Dia del Corredor Ase-
E sor, Porto Seguroreafirma

el compromiso con los
profesionales del rubro, quienes
son parte de la esencia de nues-
tra Compafiiadesde susiniciosy
que son, verdaderamente, nues-
tros socios de negocios. “Por eso,
buscamos de forma constante
construir un vinculo solido, de
respaldo y crecimiento conjun-
to”, remarco la aseguradora.

Actualizan las
herramientas
web, sistemas

y aplicaciones
para simplificar
y automatizar
varias tareas

Apoyo

Destaco asimismo que “apoya-
mos la gestidn de los Corredores
atodonivel: brindando capacita-
cion, informacién y facilidades
en la tarea diaria. A través de la
Escuela de Corredores de Porto
Seguro, que brinda cursos y ta-
lleres sobre productos, servicios
yherramientas web dela Compa-
fifa, los Corredores cuentan con
la oportunidad de capacitarse
continuamente y mantenerse
actualizados en todos los temas
relativos a la profesion”.

Ejecutivo Comercial

La compaiiia informé ademads
que “también estamos actua-
lizando las herramientas web,
sistemasy aplicaciones constan-
temente, buscando simplificary
automatizar las tareas que asi lo
requieran, liberando tiempo para
otras gestiones necesarias del rol
del Asesor. A nivel de atencion
personalizada, todos los Corre-

Fernando Viera, Javier Ferraro y Federico Moalli

dores cuentan con un Ejecutivo
Comercial asignado, con quien
pueden contar para la realiza-

Agrupacion de Profesionales
Asesores en Seguros

En tiempos de constantes cambios y nuevos desafios, la labor de los Asesores y Agentes
de Seguros se vuelve mds crucial. Su conocimiento, experienciay dedicacion ayudan a
las personas y las organizaciones a navegar por un mundo de riesgos cambiantes para
asegurarse un futuro mds seguro, como nadie més puede hacerlo.

FELIZ DIiA DEL ASESOR Y AGENTE DE SEGUROS

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

27 de Octubre
de 2023

cion de todas las gestiones con
la Compafiiay para apoyarlosen
la venta de los productos”.

X

=
APROASE

Fernando Viera, Mario Erramouspe y Federico Moalli

Competencia exclusiva

Destaco la organizaciéon que “en
concordancia con este apoyo al
rol del Corredor Asesor, desde
mayo a agosto de 2023 estuvo
activo el Gran Premio Formula
1 de Porto Seguro, una compe-

Gran Premio
Formula1de
Porto Seguro,
competencia
exclusiva para
Corredores e
Inmobiliarias

tencia exclusiva para Corredo-
res Asesores e Inmobiliarias en
las que acumulan puntos por el

: | N

aumento de pdlizas vigentes de
todas las carteras que comercia-
liza la Compafiia. De la misma,
resultaron 6 ganadores que estan
viajando a San Pablo a presenciar
lacompetencia Interlagos de For-
mula1l, con todo incluido.

Premiacion

Porto Seguro informé ademads
que “hace unos dias se realizé
el evento de premiacion de los
ganadores compartiendo un al-
muerzo en el Club de Golf y vi-
venciando la previa al viaje que
realizard el grupo de Corredores
ganadores.

“Fieles a la identidad de Porto
Seguro, tanto desde Casa Matriz
como en Uruguay, trabajamos dia
a dia con la conviccion de que el
vinculo de la Compaifiia con el
Corredor, es para siempre” des-
tacé Fernando Viera, Director de
Porto Seguro.. ®
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Natalia Abreu, Fernando Viera, Martin Vicente, Federico Moalli, Fernanda Patifio y Bruno Ferreira Otro aspecto del acto de premiacion

En Porto Seguro celebramos este 27 de
octubre recordando que la mejor manera de
alcanzar los mejores resultados, es trabajando
junto a todos nuestros Corredores Asesores.
Feliz dia!

27 de octubre.
\ Dia del Corredor Asesor.

—Y Porto
.=t Seguro

www.portoseguro.com.uy
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Entrevista a Ricardo Vignart, Gerente Comercial canal corredor de Seguros SURA
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Gerente Comercial de Seguros SURA, Ricardo Vignart

“El corredor es nuestro principal
aliado para entregar propuestas
diferenciales al cliente”

acercania, laescuchayel
L acompafiamiento son las

principales caracteristi-
cas que se destacan de Seguros
SURA, una compafiia que pone
un soélido foco en crear estrate-
gias para potenciar la labor de
los corredores, quienes cumplen
unrol fundamental enlaentrega
de propuestas de valor, bienestar
y competitividad a los clientes.
“Mantenemos un fuerte vinculo
connuestro canal deventas. Parte
importante de nuestra estrategia
comercial estd enfocada en este
canalyes por ello que nos mante-
nemosalavanguardiaen materia
de soluciones, capacitaciones, si-
nergiaseinfraestructuraparapo-
tenciar y dar soporte a la labor de
nuestra fuerza de ventas”, detallo
el Gerente Comercial de Seguros
SURA, Ricardo Vignart.

Propuestas de valor

Como gestora de tendencias y
riesgos, la compaifiia pone a las
personas en el centro y hace foco
ensus necesidadesy aspiraciones
paracrearsolucionesintegralesy
competitivas que sean beneficio-
sas tanto para los clientes como
paralosaliados estratégicos dela

compaiiia. “Detectamoslasnece-
sidades delas personasy creamos
soluciones integrales, amediday
diferenciales para ofrecer a nues-
tra fuerza de venta valiosas he-
rramientas y en conjunto entre-
gamos a los clientes las mejores
propuestas de valor”, expreso el
ejecutivo.

La compafiia genera constantes
instancias para profesionalizar
la carrera de sus corredores a tra-
vésde espacios que promuevan la
cercania y la escucha activa. De
igual manera, promueve espacios
de capacitaciones, como la desa-
rrollada recientemente sobre téc-
nicas comercialesy charlas para
mantenerlos actualizados sobre
los nuevos productos que Seguros
SURA presenta al mercado.

“Son espacios realmente enrique-
cedores que profundizan en las
capacidades de nuestros corredo-
res para que estos se interioricen
con la propuesta multiproducto
que tenemos y ofrezcan la posi-
bilidad a los clientes de asegurar
en un solo lugar los aspectos mas
preciados de su vida”, sostuvo.
Enestalinea, Seguros SURA hace
una fuerte apuesta a soluciones
que garanticen el bienestar de

las personasy las empresas y sus
proyectos a futuro. En este sen-
tido, se estd posicionando en el
segmento “Vida, Accidentesy Sa-
lud” para que la fuerza de venta

La organizacion
crea estrategias
para potenciar
la gestion de

los corredores

tenga la posibilidad de ofrecer a
aquellos clientes que llegan por
seguros de bienesla oportunidad
deasegurartambién subienestar
y tranquilidad.

La empresa continua ampliando
su abanico de soluciones con la
reciente presentacion del Seguro
Integral de Copropiedades PLUS.
La solucion permite asegurar las
propiedades con una cobertura
del montoreal del edificio duran-
telavigenciadelapdliza, sinries-
gosde que quede infraasegurado.
Ademas, este afio quedaran dis-
ponibles los productos de hogar
de forma100% digital, lo que per-

mite a los especialistas agilizar
la gestidn y ganar tiempo en su
labor.

Facilitan gestion

“Cada una de nuestras solucio-
nes esta pensada no solo con el
foco puesto en el cliente, sino
también teniendo en cuenta los
requerimientos del canal. En este
sentido, apostamos a elaborar
herramientas que les faciliten su
gestion”, comento Vignart.
Ensuafan por ofrecer un servicio
aun mads personalizado, la firma
potencio un destacado equipo
de ejecutivos de cuenta, tanto en
Montevideo como en el Interior,
que ofrece asesoramiento a medi-
daalos corredores, basadoentipo
de soluciones y sus necesidades
como empresa.

Refuerzan vinculos

Para fortalecer el vinculo con la
fuerza de ventas, recientemente
lafirmarealizé su cldsico viajeen
reconocimiento al esfuerzo delos
corredores. En esta oportunidad
viajaron a la ciudad alemana de
Miunich durante una semana,
donde tuvieron la posibilidad de
conocer de cercalaoperativadela

reaseguradora Munich Re.

Ademas de ser la reaseguradora
mas grande del mundo, esunode
los principales socios estratégi-
cos de Seguros SURA Uruguay.
Debido al éxito de la propuesta,
Seguros SURA se encuentra pre-
parando el viaje para el proximo
aflo, una nueva instancia que
permitird sumar a nuevos parti-
cipantes a este reconocimiento y
aviviruna experiencia de placer.

Soluciones para todo el pais
Enlineacon su estrategia de des-
centralizacién de los servicios y
para estar mas cerca de la fuerza
deventaysusclientes, laempresa
pone a disposicion en diferentes
puntos del pais soluciones como
“SURA Te Lleva”, un servicio de
choferes disponible para trasla-
dar alos clientes en su auto hasta
ellugar que deseen en casode que
no quieran o no puedan conducir.
Esta propuesta se encuentra en
Montevideo, Ciudad de la Cos-
ta, Maldonado, Colonia, Salto y
Paysandu.

También dentro de sus soluciones
de movilidad, la compaiiia pone
a disposicién durante la tempo-
rada de verano traslados de bi-
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cicletas, sombrillas y reposeras
entre Montevideo y Maldonado,
el guardado y traslado de motos,
servicios de mecdanicaligeray as-
pirado de auto sin costo. A todo
esto, se le suma lainnovadora so-

La compaiiia
pone a las
personas en el
centro y hace
foco en sus
necesidades

lucidn “Seguro por Km.”, donde
el cliente asegura su auto en base
aun valor fijo, correspondiente a
la cobertura de Responsabilidad
Civil, Hurto e Incendio, y a los ki-
lémetros recorridos por mes.

Hogar y Empresas

En lo que respecta a las solucio-
nes para el hogar, Seguros SURA
cuentacon beneficios como “mas-
cotaencasa” paradarrespuestaal
cuidado de las mascotas cuando
sus duefios se ausentan por varios
dias de sus residencias. También
estd disponible la opcion de asis-
tencia tecnoldgica para ofrecer
soluciones a cualquier problema
del hogar, sin costo adicional. En
cuantoalasgarantiasdealquiler,

AR iad

Parte del Equipo Comercial.Fila adelante: Christian Rossi, Rodolfo Martinez, Ricardo Vignart, Juan Pablo

Garcia.Fila atras: Laura Suarez, Alba Ledo, Gaston Calvelo, Cecilia Ferreira, Sabrina Silvera y Natalia Aiub

lacompaiiiaidentificé que unade
las principales necesidades delos
duefios es pintar el inmueble para
alquilarlo, por lo que cred la solu-
cién de un kit de pintura gratis, a
lo que se suma la instalacién del

SEGUROS

FELIZ DiA A TODOS LOS CORREDORES

Trabajamos juntos
para brindar soluciones.

MAS QUE UNA ASEGURA
+ UNA _SQ_L_ligI_ON_I.\DORA.

calefon. En lo que respecta a Em-
presas SURA, la firma desarrolld
un servicio integral que apoya y
potenciala competitividad delas
pequefias y medianas empresas
ante los desafios del mercado, ca-

pacitando sobre temas legales y
de marketing y buscando ampliar
las areas de interés, como tecno-
logia, finanzasy talento humano.
A esta propuesta de soluciones y
beneficios selesuma el programa

Bonus, una iniciativa que ofrece
la oportunidad a los clientes de
formar parte de un programa de

La marca se esta
posicionando en

el mercado en el
segmento Vida,
Accidentes y Salud

puntosacumulables para canjear
por premios y experiencias exclu-
sivas.

Programa de fidelizacion

Gracias a esta innovacion,
Seguros SURA se transformé en
laprimera compafiia del rubroen
presentar un programa de fide-
lizacion de estas caracteristicas,
entregando ya cientos de benefi-
cios y premios y que si bien tiene
como consumidor finalalosclien-
tes, potencia ybeneficiala gestion
de los corredores. “Con el canal
Asesor como principal aliado, con
esta amplia variedad de solucio-
nes hechas a medida y con cada
vez mas prestaciones, que permi-
ten conectar con los clientes sin
quedebahaberunsiniestrode por
medio, Seguros SURA aspira
a seguir liderando el mercado
asegurador privado”, concluyo
Vignart. @
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Ellos son la confianza, la transparencia y la seguridad, dijo Mauricio Castellanos

Asesores ayudan a construir y compartir
los valores de San Cristobal Seguros

Sebastian Dorrego, Gerente General de San Cristobal Seguros y Gerente Comercial, Mauricio Castellanos

nbaseaundidlogo franco
Ey abierto los corredores

ayudan aconstruiry com-
partirlosvalores que cimentanla
operativa de San Cristobal Segu-
ros en el mercado, dijo su Gerente
Comercial, Mauricio Castellanos.
Destaco, en otro plano, que esta
muy conforme por “los procesos
evolutivos que estamos registran-

Es muy alto el
grado de confianza
que tiene el
consumidor de
seguros en el
corredor asesor

do. Cerramoslos nueve meses del
afio con una pequefia utilidad.
Son noticias muy alentadoras
para una compafiia como San
Cristébal, que estd posicionada
fuertemente en la cartera de Au-
tomoviles”.

éQué valores sustenta el Corre-
dor Asesor para la compaiiia?

Estos profesionales son funda-
mentales para San Cristobal Se-
guros porque entendemos que

nosayudan a construirycompat-
tir los valores que nos caracteri-
zan: la confianza, la transparen-
cia, la seguridad. Juegan un rol
gravitante enlaactividad porque
posibilitan que nuestros clientes
comprendan las pdlizas y los
productos y tengan las mejores
opciones que se ajusten a sus ne-
cesidades. San Cristobal Seguros,
desde que opera en Uruguay, asu-
mio el compromiso de respetary
valorar el trabajo del Corredor de
Seguros. Hemos realizado estu-
dios de mercado sobre diversos
temas inherentes al seguro, en
particular referidos al rol del Co-
rredor de Seguros. Constatamos
que el grado de confianza que
tiene el consumidor de seguros
en el Corredor es altisimo. Esta
realidad confirma que estos pro-
fesionales sonimprescindiblesen
el mercado para la tarea comun
que desarrollamos.
Es fundamental que se difunda
la relevancia que tiene el corre-
dor para el asegurado. El merca-
do asegurador ha evolucionado
muchisimo y es exigente para
las compafiias y los corredores.
Nos sentimos muy satisfechos
y muy comodos con la labor del
corredor.
Contribuimos a que ese profesio-

nal desarrolle su rol de la mejor
manera posible. Hacemos todoen
forma muy transparente a través
deinstancias de didlogo parapul-
sar como los vemos y como nos
visualizan ellos. A partir de ese
didlogo francoy abierto construi-
mos valores para la compaiiia y
para el corredor. Siempre en un
plan de respeto y de respaldo ha-
cia nuestra fuerza de ventas.

éla compaiiia genera instan-
cias de capacitacion y de apoyo
tecnolégico que le permiten al
Corredor potenciar su activi-
dad?

Esimportante estar actualizado,
entender las nuevas tendencias,
los riesgos, los roles de cada uno.
En linea con esta estrategia de
trabajo, tanto la compaifiia en
Uruguay como el Grupo San Cris-
tébal en Argentina, promueven
la capacitacién al mds alto nivel
posible.

A titulo de ejemplo, tenemos el
honor de recibir una vez por afio
al Dr. Héctor Perucchi, una figura
relevante en el Grupo San Cristo-
balyenlacatedradel Derechodel
Seguro. Por los roles ejecutivos
que ha tenido en compafiias de
seguros entiende muy bien los
aspectos técnico y tedricos del

seguro asi como su implementa-
cién. Enlos Talleres de Especiali-
zaciéony Capacitacion abordamos
particularidades del seguro. Este
afio el eje tematico fue la suscrip-
cién enlaLey de Seguros de Uru-
guay.

Fue un encuentro muy intere-

La aseguradora
registra un
sostenido proceso
evolutivo en los
primeros nueve
meses del afio

sante que tuvo un alto nivel de
convocatoria.

A su vez, la compafiia promueve
herramientas en el drea tecnolo-
gica,enloquerespectaal comer-
cio por internet, como abordarlo
y que cosas podemos hacer como
compafiia para apoyar la inser-
cion del Corredor en esa temati-
ca. Permanentemente visitamos
alos corredores para presentarles
nuestros productos, exponerles
cudl es nuestro entendimiento
delnegocioyapartirdeahipoder
trabajar en conjunto.

éQué comportamiento registra
actualmente la compaiiia?

Estamos muy conformes por los
procesos evolutivos que estamos
registrando. Cerramos los nueve
meses del afio con una pequefia
utilidad. Son noticias muy alen-
tadoras paraunacompafiia como
San Cristébal, que esta posicio-
nada fuertemente en la cartera
de Automdviles. Esto demuestra
que el plan trazado esta traccio-
nando de muy buena manera.
Esperamos que el cierre del afio
sea también positivo. Para noso-
troses unlogroyunasatisfaccion
que lacompafiialogre esa estabi-
lidad financiera que nos permite
proyectarnos en el mercado. En
la actualidad tenemos 55.000
vehiculos asegurados y una dis-
tribucién geografica de cobertu-
ras muy interesante. Tenemos
una muy fuerte presencia en el
interior del pais. En un afio muy
especial porque instauramos una
nueva tarifa bastante diferente
ala anterior, que contempla una
sensibilidad a variables que an-
tes no se tomaban en cuenta, en
particular la edad. Asimismo, la
definicion de nuevas zonas de cir-
culacién como areas deriesgo. La
compaiiia sélo contaba con dos
zonas de circulacién y pasamos
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atener seis zonas de circulacién.

Pensamos que esa nueva tarifa |

nos permitird ser competitivos
y al mismo tiempo mantener la
solvencia, la estabilidad y la ren-
tabilidad que buscamos.

La cartera de Automoviles pre-
senta desafios muy relevantes.
Eslacarterade mayor masividad
que generaalgunas potencialida-

La compaiia
marca fuerte
presencia en
varios puntos
estratégicos
de Uruguay

des que nos permiten presentan
la oferta de seguros a gente muy
relevante. Estamos entonces en
ese camino de conectar mejor con
sus asegurados por la via de la
comunicacién, para que puedan
entender las coberturas y con-
tratar otras coberturas que tene-
mos disponiblesy que hoy en dia
parecen como muy necesarias.
Me refiero, por ejemplo, a Seguro
Hogar, Garantia de Alquiler, en-
tre otras coberturas, para el im-
portante numero de asegurados
con que cuenta hoy la compaiiia.

¢En qué medida San Cristébal

La compania comenzo
a operar rama
Cauciones

Mauricio Castellanos informé que San Cristébal Seguros
comenzé a operar desde el pasado 1°. de octubre la rama Cau-
ciones. La empresa lanzé al mercado el Seguro de Garantia de
Alquiler. Es una cobertura que tiene desde hace varios aflos un
mercado maduro, donde los productos tienden a ser semejan-
tes. San Cristébal Seguros ha encontrado algunos puntos que
marcan una diferencia en aspectos que tienen que ver con la ve-
locidad para poder otorgar las pre autorizaciones parala gestion
posterior y la contratacion de la garantia. Asimismo, en térmi-
nos de tarifa y de beneficios para el asegurado, para el inquilino,
tenemos una oferta que consideramos interesante. Las consul-
tas sobre esta cobertura crecen dia a dia por lo que progresiva-
mente nos vamos instalando en este nuevo mercado. e

Seguros procesos innovadores
que potencian su cartera?

Nosotros entendemos innova-
cién como una forma de ofrecer
productos diferentes o mejorar
los productos que tenemos, en los
procesosyenlapresentacion.Ya
su vez, acompaiiar el desarrollo
tecnoldgico, la innovacién, con
la cercania de los equipos de San
Cristébal. Como el seguro es un
negocio de personas es esencial
unarelacion de confianza, de cer-

@ San Cristébal

Seguros

cania, con el equipo de trabajo de
la comparfiia. Particularmente,
con el equipo comercial que ge-
nera un despliegue muy fuerte y
que estd en permanente contacto
con los corredores de todo el pais
para que puedan confiar en los
servicios que ofrece San Cristébal
Seguros.

Tenemos un equipo de trabajo
muy comprometido con los valo-
res de la compaiiia; es un equipo
joven que acumuld unaexperien-

27 de Octubre

ciamuy relevante en estos afios y
quetienelacapacidad dedaruna
respuesta rapida alos corredores
y a los asegurados. Entendemos
que cada vez m4ds el consumidor
desegurosyel corredorrequieren
unainmediatez enlasrespuestas.
Enestalinea, nuestroestandarde
servicio es bastante exigente ya
que el equipo comercial tiene el
compromiso de dar respuestasen
menos de una hora. Es un esfuer-
zo grande que implican muchas
vias de comunicacion. Tenemos
también una suscripcién muy
rapida.

éLa operativa de la marca en
Uruguay cuenta con el fuerte
apoyo del Grupo San Cristobal?
Para nosotros es fundamental el
sostenido apoyo del Grupo, que
es muy potente en Argentina y
que tiene mucha experiencia y
capacidades muy relevantes en
la parte técnica, notarial y en el
darea tecnologica. Trabajamos
mucho a nivel matricial, donde
los reportes no son solo dentro
de la estructura que opera en
Uruguay. Los puntos de contac-
to con la estructura de Argenti-
na son muy fuertes ya que per-
manentemente nos apoyamos
en el Grupo. En algunos casos
ellos también recogen experien-
cias de Uruguay para cosas que
evaluan en Argentina, mas alla
de que las implementen o no.
Es decir, ven a Uruguay como un
paisenel que funcionan algunas

Feliz dia del Corredor
y Corredora de Seguros

iFelicitaciones por producir y transmitir

los valores que nos hacen crecer!

cosas distintas y que pueden ser
de interés para ellos. El Grupo
San Cristobal confia en el merca-
do uruguayo y en el pais, donde
prevalecenreglas clarasyexisten
formas de trabajo sustentadasen
el respeto.

éCudles son los estandares de
funcionamiento del Centro de
Negocios que San Cristébal
opera en Punta del Este?

Es un importante punto de en-
cuentro que permite al corredor
desarrollar diversos procesos de

Dialogo franco

y abierto
construye valores
que se asientan
en el respeto
reciproco

gestion. A su vez, los asegurados
de Uruguay y de Argentina en-
cuentran en el Centro de Nego-
ciosunespacio sumamente agra-
dable que se caracteriza por su
muy buen servicio. La compafiia
se siente muy acompaifiada por
muchos corredores que operanen
lazonade influencia conformada
por Maldonado, Rocha, Treintay
TresyLavalleja. Es unaexperien-
cia es muy positiva para la com-
pafiia San Cristébal Seguros. @

Grupo
San Cristobal
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La comunicacion fluida es clave para poder lograr el crecimiento esperado

La confianza mutua afianza la dinamica
relacion de HDI con el Corredor Asesor

Alvaro Pavone, Jefe del Departamento Comercial de HDI Seguros

SEGUROS

Somos Seguros

www.hdi.com.uy

Property

Responsabilidad Civil
Automaviles

Transporte
Vida

DI Seguros genera una
proactiva y dindmica
relacion con el Corredor

Asesor que se afianzadiaadiaen
la confianza mutua. El Jefe del
Departamento Comercial de la
compaiflia, Alvaro Pavone, afir-
mo al Suplemento de Seguros de
El Observador que los procesos
de gestion de la aseguradora ha-
cen “foco en la atencion perso-
nalizada”. El ejecutivo sostuvo
que la marca ha tenido “un gran
desarrollo a nivel pais, ya que
tanto en Montevideo como en el
resto del territorio nacional, HDI
Seguros estd presente”.

Alvaro Pavone destacé asi-
mismo que “en HDI estamos
siempre buscando ampliar nues-
tra oferta de seguro, de forma
que nuestros corredores tengan
un bouquet de soluciones para
ofrecer a sus clientes”.

Vital importancia

¢Qué sinergias genera HDI
Seguros con los Corredores
Asesores?

En HDI Seguros entendemos que
elvinculo con el Corredor Asesor
es de vital importancia, ya que
es a través de su intermedio que
nuestros productos y soluciones
llegan alosclientes. En el equipo

La marca tiene
como objetivo
crear nueva linea
de productos
durante 2024

comercial contamos ademas con
laexperiencia de habertrabajado
del lado del corretaje por afos,
por lo que sabemos de primera
mano las necesidades de nues-
tros colaboradores, permitién-
donos asi ser mds empaticos y
afianzar nuestra relaciéon, que
por sobre todas las cosas es de
confianza mutua.

Nuestro foco estd en la aten-
cién personalizada, creemos que
escomo debemosactuarycomu-
nicarnos con nuestro principal
canalde venta, los corredores de
seguros. Teniendo una atencién
personalizada generamos un
vinculo que nos facilita la admi-
nistracidon delaoperativadiaria.

Actualmente en HDI Seguros
nos encontramos en pleno cam-
bio tecnoldgico, con nuestra nue-
vaplataformaIConnectance. Va-
mos a facilitar la tarea diaria de
los corredores dandoles mayores
funcionalidades a la hora de la
gestion de su cartera. El cambio
de sistema es siempre un cami-
no dificil y nuestros corredores

han sabido acompaifiarnos, por
lo que les estamos mds que agra-
decidos.

éQué comportamiento regis-
tra HDI Seguros, en términos
de suscripcion y renovacion,
en lo que transcurre del aiio?
Venimos creciendo segun los
parametros esperados de un afio
diferente parala compaiiia porla
implementacién del nuevo sis-
tema Core. Nos hemos enfocado
en el crecimiento de las carteras
mas tradicionales de la compa-
fifacomo Transporte y Property,
sin dejar de lado Automoéviles,
una cartera que ha tenido una
importante expansién no solo el
Montevideo, sino también en el
interior del pais.

éla compaiiia prevé lanzar
alglin nuevo producto en los
préoximos meses?

En HDI estamos siempre bus-
cando ampliar nuestra oferta de
seguro, de forma que nuestros
corredores tengan un bouquet
de soluciones para ofrecer a sus
clientes. Puntualmente para el
préximo afio estamos trabajando
enampliarla oferta de productos
de HDI. 2024 tiene como gran ob-
jetivola creacion de nuevos pro-
ductos.

¢En qué medida el equipo de
trabajo de la empresa con-
tribuye a la consolidacion y
expansion de la marca en la
plaza de seguros?

La marca en el mercado ha te-
nido un gran desarrollo a nivel
pais, tanto en Montevideo como
en el resto del territorio nacio-
nal, HDI Seguros esta presente.
Se ha hecho una gran inversién
en publicidad y promociéon de
la marca, tanto en TV, Radio y
carteleria no solamente ruteros,
sino que también en oficinas de
los corredores con marquesinas
y merchandising.

éLa compaiiia prevé potenciar
su presencia en el interior del
pais?

Hemos tenido un crecimiento
muy bueno en el interior del te-
rritorio nacional y siempre de la
mano de los corredores. En to-
dos los departamentos tenemos
corredores comercializando se-
guros de la compaifiia. Siempre
tratamos de escucharlos ya que
creemos que esa comunicacién
fluida es clave para poder lograr
el crecimiento esperado. Para el
afio 2024 volveremos con lasjor-
nadas de trabajo con corredores
en el interior del pais para po-
der escuchar sus necesidades y
acompafiarlos en el proceso de
venta en todas nuestras lineas
de negocio. ®
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Destaco los valores que sustentan la gestion de los Corredores y Agentes

Gonzalo Trias es presidente de FAPROSU

omo asesores tenemos
el deber y el compro-
miso de asumir nues-

tra tarea con conocimientos
técnicos actualizados, frente
alaevolucion del mercadoy
alas distintas coberturas que
hoy se ofrecen, para bene-
ficio de nuestros clientes”,
afirmé Gonzalo Trias, nuevo
Presidente de la Federacién
de Asociaciones de Profesio-
nales en Seguros del Uruguay
(FAPROSU).

Profesionalismo
En consonancia con esta
filosofia de trabajo, el ejecu-
tivo destacoé al Suplemento
de Seguros de E1 Observador
que la instituciéon busca “el
profesionalismo en los aseso-
res, generando proyectos que
unifiquen nuestras inquietu-
des. Con esto lograremos ver
al Asesor como un mediador
especializado en el rubro,
brindando un asesoramiento
acorde a las necesidades de
nuestros clientes y no como
un simple intermediario”.
Gonzalo Trias afirmé, en
otro plano, que “la ética entre
los corredores en fundamen-
tal. Debemos entender que
estamos todos en la misma
profesidn, la cual tenemos que
engrandecer”.

éQué reflexion le merece
haber asumido el impor-
tante desafio que implica
ejercer la presidencia de la
Federacion?

Para mi es un honor el haber
sido electo en este cargo, pero
asuveztodaunaresponsabili-
dad, la cual asumo con orgullo
y con el compromiso que la ta-
rea necesita.

La Directiva de
la institucion
estad integrada
por reconocidos
profesionales
del mercado

Hace 3 afios decidimos unir-
nos y crear esta Federacién y
para ello fue fundamental el
trabajo de los primeros Direc-
tivos, bajo la Presidencia de
Fernando Caballero, quien les
habla de Vice, Lorenzo Paradell
como Secretario, asi como los
restantes Directivos, Daniel
Abal (Tesorero), Juan Manuel
De Freitas, Osvaldo Barros,
Juan Pablo Risso, Esteban Be-
llo y Cecilia Olivera.

En el mesdejuliode2023 se

Presidente de FAPROSU, Gonzalo Trias

realizaron las elecciones en la
Federacion y por Reglamento,
donde la Presidencia es rota-
tiva entre las 3 agrupaciones,
le correspondia al Circulo de
Agentes ejercer la misma. Den-

Se procura
destacar la
importancia
del Asesor
al momento
de contratar
un seguro

tro de la Directiva del Circulo
fui propuesto para ejercer di-
cho cargo y es asi que el 24 de
agosto asume la nueva Direc-
tiva de FAPROSU y quien les
habla la Presidencia. Descarto
que nuestratarea sera de sumo
provecho, dado que cuento con
compaifierosenladirectivacon
una amplia experiencia en la
materia. Ellos son: Esteban
Bello (Vicepresidente), Alber-
to Panetta (Secretario), Daniel
Abal (Tesorero) y los vocales
Daniel Florines, Juan Pablo
Risso, Matias Stagnari, Carla
Antonaccio y Alejandro Iza-
guirre.

éConsidera que la union de
esfuerzos de APROASE,
CUAPROSE y el Circulo de
Agentes de Seguros del
Uruguay, conlleva el recono-
cimiento de valores institu-

cionales comunes, en aras
de la jerarquizacion de la
profesion?

Creo que es una gran unién
entre las 3 Agrupaciones. Es-
tos tres afios hemos centrado
nuestro objetivo en tratar los
problemas afines en la profe-
sion, buscando el profesiona-
lismo en los asesores, gene-
rando proyectos que unifiquen
nuestras inquietudes. Con esto
lograremos ver al asesor como
un mediador especializado en
el rubro, brindando un aseso-
ramiento acorde a las necesi-
dades de nuestros clientes y no
como un simple intermediario.

¢En qué medida es
importante la constante
capacitacion teniendo en
cuenta que los profesionales
del sector tienen ahora mas
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obligaciones emanadas de la
Ley de Seguros?

En nuestra profesion siempre
hay que estar capacitandose
en los distintos productos que
ofrecen las Compaiiias para el
mejor asesoramiento a nues-
tros asegurados. Intentaremos
que las mismas sean ofrecidas
por el BSE, las Compafiias y por
Capacitadores que trabajan en
el mercado y son idéneos en la
materia. LaLey de Seguros mo-
difico algunas condiciones en
los distintos contratos de segu-
ros, lo que implica una perma-
nente puesta al dia de nuestros
conocimientos en la materia,
para asi poder brindar el me-
jor asesoramiento a nuestros
clientes.

éla reafirmacion de la ética
profesional es uno de los
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valores que procurara
fortalecer la institucion?

La ética entre los corredores
en fundamental. Debemos en-
tender que estamos todos en la
misma profesién, la cual tene-
mos que engrandecer.

Como asesores tenemos el
deber y el compromiso de asu-
mir nuestra tarea con conoci-
mientos técnicos actualizados,
frente ala evolucién del merca-
do y a las distintas coberturas
que hoy se ofrecen, para bene-
ficio de nuestros clientes.

éCuadles son los principales
procesos de gestion que
prevé desarrollar FAPROSU
en el curso de los préoximos
meses?

Lo primero que hicimos fue
sacar la Personeria Juridica,
inscribirnos en BPS, DGI,
tener nuestra web y finalmen-
te una propaganda, donde se
intentd destacar la impor-
tancia del Asesor al momento

El Asesor es
un profesional
idoneo que
respalda a los
clientesy no
un simple
intermediario

de contratar un seguro. En
estos momentos queremos
lograr que esta propaganda

se exhiba en medios digitales
para tener una mejor llegada
al publico en general. Se man-
tendrd la misma en la prensa
televisiva y radial. También
tenemos en carpeta 2 o 3 pro-
yectos importantes, para el
futuro de la profesion, pero de
estos comentaremos cuando
se vayan concretando.. @

| DEL ASESOR Y AGENTE EN SEGUROS

FEDERACION DE ASOCIACIONES DE PROFESIONALES EN SEGUROS DEL URUGUAY
www.faprosu.uy
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La gremial empresarial saluda a los Corredores y Agentes

APROASE: la union de sinergias
fortalece la profesion del Corredor

1 Presidente de APROASE,
ELorenzo Paradell y el Secre-

tario General, Matias Stag-
nari, expresaron que el Corredor
deSegurosdebeestarcadavezmas
unido para fortalecer la profesiony
alaseguradoenun mercadoquege-
nera constantes y fuertes desafios.
Losejecutivos extendieron susmas
cordiales saludos a los colegas de
todo el pais al cumplirse hoy una
nuevainstanciacelebratoriadel Dia
del Corredor y del Agente de Segu-
ros. Cerca del 90% de la cartera de
seguros de Uruguay es operada por
corredores y agentes, quienes con
su profesionalismo y su capacidad
degestion potenciandiaadiaelsis-
temaaseguradory contribuyenasu
transparencia.

Reafirman valores

LP. Hoy es un dia importante para
los corredores de seguros. Reafir-
mamos una vez mas que la capa-
citacion, la maxima profesiona-
lizacion, son valores que siempre
debemos potenciar. En el mercado
operan canales alternativos de co-
mercializacidon y por eso es impor-
tante estar actualizado. Siempre
debemos marcar unadiferenciaen
lo que respecta al idéneo asesora-
miento a nuestros clientes, frente a
otros canales. Quiero destacar que
APROASE, CUAPROSE y el Circulo
de Agentes de Segurosdel Uruguay
crearon la Federacion de Asocia-
ciones de Profesionales en Seguros
del Uruguay (FAPROSU), que tiene
precisamente entre sus objetivos,
profesionalizar cada vez m4ds a los
colegas que operan en todo el pais.
Vivimosunaépocade muchoscam-
bios, como el climdtico, que plan-
teariesgos permanentes que antes
eran muy eventuales. Tenemos
que estar preparados ante los nue-
vos escenarios. También colaborar
con las comparfifas con un objetivo
muy claro: crear los productos ne-
cesarios para que nuestros clientes
estén cada dia mejor cubiertos.
Comprobamos que muchas veces
vamos detras de los riesgos. Es de-
cir,ocurrendeterminadoshechosy
después se busca un producto que
cubra esos riesgos. Creo que debe-
mos adelantarnos a determinados
cambios, que son permanentes, y
estar actualizados, en bien de todo
el mercado asegurador.

MS. Quiero agregar, a lo que
expreso Lorenzo, que este afio el
Corredor y el Agente han tenido
un gran respaldo por parte de sus
respectivas agremiaciones y de
FAPROSU. Justamente, muchos
colegas se habran visto identifica-
dos con los spots publicitarios que
han aparecido en los medios y en
lasredes sociales. Es una campafia
que, en la practica, configura un
respaldo a todos los colegas. De-
tras de estas acciones hay mucho
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Presidente de APROASE, Lorenzo Paradell y Secretario General, Matias Stagnari

trabajo en el dia a dia de las agre-
miaciones, en las instancias de
capacitacion, en las reuniones con
las compaiiias de seguros. Es una
tareaarduaqueinvolucraamuchos
colegas. Ahorase generaundesafio
muy importante: intentar nucleara
los corredores que noestanintegra-
dos a las agremiaciones. Esto con-
tribuird, sin duda, en la mejora de
las capacitaciones, en los procesos
deprofesionalizacién denuestraac-
tividad. Como expresé Lorenzo si
estamos cada vez mas capacitados
podremosdetectaranteslosriesgos
y tener un asesoramiento técnico
mas profesionalizado. Incluso, enel
vinculo con las compafiias porque
muchas de las coberturas que las
aseguradorasterminanabriendoal
mercadosurgendeiniciativasnues-
tras. Son planteos, inquietudes, que
tienen un sélido fundamento por-
que conocemosde primeramanoal
cliente. Somos asesores profesiona-
lesy porlotantonuestroobjetivono
essimplemente querer vender para
rentabilizar una cartera, que es a
loque generalmente apuntan otros
actores del mercado. Nuestro obje-
tivo es respaldar al cliente con un
producto que se ajuste a sus reales
necesidades de cobertura. Este es
un factor clave que siempre destaca
al Corredor y al Agente en el mer-
cado asegurador. Desde APROASE
extendemos entonces unsaludos a
todosloscorredores, invitdndolosa
que se integren y participen en las
instancias gremiales.

éConsideran que las asociaciones
de corredores ejercen ahora un
rol mas importante frente a las
aseguradoras que el que tenian
hace varios aiios?

LP. Es asi. Siempre les he manifes-
tadoalascompafiias quesiquieren

lanzarunnuevo productoal merca-
do deben consultar a sus vendedo-
res, a los asesores, a los profesiona-
les que tienen un contacto directo
conlosclientes. Creo que esteesun
valor basico. Muchas veces un de-
terminado producto debe ser per-
feccionado y que mejor entonces
que abordar el tema con un idéneo
Corredor Asesor. No es lo mismo
estar en contacto permanente con
un consumidor de seguros que
elaborar un producto a la distan-
cia, administrativamente, desde

Fuertes dinamicas
que apuntan a

la maxima
capacitacion de
los corredores

un escritorio. Algunas compafiias
lo han entendido, otras no. Creo
firmemente que es un trabajo que
conllevaintercambiardindmicasy
conocimientos, queredundaranen
beneficio del mercado de seguros.

Quiero resaltar, en otro plano,
en este dia tan especial, el tema de
laética. Es muy importante quelos
colegas mantengan bien en alto el
valordelaética, teniendoen cuenta
el tipo de producto que comercia-
lizamos. Es que el cliente deja en
nuestras manos sus bienes, su pa-
trimonio, y por eso nosotros debe-
mos asesorarlos adecuadamente,
con el maximo nivel de profesiona-
lismo. Debemos entonces ser muy
cuidadosos y pensar siempre en lo
que es mejor para sus intereses, en
términos de coberturas.

MS. En este entrelazado gene-
racional que existe en el sector, con
corredores jovenes que comienzan

agenerardindmicasenel mercado,
esmuyimportantetener el ejemplo
de corredores con dilatada trayec-
toria, que son referentes éticos. En
este intercambio generacional se
pueden aportar nuevas visiones,
perosin perder labase de los corre-
dores muy experimentados, que
mantuvieron inalterable unalinea
deconductasustentadaen valores.
Tenemos un mercado de seguros
sano y de ahi tiene que partir el
cambio hacia el futuro inter gene-
racional. Es decir, nunca se debe
perder la base de la que partimos.
Deben existir procesos evolutivos,
pero siempre con los cimientos fir-
mesdelaética, del profesionalismo,
del buen relacionamiento con las
compafiias. Siempre percibimos, en
las reuniones con las compaiiias,
el buen nexo que hay con los corre-
dores.

éla fundacion de FAPROSU con-
tribuira a la creacion de dinami-
cas que mejoraran, en varios as-
pectos, el mercado de seguros?

LP. Sin lugar a dudas. La relacion
entre lastres gremiales que lainte-
gran es excelente. Existe una cons-
tante colaboracion, que redunda
positivamente en el mercado de
seguros. Vemos otros mercados de
laregion, donde la competencia es
descarnada. Por supuesto, en Uru-
guay todos queremos hacer nuevos
seguros, pero no a cualquier costo.
Hay que mirar el bosque y no el
arbol porque muchas veces deter-
minadasactitudesnoshacenmala
todos porque influyen en el merca-
do. Entonces, tenemos que ser muy
cuidadosos, mantener la ética, ser
honestos con nuestro trabajo y te-
nerunabuenarelacion entre pares.
Noesnecesarioaplicardeterminas
practicas para conseguir un segu-

ro, con primas ridiculas. Estono le
hace bien al mercado.

¢APROASE contintia generando
instancias de capacitacion que
contribuyenajerarquizarlaactiv-
idad del corredor en un mercado
muy competitivo?

MS. Nuestra Agrupaciéon acordo
realizar este afio dos grandes talle-
res anuales presenciales enfocados
en los siniestros de Villa Biarritz y
PuntaShopping. El primerosellevo
acabo el pasado 6 dejulioy abordd
el tema Riesgos y Copropiedades.
La exposicién estuvo a cargo del
Ing. Pedro Monterroso, quién nos
acerco mucho a los distintos tipos
de siniestros. Realizamos también
una version del mismo taller para
los colegasdel interior. Previamen-
teserealizarondoscharlasdeSegu-
rosdel Hogar (con el Bancode Segu-
ros) y Seguros de Responsabilidad
Civil con Sancor Seguros.

El pasado martes 24 el Liquida-
dor Arturo Silveira impartioé una
charla sobre Todo Riesgo Operati-
vo (Industria y Comercio) que tuvo
como base expositiva el siniestro
ocurrido en Punta Shopping. A
fin de afio realizaremos un nuevo
taller que coronard las instancias
de capacitacién de 2023. Laidea es
potenciar afio a afio los procesos
de capacitacién porque APROASE
apunta siempre a una mejor profe-
sionalizacién del Corredor de Segu-
ros. FAPROSU trabaja también en
esteimportante temay esto es muy
gratificante. Debemos destacar
que la reciente VII Cumbre Ibero-
americana del Seguro realizada en
Montevideotambién fueunaherra-
mienta muy util paraintercambiar
experiencias y conocimientos con
colegas de otros paises, principal-
mente de Argentina.

éHoy es entonces una instancia
de valoracion y de reflexion?

LP. Efectivamente. Gran parte
del mercado de seguros se cana-
liza a través de los corredores.
Reiteramos entonces nuestro
afectuoso saludo a los corredores
y agentes que desarrollan su acti-
vidad en todo el pais. Que festejen
este dia y que piensen lo impor-
tante que es agremiarse para ser
cada dia mas fuertes. En esta linea
conceptual, instamos a los colegas
aasociarse parapotenciaraun mas
nuestrapresenciaen el mercadode
seguros.

MS. APROASE tiene los brazos
abiertosatodosloscolegas. Losinvi-
tamosaquesesumenanuestrains-
titucién porque siempre se obtienen
masbeneficiossiseestd agremiado.
Tendran mas capacitacién, mas
informacién, tendran un mejor
intercambio con las compaiiias.
En definitiva, obtendrdn una am-
pliagama de beneficios. @
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Roberto Machado: la Cooperativa alcanzé una madurez empresarial muy significativa

CASUR cumplio 30 anos de valorada
y constante evolucion en el mercado

ASUR, la primera coopera-
‘ tiva de Seguros del Uruguay,

cumplié 30 afios de recono-
cida trayectoria en el mercado ase-
guradorsustentadaenlosvaloresde
la confianza, el profesionalismoyla
constante evolucion, que redundan
en beneficio del asegurado y de los
Corredores. Lainstitucion celebréla
pasada semana este hito institucio-
nalconunareuniéndecamaraderia
que congregd a sus socios.

Hermosa herramienta
Durante esta grata instancia, el Pre-
sidente de la organizacién, Roberto
Machado, expresé que “el pasado 9
de septiembre CASUR cumplié 30
afios de existencia. Alla por el afio
1993 un grupo de colegas fundaron
esta hermosa herramienta que es
CASUR conelfindesalvaguardarse
y protegerse de los cambios y ame-
nazasquesenosvenian”. Algunode
estos colegas, tenemos el honor que
estan hoy presentes aqui, otros han
dejado la profesion al dar por termi-
nado su ciclo laboral y otros que ya
no estan mas fisicamente con noso-
tros, pero que, por supuesto, viven
ennuestramemoriayennuestroco-
razén”. Machado expreso luego que
“han transcurrido 30 afios de lucha
y negociaciones con el Banco de Se-
gurosy conlascomparfiias privadas,
también enlasinterna, discusiones,
contradicciones y muchos pro-
cesos de aprendizaje, que no fueron
faciles, pero con el paso del tiempo
hemos llegado a una madurez em-
presarial muy significativa. Las Co-
misiones Directivas que pasaron,
dejaronsugranitodearenaysiempre
impulsaron CASUR haciaadelante”

Solida y respetada

A continuacion, dijo que “hoy CA-
SUR es una empresa Cooperativa
sélida y respetada; que se va afian-
zando cada dia mas en el mercado.
En el debe nos quedan muchas co-
sas, entre ellas, potenciar la parte
cooperativa de CASUR, que pese
a tener compaferos como Fede-
rico Betancor, que nos lo recuerda
constantemente, nos falta mucho
camino por recorrer”. En otro pasa-
je de su alocucién el Presidente de
CASUR dijo “queremos agradecer a
nuestrasfuncionariasSonia, Mariay
Verdnica, quetodoslosdiasaportan
muchotrabajoysacrificioyquedela
estabilidad que hoy hemos logrado,
ellas son en su mayor parte las res-
ponsables”. “En nombre de toda la
Comision Directiva -concluyod- que-
remos agradecer vuestra presencia
en estareunion de camaraderia que
festeja nuestros 30 afios. Extiendo
un agradecimiento muy especial a
todos los socios fundadores, repre-
sentados porquieneshoytenemosel
honor de que nosacompaifieny que,
graciasaellos, tenemoshoy esta her-
mosa realidad: Cristina Perillo y su
pap4, Maria del Carmen Cabrera, y
Julio Mari”.

P

Roberto Machado, durante su alocucion

Unidos para
futuro asegu
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Maria del Carmen Cabrera, German Jorge, Fernando Santos, Roberto
Machado y Ronic Alvariza

Maria Julia Dominguez, Fernando Santos, Roberto Machado, Federico Fernando Santos, Danubio Bresque, Maria del Carmen Cabrera, Julio
Betancor, Maria Sofia Betancor Mari, Héctor Perillo, Cristina Perillo y Walter Santos

S SF R 22w | - ] -
Fernando Santos, Romina Boschiero, Cristina Perillo, Alvaro Etcheverry, Maria del Carmen Cabrera, Ronic Alvariza, Roberto Machado, Michel

Julio Mari, Rodolfo Mussini, Mariela Alonso y Roberto Machado Rimbaud y Gustavo Mouro
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Ronic Alvarlza, Cristina Perillo, Laura Argon, German Jorge, Roberto Machado, Alvaro Teodoro Acosta, Ronic Alvariza, Mirtha Alvarez y Roberto Machado
Etcheverry, Ivette Rimbaud

Leonel Silveira, Teodoro Acosta, Fernando Santos, Roberto Machado y Soledad Berruttl Fernando Santos, Susana Toledo, Sonia Palacios, Veronica Martinez, Mateo Guzman,
Roberto Machado, Cristina Perillo, Maria Leivas, Andrés Guidali y Agustin Grajales
| -
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German Jorge, Pablo Mancione y Roberto Machado carlos Soria, Arturo Vidal, Danubio Bresque, Susana Toledo y Alvaro Etcheverry

=

ulises Di Candia, Ronic Alvariza, Cristina Perillo, Arturo Vidal, Federico Betancor, Alvaro Etche- Carlos Soria, Cristina Perillo, Roberto Machado, Julio Mari, Alvaro Etcheverry y German Santos
verry, Julio Mari, Marcelo Garcia y Roberto Machado

CASUR saluda a los Corredoresy Agentes — Unidos

) para un futuro

La Comision Directiva de CASUR, extendié un gran saludo a todos los Corredores y as eg u rad 0
Agentes con motivo de celebrarse hoy el Dia del Corredor de Seguros. Se destaco que estos AS
profesionales construyen confianza y hacen posible un mercado asegurador sélido y fuer- SEGAERDS
te. La Comision Directiva informé asimismo al Suplemento de Seguros de El Observador, NUestro compromiso
que la cooperativa esta comprometida con la noble y digna profesion del Corredor Asesor con el crecimiento
quien, con su dedicacidn plena, gestiona y asesora al cliente acerca de la mejor manera P A I'
de proteger su patrimonio. Roberto Machado expreso, en otro plano, que CASUR apoyay : ; :

profesionalismo y la

promueve a las distintas instituciones del sector como APROASE, CUAPROSE, el CIRCULO
DE AGENTES de SEGUROS del URUGUAY y a la Federacién de Asociaciones Profesionales
en Seguros del Uruguay (FAPROSU), que estd integrada precisamente por las tres referidas
gremiales.

innovacion nos ha
llevado a donde
estamos hoy.

Un recorrido de tres
décadas nos ha
permitido forjar

relaciones solidas,
brindar asesoramiento
experto y ofrecer un
ANO/ espacio donde los
corredores de todos
1995 - 2025 los tamafios encuentran
su hogar.

Premisa

La Cooperativa, que nuclea amas de 100 corredores, sustenta la premisa de que una pdliza
ingresada a través CASUR, en sus distintas formas, rinde mas porque se comparten los be-
neficios obtenidos por la sinergia conjunta de todos sus socios y colaboradores. La institu-
cion, ha incrementado su masa social con corredores jévenes que potencian su dinamismo
en un mercado altamente competitivo. También brinda excelentes planes para aquellos
corredores que desean dejar la profesion y no perder lo que fue su trabajo de toda la vida.
Sus oficinas, situadas estratégicamente en la esquina de Uruguay y Paraguay, brindan
apoyo logistico, técnico y tecnoldgico a su red de corredores. CASUR les desea un muy Feliz
Diadel Corredor de Seguros a todos los Corredores Asesores y Agentes del pais.e
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